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L’Economiste: Quels sont les ty-
pes de contentieux que I’on rencon-
tre dans un contrat de franchise?

Me Olivier Gast: On peut en re-
censer plusieurs catégories: le fran-
chisé peut tomber sur un franchiseur
€8C1OC, sans savoir-faire, mais avec
une redoutable mécanique publici-
taire. Il percoit le droit d’entrée mais
ne soucie guere de I'assistance apres
contrat. C'est le genre de litige classi-
que de “mauvais” franchiseur. En
France, il existe un organisme (la Fé-
dération Francaise de la Franchise)
qui assure fa régulation des transac-
tions en veillant 4 la moralisation des
contrats. On peut imaginer la méme
chose ici lorsque Ia franchise aura
acquis ses lettres de noblesse.

Ladeuxiéme source de probleémes
découle du vieillissement ou de la
disparition du concept. C'est souvent
le cas si le franchiseur n’a pas su
évoluer son concept ou son savoir-
faire. Le franchisé se trouve alors
contraint au redéploiement ou a la
reconversion dans un autre réseau.
Cest le retour 2 la case départ.

'y a aussi le probleme lié an
paiement de faredevance. A la limite,
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Avant de signer le contrat, un franchisé doif s'enquérir du maximum d'infor-
mations sur le franchiseur. L'objet est de prévenir d’éventuels conflits dans le

futur. Mais les risques de ¢

franchiseur dans la gestion de son partenaire,

il faut relativiser, car il n’est pas spé-
cifique 2 la franchise. Enfin, le con-
tentieux survient lorsqu’un franchisé,
qui découvre que I'enseigne ou le
concept correspond a un marché ju-
teux, cherche 2 se démarquer de Ia
franchise mére pour devenir lui-méme
franchiseur. Ensomme, “c’estle calife
qui veut prendre la place du calife”.
Crestacetitreque les franchisés Avis,
qui sont des anciens d’Hertz, ont fait
sécession pour créer leur propre en-
seigne, faute d’avoir obtenu la
renégociation de leur contrat.

- Un franchiseur peut-il s’enga-
ger sur un minimum de résultats 3
P’égard de son franchisé?

- A ma connaissance, non. En re-
vanche, le franchiseur doit mettre 3 Ja
disposition du candidat-franchisé tou-
tes les informations susceptibles de
Porienter dans son choix afin qu’il
s’engage en connaissance de cause.

En France, c’est méme une obli-
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gationimposée par laloi. Le franchisé
e peut pas demander au franchiseur
des garanties sur les prévisions d’ac-
tivité. Ce dernier n’est pas tenu par
une obligation de résultats a I'égard
de son franchisé.

Par ailleurs, durant fa durée du
contrat, le franchiseuraledevoir d’as-
sistance dans plusieurs domaines 3
’égard du franchisé: approvisionne-
ment, réception de marchandises, ges-
tion de stocks, organisation de points
de vente, formation continue du per-
sonnel, etc...

- Comment concilier Ie souci de
préserver la cohésion du réseau et
Pimage de I’enseigne et Pindépen-
dance du franchisé? La tentation
est grande pour s’immiscer dans la
gestion du franchisé...

- Justement, ¢est tout le caractére
paradoxal de la franchise. La relation
franchisé/franchiseur estconflictuelle
par nature. Le franchisé doit observer
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onflits sont constants en raison de Pimmixtion du

un ensemble de régles comme s°il
€tail salari€ du franchiseur alors qu’il
€Xerce son activité a titre indépen-
dant. Il faut trouver un équilibre entre
les deux contraintes. La difficulté est
de trouver une ligne de démarcation
des prestations du franchiseur au fran-
chisé, sans que le seuil de I'immixtion
dans la gestion ne soit franchi.

-Unfranchisé peut-il renégocier
un contrat s’il s’apercoit a poste-
riori d’un élément qui aurait pu
influencerlecoursdesnégociations?

- En principe non, sauf si les deux
parties prévoient une clause dans ce
sens. En revanche, rien ne devrait
s"opposer a la modification du con-
tray, si les deux parties en convien-
nent, du moment ot elle ne porte pas

. sur un élément substantiel.

A un certain niveau, le franchisé
est dans une situation difficile pour ne
pas dire fragile. II faut donc le proté-
ger par une législation. A cet effet, les
tribunaux ontun réleimportant a jouer,
notamment dans le contentieux qui
doit éure géré avec le maximum de
diligence. Une parfaite connaissance
de mécanismes de la franchise par les
juges constitue une garantie.

- Tout cela nécessite des spécia-
listes...

- IIfaut promouvoir I'idée de faire
de la formation dans les écoles d’avo-
cats, dans les universités et dans les
écoles de commerce sur la franchise.
C’est  cette condition que les gens
pourront assimiler “!idéologie” de la
franchise.

Des relations conflictuelles par nature

-Surlabasede votre expérience,
que conseilleriez-vous i un
investisseur qui veut se lancer dans
Ia franchise?

- Je lui dirai d’abord qu'il a raison.
Parce qu’aujourd’hui, avec la
globalisation des marchés, la petite
entreprise qui opére en solo n’a pas
beaucoup de chances de réussir. La
franchise lui assure relativement une
certaine protection dans ce qu’il est
convenu de qualifier de guerre écono-
mique. On peut faire un paralléle avec
I’Histoire. A I'époquedu Moyen-Age
et en échange de sa loyauté, le suze-
rain garantissait au vassal une protec-
tion en temps de guerre. On peut en
dire autant de la relation franchisé/
franchiseur: le premier fait
“allégeance” au second en contrepar-
tie d’une sécurité marketing, des cen-
trales de référencement, de la publi-
citéetdenouvelles technologies, etc...

- Que devient le franchisé ou le
réseau en cas de disparition de la
franchis mére?

- Il faut distinguer entre deux si-
tuations: lorsqu’il s’agit d’une fran-
chise de services, et si la marque n’a
pas é1€ reprise et qu'elle est tombée
dans fe domaine public,iln’y a pasde
probléme concernant la continuité du
réseau. Lo :
Enrevanche, une franchise de dis-
tribution risque de connaitre de s¢-
rieuses difficultés. Le master-franchisé
local devra s'efforcer de trouver des
fournisseurs qui offrent le méme stan-
dard de qualité que son ancien parte-
naire. L’essentiel est de ne pas
déstabiliser le clientQ

Propos recueillis
par Abashi SHAMAMBA

* Me Olivier Gast

Me Olivier Gast est avocat i la
Cour de Paris et spécialiste de Ia fran-
chise. It a animé une conférence en
marge du premier salon de la fran-
chise qui s’est tenu du 30 mai au ler
juin derniers 4 Casablanca.

Lestravaux de Me Gast ont large-
ment inspiré la législation de la fran-
chise en France, lafameuse loi Doubin
parue en 1989, a la rédaction de la-
quelle il a ét$ associé, Me Gast est
¢également auteur de plusieurs ouvra-
ges sur la franchise dont les plus en
vue sont “Comment évaluer une fran-
chise” (Usine Nouvelle), “Les procé-
dures européennes du droit de la con-
currence et de la franchise” (Editions
Jupiter). 11 a aussi conseill¢ des gou-
vernements étrangers (Brésil,
Portugal, etc) dans la mise en place
d’une législation sur la franchise.

L’avocatparisien se définitcomme

un expert en marketing contractuel;
“en tant qu'avocat, je posseéde une
double casquette. Outre les procés
d'affaires, j’exerce 4 titre de consul-
tant dans les transactions ou contrats
internationaux dans divers domaines
tels que le transfert de technologie,
le dépot et la protection des mar-
ques”. Me Gastréalise 'ingénierie de
contratsde franchise, ¢’ est-a-dire “vé-
rifier si les leviers marketing, finan-
cier, humain... sont respectés, si tous
les ingrédients du succés sont
réunis”.

Me Gast a également contribué a
lacréationde !’ Université Européenne
de la franchise de Colmar en 1982,
devenue depuis I'TUP préparant le
dipldme d'ingénieur maitre en tech-
nologie et management des réseaux.
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