
Depuis 1981, la presse spécialisée 

ou non demande souvent à Olivier 

Gast de donner des conseils à ses 

lecteurs ainsi dans 

CHASSEURS DE TETES; n D15, janvier 1981. 
Nous avons cru bon de demander i Maitre Olivier 
GAST, Avocat i la Cour de Paris, spécialiste du 
Franchising, membre de la Ftdtration Française du 
Franchising, de nous donner quelques conseils i 
l'intention de nos candidats franchisés: 

Maitre Olivier GAST: •Tlts brièvement, 
on peut simplement rappeler les dangers d'escroque· 
ries que peut renfermer la technique du Franchising: 
la tromperie peut etre volontaire mais aussi involon­
taire comme, par exemple, les erreurs de prévisions. 

Le premier coueü i donner aux candidats 
est de ne rien signer avant d'avoir consulté Un bon spé· 
cialiste de la question. 

Le second sera un conseil tltmentaire de pru­
dence; ~fiez·vous des propositions • mirobolantes. ; 
on ne gagne pas d'argent facilement! 

r 

ED.t1.D, aruchez·vous i contrôler les dires du fran­
chiseur; visite du magasin pilote, visite d'un ou deux 
franchisés ~ii en place, s'il en existe, analyse dftaillée 
des comptes d'exploitation, bilan etc. Il existe i ce 
sujet, une assez longue liste de questions qu'il est 
inàispeusable de se poser au moment où l'on envisage 
Rricusement l'achat de telle ou telle franchise. 

..\ 

Un denùer coueü qui lui aussi est flfmen­
tain; gardez votre tete froide et ne décidez jamais rien 
prtcipiumment •. 

1 
d'entrée et des royalties de l'ordre de 

Attention à la franchise , 5 à 10 % du churre d'affaires annuel. 
Le franchisé prend à sa charge rachat

Raz de marée sur la franchise., des murs de boutique. les tra\'aux 
Chaque semaine, une nouvelle! d'amenagement du maga.~in et la 
enseigne s'ajoute aux quelque 500 i constitution du stock. En moyenne.
déjà en place. Le principe est simple: 1 l'investissement iniual "scille entre 
le propriétaire d'une marque de pro- l' 500 ()OO et 700 000 Francs. Les deux 
dwts ou de services appone à son panies sont alors uees par un contrat: 
client sa notoriétë, son savoir·faire et 1 à durée \'lrlable (trois ou cinq a"~l. 1.
une assistance technique. En contre­ Attention. cependant. celui-ci .:~t -ou­
panie, les franchisés assurent la 1 vent source de litige:. et se résume à ' 
commercialisation des produits et 1 une longue suite d'obligations pour le ; 
versent au franchiseur des droits: franchise. sans veritable contrepartie. ' 

Awsi. avant de signer. vaut-il mieux: 
prendre conseil d'un aVocat "u se, 
rëférer au code de deontologie mis au ; 
point par la Fédér:ltion française de i 
la franchise. Il est aussi indispensable' 
de tester le marché et les produits 1 

que l'on s'apprlLe à commercialiser.; 
4' Plus de 60 % des franchises ne sont! 
pas viables •. estime Oil\';!:r Gast. ~ 
avocat spécialisé dans ce domaane., 
Trop de fabricants ou de deposHalres ' 
d'une marque, profilant de cette. 
mode. s'improvisent franchiseurs à la ' 
Iqèu. , 

Alors, autant lue vigilant. On peut: 
pgner beaucoup d'argent dans 11:' 
commerce, m:lis. aussi perdre srs il11J. ; EX: L'EXPRESS; 26 nover::bre 
sions et son capital. • ; 
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