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' Par Maftre Olivier Gast

- du Collége
des Experts

Francaise de
la Franchise

Comment établir un
compte d’exploitation
prévisionnel et un état
du marché conformes
a la loi et répondant
aux attentes des
candidats, sans risquer
les foudres des
tribunaux ?

C’est a cette question
centrale pour tous les
responsables de la
franchise que répond
Maitre Olivier Gast.

evant la sévérité accrue de la juris-
prudence, il convient de conseiller A
tous les franchiseurs de revoir leur
approche sur le contenu de |'informa-
tion précontractuelle qu'ils transmet-
tent aux franchisés.
Les deux points les plus sensibles dtant
I"état du marché et le compte d exploitation
prévisionnel, il est préconisé de mettre en
place un systeme qui permette de responsa-
bitiser les deux parties et de mutualiser fes
risques entre le franchiseur et le candidat 3
I"exploitation d"un réscau.

Responsabiliser
le candidat

Cette nouvelle démarche a pour objectif de
faire participer le franchisé i |"établisse-
ment de I"état du marché et du compte
d’exploitation prévisionnel.

Cette démarche que j'ai choisi d"appeler le
“bindme préconiractuel” a pour objectif de
responsabiliser le franchisé.

En s'investissant dans |'élaboration de I'état
du marché et du compte d'exploitation pré-
visionnel, le franchisé fait preuve d'un
esprit d'initiative certain dans sa participa-
tion en tant que futur membre du réseau
auquel il souhaite adhérer.
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Etat du marché :
faire appel a un
professionnel
indépendant

Le franchiseur fait appel i un expert en
marketing qui érablit une matrice. une
méthodologie marketing de 1'état du mar-
ché local,

L'expert en marketing doit étre extérieur au
franchiseur et & son réseau. afin d'assurer
I"objectivité des renseignements fournis.
S'il'y a un litige et une éventuelle expertise,
I'expert pourra ainsi constater que "étude a
&té menée dans les regles de I'art. La matri-
ce doit contenir un certain nombre d'infor-
mations adaptées au marché local, Elle se
présente trés souvent sous forme de tableau
indiquant chaque rubrique. ainsi qu'une
grille de notation gue le franchisé doit. rem-
plir.

Trois grandes catégories peuvent notam-
ment étre distingudes

= Implantation du point de
vente : Pour que le franchisé puisse béncfi-
cier de la meilleure implantation possible. il
faut tenir compte de nombreux facteurs :

#® Potentiel d"attraction de Ia zone de chalan-
dise. - Evolution de I'dtat de la population
tiranches d"ige. catégories socio-protes-
sionnelles, revenu moyen par foyer),

@ Concurrence existant dans [a zone.

@ Potentiel personnel du franchisé.

~» Environnement du point de

vente : Ce stade de I'éude est tres

important et doit étre réalisé avec une gran-

de precision, car if est procédé i une évalus-

tion yualitative du quartier dans lequel sera

installé le point de vente :

B Activités environnantes (bureaux. admi-
nistrations, quartiers résidentiels),

® Activités commerciales. enseignes avoi-
sinantes,

® Etat de la concurrence (depuis combien
de temps les points de vente sont-ils ins-
tallés. y a-t-il un turn-over des
enseignes 7,

B Analyse des infrastructures (modes de
transport. routes. parkings),

B Projets spéeifiques en développement
(constructions ou démolitions prévues).

B Auractivité culturelie et ouristique.

- Analyse de la concurrence :
11 faut prendre connaissance de 'état de la
concurrence. du nombre d'enseignes natio-
nales. [l faut connaitre ses concurrents.
leurs points forts. aussi bien que leurs
points faibles.

62

L'Officiel de la Franchise n°17

Expert, Franchiseur,
Candidat :
les trois acteurs
du binéme
précontractuel

Le hindme précontractuel se divise en deux
temps :

- L'expert en marketing
transmet la matrice au fran-
chiseur.

Afin d’établir le compte d'exploitation pré-
visionnel. le franchiseur y insére un compte
d’exploitation-type. établi poste par poste.
sur la moyenne de I'ensemble des points de
vente du réseau.

Cette moyenne doit étre établie en tenant
compie des points de vente établis en fran-
chise ou en succursale. Cette moyenne
arithmétique permet au franchiseur d'étre
garanti 3 {00 % dans le cadre du document
d'information précontractuelle.

= Une fois la matrice remplie
par le franchiseur, il la trans-
met au franchisé.

Celui-ci doit alors remplir le questionnaire
d'enquéte sur le marché qui v est annexé.

Le

ualisation des risques :
me precontractuel

e “Guide pratique de la loi Doubln"” aide les pro- .
fessionnels & réaliser le document d'information pré- —G-
contractuelle exigé par (a loi depuis le 31 décembre

1989, Aprés 7 années d"application de la loi Doubin, le
guide a été remis 4 jour. Maitre Olivier Gast y a intégré

LE GUIDE PRATIQUE
DELA LOIDOURBIN

la jurisprudence qui s’est considérablement développée,

en particulier en matiére de franchise. L'auteur rappelle
aue “le décret d'application de Ia loi Doubin prévoit des -
sanctions pénales en cas de non remise du DIP ou de -

AN FATRS T | 10 b i q
LN !

signature prématurée du contrat, Aucune sanction civile -

n'est prévue a I'encontre du franchiseur. La Jurispru-
dence prononce cependant la nullité des contrats lorsque

les obligations Iégales ne sont pas respectées. Elle

s'applique aussi bien en cas de non remise du docu-
ment d'information précontractuelle, qu’en cas de remise
d'un document contenant des informations erronées”,

“Le Guide Pratique de la Loi Doubin”, aux éditions Gast, 70 pages, 200 F. ®

Le franchisé ransmet le compte moyen i
son expert comptable local qui va adapter le
comipte de la zone concernée en fonction du
compte moyen et de I"état du marché.
L'expert comptable et le franchisé devront
renvoyer le questionnaire sur le marché
complété, ainsi que le compte d’exploita-
tien prévisionnel local au franchiseur qui
doit valider I'enquéte du franchisé, son ana-
lyse et sa faisabilitd financiére.

Le franchiseur est en effet débiteur d'une
obligation de conseil et ne peut pas échup-
per & sa responsabilité et & son obligation de
validation.

En remplissant le questionnaire et en
menant une enquéte sur le marché local, le
franchisé s'investit personnellement dans
son intégration au réscau. Il prend ses res-
ponsabilités. comme le préconisait 1'arrét
Gerard Pasquier du 21 juin 1996.

Les risques de voir [a responsabilité du
franchiseur engagée dans I'état du marché
local et dans le compte d’exploitation prévi-
sionnel. sont ainsi limités.

Pour un partage

des risques

La jurisprudence est devenue plus sévére 3
égard des franchiseurs qui ne remplissent

pas leurs obligations d'information précon-
tractuelle de maniere sérieuse et profession-
nelle.

Le franchiseur doit attacher une attention
toute particulitre aux informations qu'il
transmet, compte lenu des sanctions en cas
de distorsion trop importante entre les docu-
ments qu'il établit et le chiffre d affaires
etfectivement réalisé par le franchisé.

Outre la nuilité du contrat de franchise. le
franchiseur est souvent condamné 3 des
dommages-intéréts pouvant atteindre des
sommes trés importantes $'il transmet 4 son
franchisé un compie d'exploitation prévi-
sionnel erroné. car au vu de la dernidre
jurisprudence, 1"établissement du compte
d’exploitation prévisionnel entre dans le
savoir-faire du franchiseur.

Le bindme précontractuel a I'avantage cer-
tain d'impliquer le franchisé dans I'élabora-
tion de I"étude du marché et dans le comple
d"exploitation prévisionnel.

Les risques seront désormais partagés : le
franchisé pourra moins facilement exciper
de la nullité du contrat de franchise s'il a
participé avee son expert comptable i I'éla-
boration de 1'étude du marché et du compte
d'exploitation. 11 sera 4 méme détablir un
compte raisonnable dont la fiabifité et la
réalisation ne pourront étre contestées. #
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