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OPPOSITION REPUBLICAINE

Depuis plusieurs années déja, j'étais choqué par le décalage qu'il y avait entre le discours de la EEE
concernant le fameux Code de Déontologie et son application concréte.

Il ne suffit pas, en effet, d'avoir institué un Code de Déontologie si ceux-la méme qui président aux destinées
de la EEE ne le respectent pas !

Or, si 'on peut saluer la présidence de Monsieur JAMBON, ne doit-on pas déplorer des épisodes moins glo-
rieux ?

Ainsi, comment faire comme si de rien n’était, apres l'affaire pénale ELMALEK en 1995 et I'affaire ACCOR
actuellement, sans compter I'affaire KAHN en 1987.

Depuis des décennies, les ordres professionnels, comme ceux des médecins, des architectes ou des avocats,
veillent au respect de la déontologie et ils disposent, pour cela, d'un pouvoir disciplinaire qui leur permet
de prononcer des sanctions pouvant aller jusqu'a celle de la radiation.

Un Code de Déontologie ne peut en effet se comprendre et se concevoir que s'il y a sanction,
en cas de non-respect.

Or, le Code de Déontologie n'est méme pas respecté par ses propres dirigeants !
Le Président LENORMAND aurait dii peut-étre donner sa démission ?

Il ne faudrait pas que ce Code de Déontologie devienne une illusion d'éthique.
Et I'on ne saurait user d'un terme si fort tout en le galvaudant.

Ainsi et en quittant la EEE, ne pouvant rien changer de I'intérieur, j'ai préféré rentrer dans
I'opposition républicaine, au sens ott I'endendaient les Anciens !

Souvenons-nous, en effet, que César était si exigeant avec lui-méme qu'il disait que méme sa
femme devait étre irréprochable !

0. G.

EDITORIAL



... PROJET DU REGLEMENT COMMUNAUTAIRE “AUTOMOBILE” ...

WHO WILL BE IN THE DRIVER’S SEAT ?
(QUI SERA DANS LE SIEGE DU CONDUCTEUR ?)

L4

Le 5 février dernier, la Commission
Européenne a rendu public le projet du
nouveau reglement d’exemption appli-
cable au secteur automobile,

Le Commissaire européen M, Mario
MONTI a affiché la volonté de la
Commission de privilégier le consomimateur,
qui sera "dans e siége du conductew. (1)
"Les consemmateurs ne tiraient pas assez
dravantages du régime actuel de distribution
qui constitugit un carcan. Nous proposons
d'éliminer ce carcan grace @ une nouvelle
méthode qui doit garantir une concurrence
accrue tant pour la vente que pour aprés
vente”, a sculigné Mario Monti {Les Echos,
6 février 2002).

Le contenu de ce nouveau projet ne fait
cependant pas l'unanimité auprés des
professiomnels du secteur automobile. De
vives critiques ont été déja formulées, tant
par les juristes, que par les industriels {11y,

. LES GRANDES LIGNES
DU PROJET

La Commission fait primer 'approche
libérale, semblabie & celle adoptée dans
le cadre du réglement applicable aux
accords verticaux (Réglement du 22
décembre 1999). Le projet proposé par la
Commission ne prescrit pas de modéle
unique figé pour fa distribution automobile,
mais laisse un ensemble de possibilités aux
constructeurs automobiles, distributeurs et
concessionnaires.

CHAMP D'APRICATION. Le réglement a vocation &
s'appliquer aux accords verticaux concer-
nant les conditions dans lesquelles les
parties peuvent acheter, vendre ou
revendre des véhicules automohiles, des
piéces de rechange ou des services de
réparation et d'entretien de wvéhicules
automobiles.

il s'applique également aux accords verti-
caux contenant des dispositions concernant

la cession a 'acheteur ou l'utifisation par
I'acheteur de droits de propriété intellec-
tuelle, & condition que ces dispositions
ne constituent pas Pobjet principal de
laccord et gu'elles soient directement lides
a l'utilisation, la vente ou la revente des
véhicules automobiles, piéces de rechange
ou réparation de véhicules automobiles
par 'acheteur ou ses clients.

Conpitions D'EXEMPTION, Par opposition au
réglement du 22 décembre 1999, il s'agit
cette fois d'un réglement spécifique a un
secteur. Le principe d'exemption reste
pourtant le méme : les accord verticaux
sont exemptés si un certain seuil de part
de marché n'est pas dépassé et si l'accord
ne contient aucune “clause noire".

Comme dans le réglement du 22 décembre
1999, le seuil de part de marché du fournis-
seur ne doit pas dépasser 30%. Un seuil
spécifique de 40% est instauré pour les
systemes de distribution sélective quantita-
tive destinés & la vente des véhicules neufs,

Il est précisé que dans le cas de fourniture
exclusive, c'est la part du marché de
I'acheteur qui doit &re prise en compte
pour déterminer l'effer global de ces
accords sur le marché.

En ce qui concerne la distribution sélective
purenent gualitative, le réglement sap-
plique sans seuil relatif 3 la part de marché.

Sur la liste des clauses noires figurent
limposition des prix minimum de revente et
certaines formes de protection territoriale,

FormE Juriptue Dy contrat. Le projer du

réglement propose un systéme atternatif

et non plus camudatif entre la distribution
sélective et la distribution exclusive, Les
constructeurs automobiles pourront choisis
entre la distribution exclusive {avec une
exclusivité territoriale attribude au distri-
buteur) et la distribution sétective (sans
clause de iocalisation).

Les distributeurs sélectifs pourront vendre
leurs produits non seulement dans d'autres
régions, mais également dans d’autres pays
européens. Pour cela, ils auront la possi-
bilité d'y installer un peint de vente ou un
point de fivraison, Cette mesure a pour
but d'aligner les prix a ia baisse dans les
différents Etats membres, La Commission
précise que lorsque les prix et les conditions
de fourniture aux distributeurs des véhi-
cules automobiles d’une marque différent
considérablement entre marchés géogra-
phigues, le bénéfice de Pexemption peut
étre retiré.

Muvrimarquisme, La Comimission semble
favoriser fe multimarquisme. Ainsi, le projet
du réglement prohibe les clauses de non-
concurrence qui interdisent au distributeur
de vendre des marques concurrentes,
Le constructeur peut toutefois exiger du
distributeur d’exposer les véhicules dans
des zones spécifiques a chaque marque
dans la salle d’exposition.

En revanche, les obligations supplémen-
taires, telles que I'obligation d'employer un
personnet spécifique 3 chaque marque, sont
considérées comme des obligations de
non-cencurrence indirecte et sont, de ce
fait, prohibées.

Aprgis-vinte, La Commission reconnait la
nécessité d'un service aprés-vente, compte
tenu de la spécificité technique et du
colit élevé des automabiles. Toutefois, elle
considére qu'il n'est pas indispensable que
les distributeurs automobiles neufs assurent
également des services de réparation et
d'entretien. Le distributeur doit pouvoir
sous-traiter ces services, y compris les
interventions sous garantie, avec des
réparateurs indépendants.

Les réparateurs indépendants doivent
pouvoir réparer les marques des construc- .
teurs concurrents, toute obligation limitant
cette capacité des réparateurs n'étant pas
exemptée,




Les constructeurs automobiles doivent
garantir aux réparateurs indépendants
'accés aux informations techniques
nécessaires aux services aprés vente.

RESHIAFON DES CONTRATS. Le projet de régle-
ment prévoit un délai de préavis de rési-
liation de deux ans ainsi que Pobligation
de motiver cette décision. Pour étre
exempté, le contrat doit obligatoirement
prévoir la possibilité de recours a un
arbitre ou a un expert indépendant, en
particulier en cas de notification de rési-
liation.

Le délai est ramené 3 un an dans ies cas
suivants :

- le fournisseur verse une indemnité
appropriée en vertu de la loi ou
d'une convention particuliere due a
la réstliation du contrat ;

- la résiliation du contrat intervient
dans le cadre de la restructuration de
I'ensemble ou d'une partie substan-
tielle du réseau.

Rereair ne UexeMprion. Le bénéfice de
Pexemption peut étre retiré par la
Commission et par ies autorités des Etats
membres, notamment en cas de dépasse-
ment des seuils de part de marché ou du
fait de l'effet cumulatif des réseaux paral-
leles, ainsi que dans le cas ol les prix dun
constructeur différent substantiellement
dans les Etats membres et en cas de
conditions de vente discriminatoires.

La Commission a entamé une large discus-
sion avec les Etats membres autours du
projet de réglement. La version définitive
sera adoptée et entrera en vigueur le
1¢ octobre prochain. En attendant, le pro-
jet fait 'objet d’une large polémique.

Il. CAPPRECIATION
CRITIQUE DU PROJET

Le projet de réglement automobile a suscité
de vives critiques dans ia presse économique
et juridique. Une conférence organisée le
8 mars 2002 par la FNDE (Fédération
Nationate du Droit d’Entreprise) & ét€ consa-
crée ai'étude de ce nouveau document. Les
différents intervenants ont attiré Uatten-
tion sur de nombreux points faibles du
projet.

Errer CONCENTRATION. Tous les commentateurs
du projet évoquent en premier lieu le
risque d'une concentration qui pourrait
résulter de f'application du nouveau texte.

En effet, la possibilité offerte a tout répa-
rateur répondant aux standards établis par
une marque d'étre agréé, risque de favoriser
tes grands groupes de distribution.

Suite & Pabsence de clauses de localisation,
les grands groupes pourront user de leur
faculté d'essaimage pour s'installer a
proximité des petits concessionnaires.
Lexistence de ces derniers sera largement
compromise.

Les professionnels du secteur redoutent
également que le nouveau réglement
encourage le regroupement des conces-
sions dans les régions les plus peuplées
et les plus rentables.

l.a dissociation de la vente et de 'aprés-
vente va également favoriser la concentra-
tion via des grandes chafnes de réparation.

EFFET  DESTRUCTEUR  DES  RESEaux.  Leffet
destructeur peut résulter de la facuité
d'essaimage accordée aux distributeurs,
ainsi que du multimarquisme largement
favorisé par le projet.

La concentration des ventes par de gros
groupes va évincer du marché les plus
petits distributeurs.

Le multimarquisme, quant & fui, ouvre la
porte au parasitisme au scin des réseaux,
lorsque le distributeur multimarque va
utiliser des marques plus fortes en tant
que marques d’appel pour pouvoir
vendre ensuite les produits d'autres
Marques,

LE DOUTE SUR LE PROFIT RESERVE AU CONSOMMATEUR,
le projet est rédigé sous Pinfluence évi-
dente du consumérisme. Le profit que
pourrait tirer le consonunateur constitue
Pargument majeur de la Commission dans
cette réforme. En réalité, le doute subsiste
sur la part du profit que lui réserve le
notveau texte.

C'est surtout le multimarquisme (ui attive
les foudres de commentateurs. En effet,
fes distributeurs muitimarques ne seront
pas intéressés par Yachat de la gamme
compléte d'une margue, ce qui risque de
réduire le choix du consommateur.

lLe réglement interdit l'obligation d’em-
pioyer une équipe de vente spécialisée
pour chague marque, La gualité du service
rendu au consommateur va inévitablement
souffrir de ce fait.

Le vendeur multimargue ne sera pas inté-
ressé par la vente des véhicules corres-

pondant au mieux aux attentes du
censommateur, mais par fa vente des
produits qui lui procurent une meilleure
marge commerciale.

La séparation de la vente et de I'aprés
vente peut également nuire a la qualité
des réparations effectuées par des répa-
rateurs multi-marques non spécialisés.

{1 Mest donc pas certain que le consom-
mateur sera le grand gagnant dans cette
réforme.

REACTION DES AUTORITES FRANCAISES. Sans
remettre en question la philosophie
générale du réglement, le Ministére de
I'Eeconomie a formuié ses remarques et
propositions concernant le projet de
réglement,

La France suggére ainsi de réexaminer les
dispositions concernant la suppression
de ia clause de lecalisation qui réduit la
maitrise des investissements effectués
par les constructeurs sur un territoire
nationat.

En ce qui concerne la séparation de fa
vente de l'aprés-vente, i est proposé de
prévoir une clause de responsabilité du
distributeur qui décide de recourir & une
sous-traitance.

Le retrait du hénéfice d'exemption pour
la raison d'écart de prix trop important
dans des diftérents Etat est gé trop
excessif.

Enfin, lexclusion des poids-lourds du
champs d’application du réglement est
également conseillée.

I reste & savoir si la Commission
Européenne sera sensible aux arguments
exposés par les Etats membres et les
professionnels du secteur pour modifier
le texte définitif du réglement.

Olga RENAUD
Juriste



UNIDROIT ... UNIDROIT ... UNIDROIT ... UNIDROIT ... UNIDROIT

UNIDROIT :

UNE LOI MONDIALE SUR LA FRANCHISE
FORTEMENT INFLUENCEE PAR LA LOI DOUBIN

La seconde session d’UNIDROIT sur le
projet de Loi Modéle sur l'obligation d’in-
formation précontractuelle en matiére de
franchise', s'est déroulée & Rome du 8 au
12 avril 2002. La Lol Modéle s'intitule "Loi
type sur la divulgation des informations en
matiére de franchise”,

LULA. {Union Internationale des Avocats),
représentée par Maitre Olivier GAST,
Président de la Commmission Franchise
était & nouveau présente, Olivier GAST
suit effectivement de prés ce projet de loi
mondiale sur la franchise depuis ses ori-
gines et se félicite de 'avancée des derniers
fravaux qui témoigne d'un rapprochement
de la ioi type UNIDROIT vers la loi Doubin
du 31 décembre 1989,

Deux approches s'étaient opposées lors
de la premiére session tenue & Rome du
25 au 29 juin 2001, I'approche anglosaxone,
faisant primer la liberté précontractuelle
et I'approche européenne soutenant au
confraire un <certain formalisme aux fins
de protection du futur franchisé,

Lors de la seconde session, l'on a pu
constater la reconnaissance, par la quasi-
totalité des délégations présentes, de
l'importance de la protection du candidat
& la franchise.

La seconde session a attiré un plus grand
nombre d'Etats que lors de la session
précédente, {ls se sont fédérés & I'unani-
mité autour d'une idée ; la protection du
franchisé.

Lorsqu'il adhére & un réseau, le franchisé
doit réaliser des investissements assez
importants. Une entreprise étant créée
pour l'exploitation d’'une franchise, il est
apparu essentiel pour UNIDROIT, de
méme qu'il était apparu pour le législa-
teur frangais, de permettre au franchisé
de s'engager en connaissance de cause?,

Cette session a consacré la forte influence
de la loi Doubin sur la ioi type. En effer,
alors que le projet initial de loi type ne
prévoyait aucune information du candidat
franchisé sur le marché national et local,
H a été ajouté A la liste des informations
devant étre divulguées par le franchiseur,
'obligation d'établir i'état du marché
national et local.

La loi type reprend pratiquement mot
pour mot falinéa 4 du décret du 4 avril 1991
portant application de la loi Doubin.

Larticle 6 de la loi type intitulé "contenu
des informations fournies", impose désormais
au franchiseur de présenter au candidat &
la franchise :

- Pétat général du marché des pro-
duits ou services faisant l'objet du
contrat;

- P'état local du marché des produits
ou services faisant Fobfet du contrat ;

- les perspectives de développement
du marché,

Le Comité a également procédé i la
modification de l'article 5 énumérant la
liste des informations que le franchiseur
est dispensé de divuiguer au candidat
franchisé.

Ainsi, I'article 5 (C), qui prévoyait une dis-
pense de divulgation lorsque la somme
totale des contributions financiéres
contractuellement prévues était inférieu-
re & un certain seuil a &té supprimé. Cette
disposition allait en effet a I'antinomie du
but de l'obligation de divulgation, qui est
la protection de la partie la plus faible.

De méme, la dispense du master franchi-
seur de son obligation d'information
envers le master franchisé ne figure plus
dans la liste des dispenses,

CONCLUSION :

La lot type sur la divuigation des informa-
tions précontractuelles en mariére de fran-
chise consacre la protection du franchisé.
Les Etats pourront librement choisir les
dispositions de la loi type qu'ils souhaitent
intégrer dans leur systéme juridique,

Il est & espérer que la transposition de la
loi type dans chacun des Etats soit la pius
uniforme possible, afin de garantir une
véritable protection des candidats 3 la
franchise & travers le monde.

1. Lettre Europdenne des Réseaux Commerciaux -
2 semestre 2001, C, KALOPISSIS
dvers une foi mondiale sur la franchise

2. GAST 0., Le Guide pratique de la loi Doubin,
GAST, 2 édition 1998.
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NOUVELLE COMMUNICATION

Cest le 22 décembre 2001 que la Commis-
sion Européenne a publié sa nouvelle
Communication sur les accords d'impor-
tance mineure, dite "de minimis", qui
remplace celle du 15 octobre 1997.

Le motif de modification de la Commu-
nication de minimis réside notamment
dans les divergences existant entre
l'ancienne Communication et le Réglement
d'exemption des accords verticaux adopté
par la Commission le 22 décembre 1999,

Les accords d'importance mineure sont
soustraits du champ d'application du
Reglement d'exemption des accords verti-
caux. Par conséquent, les entreprises
couvertes par la Communication de minimis
peuvent recourir aux différentes restrictions
prohibées par le Réglement sans causer
d'effet nocif pour le commerce européen.

CHAMP D’APPLICATION
DE LA COMMUNICATION

La Communicaticn de minimis vise les
accords conclus entre petites et moyennes
entreprises (a) et les accords entre les
entreprises qui ne dépassent pas un certain
seuil de marché (b}.

A, ACCORDS ENTRE PETITES ET
MOYENNES ENTREPRISES

La communication reconnait tout d’abord
que les accords entre petites et moyennes
entfreprises sont rarement en mesure
d’affecter sensiblement le commerce
entre Ltats membres.

Elle définit ensuite ce qu'elle considére
comme "petites et moyennes entre-
prises. Sont considérées comme telles,
tes antreprises qui :

- Emploient moing de 250 salariés
et

- Soit, réalisent un chiffie d'affaires
annuel de 40 millions d'euros au
maximum ;

- Soit, ont un bilan annuel de 27
millions d'euros au maximuim.

DE MINIMIS

B. LES SEUILS ’DE PARTS
DE MARCHE

l.a Communication distingue entre les
accords verticaux {conclus entre les entre-
prises qui opérent sur des marchés diffé-
rents} et les accords horizontaux {conclus
entre concurrents).

La part de marché fixée pour les accords
horizontaux est de 10%. Le seuil des accords
verticaux est instauré a hauteur de 15%.
Rappelons, gue lancienne Communication
visait respectivement les seuils de 5% et
de 10%.

La Communication précise que dans les
cas ol il est difficile de déterminer s'il
s'agit d'un accord horizontal ou vertical,
c'est le seuil de 10% qui doit étre appliqué.

En ce qui concerne le caicui de parts de
marché, la Commission rappelle qu'il
s’agit d'un marché géographique et d'un
marché de produits. Elle indique ensuite
que les parts de marché doivent &tre
caleulées sur la base de données relatives
 la valeur des ventes ou, le cas échéant,
de données relatives a la valeurs d'achats.
Les estimations sur le volume des ventes
peuvent &tre également utiiisées.

La Cominunication de minimis ne sapplique
toutefois pas aux accords d'importance
mineure ¢ui contiennent les restrictions
caractérisées (clauses noires).

CLAUSES NOIRES

La Communication précise la liste des
clauses noires pour lesquelles le bénéfice de
la Commumnication ne peut pas étre envisagé.

Ity alieu de distinguer ici aussi, entre les
accords verticaux et les accords horizontaux.

A. CLAUSES NOIRES DES ACCORDS
HORIZONTAUX

la Commission classe dans les clauses
noires des accords horizontaux :
« La fixation des prix de revente ;

* La limitation de la production ou des
ventes ;

« La répartition des marchés ou des clients.

B. CLAUSES NOIRES DES ACCORDS
VERTICAUX

En ce qui concerne les accords verticaux,
sont prohibées :

» La fixation des prix de revente minimum,
sans préjudice toutefois de pouvoir
fixer le prix de revente maximum et
d'élaborer des prix conseillés ;

La protection territoriale absolue,

Sont toutefois valables :

- fa restriction des ventes actives vers le
territoire exclusif ou a une clientéle
exclusive réservés au fournisseur ou
concédés a un autre distributeur ;

- la restriction de revente aux consom-
mateurs, torsque le distributeur agit
en tant que grossiste ;

- la restriction de revente aux distribu-
teurs non-agréés dans les systémes de
distribution sélective.

Linterdiction de livraisons croisées entre
distributeurs a l'intérieur d'un systéme
de distribution sélective.

l.a Communication compiete enfin la
notion d'effet cumulatif puisqu'elie suppose
que cet effet n'existera que lorsque 30%
du marché est couvert par des accords
paraliéles et précise qu'une entreprise
dont la part de marché n'excéde pas 5%
ne contribue pas de maniére significative
a cet effet cumulatif de verrouillage.

La Commission précise par ailieurs que, bien
que dépourvue de caractére obligatoire, la
Communication de minimis entend "donner
des indications aux juridictions et autorités
des Etats membres pour Fapplication de 'article
81 du Traité "




TECHNIQUE CONTRACTUELLE ... TECHNIQUE CONTRACTUELLE ...

EXCLUSIVITE TERRITORIALE

Les clauses dexclusivité territoriale sont
souvent intégrées dans les contrats de
franchise. Elles peuvent constituer un
argument supplémentaire de recrutement
pour les franchisés, Cexclusivité territoriale
a pour but de permettre au franchisé de
rentabiliser plus rapidement ses investis-
sements en lui réservant "un périmeatre de
sécurité” a l'intérieur duquel aucun autre
membre du réseau, ni méme le franchiseur
ne viendra le concurrencer.

Cependant, l'exclusivité territorizle n'est
pas essentielle pour la franchise, contrai-
rement au contrat de concession exclusi-
ve. Nombreuses sont les enseignes qui
wattribuent pas de territoire exclusif a
feurs franchisés.

En ce qui nous concerne, nous avons tou-
jours considéré : “économiquement, le
découpage lerritorial entre les franchisés est
souvent source de litige entre le franchiseur et
les franchisés. La suppression de la clouse
d'exclusivité territoriale stimulant les franchisés
entre eux, les rend plus dynamiques et perfor-
mants, Le franchiseur ne se contonne plus
qu'd arbitver les zones d’influence et faire
respecter une saine moralité dans le réseau”
{Maitre O.Gast, la clause d’exclusivité
territoriale est-elle essenticlle au contrat
de franchise ?, (Les petites affiches, 29 juillet
1987, n°.90, p.29).

En effet, cette clause risque de freiner le
développement du réseau dans la mesure
ol I'évolution du pouvoir d'achat des
consommateurs sitwés dans une zone ter-
ritoriale dérerminée est imprévisible.
Clest donc une erreur stratégique que
d'attribuer & un franchisé une zone iarge
a potentiel faible qui risquerait de deve-
nir une zone a trés fort pouvoir d'achat
att cours de l'exécution du contrat. Le
franchisé situé dans cette zone ne pourra
pas Uexploiter pleinement, en méme temps
le franchiseur ne pourra pas y installer
d’autres points de vente et perdra ainsi
une part de marché,

En outre, la stipulation d'une exclusivité
territoriale pourrait entrainer le retrait de
Fexemption catégorielie lorsque l'accés
au marché se trouve restreint par 'effet
cumuiatif de réseaux de franchise parailéles
établis par des franchiseurs concurrents
lorsque les produits ou services concernéds

ne sont plus soumis & une concurrence
effective ou en cas de cloisonnement de
marchés (Réglement du 30 novembre
1988, art.8 et Réglement du 22 décembre
1999, art.6 et 7).

Afin de garantir Tattractivité du contrat
sans pour autant accorder au franchisé
des droits exclusifs sur un territoire, nous
recommandons d'insérer dans les contrats
une clause de priorité au profit du franchisé,
Dans Phypothése ol {e franchiseur décide
d'ouvrir un nouveau point de vente dans
ta zone "d'influence" de son franchisé, ce
dernier peut exercer son droit de priorité
et devenir 'exploitant de ce nouveau
COmMmerce.

Sile franchiseur opte pour l'attribution de
zones d’exclusivité, nous lui conseillons de
prévoir un chiffre daffaires minimum que
le franchisé s'engage a effectuer Si le
franchisé "mest pas a la hautews®, le franchi-
seur se réserve la possibilité de restreindre
sa zone d'exclusivité afin d'y instalier um
autre franchisé.

Le nouveau Réglement européen
d'exemption des accords verticaux a
dessiné, pour sa part, les nouveaux
contours du régime d'exclusivité territo-
riale par le biais de la distinction entre les
ventes actives et les ventes passives.

Selon k Commission Furopéenne, la vente
“active” est e fait de prospecter des clients
individuels, par exemple par publipostage
ou at moyen de visites ou d'autres
actions de promotion ciblées sur cette
clientéle, ou encore par établissement
d'un entrepdt ou d’un point de vente en
dehors de sa zone exclusive.

La vente “passive” est le fait de satisfaire &
des demandes non sollicitées provenant
de clients situés en dehors de la zone
d'exclusivité du distributeur.

En vertu du nouveau Reéglement, le fran-
chiseur ne peut plus interdire ou limiter
les ventes passives effectuées par ses
franchisés.

En revanche, les ventes actives {les pros-
pections publicitaires en dehors de la
zone d’exclusivité} peuvent étre limitées
& destination des zones exclusives des
autres membres du réseau. Les ventes
actives a destination des zones “libres”

(non attribuées 3 d'autres membres du
réseau) ne peuvent pas &tre interdites.

De surcroit, I'évolution du commerce
électronique risque d'effacer les fron-
titres territoriales et de compromettre
ainsi fattribution des exclusivités territo-
riales dans un réseau.

les lignes directrices établies par la
Commission Européenne, notice explica-
rive du Reéglement, précisent que “ie
recours & Internet west pas considéré conune
une forme de vente active (...} car c'est un
moyen raisonneble d'atteindre tous les
clients. Le fait qu'il puisse y avoir un effet en
dehors du Lerritoire ou de la clientéle affectés
a un franchisé est le résultat de cette technique,
a savoir un accés facile de wimporte quel lieu".

Cela a pour effet de favoriser utilisation
d'Internet par les franchisés afin de promou-
voir ou vendre leurs produits.

Linterdiction des ventes actives (I'envoi
de mails publicitaires non sollicités, les
bandeaux publicitaires insérés sur d'autres
sites) sur les zones exclusives des autres
membres du réseau devient superflue
dans le cadre d'Internet,

Car le probléme est de détecter ces ventes
actives, “interdites” par le franchiseur,
mais souvent invisibles sur ta "Toile®. En
effet, Internet rend la protection territoriale
inefficace, seules les capacités commer-
clales, managériales et personnelies de
chaque franchisé peuvent faire la différence.

C'est précisément le cas des agences
immobiliéres, "chasseurs” par nature, pour
qui les capacités et le talent de chaque
agent sont le seul garant du résultat.
Cexclusivité territoriale est inutile dans
leur domaine, Elle tend & devenir inutile
dans tous les autres.

0.G.
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DISTRIBUTION ET CONTRATS

LA COUR D'APPEL
DE DOUAI RENFORCE
LA RESPONSABILITE
DES CONCEDANTS
AUTOMOBILES

En octobre 1997, le groupe Votkswagen
. France avait résili¢ un contrat de concession
avec Pun de ses concessionnaires Seat.
Pendant le préavis de 2 ans, aucun succes-
seur de cette concession mavait écé désigné
par le concédant.

A la fin du préavis, en octobre 1999, ie
concessionnaire évineé avait notifié a ses
saiariés que leurs contrats de travail étaient
transférés au titulaire des droits attachés
a lexploitation de la margue Seat, en
I'occurrence, le groupe Volkswagen France.

Le concédant $'est naturellement opposé
a un tel transfest.

la Cour d’Appel de Douai a tranché en
faveur du concessionnaire. Elle a jugé que
"Factivité d’une concession exclusive de vente
de véhicules automobiles d'une marque dans
un secteur géographique déterminé (...} est
susceptible de coractériser une enlilé écone-
mique, dont la reprise par le propriétaire de la
margque ou Fexploitation par w1 nouveau
concessionnaire, méme en f'absence de transfert
d'éléments d'actifs, entraine Papplication de
Particle L.122-12 alinéa 2 du Code du travail'.

Rappelons que cet article dispose que les
contrats de travail subsistent entre le nouvel
employeur et le personnel de 'entreprise,
notamment en cas de succession, vente,
fusion ou transformation du fonds.

Pour le concessionnaire, la décision de la
Cour d'Appel de Douai est la preuve du
fait que le fonds de commerce appartient
au concédant, le concessionnaire n'étant
maitre ni de son personnel, ni de sa
clientéle.

l.e concédant, quant & lui, a considéré la
décision des juges non fondée en droit et
s'est pourvy en cassation,

Il appartient maintenant & la Cour de

DE TRAVAIL

Cassation de se prononcer sur la propriété
commerciale et l'indépendance des
concessionnaires automobiles, Affaire 2
suivre...

{Cour dappel de DOUAL 31 janvier 2002,
Sté Autopoie ¢/Sté groupe Volkswagen SA)

REQUALIFICATION DU
CONTRAT DE FRANCHISE
EN CONTRAT DE TRAVAILL :

PAS DE RECHERCHE DE
LIEN DE SUBORDINATION

Par trois arréts importants, la Chambre
Sociale de la Cour de Cassation s'est
prononcée sur la question de ia présomption
de salariat du franchisé, personne physique,
a P'égard du franchiseur, sur le fondement
de l'article 1..781-1-2 du Code du travail.

En Tespece, des commergants avaient
signé un contrat de franchise pour l'ex-
ploitation d'un concept de distribution et
de ramassage de colis. A larrivée du
terme, le franchiseur avait notifié a ses
franchisés le non-renouvellement du
contrat.

Les franchisés ont saisi le Conseil des
Prud’hommes en requalification de la
relation en contrat de travail, requalification
de la rupture en licenciement sans cause
réelle et sérieuse et paiement de diverses
sommes au titre de I'exécution el de la
rupture.

Les franchisés ont obtenu gain de cause,
mais le franchiseur a formé un pourvoi.
Il a fait valoir que les franchisés étatent
propriétaires de leur clientéle dont ils
pouvaient disposer librement, qu'ils exer-
caient leur métier en leur propre nom, sans
lien de subordination et gue le franchiseur
n'imposait aucun prix mais fixait seulement
le pourcentage des royaities.

La Chambre Sociale de la Cour de
Cassation a rgjeté le moyen et a jugé que

“les dispositions du Code du travail qui visent
les apprentis, ouvriers, employés, travailleurs,
sonl applicables aux personnes dont la
profession consiste essentieffement d recueitlir
les comimandes ou & recevoir les objets a traiter,
mamutentionner ou transporter, poiir le comple
d'une seule entreprise industrielle ou commer-
ciale, lorsque ces personnes exercent leur
profession dans i local fourni ou agréé por
cette entreprise et aux conditions el prix
imposés par ladite entreprise ; qu'il résulte de
ce texte gue dés lors que les conditions susé-
noncées soitt, en fait, réunies, quelles que
sofent les énonciations du contrat, les disposi-
tions du Code du travail sont applicables,
sans qgu'il soit besoint d'établir existence d'un
fien de subordination”,

Pour la Cour de Cassation "“la cour dappel
qui ¢ relevé que (le franchisé) disiribuait ef
ramassail des colis & partiv d'un focal dont (le
Jranchiseur) était focataire, que la distribution
était soumise a des horaires et g un itinéraiie
imposés par ta politique commerciale de la
société, que le tarifs élail imposés par {celie
derniére} qui encaissail divectement les factures
de la clientéle, a fait ressortir que les conditions
de Particte 1.781-1-2° étaient réunies (...), el
a fégalement justifié sa décision”.

Il en résulte que 'existence d'un Hen de
subordination entre un franchisé et un
franchiseur n'est pas une condition
d'application de Tarticle L.787-1-2 du
Code du travail. Les dispositions du Code
du travail sont applicables aux franchisés
des lors gue les conditions énoncées par
Particle L.781-1-2 dudit code sont réunies.

{Cass.soc., 4 décembre 2001, SARL France
Acheminement ¢/Sierra ;

Cass.soc. 4 décembre 2001, Bouchet ¢/SARL
France Acheminement;

Cass.soc. 4 décembre 2001, Dalval /SARL France
Acheminement)
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LES CONTRATS DE
FRANCHISE HOTELLIERE
REQUALIFIES EN
CONTRATS DE TRAVAIL

lLa Société Commerciale des Hétels
Economiques (SCHE), filiale du groupe
Accor, est propriétaire du fonds de com-
merce d'hotels exploités sous Uenseigne
Formuile 1. La SCHE a confié la gestion de
ces hotels 3 des SARL par le biais de
contrats ce gérance-mandar.

Trente deux gérants et co-gérants de
ces SARL ont saisi le Conseil des
Prud'hommes afin de requalifier les
contrats de gérance-mandat en contrats
de travail, et en conséquence, obtenir le
rappel des salaires, des heures supplé-
mentaires et, pour certains, des indemnités
de rupture du contrat.

Le Conseil de Prud’hommes s'est déclaré
compétent et a ordonné la jonction des
trente deux procédures. La SCHE a formé
un contredit par lequel elle a contesté la
compétence prud’hommale au profit du
Tribunal de Commierce territorialement
compétent, et la jonction ordennée.

ta Cour d'Appel a confirmé la jonction
des procédures dans lintérét d'une
bonne administration de la justice, Elle a
également confirmé la compétence du
Conseil de Prud’hommes et requalifié fa
relation juridique de la SCHE avec chacune
des SARL en contrat de travail,

La Cour d’Appel a considéré que "les SARL
crédes @ la demande de le SCHE el les
contrats de mandat conclus avec elle n'étaient
que des supporis juridigues apparents destinés
& masquer ies relations de subordination existant
entre la SCHE et chacun des demandeurs (...},

subordination (...} caractéristigue du contrat
de travail”,

En effet, la Cour a constaté que les timi-
tations apportées aux pouvoirs des man-
dataires-gérants dépassaient largement
celles qui peuvent étre tolérées dans la
franchise. En outre, le pouvoir de contrdle
et de sanction dont disposait la SCHE
envers ses mandataires-gérants, était par-
ticulierement étendu.

lLe montage mis en ceuvre dans cette affaire
est courant dans le domaine hételier
La franchise hoteliere est-elle vouée a
digparaitre 7

{CA Paris, 7 juin 2001, SA SCHE o/Berthet)

LA LOI DOUBIN

ETAT
DU MARCHE LOCAL
ET COMPTE
D’EXPLOITATION
PREVISIONNEL :
UNE JURISPRUDENCE
FAVORABLE REAFFIRMEE
POUR LES FRANCHISEURS

Un franchisé avait contacté le franchiseur
afin d'ouvrir un magasin Jeff de Bruges
dans la ville de Montélimar. Aprés avoir
recu le document d'information précon-
tractuelle er un compte d'exploitation
prévisionnel, il signait le contrat de fran-
chise et ouvraif son magasin,

Il lui a cependant manqué la motivation
et l'esprit d'initiative pour réussiv dans
son entreprise. Lassistance du franchiseur
afin de l'aider & améliorer ses résultats fut
infructueuse, le franchisé refusant obstiné-
ment toutes les mesures préconisées,

A Vexpiration du contrat, sans jamais avoir
émis le moindre reproche & l'encontre du
franchiseur, le franchisé 'assignait, soute-
nant que sa responsabilité était engagée,

pour lui avoir communiqué des informa-
tions sur I'état du marché, des prévisions
de chiffre d'affaires erronées et avoir faill:
& son obligation d’assistance,

Le Tribunal de Commerce de Paris a
déhbouté le franchisé de Tintégralité de
ses demandes. La Cour d'Appei de Paris a
confirmé le jugement en toutes ses
dispositions.

La Cour a jugé que la loi Doubin ne met
pas & la charge du franchiseur {'ocbligation
d’établir une étude de marché, mais
seulement de fournir au franchisé des
informaticn sincéres, peur qu'il s'engage
en connaissance <e cause.

Elle a rappelé que le franchiseur n'est pas
tenu d'établir un compte d'exploitation
prévisionnel. Sa responsabilité ne peut
Brre engagée que si les prévisions sont
grossidrement erronées ou établies dans
le but de tromper le franchisé. En d’autres
termes, Fécart important entre les prévisions
fournies 2 titre indicatif et les résultats
effectifs ne constitue pas la preuve de
Pinexactitude grossiere ou de l'irréalisme
des prévisions,

Elle a par aillewrs relevé que le franchisé
ne s'était plaint de ses mauvais résultats

qu'a lissue de sa troisieme année d’exploi-
tation. 1| n'avait donc pas considéré d’em-
blée que les informations et prévisions
étajent erronées,

ta Cour confirme ainsi une jurisprudence
désormais établie. La responsabilité du
franchiseur ne peut étre engagée que si
les chiffres d'affaires prévisionnels sont
grossiérement erronds ou ont été établis
dans le but de tromper le franchisé,

Sagissant de l'obligation d'assistance du
[ranchiseur, la Cour a considéré qu'il avait
loyalement rempli son obligation par de
nombreuses visites, I avait formé de
nombreuses propositions au franchisé
que celui-ci avait intégralement rejetées,

la Cour a rappelé un principe essentiel :
le franchiseur ne peut se substituer au
franchisé. Le franchisé est un commergant
indépendant qui doit faire preuve de
dynamisme et de compétence. S'il ne réalise
pas les résultats escomptés, il ne peut
attendre du franchiseur aucune indemni-
sation pour pailier sa mauvaise gestion.

(Cotr d'Appel de PARIS, 31 janvier 2002,
JEFF DE BRUGES of YBT)
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INTERPRETATION DES CONTRATS

LE CONCEDANT POURRAIT
ETRE AMENE A MOTIVER
LE REFUS D'AGREMENT
D’UN CANDIDAT
CONCESSIONNAIRE

Un contrat de concessionn automobile
concly entre la société Opel et son
concessionnaire prévoyait une clause
dagrément en cas de cession par ce dernier
des parts sociales de sa société.

Cette clause était rédigée comme suit :
"Le concessionnaire doit oblenir Pagrément
préalable du concédant powr lout changement
proposé dans la participation au capital des
bropriétaires de la concession ; a charge pour
le constructeur d'examiner équitablement et
avec tout le soin requis le changeiment proposé

et comnnmiguer rapidement sa décision au

concessionnaire”,

Conformément aux stipulations contrac-
tueiles, le concessionnaire avait présenté
au concédant le repreneur potentiel de sa
concession. Aprés examen, le concédant
avait refusé de I'agréer sans denner aucun
motil, Le concessionnaire s'estimant lésé
par ce refus non motivé, a engagé une
action en justice contre son concédant.

La Cour d'Appel de Lyon statuant sur 'in-
rerprétation de la clause d'agrément,
avail retenu I'existence de I'obligation de
motiver la décision de refus : "Atfendu que
si les conlrats susvisés ne prévoient pas
expressément que fa décision (du concédant)
doit étre molivée en cas de refus, il n'en
demettre pas moins qu'en metiont notamment
a sa charge wne obiigation d'exaimen équitable

et soigireux, les clauses contractuelies Iui font
obligation de facto d'énoncer une motivation
en cas de refus afin de permettre aun conges-
sionnaire el a Pexploitant de vérifier que I'offre
de reprise a 6i¢ examinée équitablemeni et
avee soin’”,

En 'espéce, les termes employés par les
rédacteurs de la clause se sont avérés
déterminants : ils ont permis a la Cour de
condamner e concédant & des dommages-
intérées particulierement élevés,

{CA Lyon, 3e ch., 17 mai 2001,
Opei France ¢f Société Antomobifes France
Firance}

DISTRIBUTION ET INTERNET

NOM DE DOMAINE ET
SLOGAN PUBLICITAIRE

Madame L. avait déposé en aofit 2000 le
nom de domaine d'un site numismatique.
Ce nom de domaine déclinait en 5 langues
le stogan, devenu célébre grice a la publi-
cité d'un groupe de cosmétiques, “parce
que je le vaux bien". It faut préciser que le
dépot du nom de domaine est intervenu

postérieurement a la publicité.

la société [Oréal, s'apercevant de exis-
tence d'un site en construction sous le
nom en question, a estimé que cela portait

atteinte a son image de marque et provo-

quait sa détérioration. Elle a donc saisi la
justice afin d'interdire P'utilisation de son
slogan publicitaire en tant que nom de

domaine par une personne tierce.

Le Tribunal de Grande Instance de Nanterre
saisi en référé, a constaté Fexistence d'un
risquie de confusion pour les usagers et a
ordonné & Madame L., sous astreinte, de
cesser d'utiliser et de reproduire “tout
signe pouvant constititer une conirefacon de

ln margue”, ainsi que ses traductions.

De surcroit, le Tribunal a ordonné a
Madame L. sous la méme astreinte de
procéder au transfert des 13 noms de

domaine au profit de COréal.

Madame L. a exécuté le jugement mais

Pappel de cette décision est en cours.

{FGI Nanterve, 7 jonvier 2002,
LQréal c/Mme L.)
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RUPTURE DES CONTRATS

PREMIER ARRET DE
LA COUR DE CASSATION
SUR LARTICLE 36-5°
DE LORDONANCE DU
1 DECEMBRE 1986 :
PRECISION SUR LE POINT
DE DEPART DU PREAVIS
DE RUPTURE

La société Charpentier Armen, une société
de fabrication des vétements de travail,
avait deux clients principaux spécialisés
dans la location et le blanchissage de véte-
ments de travail lesquels représentaient, a
parts égales, Ia quasi-totalité de son activité,

Les relations commerciales existantes
depuis plus de 12 ans entre le fabricant
des vétements et Pun de ses clients prin-
cipaux éraient fondées sur une pluralité
de contrats & durée déterminée se cunnilant
et/ou se stccédant au fil des années.

A la fin du mois de juin 1998, un des
clients a informé la société Charpentier
Armen de la mise en place pour l'année
1999 d'une nouvelle politique d'achat et
dapprovisionnement e fui annongant le
lancement d'un appel d'offres.

La société Charpentier Armen a répondu
i cet appel d’offres, mais le 11 aofit 1998
le client I'a informé que sa proposition n'a
pas été retenue, Par conséquent, la rupture
des relations commerciales prendraient
effet le 31 janvier 1999,

Par jugement du 20 janvier 1999, le
Tribunal de commerce de Nanterre a jugé
que fe client avait abusé de la dépendance
dconomique dans faquelle se trouvait la
société Charpentier Arien et I'a en consé-
quence condamné i verser a cette derniére
une provision 'l million de francs.

Le client a formé un pourvoi devant ia Cour
dappel de Versailles qui a partiellement
réformé ce jugement.

La Cour d'appel a rejeté la qualification
d'abus de dépendance économigie pour
insuffisance d'argumentation. En revanche,
elfe a retenu la qualification de rupture

brutale des relations commerciales établies,

l.a Cour d'appet de Versailles a estimé que
les relations commerciales auraient i
continuer pendant encore une année du
Ter février 1999 au 31 janvier 2000.

Par conséquent, la Cour a concdamné le
client & payer a son fournisseur une
somme totale et forfaitaire de 8 nullion
de francs pour non respect du préavis de
ruptiire des relations commerciales établies,

Le client s'est pourvu en cassation. C'est Ia
premiére fois gue ta Haute Juridiction a été
amenée i statuer dans le cadre de T'article
36-5° de 'Ordonnance du 17 décembre 1986.

La Cour de Cassation a validé la décision
des juges du fond quant a la qualification
de la rupture brutale des relations com-
merciales établies et son avtonomie par
rapport & Pabus de dépendance écono-
miguie. La nécessité d'un préavis dans le
cadre de la ruprure d'une succession des
contrats a durée dérerminée n'a non plus
été remis en cause.

La Cour a ensuite souligné que “pour
apprécier la durée de préavis, la cour dappel
{...} a souverainement déduil qu'en espéce ce
délai était de six mois",

Clle a cependant conclu gue la détermi-
nation du point de départ de ce préavis
par la Cour d'Appel était erronée.

La Cour de Cassation a précisé que dans
Phypothése particuliére  dun  appel
d'offre, le point de départ du préavis doit
érre fixé 3 la date de notification du
recours a un appel d'offre et non a la date
de notification de I'échec du fournisseur
suite a cette procédure.

Pour les Hauts magistrats, "la notification
par le GIE Elis 4 fa société Charpentier Armen,
de son recours & un appel d'offres powr choisir
les fournisseurs, manifestait son interntion de
ne pas poursuivre les relations contractuelles
dans les conditions antériewres et fuisait ainsi
courir fe délai de préavis gu'elle a estimé &
une durde de six mois".

{Coss.com. & juin 2001,
GIE Elis ¢/Sté Charpentier Armen
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_LA DUREE
DU PREAVIS DE RUPTURE
DES RELATIONS
COMMERCIALES ETABLIES
NE DEPEND PAS DU
CYCLE DE PRODUCTION
DES PRODUITS

Un distributeur de chaussures disposait, en
vertu <'un contrat de concession, d'un
stand dans un grand magasin parisien. Le
grand magasin a mis fin & son contrat avec
un préavis de 6 mois.

Le distributeur I'a assigné en justice pour
rupture brutale des relations commerciales
établies, En effet, il soutenait qu'en réalité
it wavait disposé que d'un préavis d'un mois.
Cela érait di a la spécificité des produits
distribués qui, comme dans le prét-a portes,
sont soumis A la périodicité des com-
mandes, a des cycles de production et a
des saisons de vente {collection automne/
hiver et printemps/été).

La rupture est intervenue au moment ol
le distributeur avait passé ses commandes
pour la collection d'hiver. Disposant d'un
délai de préavis trop court, it n'a pas pu
écouler le stoclk qu'il avait constitug pour
la saison d'hiver. C'est donc surtout le
caractére tardif de Yannonce de la rupture
qui €était reproché au grand magasin.

La Cour d’Appel 1iv'a ppas suivi ce raisonnement
et a reieté la demande d'indemnisation
du distributeur.

La Cour de Cassation a également estimé
que le préavis de six mois pour un contrat
dont la durée d'exéecution a été d'une
année, a été suffisant. Le cycle de
production des produits et la périodicité
des commandes n'ont pas éré pris en
compte.

Cest donc le raisonnement juridique qui
a primé sur les considérations écono-
miques dans cette affaire.




La solution adoptée par la Cour de
Cassation est susceptible d'étre modifiée
suite & adoption de la loi sur les nouvelies
régulations économiques. En effet, le
nouveau texte prévoit la possibilité de

fixation par des accords interprofession-

nels de délais minimum applicables 4 la
rupture de relations commerciales éta-
blies. A défaut de tels accords, le Ministre
chargé de I'Economie pourra fixer des
délais de préavis minimum et encadrer

les conditions de la rupture pour chaque

catégorie de produits.

(Cass.com., 8 janvier 2002,
M.Sebagh ¢/S1é Galeries Lafayette)

CLAUSES DE NON-CONCURRENCE

LES CLAUSES DE
NON-CONCURRENCE
POST-CONTRACTUELLE
FONT DE LA RESISTANCE
DEVANT LES TRIBUNAUX

Dans une espéce portant sur la validité
d'une clause de non concurrence post-
contractuelle, le Tribunal de Commerce
de VERSAILLES vient de readre vn inté-
ressant jugement a inscrire & l'actif des
décisions donnant son plein effet a l'article
1134 du Code Civil.

Sagissant en effet des clauses post-
contractuelles insérées dans les contrats
de franchise, on sait que les avocats des
franchisés s'emploient & faire juger que si
les clauses de non-réaffiliation seraient
admissibles, les clauses de non-concurrence
ne seraient pas valables en ce qu'elles
feraient perdre au fonds de commerce
toute valeur et interdiraient a l'ancien
franchisé la poursuite de son activité.

Ure telfe argumentation est évidemment
inacceptabic et préjudiciable pour les
franchiseurs, lesquels ne sauraient courir
le risque de voir leur savoir-faire abusive-
ment employé par d’anciens franchisés.

Cest pourquoi on ne peut que se féliciter
lorsgue tes Juges, comme dans 'espéce
qui opposait la Société LYNX OPTIQUE a
un ancien {ranchisé, viennent rappeler
que force doit rester aux engagements pris.

ta Société LYNX OPTIQUE avait di en
effet engager une action a lencontre d'un
ancien franchisé, implanté dans le centre
commercial des Aubiéres, dans la banlieue
de CLERMONT FERRAND.

Alors méme que la Société LYNX
OPTIQUE, a lexpiration du premier
contrat de franchise, avait proposé 3 ce
franchisé de renouveler les relations
contractuelles, ce dernier avait préféré
quitter le réseauwt, non sans prétendre
continuer d'exploiter son fonds désor-
mais en indépendant.

Ce faisant, ce franchisé faisait perdre i la
Société LYNX OPTIQUE un emplacement
dans un centre commercial, alors méme
que C'était précisément et exclusivement
griéce au franchiseur qu'il s'était wvu
octroyer cet emplacement.

Le moins gue pouvait faire ce franchisé,
pour “prix de sa liberté", était dacquitter
une indemnité, ce a quoi néanmoins il
prétendait échapper.

C'est dans ces conditions qu'est né le litige,
I'ancien franchisé arguant devant le
Tribunal de la nuliité prétendue de ta clause,
laquelle le placerait devant "un choix extré-
mement simple : cesser Loute activilé dans le
domaine de Poptique ou se réinstaller hois de
fa zene de chalgndise ot perdre un fonds de
connerce devenu invendable pulsque e
contrat sur lequel repose exclusivement son
activité aura pris fin'.

Le Tribunal ne s'est pas laissé emprisonner
dans cette condammnation de principe des
clauses de non concurrence qui ferait la
part trop belle aux franchisés et a
condanné I'ancien franchisé au paiement
d’une indemnité pour non respect de son
obligation de non concurrence.

On regrettera seulement, méme si la
condamnation est loin de n'étre que sym-
bolique, que le Tribunal ait réduit le mon-
tant de la clause prévue au contrat en fa
rammenant a la somme de 34.000 €,
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Il reste a espérer que la Cour d’Appel -
que Pancien franchisé a cru deveoir saisir
d'un recours — éiévera le montant de cette
indemnité qui était contractuellement
prévue pour 1.000.000 Frs, ce gui n'est
pas excessif eu égard aux plus-values
engendrées par un emplacement dans un
centre commercial et aux fourds investis-
sements de recherche et de négociations
auxquels le franchiseur doit faire face
pour acquérir un réel savoir-faire dans
I'implantation dans les grandes surfaces.

Ainsi, ies grandes enseignes ne sauraient,
sans que leurs ex-franchisés encourent
condamnation et au risque de créer un
réel enrichissement sans cause, servir de
marche-pied pour une opération d'infil-
tration des centres commerciaux.

{Tribunaed de Commerce de VERSAILLES, 27/02/02
LYNX OPTIQUE Cf OPTIQUE POUYER}




