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L'écho touristique

Franchise : Mode d'emploi

}Le Salon de la franchise se tient Porte de Versailles du 20 au 23 mar.

Franchise: mode d’emploi

La franchise reste
un instrument de
croissance privilégié
des entreprises de
tourisme. La
nouvelle franchise
issue de la loi
Doubin, votée en
décembre 1989,
mais dont le décret
d'application n'a été
publié qu'en avril
1991, acréé la
notion d'information
préalable pour
mieux protéger les
franchisés.
Panorama d’'une
technique utilisée
par trois métiers du
tourisme: agences
de voyages, loueurs
de voitures et
hételiers qui en
sont, de loin, les
premiers
consommateurs.

Enquéte réalisée par
Olivier Noyer

a franchise, C'est le
«Lcommerce moderne,
rapide. souple et efficace
parce que disciphae.» Cette
rapide formule d'Olivier
Gast. svocat specialiste de la
yuestion (1), éclaire 'engoue-
ment dont a éte ['objet cette
méthode importée des Etats-
Unis. «Ceux qui I'ont utilisée
ont souvent pris les marches
avant les autres», ajoute-t-il.
La franchise et ses vanantes
ont en effet été un levier effi-
cace du .développement de
I'hétellerie de chaines en
France dans les décennies
soixante-dix et quatre-vingt.
Cette croissance folle s'est
aujourd’hui apaisée pour
cause de saturation, mais la
franchise, glissant vers des
formules  financiéres.
continue d'étre un outil privi-
légié de la profession. Sa va-
riante, la coocession de
marque, se Mmuant progressi-
vement en franchise, a eu le
méme effet daos la location
de voitures courte durée qui
en est toujours grosse
copsommatrice. Ea re-
vanche, franchise et conces-
sion de marque sont restées
discrétes chez les agents de
voyages qui ont 'souvent pré-
féré la formule de correspon-
dant de licences. propre au
metier. ~
Ce Salon de la franchise de-
vrait étre placé sous le signe
de linformation et de ia
transparence. En effet, le dé-
cret d'application de la loi
Doubin du 31 décembre 1989
n'a été publi¢ que le 4 avrl
1991. Ces textes inspirés du
«full disclosure act» améri-
cain ont choisi de protéger le
candidat & la franchise par
I'information preéalable
plutdt que par la réglementa-
tion du contrat.

Cette notion d'information
prealable est d'autant plus
imnortante que la franchise
hoteliére a été ternie par une
série de sinistres ou beau-
coup de (ranchisés ont laissé
des piumes. Car, le succés de
1a franchise repose sur l'en-
tente de deux types de parte-
naires, les apporteurs de ca-
pitaux que sont les franchisés
et les apporteurs de savoir-
faire que -sont les franchi-
seurs. Du développement
équilibré de chacun de ces
contractants dépend le succes
de 'ensemble. «La franchise
n'est pas la roue de la for-
tune. mais une technique de
développement avec ses
avantages et ses exigences»,
commente Chantal Zimnmer-
Helou. déléguée générale de
la Fedération francaise de la
franchise.

Le Salon de la franchise pré-

sente aussi les réseaux
commerciaux. une formule
voisine qui emglobe notam-
ment les chaines volontaires
et les coopératives utilisées
dans I'hotellerie ou chez les
agents de voyages. Pour Oli-
vier Gast. ces groupements
de commergants aussi ap-
pelés commerce associé sont
plus lents et moins efficaces
face a la concurrence. Point
de vue que ne partage €vi-
demment pas Eric Fiat. di-
recteur général de Best Wes-
tern France. Sa chaine qui
réunit 3 300 hotels indépen-
dants dans le monde et 155
en France peut difficilement
étre qualifiee d'inefTicace.
«La coopérative des hoteliers
n'engrange pas de profits.
mais réinvestit la totalité des
cotisations, explique Eric
Fiat qui sjoute que I'hétéro-

genéité du parc est battue en
breche par les coatrdles de
qualite de plus en plus se-
véres.» Dans la realite, les
frontiéres entre les franchises
et concessions, et les chaines
volontaires ne sont pas tou-
jours aussi marquees que
dans la théone.

Le succds de ia
« franchise financiére »

La «franchise financiére»
connait un succes de plus en
plus important notamment
dans I'hotellerie. Le fran-
chisé, plutot que d'exploiter
directement son hétel ou -de
nommer lui-méme sog direc-
teur, en abandonne la gestion
au franchiseur qui a le choix
du directeur. Cette formuie
convient aux chaines qui veu-

gande maitnise de leur pro-
duit. Elle est aussi adaptée
aux hotels plus importants
qu nécessitent la constitu-
uon d'un tour de table pour
boucler leur financement.
Drautant qu'il est de plus en
plus difficile de trouver des
franchisés umques et surtout
exploitants. Ces derniers oe
se rencontren! que dans des
hotels petits’ ou moyens.
Méme chez Is-Urbis, par
exemple, beaucoup de fran-
chisés ne sont pas exploitants
directs. Les franchises non
exploitants  qui  veulent
conserver la maitrise de leur
hétel (sans signer de contrat
de gestion) sont souvent des
investisseurs possedant plu-
sieurs hotels en mono ou
multimarque. Cette franchise
financiére est de plus en plus

fscal aux imvestsseurs e
raison ¢ la decucuon des
pertes &'axploitates des pra-
Zuers  exeroices  quele
ermet.

S0D sucses actuel : siusieur:

nancier des francuseurs qu
cumulez: en sus i drois
dentree. des recevizess de
ranchise et de zublicite.
voire des frais tecnzques &e
Jises aux pormes <. de pro-
moton mmobihes. une re-
mupéravon du =zadat &
gesuon ide lorcrs de %

10 % du résuita: amut dlex-
oloitaton). Le nsc ¢ de contz
formule est de =cnter des
botels parce que Ges apitauy

conserver une plus

P> des villes 0d il y 2 déji upe
saturatios du marche.
Aux servitudes financiéres
des franchisés (avec ou sans
mandat de gestion), sajou-
tent des contraintes d'empla-
cements (e franchiseur se ré-
serve les grands etablisse-
ments dans les grandes villes
donc les plus rentabies).
D’ou la difficulté d'étre fran-
chisé dans certaines chaines.

Des frais financiers
souvent trop lourds

Certains  franchiseurs ont
pousné leurs investisseurs a
signer keur contrat avec des
aiveaux de foods propres in-
suffisants. Ceux-ci se retrou-
vent en plus étranglés par les
frais financiers. Au)ourd’huL
les avis sont quasi unanimes.
il est inconscient de s'engager
dans la franchise hoteliere
avec moins de 30% de capi-
aux propres, ce qu'exigent
Accor et Taittinger.

La mauvaise santé des fran-
chisés peut entrainer une spi-
rale de crise dans une chaine.
Le franchiseur voit ses remu-
nerations diminuer. Sil a'a

vendue comme un avantage

P'Sllnemonngoumg

23 plus les moyens da-
porter son savou-fare, s~
assistance, $00  markeus;
L'image de la chaine s <.
y_:de le moral des franchises
Suit 2ing1 que la baisse des =».
venus.

Ce cercle videwr s'est vénie

plusieurs fois dans I'hotellere

deux étolles entrainant s
cessions de chaines com—e

Ciimat de France, Reizs

Bleus, Fimotel...

Les plus récentes affaies
rappelent la fragibité intr--
%tque des chaines trop for.
ment franchiséss: la bquica-
tion de Comge Hotels, doc:
la stuaton des franchises
emble  pour ke mocs
confuse, ou encore la muse
sous  administration  juc.-
ciaire de Coafortel (45 fra:-
chisés sur 65 bdtels) en a:-
tente de repreneurs.

(1) Nl est lautew de plusiens:
ouvrages swr la franchise ne-
amment un prévieux Gua
provigue & la lor Do &z
ant plus wtile que le deécre:
dapplication de cette loi e:
Spéciciemeni confus.
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