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AVEC DISCERNEMENT :

LA CLAUSE DE
NON-CONCURRENCE

franchise incluent une clause

de non-concurrence, selonla-
quelle le franchisé s'engage a la
finde son contrat dne pasexercer
d'activité pouvant concurrencer
son ancien franchiseur. Et celg,
dans une zone géographique don-
née et pour un laps de temps pré-
cis. Si dans son principe, cette
clause n'est guére contestable, son
contenu mérite d'étre & chaque
fois analysé avec le plus grandsoin
par le candidat franchisé. Car s'il
est indispensable que le réseau
- franchiseur et franchisés - soit
protégé contre d'éventuels préda-
teurs, il n'est guére souhaitable a
contrario qu'une application frop
draconnienne de ce type de clause
livre le franchisé pieds et poings
liés & un franchiseur trop vorace.

CONCILIER
DES INTERETS
CONTRADICTOIRES

L a plupart des contrats de

Du point de vue du franchiseur, le
probléme central est la protection
de son savoir-faire. En effet, si les
marques et les brevets sont léga-
fement protégés, il n’en est pas de
méme pour le savoir-faire créé par
un franchiseur. En la matiére, la
seule protection est celle établie
par le contrat : c'est ce dernier qui
constitue la loi entre les parties, et
qui permet donc au franchiseur de
protéger son savoir-faire.
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Les clauses de
non-concurrence
sont l'une

des pierres
d’'achoppement des
contrats de
franchise.

Si chacun s’accorde
d en reconnaitre la
nécessité, leur mise
en oeuvre ne doit
léser ni les intéréts
du réseau, ni celui
du franchisé dont le
contrat se termine.

“Or, affirme Maitre Olivier Gast,
spécialiste du droitde lafranchise,
le savoir-faire, une fois constitué, a
une valeur et constitue une source
de revenus pour son initiateur.
Mais cela suppose de lourds inves-
tissements préalables : investisse-
ments financiers ; mais aussi hu-
mains. [l faut compter au bas mot
de3d5ansetd4a5MFpourlamise
au point. Il faut une étude théori-
que, une étude de marché. Il faut
acheter et démarrer les magasins
pilotes”... Ce n'est qu'au terme de
ceftte mise au point - et Olivier
Gast conseille au futur franchiseur
d'expérimenter son savoir-faire
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sur trois magasins pilotes pendant
deuxans -, que le savoir-faire pour-
ra étre vendu au franchisé. “Cela
rapporte alors, convient Olivier
Gast, mais cela a commencé par
cooter'" et il poursuit “'le franchi-
seur peut devenir une victime du
parasitisme économique, des gens
qui ont compris que 5 ans de pré-
paration et 5 MF d'investissement,
c'est la galére ! Je supprime cela,
et je paye un droit d’entrée de
50.000 F. En devenant franchisé,
j'obtiens la clé du systéme’ et I'on
a effectivement vu quelques chai-
nes nouvelles, dans des secteurs
aussi différents que la réparation
automobile ou encore la photoco-
pie-minute, créées par d'ex-fran-
chisés qui, tels des coucous,
avaient utilisé le nid d'autrui...

La clause de non-concurrence a
pour but d'éviter ce phénoméne. Et
il faut comprendre qu'elle protége
également les intéréts des franchi-
sés eux-mémes : nombre de con-
trats prévoient par exemple d'in-
terdire & un ex-franchisé de s'éta-
blir non seulement dans leur an-
cienne zone d'exclusivité, mais aus-
si dans celle des autres franchisés
du réseau.

Par contre, et c'est la que se situele
noeud de la contradiction, il ne
serait pas admissible qu'a la fin du
contrat, I'ex-franchisé se voit empé-
ché d'exercer son métier par I'ap-
plication d'une clause de non-con-
currence exorbitante.

Or, quand un contrat étend I'obli-
gation de non-concurrence & l'en-
semble du territoire francais, c'est
enfait ce qui se passe. Surtout dans
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des secteurs comme la réparation
automobile, dans lesquels il n'est
pas si simple de se reconvertir.

Dans le textile par contre, cela est’

moins vrai. Car un ancien franchisé
Manoukian peut adopter Rodier,
ou se lancer dans le multimarques,
sans pour autant étre taxé d'at-
teinte a la non-concurrence. Evi-
demment, s'il se lance avec Benet-
ton par exemple, cela sera un au-
tre probléme...

En fait, il arrive trop souvent que
I'introduction de clauses de non-
concurrence dans les relations fran-
chiseur/franchisé ne joue pas uni-
quement comme garantie contre

Maitre Olivier Gast:
“protéger le
savoir-faire”.

des pratiques de concurrence dé-
loyales, mais constitue pour le fran-
chiseur une garantie de lo perpé-
tuation des contrats, le franchisé
ne pouvant mettre un terme & son
contrat qu'au prix de conditions
exorbitantes, ce qui revient & l'en-
chainer au réseau. Le franchiseur
se retrouve alors en situation de
monopole...

Certains contrats prennent ce pro-
bleme en considération : ils pré-
voient qu'en cas de rupture, le
franchisé conserve sa clientéle
sans restriction. Mais ils sont bien
rares.
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DES LIMITES
A PREVOIR

En fait, lo protection des intéréts
du franchisé exige que la clouse de
non-concurrence soit limitée dans
I'espace et dans le temps.

La plupart des contrats prévoient
I'interdiction pour !'ex-franchisé
d'entreprendre une activité concur-
rente & celle de son ancien réseau
pour une période de deux ans.
Mais le '‘Réglement d’Exemption”
récemment mis au point par les
experts de la C.E.E. entend, lui,
limiter cette durée & un an. Car
“Bruxelles, commente Olivier
Gast, considére le temps néces-
saire au franchiseur pour remonter
une autre boutique, réinstaller sa
marque, se battre & armes égales.
La préoccupation essentielle de la
Communauté Européenne, c’est
de créerunespace de libre-échan-
ge. Tout ce qui est restrictif de
concurrence est leur béte noire’.
La jurisprudence francaise, sans
&tre tendre pour les franchiseurs,
est plus attachée & protéger les
réseaux contre les pratiques de
concurrence déloyale...

[lenest de méme en ce quiconcer-
ne le territoire visé parla clause de
non-concurrence : pour Bruxelles,
seule la zone d’exclusivité de I'an-
cien franchisé peut étre retenue.
Alors que les pratiques courantes
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