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PLAIDOYER POUR UNE REVISION
DE LA NOTION DE SAVOIR-FAIRE
EN MATIERE DE FRANCHISE :

« DU SAVO

=< AFTOHEDS

R-FAIRE

AU SAVOIR-REUSSIR »

Un contrat de franchise est un systéme de collaboration
commerciale durable par laquelle une entreprise —
franchiseur ~— confére & d’autres — franchisés — le droit
d'utiliser ses signes distinctifs, et communique de maniére

permanente son savoir-faire.

insi tradidonnellement, [a

qualification de franchise

ne peut étre rstenue
qu’en préseace de ces deux €1é-
ments !

— la mise 3 la disposition
du franchisé de dreits de pro-
priété indusirie{le : nom com-
mercial, emssigne, marque,
sigle...

- la communicztion per-
manenie par le franchiseur au
franchisé d’un savoir-faire,

Le saveir-faire 2st rsconnu
par tous comme un élément
fondamental du contrat de fran-
chise ¢t méme comme 5on prin-
cipal intérét. Sans saveir-faire
point de franchise.

Toutes les définitions en
usage aujourd’hui définissent le
savoir-fajre en matidre de fran-
chise, comme un ensemble de
connaissances techniques rela-
tives au cencept congu par le
franchiseur et transmis par ce
dernier au franchisé. Le savoir-
faire compread ainsi tradition-
pellemeat un ensemble d’infor-
mations relatives aux méthodes
de fabrication, de commerciali-
sation, de gestion, et éventuel-
lement de financement des pro-
duits ou services franchisés.

La théorie classigque tant
législative, doctrinale que juris-
prudentieile, comprend darc la
notion de savoir-faire

— Comme un savoir-faire
portant sur un concept franchi-
sé,

— Comme un savoir-faire
transmis au franchisé.

Nous estimons pour notre
part, que ceite définition clas-

sique du savoir-faire est gran-
dement insuffisante. Trop
réductrics, elle ne pread pas en
compte les réalités tant juri-
diques, qu’économiques.

Pour qu’une franchise réus-
sisse et réussisse & [ong terme,
la transmission d'un savoir-
fajre lié au concept franchisé ne
suffit pas. Il est absolument
indispensable que le franchi-
seur mette également 1 [a dis-
position du franchisé une crga-
nisaticn adéquate. La carence
de la définition classique du
savoir-faire est de laisser de
cHté cette nécessité d’un savoir-
faire 1ié A I'organisation du
franchiseur.

Or, la pratique démontre
chaque jour que des réseaux de
franchise ne fonctionnent pas,
bien que les franchiseurs ont,
conformément & la définition
classique, communiqué & leurs
franchisés un concept et le
savoir-faire le concernant. Le
savoir-faire lié au concept, bien
qu’étant un élément nécessaire
au contrat de franchise, n'en est
pas moins un élément insuffi-
sant pour assurer seul la réussi-
te du réseau.

La réglementation, la juns-
prudence et 'ensemble des
théoriciens de la franchise,
niant les réalités pratiques, se
limitent cependant & catte défi-
nition classique du savoir-faire.

ils ont tort. La plupart des
difficultés que coanaissent les
réseaux de franchise s’expli-
quent par ce constat : le fran-
chiseur ne dispose pas d'un
savoir-faire 4’organisation ou
seulgrignt partiellement.

droit de la distribution




qu'il est
capital et urgent de concavoir

Nous estimens,

emment le savoir-faire en
de franchise.

def(.
matidre

(I} Ure remise en cause de
la notien classique de savoir-
faire s'impose,

(1) Elle doit mener 1 la reds-
finition du saveir-faire en matis-
rz de franchise qm doit &ure
'addition de deux éléments ;

— un savoir-faire 14 au
fraachisé,

concept
— un savoir-faire
P'orga
La conjonction de ses deux
éldmenis forme le « SAVOIR-
REUSSIR ».

liég 3
nisation du franchiseur.

dela nohon m.ss:quc dasav :
faire'ea matxare de fmndusle :

Une révision de Ia définition
classique du savoir- Laire en
manere de franchise s unpose.
Ii s'agit tant d'une nécessits
economiquf- {A) que d’une

nécessité juridique (B),

A, Une nécessitéd écoromique

Limiter le savoir-faire en
matizre de {ranchise, au savoir-
rwr li¢ au concept franchissé,
¢'est nier les céalités écono-
miques. Rappelons que la fran-

chise est fondée sur Ia réitération
d'une expérience commerciale
que le franchiseur a réussie dans
une « niche »,

Cette réitération n'est pas
chose evxde":te Pour réussir ie
passage de 'exploitation dans
une ou quelques niches 3
Vexploitation par tout un
részau, il est naif de croire qu’il
sufflt au franchiseur d’expliquer
au franchisé les donne es du

cept qui a fait sa réussiz

L\. succds d'un systdme de

franchise est bien plus com-
plexs. Et cela parce qu’un
contrat de franchise est lui-

meme un sysiéme juridique
omplexe. Ce contrat tepase, ¢n
effet, sur une collaboration per-
manente enire deux enireprises
qui conservent i tour moment

leur indépendance.

3

Toufe la difficulté o1 ¢’ orzg:
nalité de la franchise, c’es:
d'éire un contrat de partengriat
Elrcit et continu entre deux
sntreprises qui, bxcn que possé-

dant un inté comraun,
conservent neanmoins teur
agionomie,

Ce gu'attend un commarcans
¢n adhérant & un réseau de frang-
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dise, ce g 1'est pas la communi-
ation d'un savoir-fajre ponc-
tusl, ni 3 I oppose une mise
sous tutelfe, il s'agit plutde
d’une assistance permanente,

Le franchisé est en deoit
d'attendre non seviement dcs
iaformations sur un cones
mais aussi |’ appui d'uge cv==3~
tion qui 2 réyssi.

rn d'autres termes, une fois
qu‘ Ie franchiseur a transmis
au z‘ranchjsé les cornaisssnces
relatives au concept qu'il a
créd, 1 a eacore un rdle actif et
fondamental A jouer. Le fran-
chiseur deit encors fournir une
assistance permaneate. Ca rdle
COI"L.\...LA'\'?.T..ESI a ce qll G.u..\m\...’h
tous les thioriciens et prati-
ciens de la fra anchiss, ns se
limitz pas 3 une obiigation de
ac"'ahsat 10n du savoir-faire

L'obligation d'enrichir ie
savoir-faire aprés sa transmis-
sich est téelle, Elle est méme
essentielle, \Lus sile n’est pas
suZfisanta.

Pour souvoir espérer réus-
sir, {e franchiseur doit 2n réali-
t¢ disposer d’une orgaanisation
SdC”Udlv.

En plus du saveic-faire lié
au concept, le franchiseur a
I’ obliozno': de posséder un
vexmbie savoir-faire de fran-

chise:

il suffisait de transmetty
Ies csmﬂ:scancvs t2 chmqu s
d’un concapt qm fait ses
preuves, la quasi toralicd d»s
franchises seraxem un succéds.,
Eq pratique ce n'est pas le eas,
ril ne suffic pas H’avou‘ un
bon coacept pour qu’en le
tfransmettant & d'autres, le suc-
c35 sulve,
N’est pas franchiseur qui
veut !

Limiter {a définition du
saveir-faire en matiére de fran-
chise au savoir-faire {ié au
concept, c'est pier économi-
que¢ment deux dimensions :
i'espace et le temps.

L’espace :

Ua contrat de franchise
n’sst pas contrairement a une
idds regu u0 sysidme compre-
nant deux acteurs mais tois ; le
franch:s\.ur te franchisé, le
réseaw. L’imponance du résaau
sst essentizile et poursant négli-
gde.

[Lest impossibie de gérer un

réseau de franchise comme on
gérc ud commerce indépen-
dant. La gestion réussie d'un
pilote ne signific pas que la

~207-

gzstion du réseau sera
ment réussie.

Gérer un commerce isolé et
diriger un réseau de frapchise
sont deux métiers différents.
Avant de reeourir 3 un systéme
de franchise, un futur fx:mchi-
seur doit preadre en consi
ticn qu’il ne sera pas le seul
gcteur de cette eroIo:tarmn Ii
doit tenir compie des de
autres intervenants @ Je E:ancm—
s€, le réseau.

Dés lors, il est fondamental
gue le franchiseur meatte en
placa une organisation adéquats
afin d’éviter que l'expioimtion
ne souffrs du fair:

— que "zxploitation se fair
& une plus grande échelle,

~— gt qu'eile fait mtcwc*:£r
des acteurs qui, bien qu'avant
un intérét commun, restans
indépendants,

Le temps

Un couatrat de franchise est
un contrat qui a vocation i
vivre pendant plusieurs anndes.
Sa réussite ne peut s'apprécier
que sur Ja durés. Clast avec le
terips qu'apparaissent les diffi-
cultés.

Une franchise réussic est
une franchise qui durs.

Seule la mise & la disposi-
tion par le franchiseur d'une
organisation adéquate peut. per-
metre au contrat de franchise
de perdurer,

Avec le temps, le savoir-
faire transmis peut s'affadlr e
perdre de sa substantialité,
Mais a possassion par le fran-
chiseur du savoir-faire lig &
’organisation va lui permertre
de rdagir, de faire évoluer le
coacept, et méme de PPendchir

Avec le temps eacore, des
difficultés d'erdre conjonciure]
peuvent apparaitre, Mais |3

encore, un franchiseur pruparc

peut y faire face et permettre 3
son réseau de passer la crise,

Avec le temps enfin, les
conflits franchiseur- EFQHCQISL
naissent. Mais une lizison per-
manente avec les membres dy

dseau permet d’éviter que de
\efs conflits surgissant cu de les

résoudre une fo:s qu 'ils sont
acpams )
&

8. Une nécessitd juridiane
jundig

Les dimensions écono-
miques et juridiques sont
nécessairement lides. Le contrat
de franchise a'existe et pe
pourra continuer i cmster gu’en
raison de son intéras é\.ono-
migue,

Dol ia nécessits . g
i
o phase ses deux } Hes SIS

Comme a0us veasy, 1 i
voir, il est trop raremen, ,3 :
{"accent sur [’ impariay,, ﬂ :
savoir-faire spécifique ¢, Iy ?
c...seur oour la v.waz\, Wm‘»
mique de fa franchise, m,,ri
¢st encore pius rare gy'j)
fau mention d'un tef gavol

ire dans une Serspective ju(
dquC. é

Mous estimons pour ngg
part gu'un contrat de franchig .‘s
¢ peut se justifier ques
co'rsr,..c:, an pfus de Ia tran.,.
mission d'un savcu-mre He a7 q
concept, l2 mise 4 la disp PoSitioy
des franchisds d’ups Organisa
tion spdceifique. i

i

Un conirat de franchisen J
pas, rappelons-le, un contrat§
exdcution instantanée. I §
vocatioa & durer. Et cala g
pmt se justifier juridiquemef

ue parce que le franchiseur

\..uC aprés avoir transmis L:
savoir-faire lié au concep

conserve d.s obligatiens.

e ».7

. - . b
Un contrac de :rar.cmse Ve

pas la simplie addition &' J:{
contrat de licence da m 8

d’zxploitation d’zas xcm ok
d’un contrat de licznce dc,
Sa‘-’Oll’f IC

g

Toute la différeace entre u;
contrat de franchise et un;
contrat de licencs de savmr-ﬂ
faire, c'est que ce darnjer o
pour cbjet spéeifigue la trar.s-zif
mission d'ua savoir-fairs, afch’

que pour fe conirat de franchiy
se i s'agit d’un moven et nom

d’une fin,

L'obligation pour le *":mC’u
sé de payer des rovaities pen
dant twoute la durée du conialy
ne peut Se jusiifier qu'ainsi.

IR T TR Pl J e

La distinction eatre droit
d'enirds et royaliiss cst la,
oanséquence de la at ise & dis-
posz’t'on du franchisé de dcm
savoir-faire distingis :

Pt

~

— le droit d’entrée rémund,
’a transmission dy savoir] £
re L€ au concapt réalisds dis?

b

al de

i 4.»,;,#;;3

L N
Ie début du contr franchiv

se,

— les royaltizss, quaatl
gux, soni versés pendant toul
ta durea du contrat, ils émune
rent la mise i disposition (¢4
nea latra ns;...sswn) permaned !
te d’un savoir-faire d’organisd” 3
tion du franchiseur.

i
2

b

d'orgs

naier &
Je paie”y
jusuilicd

Sans ce savelr-{aire
pisatien du franchiseur,
ment de royalties ne se

plus.




jence d'un savoir-
S snisation du franchi-
orE?-“,uae nécessité écon

t Y
; doac aussi ume

&tre tenu compte

Sit en
L tion d’un contrat

£i1g rédac
gh ré

s ynstat est donc ciair,.Ia
;I:Itj'oﬂ classique du savoir-

mome étant un savc_m:-
iﬁfg au coacept franchisé,
¢ 1y par le frapchiseur, est
sl ate, VOire méme dan-
sse. Une remise en cause

e
est capital de réviser la
" raditicnnells de savoir-
ot matidre de franchise. 11
agit pas 1a, <_ie: 1ancc.t une
overse théorique, mais de
enfin face, comme nous
18 de le voir, é qes réalités
jmiquas et jundzques._

potion classique de
ofzire et matiére de fran-
doit étre complétée afin,
nent, de passer d'un
o plus ou moins abstrait,
oir-faire, 3 un coucept
18, le savoir-réussir,

i ionstat est fait : la notion
e du savoir-faire est
i iaate et inadaptée.

+ste & élaborer une nou-
i éfinition. Tout 1'intérét
2 opos est de donner du
.-faire, élément fonda-
i du contrat de franchise,
on 4 la fois plus juste
i plus pratique.

# "échec d'un certain
de réseau de franchise
mises en cause récentes
ttme de distribution, il
al de redéfinir la
¢ du contrat de fran-
savoir-faire, et de don-
futurs franchisés les

dispensable d’adop-
i"hui du savoir-faire
un savolr-faire.

lan du savoir-réussic

¥pir-réussir est la
i de deux savoir-

e la notion clas-
ir-faire en matiére
Gmme compre-
ble de connais-
{tiques, commer-

ciales et administratives néces-
saires & l'exploitation de
Ientreprise.

Selon le réglement d’exemp-
tion par catégorie des accords
de franchise, le savoir-faire [ié
au concept doit satisfaire trois
conditions. [ doit &tre ; '

— identifig,
—— substantiel,
—— 2t SecTEL

Mais au-deld des définitions
juridiques, pour conférer un
réel avantage aux franchisés, ca
concept doit avoir été expéri-
menté et standardisé. Un fran-
chiseur ne peut difficilement
préteadre posséder cette expé-
rience 3’il 0'a pas tesié son pro-
duit dans plusieurs points de
vente et pendant un temps suf-
fisamment long. Le franchiseur
doit non seulement maitriser e
produit mais aussi 'ensemble
du marché,

Aussi, notre expérience nous
a permis de dégager la régle
des « trois-deux » {1). L'un des
indices les plus sirs pour dépis-
ter une fraachise sérieuse est
I'existence de trois pilotes
ayant deux a2nnéess minimum
d'activitd. Et lorsque mous
disons « trois pilotes », nous
considérons que, sur ces frois
pilotes (ou laboratoires), oa
doit se trouver 3 Paris, un autre
dans une grande ville at un oi-
sidme dans une ville de moyen-
ne taille,

Cette régle n’a pas la préten-
tien d’&tre absolue. Mais avant
de s’engager, tout capdidat
franchisé devrait notamment
retenir ce critére pour apprécier
la solidité du savoir-faire lié au
concept qu'il envisage d’ex-
ploiter.

2 Un savoir-faire lié
& I'organisation du franchiseur ;
les 5 métiers dy franchiseur

Rappelons que ce savoir-
faire n’est cité ni par la régle-
mentation, nl par les théori-
ciens de la franchise, ni méme
par c¢es praticlens. II s’agit d'un
concept novateur bien que fon-
damental,

Le savoir-faire organisation-
e} est un savoir-fzire particy-
liérament riche, aussi important
que le savoir-faire lié au
concept et certainement plus
difficile et coliteux A acquérir.

Pour &tre un bon profession-
ael, le franchisesur doit étre
capable d'exercer « les 5 mé-
tiers du franchiseur » (2),

I7 métier : Le marketing-
concept.

Il s’agit du métier le plus
souvent cité. II est 4 origine
du contrat de franchise, mais
doit perdurer une fois le savoir-
faire lié au concept transmis. I
consiste pour le franchiseur 3
faire évoluer son concept selon
les attentes des consommateurs
et les données comjonchurelles.

Pour csla le franchiseur dis-
pose de trois outils :

—- des pilotes pour expéri-
menter les innovations, Le
franchiseur ne doit pas se
contenter d’avoir de nouvelles
idées, il doit les .tester, les
modéliser. Les magasins pilotes
le permetteat,

— le dialogue avec les fran-
chisés pour collecter les inno-
vaticns nées sur le terrain,

— les études de marché
pour anticiper les évolutions.

2 mérier : Développeur de
réseau,

Pour qu’une franchise réus-
sisse, il est indispensable que le
franchiseur développe son
1éseau et le développe harmo-
nieusement,

Ce n'est pas chose évidente.
11 est nécessaire que le franchi-
seur dispose de structures rela-
tivement importaates et organi-
sées. Une nouvelle fois, il est
utile de¢ rappeler qu’on me
devient pas franchiseur du jour
au lendemain, Cela nécessite du
personnel, du temps et de
I"argent. Cela nécessite des
investissements. Investisse-
ments rentables peut-étre, mais
investissements tout de méme.
La notion du savoir-faire habi-
tuellement retenue est dange-
reuse car elle passe totalement
sur cet aspect temps et argeat.

Le franchiseur doit étre
capable :

-~ de sélectionner les sites
susceptibles de s'adapter au
concept,

— d’acquérir des sites,

—de construire des unités
franchisées,

— de vendre sa franchise,

— de sélectionner les frap-
chisés,
- de les former.

Or en pratique, il est rare
que le franchiseur sache exer-
cer tous ces métiers, Le savoir
avant de conclure un contrat de
franchise pourrait permettre
d'éviter I’échec. C'est tout
l’intérgéb gc celte controverse,

(1) Voir l'ardicle < La régle des Trots-
Deux 5, Qlivier Gast, Franchise Magasine,
1982,

{2) Régle de management développée de
manidre opérationnelle par le consultant
international Charles Seroude (EPAC),

Jondement de norre réfledion,
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3¢ métier ; Animateur-
moteur-contrdleur de réseau,

Clest le mdtier
fondamental du fraachisenr,
Sen savoir-faire est 13 essentia)
3 1a vie du réseay er & son déve.

loppement.

Lz franchiseur ne dojt pas se
contenter de veadre sq franchi-
s¢. Une fois vendue, il dojt
eacore "animer. Or vendre et
animer une franchiss sont deux
métiers différents que les frap-
chiseurs ont souvent tendance 3
confondre,

Ce métier nécassite que le
ranchiseyr :

3

#or,

~— §3gne la confianca ds seg
franchisés en aflant les volr plu-
sieurs fois par ap,

— conirdle aveg beaucoup
de 50in Je respect par les frap-
chisés du savoir-fa; iransmis

et de 'image de margue,

a
=3

~ ¢ cesse de faire [a pro-
moton de son systime de fran-
chise.

Le franchiseyr
confondre tous ces
doit Iss exercer tous.

ne deoit pas
meétiers. 11

Mais contréler fes franchisés
d'un cgté et promouvoir |a
toncept de V'autre peut paraitre
parfois incompatible. C'esy
pedrquoi le franchissur doit
prendre soin de confier ses
tiches 3 des Personnes diffs.
FERiss au sein de son personnel
afin d'éviter toute confusion.

4 métler : {2 logistique.

Ce savoir-faire tonsiste &
}bprovisioaner le réseay an pro-
“duits dont fes magasing franchj-
3¢5 ont besoin. Ce souci peut
paraitre évident, mais i) est fon-
‘damental,  Leg carences
‘approvisicnnement nuisent de
vaniére grave 3 I'image de
Barque du réseay,

Pour satisfaire [es besoins
approvisionnerment, le fran.
iseur doit 13 ¢acore disposer
“ne organisation strycturds,
| commergant quj envisage
‘grer un réseau de franchi-
aevealt s’agsurer ay préalable
le franchiseur serg capable
arer les commandes,

12 signifie que e franchi.
dit tre capable 1ras préci-
it d'approvisionner ses
hisés de ]a marchandise
sfemandent -

PouT 1a qualitd et Jes
i dcmandécs;

0 tespeciant les déiais
¥ contrar ;

BT r——— e

pro-

Central e

= ¢t i des conditiogs plus
dvanisgeuses que si les franchy.
$€s s’approvisionnant seals,

3¢ métier ; 1, Capacité
détre 2 Ia fois yp gestionnaire
et un leader,

Ce 5* méuier résume 2t refle;
te 3 lui seul toute Ia difficulré
d'Stre franchiseur., II s’agit de
Fouver un équilibre entre les
impéraiifs d’ypa bonne gestion
St 13 ndcesgitg d'animer Je
réseay. L franchiseur dojt
combirer vision & cour terme
¢t vision 3 long terme.

S'ilya déséquilibre, les
franchisés seroqt mécontents,
dans un cas parcs que le résean
est mal gérd et qu’ils pe font
Pas assez de profiys, dans
"autre, parce que le réseau
©angue de dynamisme ot de
notoridd et souffre d'une ges-
tion trop rigoureuse.

a
<

Le savoir-réussip est la
conjonction du savoir-fajre fié
AU concept e des cing métiers
du fraachiseur refatifs 3 son
organisation,

8. Caractérisiiques dy saypir.
réussir

Une fois Ia contenu du
Savoir-téussir exposé, il sembla
si riche qu'j] parait étonnant
que {a docirine oy les prati-
ciens ne le mentonneat pas,
Mais cela est yp fait, la néces-
Sité de cs savoir-fajre est Igno-
rés,

Et clast la que réside toug le
danger. Soa existence €5t capi.
tale pour qu’up Systéme de
franchise puisse espérer réussir

. &t réussir dans I3 durée, il n'est

pourtant jamais mijs en €viden-

ce,
loi Pignare,

Les auteurs de doctrine et
les diverses fédérations profes-
sionnelles existantes mention-
zent bien de temps en temps
§Ue pour choisir un bon frap.
chiseur, il faut $’assurer qu’il
dispose d’une certaine structu-
re. Mais cz5 conseils sont dans
tous les cas partjels,

Ils ze mettent pas en éviden-
¢ que le franchiseur dojt dis-
poser d’ua véritable savoir.
faire 1i¢ 3 son organisation,

Le franchiseur ne doit pas se
contenter ds disposer da cer-
tains moyens, il doit posséder
tous les métiers dy franchiseur.

Une carence portant sur
des métjars se
entrainer |
réseau,

un
ulement peut
“échec de toy: |

-

209~

d’un savoir-faira
du freachiseur

13414

L'existence
d'organisation
est done ;

— indivisible ;

LUAU JOUR

NA(
OFFICIEL 3

-

— compiémentajre du Ty
savoir-faire lis ay concept ; ¥
T RECessaire et méme | Afaires étrangéres 3
indispeasabls. — Décret 00 95,433 ¢y 14 2wy’
1995 portant pu‘b!icztiou de |-

TR convention surogdenne syp fatgy,
Caudu_'iwn vision transfrontiére (emsemble .

annexe) faite 3 Strasbourg le 5 ;i;-’
1989 et signs par la Fraag, lo ¢
12 fdvrier 1961 .0. du 23 avy,
1995, p. 6342),
— Déeret v 95.495 gy 15 avii)
1895 portant publication du régly.
Tent modifid concernapy I, tang.
port international ferrovigirs deg
marchandises dangereyses (R.LD.} :
2t qui constitue Vaagexe 1 -
Vappendics B (rigles ¢iiformey -
caccemant te contrat de transpoan ¢

2 controverse g3
done pour by de démontre;y
qu'un systime de franchise doit
comprendre non pas upn savoir-
faire, majs deuy

- Un savoir-fajre
concept franchisé,

—=- un savoir-fajre da Porga-
risation du franchiseyr,

Deux savoir-faire sinen

La présent

rar
et

lid au

rea ! . int2rnationa! ferroviaire des mar. -
Le premisr est transmis ay Chandises CIM)Ydela canveation

franchisé dés la mise on place | du 9 mai 1980 refarive ux tags.

du contrat da franchise, le ports internationaux ferroviajres i

(COTIF) (/.0 du 3
p- 6923),

— Décret g* 95-300 4y 12 avrj]
1993 portang publicaticn des
annexss A, volume [ et B, voly.
me U, modirides de I"acoged eurc:
péen relatif ay TAnRSport interaatio-
nal des marchandises dangereyses
parroute (A D R.) du 30 septembre
1957 (/.0 du 3 ma: 1995, .
6926).

=~ Décret n* 95.520 gy 3 mai 1995
portant pubiication des modifica-
tions aux annsxes 7 er Il de la
ccnvention de Washingtos du
3 mai 1973 sur fe commerce inrer-
national des sspices de faune er de
dore sauvage menacéas dexiine-
tion, tellss qu'adopries 3 fa suite
des procédures zosiales communi-
quees par le secrétariat de la CITES
le 15 septembre 1892 (1.0 du
6 mai 1995, p. 7139).

Budget

~— Décret 0° 95.448 dy 24 avil
1995 telatif aux tragsmissions
d’infarmations entre Uadministra-
tion fiscale et les collectivitds

focales prévues par I'aw, L. 135-8

du Livre des procidures fiscales

(0. du 26 avr. 1995, p. 6470),

— Dderer n° 95495 du 235 avril

1995 modifiant e complétant e

décret ot 92-1429 du 30 ¢écembre

1992 oris pour ["application des

articies 32 et 109 de fa fof o* g2

077 du 17 juiller 1992 relative 1

Uabolition des frontisres fiscales &

Pintérieur de |3 Communauté c’r_:o'

nomique européznne et en maticre

de faxe sur la valeqs ajoutée et de

droits indirects (7.0, du 2 mai

1893, p. 6391),

second est mis 3 sa disposition
tout au loag de son exéeution,

Ces deux savoir-faire sont -
— distincts,

—_ comp!émemaircs,
porants l'un que

mai 1995,

— 3ussi im
I"autre,

Ensemble ils constitnent le
« SAVOIR-R_EUSSIR »,

Qlivier GAST
T
Avocz 3 {7 cour
\Ij [

|




