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A rlette et Pierre Péan ouvrent
en mars 1992 un magasin de
chocolats, & Angers, sous 'ensei-
gne De Neuville, une chaine de
franchise a priori de bonne
réputation, qui aligne 100 points
de vente de chocolats.

Leur engagement est le sui-
vant:

* 600 000 F de droit au bail.

* 400 000 F de frais d'installation.
* 55 000 F de droit d’entrée dans
le réseau sous forme de l'achat
d'une étude de marché.

Cette étude a prévu des chiffres
d'affaires qui se révelent trés
nettement supérieurs a la réalité
(voir tableau). En février 1995,
les pertes cumulées du magasin

s'élevaient a pas loin de 610 000 F.

Apres avoir essayé en vain de
se faire exonérer du paiement des
royalties (4 % du chiffre d'affaires)
les Péan se résignent a vendre
leur droit au bail (400 000 Fle 15
aolt 1995), puis se retournent
contre leur franchiseur.

Jugement en premiére instan-
ce : condamnation de la société
De Neuville 4 700 000 F de
dommages et intéréts pour étude
de marché trop optimiste et
faiblesse de l'assistance technique
et commerciale.

Le jugement est en appel, une
décision définitive devant inter-
venir début 1997.

L'activité des Péan s'est révélée trés rapidement déficitaire. Trois ans aprés l'ouverture
du magasin, les pertes cumulées s’élevaient déja & 610 000 F.

I-E POINT DE VUE DES AVYOCATS

COTE FRANCHISE

M¢ Serge Méresse a défendu Pierre et Arlette Péan dans
le conflit qui les opposait & la société De Neuville.

A - Laloi Doubin oblige Ie franchiseur a fournir un
certain nombre d'informations a son franchisé.

¢ Nombre de magasins dans le réseau.

¢ Chiffre d'affaires moyen par magasin.

* Endettement moyen (endettement fournisseur et
endettement bancaire) par magasin.

* Nombre d'ouvertures et de fermetures (fondamental
pour savoir si le franchiscur ne finance pas son
développement uniquement sur les droits d'entrées de
son réseau. M® Méresse estime que 80% des échecs de
magasins en franchise sont explicables par le contrat
initial).

Le franchisé doit ensuite obtenir des informations sur le
franchiseur lui-méme : historique de I'entreprise et
développement.

B - Une fois I'emplacement de la boutique défini.
L'étude de marché vendue par le franchiseur en guise
de droit d'entrée engage son savoir-faire.

L’étude doit comporter :

¢ Une présentation du tissu économique de la ville.

* Une composition socio-économique de ses habitants.
* Le panier moyen dans un magasin équivalent de la
zone.

* Le taux d'emprise de la marque sur le marché.

Conclusion :

On trouve aujourd’hui des réscaux dans lesquels
beaucoup de contrats sont résiliés aux alentours de la
troisiéme année, preuve des mauvaises relations entre le
franchiseur et ses franchisés.

COTE FRAMCHISEUR (e 7%

Le cabinet Gast défend régulierement les franchiseurs
dans les différents les opposant aux franchisés.

* Les chiffres proposés par De Neuville aux Péan ne
peuvent étre considérés comme excessivement optimistes
puisqu'ils sont inférieurs 4 la moyenne nationale du
réseau.

* La loi Doubin n'impose pas de comptes prévisionnels
aux franchiseurs.

* Tous les éléments de gestion propre, comme le montant
des salaires, sont de la responsabilité des franchisés.
Dans des affaires similaires, des arréts ont été rendus, au
mois de juin, en faveur des franchiseurs Phildar et
Geérard Pasquier. Les jugements considérent cette fois-ci
que le franchiseur n'est pas le garant du succes du
franchisé puisqu'il est juridiquement indépendant.




