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indépendance et dependance

Co mode de distribution doit permettre au franchisé de tiver un large profit

de la velation de ﬁ‘anchise, son indép

dépendance économique devant s

endance jurz'dique comme sd
’intégrer dans une relation

1. oA
dintérét commun

e franchisé est responsable

intellectucllement comme jun-

diquement de son activité, de
ses actes. |1 est Vinterlocuteur direct
de s clientéle pour lus produsits ou les
services quil commercialise, assu-
mant lentidre responsabilité de ceux-
oi 3 Vépard des ters. la responsabilité
du Franchiseur n¢ pouvant éure
recherchée, sauf si! est le producteur.
En théorie er méme en prarique, pous
une large part. le franchisage main-
dent 1indépendance juridique des
cocontractants.
On retronve cette indépendance au
niveau du reglement CEE 4087/88
du 30 novernbre 1988 qui valide la
franchise en droit communautaire,
malgré l'article 83 du Traice CEE qui
prohibe les ententes. Le texte fait
obligarion dinformer les ters, en ne
faisane jouer [exempton que si le
franchisé indigue sa qualité de com-
mercant indépendant {article 4 ).
Larréré du ministre frangais des
Finances du 21 février 1991 reprend
la méme exigence en précisant que
cerre information doit figurer sur
Fensemble des documents émanant
du franchis¢, noramment sa publicité
ainsi qu'a Vineéricur et a Uextérieur du
lien de veme, Uindication ne devant
pas interférer avec lidentiré commu-
ne du réseau franchisé ainsi que le
précise le reglement d'exemption preé-
cité farticle 4 C),

L —

Les effets de 'indépendance se
retrouyent notamment au
niveau de l'un des é&léments
fondamentaux du commerce,
la fixation des prix : ie franchiseur
peut conseiller les prix sans pOUVOiL.
e avcun cas, les imposer. Ainsi. le
réseau apporte ut franchisé le béndfi-
ce du groupe, rout ¢n lui laissant une
ind¢pendance juridique a laguelle
aspire la plupart. Toutefois, l'inde-
pendance du franchis¢ a pour limite
la nécessité d'unc dépendance écono-
mique. facteur de prolit.

Etre franchisé, c’est avant tout
adherer a des idées, des
méthodes, une marque. Cette
forme d’adhésion nécessaire du fran-
chisé aux éléments du concept de
franchise est largement factenr de
dépendance. Comme indique le
professeur Le Tourneau, “I'indépen-
dance juridique n'exclut pas la dépen-
dance économigque ; un équilibre
subgil doit s'érablir entre ces deux le-
ments”.

Toutefois cetre dépendance &cono-
migue ainsi créée donne aux consom-
mareurs impression d'unc osmose
totale entre le poinc de venee tran-
chisé e le franchiseur. Lu présenta-
ion uniforme, 1a marque. les ménmes
procédes urilisés, Favorisent la percep-
rion réflexe du réseay, facteur essen-
ticl de réussite en franchise. Il fauar
cependant distinguer ineérer d'une

dépendance pour le néophvee, ©
celui du professionnel installe.

La dépendance du
franchisé néophyte
Celui qui n'a jamais exercé d'a
tivité commerciale sera sa.
doute plus sujet a dépendan
que le professionnel puisque les rip
les plus ¢lémenraires lul seront fra
mises et quil aura ainsi tendance
artendie du franchiseur les réponse
toures les questions de quelque nar
et de quelque importance qu'e
soient. La possibilité offerie en Fra:
dexercer la plupart des activités o
merciales sans la plus élémentaire ¢
lification géntre un grand nom.
dacieurs ignotants des regles ¢co
migues, €€ par suite de nombre.
faillires.

Pour ces néophyles, adhérur a une t
chise présente un intéeét fondamer
ils recaivent une formanon, accéde
une  documentaton, géntralen
appelée “la bible”, qu compile
tecommandations et conseils qui
vent permettre de  rentabiliser
concepl. Ainsi encadrés, en bénéfL.
en plus de signes de ralliement «
clientele comme la marque, ense:
des agencements uniformes, ils pet.
espérer viter les erreurs qul sillor
le chemin des nouveaux venus
seCtent.
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|intérét du recours 2 la franchise est
donc grand pour eux, mais il et le
urellaire d'unc dépendance écano-
mique | r}LIrdf André Gide a éom
‘tHomme ! le ptuﬁ complexe des éures,
er Cesl pourguo le pluq dﬁ-pmldmt des
erres. e rout ce qui ta formé, ru
depends.”

wombre de candidats commercanes
recherchent, dans la franchise, la sécu-
rité psvchologigue que leur procure un
certain état de dépendance. Rassuré par
I'sisance du franchiseur. le néophyte
POUIT AVOIT (E :dance i se laisser guider
toralement, au poinc de faite naitre une
relation de filiation 1 I'égard de son
franchiseur. Le franchisé, dont Pesprit
cntique souvent n'a pu s¢ développer
en raison d'une formation trop rapide
et surtour d'une absence de vécu com-
mercial antérieur, risgue de soufiric
d'une trop grande passivité,

Pow ce franchisé, préposé sans ame,
sans moteur commercial, avec un pilo-
te agtomatique, le franchiseur devia
nécessairement tout. Sa capacié créati-
ve sera brisée,

3 le franchisé a bien tart de se com-
poreer & Uinverse de ce qui deveait érre
son réle, celui d'un commercant indé-
pendane avant 1w, le franchiseur
n'a pas compris dans ces cas d'espe-
ce que son réle ne doit pas &tre
celui d’un empluyeur a I'égard
d’un préposé, mais celui d'un
véritable partenaire qui, apris
transmission des élémenis du concepr,
doit pouvair se comporrer 3 égalite avee
son franchisé.

Il devra faire en sorre quil puisse avoir

_ Franch;se
) Concessmn :

_seront plus perspicaces

Aux prochams humeéros

des responsahilitds au sein du réseau
tout en valorisant une indépendance
créative faceeur d'évolution du réseau
Tout entier.

Le franchisé, déja professionnel dans
Pactiviee du concept, est plus armé
pour le choix.

La dépendance
limitée du franchisé déji
professionnel

Clest un partcnaire plus averti qui
contractera avec le franchisenr. Les
quesrions posées avanr adhésion
le franchisé
aura rendance en effet 4 vouloir, price &
son cocentractant, bénéficier de D'effer
de groupe certes, mais aussi pallier un
certain nombre d'inconvénients de la
profession qu'il aura constards lors de |
san exercice individuel. Mais 13 encore, |
l'attente du franchisé n'esr-elle pas
excessive, ne croit-il pas que grice i la
franchise, son chiffre d affaires va
décoller, comme ses prablemes parti-
ront en fumée ! Cest au départ le
devolr d’objectivitd du franchiseur

qui devra corriger les excis dans un

sens ou dans un aytre.

31 l¢ franchisé a éré bien informé,

er si le choix du franchisenr sur

le candidat est appropre, le

conear serg sans doute profi-
table pour lui comme pour le
résean A qui il fera bénéficier
de sa propre expérience,

La rtransmission du fruit
d'une expérience réussie, la
proximité d'un partenaire

" Les stgnes distinetifs : de:
- enseigne aux. ob|e13 de :
decora_tlnn: :

JURIDIQUE

yul doit toujours étre 3 I'écoune, Teffer
de groupe, l'image wansmise par la
margue, justifient une certaine limite 2
la liberré du franchisé en tane que com-
mergant indépendant.

Toutefois, les parties ne deveont pas
laisser hypocritement s'imstaller une
relation parernaliste, facteur de dépen-
dance et de passivitd, et ce sans pour
autant mettre un frein 3 la convivialité
et 4 Pharmeonie sans Jesquelles 1o réseau
ne pourra valablement prospérer m

Hubert BENSOUSSAN

Avacat

Membre du coliége des Experts
de la Fédération Francaise

de la Franchise

%ﬁpui de votre partenaire

|+ Franchise et exclusivizé

- Exclusivité de zone -

a géographsque e
Exclusivité cles fournlsseurs
E:mlusivité des pmdui&s




Michel Micmacher

Quelles sont les particularités du réseau de franchise francais ? Quelle est sa place dans e
contexte européen ? La franchise est-elle appelée 4 disparaitre au profit du partenariat ?
Autant de questions auxquelles, Michel Micmacher, actuel Vice-Président de Pronupua,
président d’honneur de la FFF (Fédération Frangaise de la Franchise} et ex-Président de la
Fédération Européenne de la Franchise répond. En toute franchise.

Comment se porte Ja
franchise européenne !

M. Micmacher : Clost comme 2
construction eurapéenne, elle se porte
assez bien, [ existe dos diftérences sen-
sibles entre les pavs membres aussi
bicn au niveau des sceleurs daccivités
quan regard des méners qui relévent
du statur de la franchise.

) Quelles sont les
grandes lignes de
fracture ?

M. Micmacher : Ou peut distinguer
trois grands marchés. [Yabord le mar-
ché trangals. [l oflte ia grande parricu-
lariré d'avoir le chiffre d’affaires le pius

| élevé. A dire dexemple de ce poids
" d'exceprion sur le marché européen, -

on peut citer Promodés (le groupe des
hypermarchés Continent), premuer
franchiseur curopéen.

Vient ensuite le marché anglais, 1
foncrionne davantage sur le modele
américain, qui differe sensiblement du
modéle européen pris dans sa globa-
lit¢. Il ¥ a énormément de franchises
dans le domaine de la micro-entrepri-

" se. Le choix du seatue de la franchise se

présente alors souvent comme un
moven de contourner la législation du
travail.

Lafin le marché allemand ou la fran-
chise intéresse davantage les produits
industriels ou semu industriels.

X .

} Qu’est-ce qui

¥ distingue fondamen-
talement le modéle
européen du modéle
américain ?

d'essence cuiturelle, tonche princi-
palement le rapport cxistant enrre
le Franchiseur et le franchisé. Aux
Erars-Unis, entre le franchiseur et
le franchisé, il s'agit d’'un véritable

| rapport de forees yui ne tourne pas i la

faveur du franchisé, lequel est
dans la plupart des <as corvéable
3 merci. Le modtle europden
est beaucoup plus favorable

M. Micmacher : La distincrion,

d’un corpus légal, de cas d'espéee qui
font junsprudence, donnent un cer-
tain nombre de régles qui définissent
les droits et les devoirs respectits. On
assisre d'zilleurs a Uheure acruelle aux
USA, en réaction aux abus nés de certe
situation défavorable aux franchisés, 4
une montée Wgale excessivement défa-
vorable aux franchiscurs, A rel poine,
par exemple, que dans Ilowa ot la

| poussée a été partculierement forre en

raison de Pexistence d'un labying pro-
franchisés actif ¢t dérerming, les fran-
chiseurs ont fui I'érac. Le modtle
américain fonctionne 3 coup de swp
and go. Le modele européen cst plus
éguilibre.

) Quelle est la régle

mentation qui sert
de base i la
franchise !

M. Micmacher : I existe deux régle-
mentations  de  hase.  Llarrér
“Provupuia’ de janvier 1980, ainsi
dénommé parce que notre maison
bénéticie de la premidre exemption qui
légalise son conrrar de franchise en
droit communautaise et pose les fon-
dements législarifs. Un autre arrftd
défendant le symbole de Tidenriré du
réseau confie cette ciche au franchi-
senpr, Larticle 85 dy rraitd de Rome
prévoit également quil peut y avolr un

au  Franchisé. Lexistence | certain nombre de dérogations aw
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svsteme si toutes les parties ¥ trouvent
feurs avantages, et notamment sl le
consomnateur, yui a conflance dans
une enseigne, & v rerrouve. 1 faul denc
nécessairement que le [ranchiseur ait
Jes moyens de défendre ['dentitd du
rEseaL.

Mais par ailleurs 1] cst interdic 4 un
franchiseur d'imposer 4 son franchisé
Finseallation d'un systéme informa-
tique on cncore de l'obliger par
exernple i [aire des travans. erc .. 1
west pas indispensable non plus que le
franchis¢ achéte des objers chez le
franchisenr i partir du moment o1
sont tespectées les normes de qualité.

I'évolution actuelle
de 1a franchise vers
des formes de
“partenariat® aux
contours juridiques
trés flous ?

‘ Que pensez-vous de
£
1
|

M. Micmacher : On en entendra d
moins en moins parler @ Vavenir.
Tout le sysreme a éré construit sur des
bases qui, & Uheure actuelle, corres-
pondent de moins en moins i la réa-
lité : un franchis¢ débutane dans le
secteur, un franchiseur qui frait en
posttion dorminatrice. Désormais, il ¥
2 de plus en plus de franchisés expe-
rimentés. 11 est donc impossible de
maintenir des rappores aussi domina-
teurs, ausst autoritaires. La montée
en poissance des formes de partena-
Hat est réacuve o1 done conjonceurel-
le. Le franchiseur commence 4
comprendre qu'il doit écouter le fran-
chisé, aue ce derner lul apporte au
moins sa connaissance du rerrain. Le
concept de partenariat 'y aucun ave-
nir dans la mesare oit c'est unc
notion juridique qui, navanc pas
dexistence, ne veut rien dire. Plus
encore, avec certe formule, on finir
par ne plus savolr qui est garane de
I'image de marque. Enbin, on consta-
te que de plus en plus de bons
réseaux de partenanat viennent 4 la
franchise. &

PROFILS -

PANORAMA DE LA FRANCHISE EUROPEENNE

Sur un plan économique, on note une grande hétérogénéité
de la franchise en Europe. L’éclosion s’est faite ces dix der.
niéres années de fagon trés inégale dans les différents pays de
la Communauté tant sur un plan quantitatif que qualitatif,

La franchise en Europe

Décembre 1994

‘Rp:Tchéque 40 . -
Yougoslavie 8" "

I1 ressort du tableau ci-dessus une nette Jprédon"linam'ce de la
France par rapport aux autres pays. Il est intéressant de noter
un important développement de la franchise ces derniéres
années, dans des pays tels que Iltalie et I’Espagne.”

Une rectification s’impose concernant le chiffre allemand qui
intégre aux statistiques de la franchise, ia cnncession ceci 4
I’lmage des Etats-Unis. TR '

Source Fédémtion Fram;aise de fa Franchise
“La franchise en Europe” Mars 1996 |

Movembre/Décembre 96 PME Affaires - 13



