Le dictionnaire de
poche, et a épi-
sodes, de la franchi-
§6  nous poursui-
vons dans ces
pages la publication
de définitions tirées
de I'ouvrage d’Yves
Marot, “Le Langage
de la Franchise”.

Le Langage

de la Franchise,
110 pages, est en
vente a la FFF ou

au cabinet Yves
Marot {voir le car-
net d'adresses).
Prix ; 49F.
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ecrutement
des franchisés

La franchise étant un sysléne
de réitération de la réussite qui
passe par unc transmission en
vue de la reproduction du
savoir-faire, le recrutement des
franchisés cst un point trés
important de efficacité du
systeme, N'importe quel can-
didat franchisé dispusant des
moyens financiers n'est pas
apte a réitérer la 1éussite du
[ranchiseur.

N'importe quel candidat fran-
chisé n’est pas apie A recevoir
puis i reproduire le savoir-
faire. Tl appartient danc au
franchiseur de défnir le profil
du franchisé idéal ou tout au
moins le profil du franchisé
répondant aux conditions mini-
ma requises.

Les svstémes de recrutement
varient beaucoup d'un résenu &
I"auire.

Dans certaines franchises, les
franchiseurs recrutent par la
publicité passée danx le secteur
professioane] concernd ct/ou
dans les revues spécialisées en
franchise ; les franchiseurs
peuvent aussi fairg appel au
bouche a oreille, aux
Chambres de Commerce, etc.
Dans d’autres {ranchises, les
franchisenrs ne font appe] qu'a
des non-professionnels esti-
mant gu'un nen-professionnel
respectera plus nigoureusement
les manuels de savoir-faire
puisyu'il n'intégrera pas sa
« touche personnelle »,

Dans un résean de restauration
a théme, il est vrai qu'un fran-
chisé qui n’a pas une forma-
tion de cuisinier, respectera
mieux les préparations culi-
naires prescrites par @ franchi-
seur, le cuisinier ne résistanl
surement pas a I'envie d'ajou-
ter ses recettes et ses tours de
main personnels !

Les franchiseurs sont tontefois
revenus de cette démarche. Tls
ont en effet réalisé que Ja com-
pélence personnelle du fran-
chisé pouvait consrituer un
cxcellent stimulant. Il appar-

tent alors au lranchiscor de
savorr discipliner cette compé-
tence pour gue la cohérence du
SysIEmc ne soik pas pour autant
Misc cn cause.

efus
de vendre

Le refus de vendre se pose en
franchise dans plusieurs
matiéres,

1. Refus de « vendre une
franchise »

Le franchiseur est-il en droit
de refuser un candidar franchi-
sé alors que eelui-ei dispase
des compérences profession-
nclles, des locaux et des
moyens {inanciers requis et
que le territoire sur lequel il
cavisage de s'implanter est
disponible 7 Ow, suny aucune
réserve car le franchiseur est
seul apte & apprécier $1 ce can-
didal rempiit les conditions
requises. Sauf le cas ou il refu-
se une candidature dans le seul
but de nuire & Fintéressé, le
franchiseur peut parfaitement
dirc non.

2. Un franchisé peut-il refu-
ser de vendre & un client an
motil que ce clienl provient
d’un territoire ol existe un
autre franchisé ?

Cela ne 1w est pas possible
sous réscrve toutefois que ¢e
client soit venu spantunément
dans ce poant de venre franchi-
sé. Par coniee, ce franchiscur
peut parfaitement interdire &
chacon de ses franchisés qu'ils
fassent de 1o publicité, des
actions de promotion commer-
ciale, de la commanication ¢n
dehors de leur tetritoire,

Cest toute la différence entre
les actes de coucurrence passi-
ve {vendre & un client qui viemt
spuntanément d'un territeire
voisin) et les actes de concor-
rence active ichercher les
clienls dans le territowre voi-
sin).

Comme dans bon nombre de
réscaux de distribution, le fran-
chiseur est souvent appelé i
xérer les conflits qui naissent
de ces praligues ¢t assurer les
partages de commissions.
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églement
d'exemption
européen

Une défmiton s 1mpose car le

terme « Réglement &l exemp-

lion » n'est pas évident pour
1 noN-1nilé,

Larticle 85, paragraphe 1, du
Traié de Rame, interdit les
vatentes <ar il y voit une
teinte a la libre-concurrence,
.ihre-concurrence que les
auteurs du Traité estiment
bénéfique pour le progrés éco-
nomigue ¢t social el e
consommateur final. En consé-
quence, le paragraphe 2 du
mime arlicle 85 frappe de nul-
lité ces ementes,
Toutefws, le paragraphe 3
exempte de nullité {c”est-a-dire
finalement « rend valide ») les
ententes qui contribuent au
progrés économique et social
et réservent au consommaleur
final 14 juste part do profit qui
en résulte.
La franchise esl incontestuble-
ment une entente entre un fran-
chiseur et chacun des [manchi-

3¢5 du réseau. Cette entente est
donc nulle par application des
paragraphes | ¢t 2 sauf s1 elle
peut prétendre bénéficier de
I'exemption par application du
paragraphe 3.

Depuis 'arrét Pronuptia ot les
décisions Pronuplia, Yves
Rocher. Charles Jourdan, Ser-
vices Master et Computerland,
um sail gue s0us certaines
conditions, les contrats de fran-
chise peuvent échapper & la
nullité.

Mais quelles conditions? Pour
le savoir et avoir une réponse
« Tassurante », chaque franchi-
seur pouvait saisir la Commnus-
ston de Bruxelles pour obtenir
une décision individuelle, On
imagine le nombre de fone-
tionnaires qui eussent éLé
mobilisés & Bruxelles et les
délais  extraordinairement
longs qui eussent été néces-
satres pour obtenir une déei-
sion !

C'est la raison powr laquelle,
comme clle Favail fail précé-
demment dans d’autres
domaines (la concession aulo-
mobile, ete), la Commission de
Bruxeltes a publi¢ un Reégle-
ment d’exemplion franchise n®

Fa \\\\\\\\*

ll\\\\“\

408788 le 30 Novembre 1988,
Ce Réplement 4 essenticile-
ment pour bur de dire quelles
sont les conditions gue duil
remplir un contrat de franchise
pour étre valable et bénéficier
de l'excmplion posée par
1'article 85 paragraphe 3 do
Traité de Rome., Le Réglement
¢sl applicable jusqu'au 31
Décembre (999,

esponsabhilite
du franchiseur

Le franchiseur 4 une responsa-
bilité contraciuelle ou non
contractuelle anajogue i la plu-
part des autres agents écono-
miques. La mise en cause de Ta
responsabilité des franchiseurs
résulte principalement des
causes ci-apris ;

& neflficacité du concep,

® défaul d’assistance des {ran-
chisés,

® absence d'actions visant a
développer la notoriété de la
margue,

@ non-respect des dispositions
relatives aux exclusivités terri-
toriales.

etour sur
investissement

Iin anglais: Return on Invest-
ment ou ROL 1l s agit du délai
nécessaire pour assurer la ren-
tabilit¢ des capitanx engapds
par le frunchisé duns Ia fran-
chise. On peut apprécier le
retour sur inveslissemment de la
manicre suivante :

capitaux engaogeés
_ par le franchiss
~ cash flow + frais financiers

Le cash flow peut Gtre délmi i
comme constitué par la somme
des résultats d'explotation avant
impdts + les dotations {dux
amortissements el aux provi-
sions). Les capitaux cngapés
comportent les travaux el amena-
cements du pomnt de vente, le
stock de départ, Je droit d entrée
mais ne comportent générale-
ment pas le droit au baif ou le
pas-de-porte car it n'cst pas spé-
cifique & la franchise.Le Code
de Déontologic Européen
exige que la durée du contrat
de [ranchise (voir ce mnl) soit
au mping égale a cele du ROL

ransmission
du contrat
de franchise

La transmission du contrat de
franchise souléve essentielle-
menl Je probléme de I'intuitu
persontae {voir ce mor). Le
franchiscur a le gouci que le
franchisé ne puisse pas trans-
mettre librement son contrat,
Une telle transmission pourrait
avoir comme effet que le nou-
veau lranchisé ne répondrait
pas aux conditipns requises par
le franchiseur. Elle pourrail
éventuellement laire entrer un
cessionnaire qui proviendrait
d’un réseau concuscrent. Le
franchiseur met donc en place
dans le contrat un ensemble de
dispositons visaat i inlerdire
la transmission du contrat sauf
autorisation du franchiscur.
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