
Joint-ventureou
master-franchise?
Implantersonréseauà l

' international n' estpassansposerdesquestionsquantà la forme
d

'

entrepriseadéquate . L

'

analysedeFloreSergent ,

avocateaucabinetSimonAssociés.

De
nombreuxréseauxse

développent à l

' international
ouenvisagentdele faireà

brèveéchéance . Unchoixdoitalors
êtreopéréentreplusieurs
formules : franchisedirecte

,

succursalisme
,

master-franchiseouencore
jointventure . Lafranchisedirecte
présente lesinconvénientsdel

'

éloignementdufranchiseuravecses
franchiséslocauxet

,

souvent
,

desa
faibleconnaissancedupaysoùil

implantesesfranchisés . A l

' heure
oùlesréseaux

s'
établissentdeplus

enplusloindeleurpaysd

'

origine ,

la

franchisedirecten' estdoncpas
toujours la formule la plusindiquée . Le
succursalismeprésenteparfois le

mêmedéfautauplaninternational
qu'auplannational

,

mais à uneplus
grandeéchelle :

le coût
considérablequ'il représente et quiralentit le

développement.

Grandelibertéauxpartenaires
Aussila master-franchise

, qui ,

tout
enévitantlescoûtsdu
succursalisme

, permetdeconfierlesrênes
dela nouvellebrancheduréseau
à
unpartenairelocal

,

connaît-elle
ungrandsuccès . Seuldéfaut
majeur : le contrôlerestreintexercé
parle franchiseur devenu
master-franchiseur surl

' activitéde
sonmaster-franchisé.
Lajoint-venture(

oucoentreprise)

reste
, quantà elle

,

relativementpeu
employée . Rappelonsqu'il s' agitdu
groupementparlequelaumoins
deuxentreprisess' associentdans
le butderéaliserunprojeten
mettant leursconnaissances

,

leurs
technologies et / ouleursressources en
commun . Onle voitbien

,

la

définition estlarge ;

aussi
,

cetteformule
offreunegrandelibertéaux
partenaires

, quipeuventainsiadapterle

contenudeleurcoopérationà leurs

SIMONASSOCIÉS

SimonAssociés
estuncabinet
d

' avocats
d

' affaires

regroupant
unetrentaine

d

' avocats
et juristesà Paris
et à Lyon ,

dont l

' activitéest
principalement
orientéeversles
PME

/

PMI.
Lecabinetest
organiséautour
dehuitpôles
decompétences
complémentaires

( corporate/

cessions
/

acquisitions ,

fiscal
, entreprises

endifficulté
,

franchise
et distribution

,

contentieux
,

immobilier
,

social
,

réseaux
d

' information
et de
communication

).

simonassocies.com

besoins . Laformelaplusconnuede
joint-ventureestcelleparlaquelle le

franchiseurcrée
,

avecunpartenaire
local

,

uneentreprisecommunequi
devientmaster-franchisée . Cette
formuleoffrelesavantagesdela

masterfranchise réseaulocaldéveloppé
parunpartenaireconnaissantle

terrain et investissements limitéstout

enpermettantaufranchiseurd

' avoir
unevisibilitéet uncontrôle
important

(

souventrenforcésaumoyen
d

' unpacted

' associés
)

surl

' activité
dumaster-franchisé . Uneautre
formedejoint-venturepermetde
pallierl

' inconvénientdu
succursalisme : l

' entreprisefondéeen
collaborationavecunpartenaire
financier

, quiprocurelesfonds
nécessaires à la créationde
succursales et permetainsi d

' accélérer le

processus d

' implantation . Cesdeux
formesde
coentreprise
ontpour
objectifde
réduirelesin

convénientsdesmodesclassiques
dedéveloppement international des
réseauxquesontla master-franchise

et
le succursalisme . Maisla

jointventurenes'

y

limitepaset peut
prendredesformesmultiples . Onpeut
citer

, parexemple ,

l

' entreprise
cofondéeavecunpartenaire local
développantunréseaudontl

' activité
n' estpasidentique ,

mais
complémentairedel

' activitéconcernée.
L

'

enseigneestainsiprésentée à la

clientèleparunréseaudétenantdéjà
unecertainenotoriété.
Mais

, quellequesoit la formechoisie
,

lespartenaires devrontdéfinir
précisément lesconséquencesdela

dissolutiondela coentreprise ,

notamment s' agissantdusavoir-faire .
Et la

joint-venture n' estpastoujours
qu'uneoption : danscertainsEtats

,

la

loinerendpossiblel

' implantation
duréseauqueparl

' intermédiairede
la créationd

' unecoentrepriseavec
unpartenaire local

,

oula rend
nettementmoinscontraignanteparce
moyen .

"

" "

"

Lamaster-franchise
,

qui ,

touten
nt lescoûts
uccursalisme

,

rmetdeconfierles
esdela nouvelle
ncheduréseau

n partenaire
al

,

connaît
"grandsuccès."
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