
ANTICIPER

UÉCHEC
Lorsqu' il selance

,

toutentrepreneur
s' inscritdansunedynamiquederéussite.
Il n' estpasévident d

'

envisager l

' échec !

C' estpourtantnécessaire : identifiertous
lesrisquespourmieuxlesprévenir.
ParSabineGermain

n 2009
,

63%%des
franchisés n' ont
pasatteint le chif-

Jfre
d

' affairespré-
visionne!!durant

leurpremièreannée
d

' activité
et 52%%nesesontpas
rémunérés.. .

» Cesstatistiques ,

mises à

jourchaqueannéepar l

'

Indicateurde la franchise - un
cabinetindépendantquiauditeles
réseauxenenquêtantauprèsde
leursfranchisés - relativisent
lesdiscours lénifiantsparfois
entendus . Lafranchisenesera
jamaisuneassurancetous
risques ! Carelleresteune
variantede la création d

'

entreprise ,

avec la prisederisque
inhérente à touteaventure

entrepreneuriale.
Pouvoir s' appuyersur la notoriété
d

'

uneenseigne et bénéficierde
l

'

accompagnementdufranchi

seursont
,

certes
,

desatouts
essentielslorsqu' onselance : ce
sont

,

dureste
,

lesdeux
principauxavantagesde la franchise
identifiésparlesFrançaisdans

l

'

enquêteannuelleCSA-Banque
Populaire-FFF-Réussir . Desatouts

quipermettent ,

selon21%%des
personnes interrogées ,

deréduire
lesrisquesde la création d

'

entreprise . Delesréduire
,

maispas
delessupprimer : onestimeque
20%%despointsdeventeouverts
enfranchisenepassentpas le cap
descinqans d

' existence
(

contre

prèsde50%%dans la créationen
général ,

il estvrai
)

. Deplus ,

les
tribunauxsontrégulièrement
conduits à examinerdes
situationsdifficiles et

à jugerdes
contentieux

(

voir
le témoignage

deLaurent G . page76
)

. L

'

analyse
commentéepar le cabinet d

'

avocatsSimonAssociésdecent

i
lesexpertscites

CharlotteBellet ,

avocateauseinducabinetThréard
,

Bourgeon ,
Méresse et associés.

Dominique Robert
,

fondatrice et directrice
de l

'

Indicateurde la franchise.

soixantedécisionsrenduesen
2009

(

1

)

, permetdefaireuntour
d

' horizoncompletdes
principalescauses d

'

échec . La
surestimationduchiffre d

' affaires
prévisionnelarrivelargemententête.

Attentionaux
prévisionstrop
optimistes !

« Quand il faitsonétudede
marché

,

le candidat à la franchisene
doitjamaissecontenterdes
seulesinformationsquelui
donne

le
franchiseur

,

conseille
MeCharlotteBellet

,

avocateau

20%%despoints
deventesouvertsen

franchisenepassentpas
lescinqans d

'

existence

seinducabinetThréard
,

Bourgeon ,

Méresse et associés . Il doit
menersapropreenquêteauprès
defranchisésenactivités et faire
validersesprévisionsparun
expert-comptablelocal

,qui
connaîtbienlesréalitéscom

mercialesdesaville .

»

« Il doit
surtout s' assurerque le concept
choisi a déjàfaitsespreuvesdans
deszonesdechalandise
similaires

, ajoutesaconsoeur
CatherineKalopissis ,

avocateau
seindumêmecabinet . Une
enseignequifonctionnebiendans
uneruechic d

'

unegrande
agglomération n' a pasforcément

le mêmepotentieldansuneville
moyenneoudansunepetite
galeriemarchande.. .

»

Considérantquelesfranchiseursont
naturellement tendance à

« gonfler » lesprévisionsde
chiffre d

' affaires
,

DominiqueRobert
,

fondatrice et directricede
l

' Indicateurde la

franchise
,

conseilleaux
franchisésdebâtir
leurcompte d

'

exploitationensebasantsur
unchiffreinférieurde
20%%auxprévisions
fournies . «

Si
l

'

exploitation resteviableavecun
prévisionnelinférieurde20%%

,

voire
de50%%

,

alors il devient
raisonnable deselancer .

»

Durantdesannées
,

la justice
s' estessentiellement intéressée
auxconditionsde la formation
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oude la ruptureducontratde
franchise .

Avec la crise
,

ellese

penchedeplusenplussouvent
sur l

'

exécutionducontrat
,

c'

està-diresur la réalitéde l

'

accompagnementapportépar la tête
deréseauaufranchisé . La
jurisprudence récenterappelle
avecvigueurlesobligationsdu
franchiseurenmatièrede
savoir-faire

,

d

'

assistance
,

de
publicité

,

dedéveloppement ,

d

'

approvisionnement ,

et enfin
,

d

' exclusivitéterritoriale . Mais
ce n' estpastout : « L

' assistance

impliquenotammentque le

franchiseurvienneenaideau
franchisésubissantdes
difficultés

,

si
celui-cienfait

la

demande »

, préciseMe
FrançoisLuc SimonducabinetSimon
Associés . En l

' occurrence
,

la

cour d

'

appeldeParis a

considéré
,

le 28septembre2008
, qu'un

franchiseurayantproposé à l

' un
desesfranchisésendifficulté la

reprisedesesstocks d

' invendus
,

l

' annulationdesfactures
correspondantes ,

la miseenplace
d

' unéchéancier
,

ainsiqu'une
listedepropositionsprécises
pouraméliorersonexploitation ,

avaitbel et bienassumécette
obligation d

'

assistance.

Divisersonrisque
Maisonnepeutpasendire
autantdetouslesfranchiseurs.

« Avec la crise
,

certains n' ontplus
lesmoyensfinancierspour
animerconvenablement leur
réseau

,

observeCharlotteBellet.
Ilsfocalisenttousleursefforts
sur le développement et

la

recherchedenouveauxfranchisés
,

pourencaisserdesdroits d

'

entrée .

» Unestratégiedetrèscourt
terme

,

voireunefuiteenavant
quipeutmettre

l

'

ensembledu
réseauenpéril . «

C' estpourquoi
je

conseille
, aujourd

' huiplusque
jamais ,

auxfranchisésderéduire
lesrisquesaumaximum

,

expliqueDominiqueRobert . En
menantuneenquête
approfondie sur l

'

enseigne et lesvérita

blesrésultatsdesesfranchisés
,

biensûr . Maisaussienévitant
demettretousleurs?ufsdans

le mêmepanier .
» Alorsqu'on a

longtempsconsidéréqu'une

enseigne « chère »

( plusde
300000euros d

'

investissement
)

offraitdemeilleures
perspectivesderentabilitéqu'une

enseigneplusaccessible
,

DominiqueRobertestimeaujourd
' hui

qu'unfranchisédoitdiviserson

risque : « Si vousdisposezde

FRAN?OIS"LUC SIMONducabinet Si
r

,

sodésqui a analysécent
soixantedécisionsrenduesparlestribieluxen2009

:

« Ledroitde
la franchiseestundroitvivant , passionnant el enpermanenteévolution.

Il fautenvisager
lesconditionsdesa

sortieavantmême

la signatureducontrat
200000euros

,

vousavezintérêt
à prendredeuxfranchises à

100000euros
,

dansdeux
secteurs d

' activitédifférents . Cela
vouspermettrademieux
supporterlessoubresautsde la

conjoncture .
» Pourcettefine

observatricedumarchéde la

franchise
, exploiterplusieurs

pointsdeventeest
,

eneffet
,

à ce

jour ,

le seulmoyendebien
gagnersavie.. . D

'

ailleursne
voitonpassedévelopper la pratique
de la multi-oude la

plurifranchise ?

(

voirpage62
)

Onditsouventauxcandidats à

la franchisequ' ils doiventêtre
prêts ,

aumoins la première
année

,

à travaillerbeaucoup bien
davantagequ'unsalarié sans

compterleursheures
,

et parfoissansse
rémunérer ! Cequene
prévoientpas
toujourslesjeunes
créateurs.. . « Engénéral ,

ils ontsuffisamment
detrésoreriepour
passer la première
année

, poursuit
DominiqueRobert . Maisenannée2

,

quandtouteslescharges (

sociales et fiscales
)

commencent
à tomber

,

ils n' arriventplusà

(

1

)

« Unan d

'

actualitéjuridiqueendroitde
13novembre2009

faireface .

» Lasous-estimation
dubesoinenfondsderoulement
est l

'

undesprincipauxécueils
surlesquelséchouent les
nouveauxfranchisés.. . « Jevoistrop
decouplesdefranchisésse
retrouver à la rueparcequ' ils ont
touslesdeuxquittéleuremploi

et venduleurmaisonpour
monterleuraffaire

.
Prendredetels

risques ,

c' estvraimentinsensé !
»

Il estvraiquelesbanquierssont
particulièrementexigeantsen
cettepériode :

« Ilsdemandent
deplusenplusdegaranties
personnelles

( hypothèqueou
nantissementsurleursbiens

propres )

de la partdescandidats à

la franchise »

,

observeCatherine

Kalopissis . Cequiaugmente le

risquedetoutperdreencas
d

'

échec . A fortiori
,

si le
franchisé

nepeutpas « sortir » deson
contrat : « Quandunpointde
ventenedécollepasaubout d

' un
an

,

voiredeuxans
,

il

y

a peude
chancepourquecelas'

améliore
,

noteDominiqueRobert .
Si cela

n' estpasexpressémentprévu ,

le

franchisénepeutpas
interrompre

le contrat le
liantavecson

franchiseur . Il doitcontinuer à

payerdesredevancesjusqu'au
termeducontrat . Y compris s' il

a baissé le rideau .

» Moralité : le

candidatà la franchisedoit
,

avantmême
la signaturedeson

contrat
, envisagerlesconditions

desasortie . C' est-à-direprévoir
lesconditions d

' unerupture
anticipée et s'

assurerque le

franchiseurnepourrapasentraver
unéventuelprojetdecessionde
sonpointdevente.

Signeruncontratdefranchise
estunengagementlourdquine
doitpasêtreprisà la légère ,

en
raisondesesconséquences
financières

, patrimoniales et

humaines . Il estindispensable d

'

en

bienévaluertouslesrisques ,

afin
de s' engageren « connaissance
decause »

. "

la franchise »

,

n?227desPetitesAffiches
,
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