
Paysd

'

implantations
Où s' implantent lesréseaux
françaisquidéveloppentdes
pointsdeventeenfranchise à

l

' étranger ?

- 26%%enEurope.
- 12%%enAfrique.

- 12%% auMoyen-Orient.
- 10%%enAsie.

- 9%%enAmériqueduNord.
Source Enquête sur la franchise

2008-CSA-FFFBanque populaire

Selancer
à l

' étranger
Enviededépaysement outoutsimplementdedécouvriruneautreculture? Choisir
des' installerenfranchise

à
l

'

étrangerestunesolution à envisager . Ni plussimpleni

pluscompliquée ,

la démarchedemandetoutdemêmequelquesprécautions.
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Est-ceque
desFrançais
choisissent
l

'

étranger
pourouvrir

unefranchiseBasicSystem
ouest-cetoujoursdes
locaux ?

Jusqu'à cejour,

lesfranchises
BasicSystemquiontété
ouvertesà l

'

étranger l

' ont
toujoursétépardeslocaux.
Celadit

,

s' agissant d

' un
concept d

'

originefrançaise ,

lespersonnesquiontouvertà

l

'

étrangeravaient toujours
unebonneperceptiondela

culturefrançaise et doncdes a

prioripositifssurlesrelations
detravailavecuneéquipe
d

' encadrement française.
Cettecompréhension mutuelle
estunecléimportantedu
succèsà l

'

étranger,

carle

conceptdoitêtreparfois
adaptéauxconditions locales

,

toutenrestant le plusproche
possibledesadéfinition
première.

Dans le
casdeFrançaisqui

choisissent des' implanterà

o
o

Contact
BasicSystem

Tél. : 04.97.07.20.30
e-mail :

www.basicsystem.fr

T

« Unchallengeparticulier »

l

'

étranger, qu' estcequi
différencied

' uneouverture
enFrance ?

Est-ceplus
compliqué ?

L

' ouverture à l

'

étranger
apportetoujoursquelques
challengesparticuliers . La
culture et le publiclocal
vontils réserver le mêmebon
accueilauconcept ? Quelles
adaptationssontnécessaires
surle concepttechnique,

l

'

approchecommerciale
,

les
tarifspratiqués ,

lesmoyens
decommunication

,

le

recrutement et la formation
depersonnel.. . ? Pourchaque
domaine abordé

,

rienn' est
forcémentpluscompliqué
qu'enFrance

,

maisparfois
différent . Mais l

' ouverture à

l

'

étrangerprésenteaussiune
opportunitéuniquepar
rapport à uneouvertureen
France . Lafiertéd

'

implanter
et développerunconcept
existantenFrance et éprouvé
surunnouveauterritoire.

Y a-t-ilunintérêtpourune
personnehabitantpour
l

' heureenFrance d

' ouvrir
unefranchiseBasicSystem
à Casablanca

, parexemple,

plutôtqu' à Lyon?

Il existejustementune
franchise BasicSystemà

Casablanca ! Elleestdirigée
parM . AdnaneLahbabi

,

un
Marocainquia faitunepartie
desesétudesenFrance

, puis

outchefd

'

entrepriseoufutur
dirigeantpense à unmomentdesa
carrièreà

franchirlesfrontièresde
sonpaysd

'

origine . Bienque
séduisante

,

l

'

expatriationreste
pourbeaucoupunrêvedifficilement
réalisable tantle parcourssembleseméd

' embuches.
Loin d

' êtreunesolutionidyllique ,

misersur
la

franchisepourposersesvalisesenterre
étrangèrepeut ,

dèslorsquel

'

entrepriseest
lancéeentouteconnaissance decause

,

rendre
l

' aventuremoinsangoissante. Si l

'

appuiet

l

'

expérienced

' unréseau
, quellequesoitsa

taille
, peuventrassurer et aiderle futur

franchisédanslesdémarchesadministratives
,

choisir d

' ouvrirunefranchiseà l

'

étranger
n' endemeurepasmoinsundéfidetaillequi
demanderéflexion.

estretournédanssonpays
d

'

originedévelopperune
agenceBasicSystem.

L

'

avantagepourluia étéde
pouvoirrapidementprofiter
desréférencementsBasic
SystemenFrancepour
conquérir rapidementdes
clientsaussiprestigieuxque :

Sofitel,

ChristianDior
, Hyatt.

Cefranchisébénéficiedès
l

' ouverture dusavoir-faire ,

commetoutautrefranchisé
enFrance . Maisil bénéficie
surtoutdesvingtannées

d

' antérioritédel

'

enseigne.
Commeil proposeunconcept
encoreuniqueet

novateur
,

il

a plusieurs longueurs
d

' avancesur la
concurrence

locale.

Concrètementquellessont
lesdémarches et étapes
pourunrésidentfrançais
quisouhaiteraitouvrirune
franchiseBasicSystem à

l

'

étranger ?

Ladémarchegénéraleestla

mêmequepouruneouverture
enFrance. Pourune
implantation à l

'

étranger,

le

franchisévaenpluspouvoir
profiterdel

'

expériencede
l

'

équipeBasicSystem
l

' internationalsurtousles
aspectsdudéveloppementde
sonaffaire : établissement

d

' unbusinessplan ,

recherche
definancement ,

recrutement
et formationdepersonnel...

Garderlespiedssurterre
Qu' il s' agissed

' ouvriruncommerce
indépendant oud

' adhérerà
unréseaude

franchises
,

choisirdeselancerdansla grande
aventureentrepreuneurialedemandeune
bonnedosedeclairvoyance . Réorientation
professionnellepourcertains

,

entréedans
la vieactive

, passage d

' unstatutdesalarié
à celuid

'

employeurpourd

' autres.. . autant
dechangements quipeuventêtresources
debiendesangoissespourcertainsou

à

l

' inversetotalementeuphorisantspour
d

' autres
,

d

' oùl

'

importancedegarderles
piedssurterrepournepasnoircir la

situation ni l

' embellir .
SelonMaîtreMiguel

Morillon
,

avocatchezMorillon Et Associés
,

cabinet d

' avocats franco-espagnol
spécialisé dansle conseil

,

l

' aideà la conception ,

âmi
EricBonnot

,

directeurgén_éral
de_BasicSystem

AuMaroc
, parexemple,

les
équipestechniquesdeM.
Lahbabiontétéformées
localement parunformateur
venudeFrance. Enoutre

,

danslesterritoires
" nouveaux "

,

le franchisé va
bénéficierd

' uneoption
masterfranchise . Aux
franchisésquiimplantent
BasicSystemdansun
nouveau territoire

,

nous

proposonsdedémarrerune
franchise

"

simple
" avec

l

'

optiondedevenir
masterfranchise pource
territoire . Pendantles
premiers18moisdeson
activité

,

le franchisépeut
déciderdedevenir
masterfranchise , pour,

à
son

tour
,

assurerlocalement
le développementdu
réseau et de

l

'

enseigne.

l

' assistance
,

la supervision et le

développement defranchisesfrançaisesenEspagne
et intervenantauseinde1'

AFEF
(

Associationfranco-espagnoledela

franchise
)

,

«
avantdecommencer l

'

analysedu
processusdecréation d

'

entreprise ,

il nous
paraîtopportund

' insistersurlesdeux
caractéristiques fondamentales ,

mais
parfoislaisséespourcompte ,

detoutprojetde
cettenature :

ellesreposentdansla

confianceensoiet
l

' illusionsuscitéeparle

projet ,

surtout si
l

'

implantationseréalise
dansunautrepays ».

Prendre le temps
Outrecetterationalisationduprojet ,

ouvrir
unefranchise à l

'

étranger,

commetoute
création d

'

entreprise , exigeavanttoute
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Opterpour la franchiseestpourcertainsl

' occasiondeposerleursvalisesà l

'

étranger.

choseunepériodeplusoumoinslongue
d

'

analyseet d

' étudecomme
le détaille

MaîtreMorillon
:

« Ladécisiondecréerune
entreprisedoitêtreassortie d

' unprocessus
d

'

analyseet deplanification visantà

déterminertantla viabilitéduprojetdansle

pays d

' accueilquela futureformejuridique
del

'

entreprise . Dansnotrecas
,

enEspagne ,

aprèsavoirdéfinila naturede
l

' activité
envisagéesurle solespagnol ,

notreéquipe

aide à analyserminutieusementles
différentsthèmesportant,

entreautres
,

surle

typedemarchéauquel s' adresse l

'

entreprise ,

lesperspectivesd

' évolutiondudit
marché

,

lesdonnéesentermesde
concurrence réelleet prévisible ,

l

' élaboration
d

' unepolitiquecommerciale fixant
certainesrèglesrelativesaucomportementà

suivreauseindel

'

entrepriseainsiquecelles
afférentesauxrelationsexternes

,

la déter

Secteur

Hôtels

Équipementdeta pers

Coiffure et esthétique

Équipementdela maison

OH=

Restaurationclassique

Automobile

Les10secteursquis' exportent le mieux
Nombrederéseaux

en2008

24

117

18

26

42

Nombrederéseaux
exports

9

Klû

33

Qi ]

3

%%parsecetur

42
,8

31
,1

8

,1

Source : FranchiseLeGuidecomplet2010

minationdesobjectifsentermesdevente
,

dechiffred

'

affaires ,

demoyenstechnique
et financier ».

Histoiredecontrat
L

' idéedeseretrouver à la teted

' une
franchisesituéeà desmilliersdekilomètresdu
solfrançaispourraitséduire lesplus
indépendantsquiverraientdanscecasde
figureunesolutionpourbénéficierdel

'

appui et dela forced

' unréseausanspour
autantdevoirseplierauxmêmesexigences
decedernierlorsquel

'

implantationse
trouveenFrance . Or

,

dansle casd

' une
ouverture à l

'

étrangercommedanstoute
villedel

'

Hexagone ,

unefranchiseresteune
franchise

,

avecsonlotd

'

avantageset d

'

inconvénients : « LecontratcommeenFrance
définitlesrèglesdujeuentrefranchiséet

franchiseur. Danscertainscasdefigure ,

il

peutleslierbienau-delàdesonterme . Le
futurfranchisédoitanalyser ,

oufaire
analyserparunprofessionnel , chaqueclause
defaçonminutieusepourévitertoute
désillusionunefoislessignaturesapposées . En
Espagne , parexemple ,

il n'

y

a
à

proprementparléaucunedifférenceparrapportà

uneouverture enFrance
,

la seuledifférence
estla protectionabinitiodufranchisé
avantsignaturepuisqu' il devraêtre
informédespratiqueset deslois
espagnoles

,

à savoir : lesmodesdetransmission du
savoir-faire ,

l

' assistancedueaux
franchisés

,

lescontrôlesmenésauprèsdes
franchisés

,

lesprincipalesclausescontractuelles
,

la duréeducontrat
,

lesobligations
financières dufranchisé ,

l

' exclusivité
territoriale

,

l

' exclusivitéd

'

approvisionnement ,

la

clause d

'

agrément ,

depréemption ,

de
nonconcurrence

,

denon-affiliation et les
clauses

" desortie "

.Surcesdernières
,

il

convientpourunfuturfranchisé d

' être
particulièrementvigilant ,

carellespourraient
serévélerfortcontraignantesaumoment
dudépartoudela cessionenEspagne . Ces
conseilsvalablespouruneinstallationsur

le solespagnolle sontbienévidemment
dansn' importequelautrepays »

, précise
MaîtreMiguelMorillon.

Choixopportun
Si

l

'

argument le plussouventavancéafin
dejustifier l

' ouvertured

' unefranchiseen
terreétrangèreestl

' enviededécouvrirun
autrepays ,

uneautrecultureouplus
simplementpourcertainsFrançaisd

'

origines
étrangèrederenoueravecleursracines

,
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Selon
la

loi
,

est-ilplus
simpleou
plus
compliqué

pourunFrançaisd

' installer
unefranchise à l

'

étranger
plutôtqu'enFrance ?

Bienquela
dimension

internationale semblea priori
impliquerenelle-même un
facteurdecomplexité ,

l

'

implantation d

' unréseaune
serévèlepasjuridiquement
plusdifficile à l

'

étranger
qu'enFrance. D

' unemanière
générale ,

et saufexception ,

la franchisebénéficie d

' un

régimesouple,

cequiest
d

' ailleursle
casenFrance.

Lespartenariatsavecdes
cabinets étrangers
permettent depallier
aisémentlesquelques
spécificitéspouvantressortir
dudroitdupays
d

'

implantation.

Lefranchisédoit-ilrésider
dans le paysoupeut-t-il
gérersonimplantation
depuis la

France ?

Rienn'
interdit a prioriau

franchisédegérerson
implantationdepuis la

France . Cependant ,

en
pratique,

le contratpeut
prévoirquele dirigeantde

l

'

entreprise franchisée
s' impliquepersonnellement
dans l

'

exploitationdeson
pointdeventeet

y

soit
physiquement présent.
Enoutre

,

le plussouvent
,

le

dirigeantdela société
franchiséeimplantée à

l

'

étrangerestlui-même
originairedupaysconcerné
et

y

réside.

Cetteimplantationest-elle

plussimpledanscertains
pays . Si oui

, lesquelset

pourquoi ?

Parmilesdifférentsschémas
évoqués,

le plussimpleest
la

franchisedirecte
, qui

n' implique ni la création
d

' unesociété ni la miseen
placed

' uncontratde
masterfranchise ,

maistoutau
plusl

'

adaptation et la

traductionducontratde
franchise utilisépour le

réseaufrançais. Néanmoins
,

la question principaleestde
déterminer le systèmele plus
adaptéaudéveloppement
envisagé . Il n' estpaspossible
d

'

apporteruneréponse
générale à cettequestion ,

toutdépendantduconcept
exploitéet dupayscible.
Schématiquement ,

il faut
tenircomptedufaitquela

masterfranchiseet la

franchise directeimpliquent
dela partdufranchiseurdes
investissements et desprises
derisqueslimitéset lui
apportentdesretombées
financières limitées

,

alorsque
le joint-venturedemandeun
investissement et desprises
derisquessupérieursmaisest
susceptible d

'

apporterune
rémunération importante,

issueà la foisdesdividendes
et desredevances.
Lefranchiseurchoisiradonc
sonmodededéveloppement
enfonctiondela potentialité
dupayscibleauregardde
sonconcept.

Créeruneentreprise à

l

' étranger,

est-cequecela
demandedesaccordsou
dérogationsparticulières
dupaysaccueillant ?

Enla matière
,

toutdépenddu
payscible : certainspays

l

' argumentpeutaussiêtrefinancier. Loyer
souventmoinsélevé

,

fraisde
fonctionnement réduit

,

salaireindexésurunniveau
deviemoinsélevéqu' enFrance.. . la mise
enplaced

' uneentreprisedansde
nombreuxpaysvoisinsdemandeunbudget
moinsconséquent . Uneréalitéd

' autant
plusvraielorsque le pays d

' accueiltraverse
unepériodeéconomiquementdifficile

Unréseauquis' exporte
interdisent

,

limitentou
soumettent à

certaines
conditionsla

créationde
sociétéspardesressortissants
étrangers . Parailleurs

,

certains paysimposentaux
franchiseurs des' inscriresur
unregistrespécifique.
Lavérifications' impose
doncaucasparcas.

Quelsconseils
donneriezvous à

unfranchiseurqui
souhaite implanterson
réseau à l

' étranger ?

Lefranchiseursouhaitant
s' implanter à l

'

étrangerdoit
procéderà plusieurs
vénfications . Celles-ci
porterontnotammentsurle

marchécible
,

cequilui
permettranotamment de
déterminersonmodede
développement

(
masterfranchiseou

jointventure
)

. Parailleurs
,

le

franchiseurdevravérifier la

disponibilité desamarqueau
seindupayscible

,

et vérifier
que la consonancedeladite
marquedans la langue et la

culturedupaysciblenerisque
pasdeporterpréjudiceau
développement deson
réseau . Cesvérifications
faites,

le franchiseurdevra
procéderauxformalitéslui
permettant deprotégersa
marque . Cetteprotectiondoit
êtreassuréeaubonmoment

:

eneffectuantlesformalités
troptard

,

le franchiseur
s' expose à cequesamarque
soitdéjàdéposéeparun
tiers

;

enleseffectuant trop
tôt

,

le franchiseurs' expose
à la déchéancedesamarque
fauted

'

exploitation ,

untel
mécanisme

, quiexisteen
droitfrançais,

étantprévupar
denombreuses législations.

comme le souligneMaîtreMiguelMorillon
,

avecl

'

exempledel

'

Espagne «
Il s' agit

d

' unebonnepériodepourlancerunprojet
d

'

entrepriseenEspagneet
la franchise

pourunFrançaisresteunexcellent
compromiscarcelaoffrenotamment l

'

avantage
de s' adosser à desmarquespuissantes
économiquement parlant ,

cequiestimportant
entempsdecrise . Lasituationéconomique

François-LucSimon ,

docteurendroit,_assod&gérant
_du_cabinetSimonAssociéset

membreduCollè-gedesExpertsdelaEédération_françaisedelairanchise
Lefranchiseur devraprendre
connaissancedetoutesles
formalités exigéespar le pays
cibleenmatière

d

' investissementsétrangers,

d

' unepart,

et

,

d

' autrepart,

d

'

implantation d

' unréseaude
franchises : information
précontractuelle , inscription
surunregistre.. . Le
franchiseurdevraégalement

choisiravecsoinson
partenairelocal

( masterfranchisé ouassocié
dans le joint-venture )

afin
d

' assureraumieuxla
réussite

duréseauexporté et dese
garantircontre lesrisquesde
communication de
seséléments
confidentielsà un
concurrent.

dupayspermetdelouerdesemplacements
à debonprixet denégocier lesdroitsavec
lesfranchiseurs .Enrevanche

,

s'
installer

dansunpaysoùl

' économie n' estpasau
beaufixedemanded

' êtrevigilantquantau
choixdusecteurd

' activitéchoisi »

,

la

franchisen' étantbienévidemmentpasune
solutionanti-crise...

SéverineGermain-Guéroult
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