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LES FORMULES POSSIBLES

DEFINITIONS

* | FRANCHISE, CONCESSION, COOPERAT...

Les options possibles

Si la franchise est majoritaire parmi les réseaux
commerciaux, d'autres formules d'association
existent, Chacune avec ses avantages

et ses Inconvénlents. Revue de détails.

Lavre Guisemix

ejoindre un réscau, c'est entrer dans la gran-
de famille du commerce organisé: franchi-

se, concession, licence de marque, chaine
volontaire, coopérative, commission-affi-
liation.... C'est & 1a fois étre indépendant - puisque le
commergant est propriélaire de son fonds de com-
merce contrairement aux gérants (qu'ils soient sala-
riés, locataires ou mandataires) des grandes chafnes

de magasins — et portd par la puissance d'une manque
de notoriété nationale. Car e but de towtes ces for-
mules d'association est identique: commercialiser
des produits ou proposer des services sous une
enseigno commune. Ca qui peut les rendre compa-
rables de prime abord. Elles n'en demeurent pas
moins différentes ot proposent des formes d’inté-
gration variables.

Franchise: la plus courante

La franchise est la plus répandue: 64 % des réseaux
qui recrutent de nouveaux partenaires sont des fran-
chiseurs, La formule est particuli2rement présente
dans certains secteurs comme la rostauration (80 %)
les services (76 %), I'automobile et I'alimentaire
(72 %])*. Ce qui distingue fondamentalement la fran-
chise des autres {formules, c'est la notion de savoir-
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faire, Elaboré et expérimenté par un entrapraneur -
le franchiseur -, le savoir-faire, & la fois original et
substantial, est Ia clé do la réussite de ce dorior. En
franchisant, il transmet les recettes de san succds &
d'autres entrepreneurs intéressés — les franchisés.
Formation, conssils, assistance, bénéfice de la répu-
tation d'une enseigne et avantages économigues; le
franchisé a en principe toutes les cartes en mains
pour prospérer & son tour. En contrepartie, il doit
s'acquitter d’un droit d'entrée dans le réscau et ver-
ser des redevances, généraloment proportionnelles
a son chiffre d'aflaires. Comunc sa réussite person-
nelle est de I'intérét du franchiseur, il est contrac-
tuellement obligé d"appliquer & la letire les normes
el concepts imposés par la téte de son réseau. Ca
qui fait de la franchise la forme de commerce indé-
pendant organisé la plus intégrée, c'esl-3-dire la plus
efficace pour ses partisans, ou ta moins souple selon
ceux qui lui préferent d’autres formules.

Concesslon: une formule valsine

La concession est sans doute la forme la plus proche
de la franchise: approvisionnement exclusif, licenca
de marque, assistance... A la différence pros qu'elle
implique obligaloirement une exclusivité territoria-
le, clause facultative dans un contrat de franchise,
méme si elle est utilisée par neuf franchises sur dix!
En théorie, la concession so montre moins contrei-
gnante. La formule, nde dans les annéess0 dans le
secteur automobile, est généralement développée
par des fabricants qui distribuent lours produits via
leur réseau. Elle so distingue de fait de la franchise
dont I'objectif principal est de réitérer un concept.
Contrairement au franchisour, le concédant n'est pas
obligé de transmettre un savoir-faire original. Le
concessionnaire n'est pas non plus tenu de suivre la
stralégie commerciale définie par le concédant, Co
demier ne tlent pas forcément autant qu'un franchi-
seur 4 ce que son réseau soit homogéne et les obli-
gations y sont souvent moins nombreuses. En prin-
cipe, le concessionnaire ne verse pas de droit d'entrée
ou de redevance, Mais la pratique se révile souvent
toute aulre. Les contrats de concession peuvent en
affet inclure des engagements supplémentaires, lais-
sant au concessionnaire une latitude d'initiative plus
réduite que prévu. Au final, la formule peut s'avé-
rer aussi intégrée que la franchise.

Trds voisine, la licence de marque se distingue par
le fait qu'elle se limite & la marque et ne réserve pas
4 ses adhérents d'exclusivité territoriale: le pro-
priétaire d'une marque loue simplement celle-ci &
un licencié qui lui verse en contrepartie des rede-
vances, le plus souvent proportionnelles au chilfre
d'affaires qu'il réalise grice A elle. Parfois, la conven-
tion impose de vendra une quantité minimum de
produits: si lo quota n'est pas atteint, le licencié peut
voir son contrat résilié. Ce type de formule est plu-
tot contracté lorsque le rble essentiel de la téte de
réseau porte sur la vente de matériol: laverie, pres-
sing, Iocation vidéo, terminaux de cuisson, centres
de remise en forme... La encore, il est possible de
trouver des contrats comportant des clauses d'appro-
visionnement et, plus rarement, de transmission de
savoir-faire,

Commission-affiliation: Intégration renforcée

En commission-affiliation, la t8te de réseau concéde
2 son partenaire le droit d'utiliser la marque 8t les
signes de ralliement de l'enseigno en lui faisant béngé-
ficier le plus souvent d'un savoir-faire ot d'une ossis-
tance conlinue, L'affilié s'engage a respecter les
méthodes commerciales et I'image de marque du

La concession réseau et paie parfols un droit d’entrée. Cette for-
impﬁqﬂg mule est de plus en plus utilisée dans le prét-a-por-
oblinateirement ter: 64 % dus réseaux de lhabillement choisissent de
g . o', sedévelopper par ce bials, contre 26 % en franchi-
une exclusivité  se. Cetta forme de commerce organisé permet en
lemllmﬂ'ﬂ ellet aux enseignes du sectour de faire face & la

! concurrence des grandes chaines succursalistes en

tne QIHIISB empruntant leur méthode: le “flux tendu”. Le com-
facultative dans  mettant ~ qui est le plus souvent un fabricant ou un
en franchise fournisseur - s'occupe entidrement de la gestion des
o g unités et contrble la totalité de la chaine de distri-
memesielle  bution: cest lui qui fixe le prix de vente des pro-
iliea duits au public et réassorl automatiquement les

est lltlll,SUB par magasins en fonction des produits qui ?namhcn!. Le
neuf les.ﬂaux commissionnaire-affilié n'a plus A s'acquitter finan-
sur dix, cierement du slock qui reste propriélé de l'enscigne.

AVIS D’EXPERT

Frangois-Luc Simon, avocat (Simon Assoclés) |

« NE PAS SE FOCALISER
SUR L'INTITULE
DU CONTRAT »

11 gst rémunéré & la commission sur les ventes réa-
lisées. Par conséquent, il n"assume pas les risques
d'invendus, Le détaillant peut alors se consacrer
corps et Ame A la venta! Ce qui lui retire tout de
méme une honne part d'indépendance: 4 bien des
niveaux, la commission-affiliation s'apparente au
succursalisme. Aux risques pour P'affilié de perdre

— Il n'y a pas de formule d'un nom commercial, d'une
meilisure qu'une autre: il faut manque ou d'une enselgne est
masurer dés le départ les associée & une exclusivité ou quasi-
caractéristiques du confrat et voir  exclushvité, la lof Doubin s'applique
quel degré d'intégration va pouvoir et un document d'information
supporter celui qui est préta signer.  précontractuelie doit élre fourni

La meiliewre des formules est 20 jours avant la signature.

cefie qui est la mieux adaptés — En droit de la distribution,
aux capacités, aux compétences, 1e principe de la kiberté

ala mentalité et aux attentes contractuelie s'applique. |l est
du futur entrepreneur. pessible de trouver des montages
— Attentlon 4 |a qualification compliqués et oniginaux: un contrat
des contrats: || ne faut pas de franchise peut-8tre combing

sa focaliser sur )'intitulé. Certains  a une location-gérance ou méme
contrats dits de “franchise” n'en & un contrat d'approvisionnement
portent que le nom. Le candidat quand [a question n'est pas réglée
dolt faire I'effort de bien examiner le  par I'accord de franchise et introduit
contenu du contrat et les obligations  un fournisseur tiers dans la relation.
qui lui incombent pour déterminer A Vinverse, certains contrats sont

silaccord corraspond bienddo la  exclusifs F'un de I'autre : soit i
franchise ou 4 autre chose. Quelle  s'apit d'un contrat de franchise,
que sot la terminalogle donnée, soit de commission-affiliation,
dés lors qu'une mise a disposition  soit de concession.
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Dans sa
conception,
|a coopérative
se distingue
nettement de
Ia franchise ;
elle fonctionne
sous une forme
societaire.
Chague membre
est a la fois
associe
et client,

DEFINITIONS

b

:’:0 u;}m o5t particutiérement présenie dans Ia restavration

la propriété de son fonds de commerce, ot pour le
commettant de varser do lourdes indenmmnités si, en
cas de litige, lo contratl se voyait requalifié par un
tribunal en contrat de travail.

Coopérative: de plus en plus proche

de Ia franchise

Avec des origines remantant au Second Empire, la
coopérativa représente la forme la plus ancienne
d'nssociation entre commergants. Crédo pour dos
raisons do solidarité, elle permet 4 ss adhérents de
grouper leurs commandes auprés d'une contrale,
soit d'achat, soit de référencenent. Dans sa concop-
lion, elle se distingue nottement de la franchise:
elle fonctionne sous une forme socidtaire, contrai-
rement  la franchise fondée sur une relation contrace
tuelle. Chague membre est ainsi & la fois associd of
client: agsocié puisqu'll achdte une ou plusicurs
parts sociales lors de son adhésion et. i ce titre, par-
licipe aux prises da décisions en assemblée géné-
rale suivant le principe “un homme = une voix”,
quel que soit son paids dans le capital social du
groupement; client puisqu'il bénéficle dos services
de la centrale d’achat auprés de laquelle il se four-
nit, Pour financer le fonctionnement de la coopd-
rative, Padhérent vorse une cotisation annuelle, fixe
ou proportionneile 2 ses achats selon les réseaux.
Les résultats dégagés par le groupement sont obli-
pgatvirement réinveslis, Le retrait de la coopérative
est en principe libre: I'adhérent doit simplemsnt
revendre sa part de capital social. Mais face aux
assauts virulents des grandes chaines intdgrées du
sectour do 'alimentation qui proposent aux indé-
pendants de racheter leurs magasins rubis sur
V'ongle, de plus en plus de groupements ont mis en
place un droit de préemption comparable  celui
des franchiseurs, D'autres ont inséné dans leurs sta-
tuts I"obligation pour les adhérents de rester
membres cu groupement pendant un certain nombre
d'années (jusqu'a 30 ans chez E, Leclere]) sous pei-
ne d'indemnité,

Toujours pour faire face 3 la concurrence, les coopé-
ratives adoptent depuis quelques années les mémes
méthedes de fonctionnement que les réscaux do
franchise. De “mieux acheter”, leur but a glissé avec
le temps vers “mieux vendre”. Le législateur leur en

1 B
75 % des réseoux de sarvices choisissent s franchise comme
formule d'association,

a donné les moyens en 2001. L'article L. 1241 du
Code de commerce permet en effet aux groupements
coopératifs de fournir & leurs associés une essistan-
ce en matidre de gestion lechnique, financidre et
onmptable, et de meltre en auvre une politique com-
merciale commune propre & assurer le développe-
ment el Paclivité do ses associds par la mise & dis-
position d’enseignes ou do marques et par
I'élaboration de méthodes dachat, d'assortiment et
de prosontation ce produits, d'architecture of d'orga-
nisation des commerces. Dot la tendance 2 contra-
liser la direction de la coopérative dans les mains
d'une dquipe de “techniciens de résean” aguarrie
au développement de stratépics et aux méthodes de
management.

Encore plus libres que les groupements coopéra-
tifs & leurs origines, les chaines valontaires per-
mettent aux commergants indépendants de se
réunir également autour d'une centrale d'achat.
Mais dans la distribution, la formule est délaissée
au profit de la franchise ou de la coopérative qui,
par lour plus grande intdgration, sumt micux anndes
pour fafre face & la concurrence. Les chaines volon-
taires résislent néanmoins dans I'hotelleric ot elles
mettent on ganéral & la disposition de leurs
membres une enseigne commutne el une centrale
de réservation.

Partenariat: une formule fourre-tout

Certains contrats de distribution ne correspondent i
aucune de ces formules ol sont parfois appelés - &
tort puisque la terminologie est juridiquement réser-
vée aux conventions administratives passées entre
I'Erat of des socidlés privées — “contral de partena-
riat”. Cartains se limitent & la référence d'une
enseigne, d'autres proposent une exclusivité ou lu
Iransmission d'un saveir-faire...

Il est done fmportant d’examiner & la loupe le
contenu de la convention pour bien mesurer tou-
te Ja portée des termes de I'échange. Une recom-
mandation qui vaut d'ailleurs pour tous les
contrats: une formule peut en cacher une autre et
mieux vaut se fier aux clauses de I'accord plutdt
u'd sa terminologic. ®

*Source: Enquéte annuelle de Franchise Mapazine sur o
développument des résenux,
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