LANCEMENT DE
L'OBSERVATOIRE DES
PRIXET DES MARGES
Le 12 octobre, Bruno Le
Maire et Hervé Novelli
ontlancé I'Observatoire
de la formation des prix
et des marges des
produits alimentaires,
prevu parla LMA du 27
juillet 2010. Présidé par
I'économiste Philippe
Chalmin, il est chargé
de « faire toute la
transparence sur les prix
et surles marges dans
toutes les filiéres
agricoles et aquacoles ».
Il lancera notamment
une etude des codits au
stade de la production.
Le premierrapport
annuel sera remis au
parlement au
printemps 2011.

S0US-PRODUITS
ANIMAUX ; CONTROLES
SIMPLIFIES

Les Etats membres de
I'UE ont adoptéle

12 octobre une
simplification des
controles pourles
sous-produits animaux.
A compter du 4 mars
2011, les nouvelles
regles dispenseront des
controles vétérinaires
les aliments emballés
pour animaux familiers,
le biodiesel, les peaux et
cuirs tannés et certains
alutres produits, « fes
risques sanitaires gui
leur sont inhérents ayant
été atténués par des
traitements

appropries ».

CHRONIQUE JURIDIQUE

AVECLE CABINET RACINE

La franchise, une belle aventure
a mener avec prudence

Par le contrat de franchise, le
franchisé se voit accorder par
le franchiseur le droit d'ex-
ploiter une marque déja
connue et un savoir-faire
censé avoir fait ses preuves.
Adhérer a un tel systeme tout
en restant commercant indé-
pendant est donc attrayant,
surtout en période de crise
lorsque le contexte tres
concurrentiel fait craindre la
prise de risques trop impor-
tants. Il convient toutefois
d'éviter certaines embiiches,

bre de réseaux de franchise

dans les années 70, de nom-
breux abus ont été constatés de la
part de franchiseurs qui n'avaient
ni marque ni savoir-faire recon-
nus el faisaient payer dimpor-
tants droits d'entrée sans appor-
ter d'assistance pertinente aux
[ranchiseés.
La loi Doubin du 31 décembre
1989 a donc imposé aux franchi-
seurs une obligation « d'informa-
tion précontractuelle » qui porte
sur un certain nombre d'éléments
— ancienneté el expérience du
franchiseur, état et perspectives de
développement du marché, nom-
bre de franchisés existants, etc. —
qui doivent étre fournis aux can-
didats au moins 20 jours avant la
signature du contrat. Cette loi a in-
déniablement constitué un pro-
gres mais elle pourrail faire au-
jourd’hui l'objet d'améliorations,
car les informations requises ne
permettent pas réellement au
futur franchise de savoir notam-
ment quel est e véritable potentiel
du concept dans la zone dans la-
quelle il s'appréte 4 s'installer on
quel a été le temps necessaire aux

Aprés une explosion du nom-
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autres franchisés pour commencer
a réaliser des bénéfices.

Le franchisé est done souvent in-
soffisamment informeé an début du
partenariat. Or, il va devoir effec-
tuer des investissements impor-
tants : paiement d'un droit d'en-
tree auquel sajoutent bien
entendu la prise en location de lo-
caux et leurs cofits d'aménage-
ment conformément aux normes
imposées par le franchiseur. Les
débuts sont done en général diffi-
tiles el colileux.

Pourtant, lorsque le franchiseur a
réellement mis au point un
coneept qui présente un avantage
concurrentiel, et qu'il est déter-
miné 4 instituer un vrai partena-
riat gagnant avec son réseau de
franchisés, ce peut étre une vraie
réussite. La formation initiale, les
rencontres el I'assistance régu-
lieres contribuent en effet 4 créer
une vraie valeur ajoutée et per-
meltent d'adapler et d'améliorer
ensemble le concept.

Le franchise, a la fois
indépendant et dépendant
Le franchisé doit cependant sa-
voir qu'il est 4 la fois indépendant
et dépendant : 57l est seul res-
ponsable de ses résultats et libre
de fixer les prix quil souhaite, le
cahier des charges du franchiseur
lui impé™e en général de nom-
breuses contraintes (respect des
horaires, des méthodes de tra-
vail, des conditions d’approvi-
sionnement des produits). De

meéme, si le franchiseur commet
des erreurs qui impactent I'image
de la marque, le franchisé en su-
bira directement les consé-
qUENCEs © SOUVENONS-NIOWS dES
affaires Benetton en 1993 (cam-
pagne de publicité jugée scanda-
leuse) et Buffalo Grill en 2002
(soupcons  d'importation  de
viande britannique dans le
contexte de la vache folle).

Dans tous les cas, le franchisé
devra réfléchir et le cas échéant
negocier avec le franchiseur un
certain nombre de sujets : I'exclu-
sivité territoriale (méme si doré-
navant la possibilité de vendre sur
Internet limite forcément lintérét
d'une telle exclusivité), les clauses
d’agréement et de préemption au
profit du franchiseur en cas de
cession du fonds ou de la société,
de méme que la clause de non-
concurrence applicable a la fin du
contrat. La durée du contrat est
d'ailleurs 4 elle seule un vrai sujet
car le franchisé n’a pas droit & in-
demnisation si le franchiseur dé-
vide de ne pas renouveler le
contrat 4 son échéance,

Le franchisé devra donc faire
preuve a la fois de I'enthou-
siagsme indispensable pour dé-
marrer une telle entreprise et de
la prudence nécessaire en se fai-
sant assister sur les aspects fi-
nanciers et juridiques. Et il
n'aura sans doute pas 4 le regret-
ter car, la plupart du temps, la
franchise reste incontestable-
ment une belle aventure...
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