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Le partenariat dans le profit implique-t-il que le partenariat n'existe que dans le profit ? La dis-
parition du profit implique-t-elle automatiquement celle du partenariat ?

Le commerce et 'économie se portent trés mal, tout le monde le sait : tirons-en les conclusions
qui s'imposent !

11 faut survivre, gagner du temps et consolider cotte que coiite les acquis. Rogner sur les bud-
gets, ne payer que l'indispensable, et pour le reste, négocier des moratoires.

11 faut aujourd'hui penser davantage encore aux consommateurs, dans ses besoins et ses priori-
tés, pour se préparer efficacement a cette mutation et avoir le juste produit au juste prix : voila
l'esprit du Donjon Management.

Les franchiseurs doivent passer de I'ére stalinienne au nouveau contrat social !

I1 faut intégrer les franchisés ou leurs représentants dans les prises de décisions. Le parler vrai
revient a dire : parler franc. Voila la vraie franchise, aujourd'hui. Ce nouveau parler, qui en-
gendre nécessairement une solidarité dans I'effort, doit étre accepté et par le franchiseur, par

les franchisés et par le réseau !

Plus qu'un dialogue alibi, il faut aujourd'hui gérer le consensualisme.

Olivier GAST

Avocat 2 la Cour [(gi i
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L'immixtion du Franchiseur dans la gestion du franchisé
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L es relations entre le franchi- |

seur et ses franchisés sont am-
bigues. En effet, le franchiseur
doit s'efforcer de fournir a ses

franchisés une assistance toujours |

accrue tandis que les franchisés
sont partagés entre un souhait 1¢-
gitime d'indépendance et le besoin
qu'ils ont du soutien de leur fran-
chiseur.

Le franchiseur doit protéger son |

concept en s'assurant du respect

des normes qu'il a définies |
contractuellement ainsi que dans |
le manuel opératoire de savoir-

faire et de cette maniére, il tend a
confiner ses franchisés a un réle

purement commercial en prenant |

en charge I'ensemble des opéra-
tions relatives a la gestion, 2 la

comptabilité des points de vente. |

Ce type de comportement souléve
de prime abord la question juri-
dique de la direction de fait qui
suppose une immixtion du fran-
chiseur dans la gestion de ses
franchisés. A cela, il existe des
échappatoires notamment dans le
recours au contrat de mandat.

Mais parfois, le franchiseur va
plus loin et transforme le fran-
chisé, supposé €tre un commer-
¢ant indépendant, en un véritable
salarié.

Parmi les multiples contentieux
soulevés par les gérants de sta-
tions-service, se trouve en bonne
place celui relatif a 1'application

de Il'article L 781-1 du Code du |

Travail qu'a introduit une loi de
1941.

Cet article dispose que les disposi-
tions du Code du Travail sont ap-
plicables aux catégories de tra-
vailleurs particuliers : "dont la
profession consiste essentielle-
ment, soit a vendre des marchan-
dises ou denrées de toute nature,
(...) qui leur sont fournies exclusi-
vement ou presque exclusivement
par une seule entreprise indus-
trielle ou commerciale, soit Q re-
cueillir les commandes ou a rece-
voir les objets a traiter,

-

manutentionner ou transporter,
pour le compre d'une seule entre-

| prise industrielle ou commerciale,

lorsque ces personnes exercent
leur profession dans un local
Sfourni ou agréé par cette entre-
prise et aux conditions et prix im-
POsés par cette entreprise”.

De plus, I'article L 781-2 du

méme code dispose que “toure |

convention contraire aux disposi-
tions du présent chapitre est nulle
de droit".

On l'aura compris, le risque que
soulevent ces articles du Code du
Travail est de voir, dés lors que les
conditions en sont remplies, un
contrat de franchise requalifié en
contrat de travail. Les conditions
sont au nombre de quatre :

. 11 faut tout d'abord que le fran-
chisé, que l'on supposera distribu-
teur, s'approvisionne exclusive-
ment ou "presque”, auprés du
franchiseur qui, dans notre
exemple, est un fournisseur.

. I1 est ensuite nécessaire que le |
franchisé exerce sa profession |
dans un local fourni ou agréé par |

le franchiseur.

le franchisé commercialise ses
franchiseur.

. Enfin, pour que I'article com-
menté soit applicable, il faut que
le franchisé travaille aux condi-
tions imposées par le franchiseur.

Une observation préalable s'im-
pose ; ces quatre conditions sont
cumulatives et le défaut de l'une
d'entre elles supprime le risque de
requalification,

Un examen attentif de chacune
des quatre conditions doit per-
mettre d'évaluer s'il existe un

risque, pour tel ou tel franchiseur, |

de se voir convoqué devant les ju-
ridictions prud'homales pour de-
voir payer les salaires de son fran-
chisé.

I - Un approvisionnement exclu-
sif ou presque

Il s'agit de la condition 1a plus
simple & analyser et les commen-
taires pourraient s'arréter 12 s'il
n'était prévu un terme vague et
imprécis : "presque”.

En effet, nombreux sont les fran-
chiseurs dans le secteur de la dis-
tribution qui exigent de leurs fran-
chisés qu'ils s'approvisionnent
exclusivement aupres de leur fran-
chiseur.

Pour exemple, un fabricant textile
qui engage sa notoriété-en créant
un réseau de distribution en fran-
chise ne peut accepter de voir ses

| franchisés exploiter sous son en-

seigne en commercialisant des

| produits concurrents.

Cette pratique a du reste été enté-
rinée par le réglement d'exemption
des Communautés Européennes
relatif aux accords de franchise.

Le "presque” de l'article L 781-1
du Code du Travail n'est pas sans
rappeler le "quasi" exclusif de la
Loi Doubin.

& ! La jurisprudence s'est prononcée
. La troisiéme condition exige que |

pour définir ce qu'il fallait en-

| tendre par un approvisionnement
produits a des prix imposés par le |

presque exclusif.

Le raisonnement des Tribunaux a

| été pragmatique et d'une certaine

maniere logique puisqu'ils ont
quantifié. Le seuil d'?plication de
I'article L 781-1 du Code du
Travail se situe autour de 80 9% du
chiffre d'affaires réalisé par le
franchigé.

Ainsi, le franchisé qui réalise
30 % de son chiffre d'affaircs cn
commercialisant des produits

| d'origine étranggre au franchiseur

ne sera en principe pas assujetti au
statut de la Loi de 1941.

Il en sera de méme i le franchicé
a indépendamment des activités
de service qui constituent un pour-
centage appréciable de son chiffre.



Une expertise sera parfois néces-
saire pour déterminer, s'il y a lieu
ou non de considérer que l'appro-
visionnement doit étre considéré
comme presque exclusif, sachant
que cette appréciation reltve en
général du pouvoir souverain des
juges du fond.

I1 - Un local fourni ou agréé par
le franchiseur

Local ne signifie pas fonds de
commerce ¢t une certaine partie
de la doctrine avait estimé que le
fait qu'un distributeur (franchisé
ou autre), soit propriétaire de son
fonds de commerce €tait incompa-
tible avec 1'éventuelle application
de l'article du Code du Travail
commenté.

Cette opinion n'a malheureuse-
ment pas rencontré 'écho de la ju-
risprudence et par local, il est pos-
sible d'entendre fonds de
commerce. Lorsque le local est
fourni par le franchiseur, il semble
logique de considérer que l'exploi-
tant est un gérant-salarié. 1l en
sera différemment si cette "fourni-
ture" fait l'objet d'une convention
de location-gérance. Certes, le lo-
cataire-gérant est appelé gérant
libre mais il pourra étre estimé sa-
larié si les trois autres conditions
de la Loi de 1941 sont réunies.

Enfin, que faut-il entendre par
"agréé" ? Sur ce point, rares sont
les franchiseurs qui ne soumettent
pas la signature de leur contrat de
franchise & un agrément préalable
du local dans lequel exploitera le
franchisé.

En définitive, il est difficile de dis-
cerner au travers de la jurispru-
dence une constante permettant de
décider s'il y a ou non agrément.

En effet, si l'imposition de l'amé- |

nagement du local par le fournis-
seur ne semble pas devoir suffire
pour considérer qu'il y a agrément
du local, la jurisprudence n'en
continue pas moins 2 relever sys-
ématiquement cet élément de fait
qui constitue sans doute une forte
présomption.

En d'autres termes, si les trois
autres conditions de l'article L
781-1 du Code du Travail sont ré-
unies et que le franchiseur impose
au franchisé l'aménagement de
son fonds, il en résultera probable-

|

ment une possible application a ce
demier du statut de salari¢.

111 - Les prix imposés

Voila qui devrait faire sursauter |

les franchiseurs qui, pour la plu-
part, connaissent l'infraction pé-
nale édictée par I'Ordonnance du
ler Décembre 1986.

Les fournisseurs ne peuvent impo-
ser le prix de revente aux distribu-
teurs, c'est 12 un fait acquis.

I1 est loisible au franchiseur de
préconiser a son franchisé une cer-
taine homogénéité dans le réseau,
et méme de lui imposer des
maxima que le franchisé ne pourra
dépasser.

Mais prétendre imposer au fran-
chisé un prix minimum, c'est s'ex-
poser aux foudres des juridictions
correctionnelles,

Un certain nombre de franchi-
seurs, conscients des difficultés
que leurs franchisés rencontrent
dans la gestion de leurs stocks, ont
imaginé des systémes ingénieux
qui, par le truchement d'une caisse
enregistreuse informatisée fournie
par le franchiseur, leur permettent
de connaitre a tout moment l'état
des stocks de leurs franchisés.

De celte maniere, les franchiseurs
savent quels sont les produits dont
a besoin le franchisé. Cependant,
le franchiseur doit se garder de la
tentation de fixer sur cette caisse
le prix de vente de chaque produit
car cela reviendrait & imposer ce
prix de revente au franchisé.

De méme, s'il est possible de li-
vrer en dép6t des marchandises
aux franchisés qui les acquicrent
au moment ou ils les revendent, il
faut que la remise que conscrve Ie
franchisé sur le prix de venle au
consommateur soit suffisanie (en-
viron 30 % selon la Cour de
Cassation) pour lui permettre de
pratiquer une politique de prix
personnelle.

Pour exemple, un arrét de la Cour
de Cassation reléve que la vente
au public & un prix inférieur au
prix officiel (du fournisseur) aurait
d@ réduire une rémunération dont
la modicité restreignait a tel point
la possibilité de pratiquer une po-
litique de prix personnelle que le

prix de vente fixé dans le contrat
devait étre considéré comme un
prix imposé.

On notera que malgré la précision
des termes légaux cette fois, la ju-
risprudence est fluctuante.

IV - Les conditions d'interven-
tion imposées

Le réglement d'exemption édicté
par la Commission des
Communautés Européennes relatif
aux accords de franchise a pleine-
ment justifié l'imposition de
normes par le franchiseur a ses
franchisés. Il n'en reste pas moins
que le contr6le quotidien par le
franchiseur de la comptabilité et
des stocks du franchisé est suscep-
tible d'entrainer l'application au
franchis¢ d'un statut de salarié.

On note encore que constituent
des conditions imposées, le fait
pour le commergant de ne pouvoir
transformer le fonds ou l'aména-
ger a sa convenance.

Les conditions imposées se rap-
portant aux horaires d'ouverture
ou 2 la tenue vestimentaire sont
d'autres €éléments pris en compte.

Ces exigences sont considérées
comme traduisant la volonté du
fournisseur (franchiseur) de placer
sous son contrile 1'activité du dis-
tributeur (franchisé).

En conclusion

Un reméde absolu contre 'appli-
cation de l'article L 781-1 du Code
du Travail est d'exiger des franchi-
sgs qu'ils se constituent en soci¢-
tés.

Un autre écueil sera & éviter, la di
rection de fait d¢ l'entreprise du
franchis¢ mais ceCl pourrait fair¢
I'objet d'un prochain article...

Ph. LAPEYRERE
Avocat a la Cour
Cabinet CAST



U ne décision importante vient
d'étre rendue par le Tribunal de
Commerce de Paris en Octobre
1992. Elle confirme la sévérité
déja adoptée par ce méme
Tribunal dans une décision anté-
rieure prononcée toujours A pro-
pos de l'application de la Loi
Doubin (voir numéro précédent de
notre Lettre Européenne de la
concurrence et de la franchise).

En I'espéce, le franchiseur spécia-
lisé dans la pose et 1'agencement
de salles de bains a vu son contrat
de franchise annulé pour cause de
non-remise du document Doubin
au franchisé vingt jours avant la
signature dudit contrat.

Cette décision a de quoi inquiéter
les franchiseurs qui ont considéré
avec légereté les implications de
la nouvelle réglementation issue
de la Loi Doubin et de son décret
d'application. (malgré nos efforts
de communication, mais que vou-
lez-vous "vox clamat in deserio").

En effet, dans cette affaire, les re- |

lations pré-contractuelles entre les |

parties avaient duré prés d'une
année, délai durant lequel le can-
didat franchisé avait été extréme-
ment bien informé sur le réscau
auquel il souhaitait adhérer.

Le franchisé, Monsieur Dupont,
est entré en contact pour la pre-
micre fois avec le franchiseur, la
Société Martin, en Avril 1990.

Monsieur Dupont avait aupara-
vant exercé la méme activité que
I¢ franchiseur en nom propre pen-
dant quinze ans, et avait souhaité
rallier un réseau bénéficiant d'une
enseigne notoire.

Monsieur Dupont et la Société
Martin signaient un contrat de ré-
servation le 10 Septembre 1990.

Selon les termes de ce contrat, il
était prévu que le candidat fran-
chisé verserait a sa signature la
somme de 45.000 Francs au fran-
chiseur.

Par ailleurs et surtout, ce contrat
était destiné 2 laisser un délai de
réflexion important & Monsieur
Dupont afin qu'il puisse "procéder
a une étude de marché, rechercher
un magasin, préparer un plan de
financement et un compte d'ex-
ploitation prévisionnel",

Le jour de la signature, étail remis
au candidat franchisé un exem-
plaire du contrat de franchise afin
qu'il ait tout loisir de I'examiner.

La signature du contrat de fran-
chise devait en principe intervenir
le 31 Décembre 1990. Jusqu'a
cette date, le franchiseur réservait
de manitre exclusive au candidat
franchisé la zone de Rouen et son
agglomération. '

Entre ces deux signatures el
comme s'y étail engagée la
Société Martin duns le contrat de
réservation, tous les renseigne-
ments relatifs & la franchise qu'en-

| visageait d'exploiter Monsieur

En Juin 1990, aprés de nom- |
breuses rencontres entre le candi- |

dat franchisé et le franchiseur, ce
dernier remettait & Monsicur
Dupont un premier compte d'ex-

ploitation prévisionnel pour un |

magasin situé 2 Rouen.

Aprés trois mois de réflexion et de
nouvelles réunions d'information,

-4-

Dupont lui ont ét¢ fournis,

De son c6té, Monsieur Dupont
procédait a toutes les vérifications
et études prévues ainsi qu'a la re-
cherche d'un local.

Un nouveau compte d'exploitation
prévisionnel €tait établi le 15
Janvier 1991, prenant en considé-
ration les recherches et études que
s'était engagé a faire le candidat
franchisé dans son contrat de ré-
servation.

Il ne devait finalement signer son
contrat de franchise que le 30
Avril 1991,

desquelles il eut tout loisir d'ap-
prendre le savoir-faire du franchi-
seur, mais aussi de connaitre les
difficultés d'exploitation inhé-
rentes & un commergant indépen-
dant, franchisé de la chafne
Martin.

Ce stage qui est intervenu avant la
signature du contrat de franchise,
a permis a son bénéficiaire de
prendre la encore connaissance
des impératifs de l'activité 2 la-
quelle il se destinait.

Une fois le contrat signé,
Monsieur Dupont s'est avéré étre
un pigtre commercial et a raté de
nombreuses ventes.

Se refusant & imputer cet échec A
ses carences personnelles,
Monsieur Dupont a assigné son
franchiseur devant le Tribunal de
Commerce de Paris aux fins de
voir annulé le contrat de franchise
au motif principal que le docu-
ment d'information pré-
contractuelle ne lui aurait pas été
remis vingt jours avant sa signa-
ture !

Dans le cadre de la procédure
ainsi engagée, le franchiseur a mis
en avant un grand nombre d'argu-
ments et de preuves démontrant
que toutes les informations re-
quises par la Loi Doubin avaient
¢té fournies au candidat franchisé
pendant l'année entiére qui s'était
écoulée entre les premiers
contacts et la signature du contrat
de franchise.

A 1'époque de la signature, le dé-
cret du 4 Avril 1991 était paru de-
puis trois semaines et le franchi-
seur n'avait pas eu le temps
matériel de formaliser son docu-
ment.

Cependant, la Société Martin avait
respect¢ I'espril el 1a letre de la
Loi, en ce qu'elle avait transmis
pendant toute la période pré-
contractuelle I'ensemble des infor-
mations prescrites par la nouvelle

Auparavant, Monsicur Dupont | réglementation.

avait suivi trois semaines de for-
mation au mois de Mars 1991 lors

! Le franchiseur a ainsi pu prouver



que le franchisé s'étail engagé en
connaissance de cause.

Malgré cette circonstance, le
Tribunal s'est refusé a considérer
que le franchisé avait été suffi-
samment informé et s'est bomé a
constater que le document en tant
que tel n'avait pas été remis, pour
annuler le contrat.

Le Tribunal a, en effet, relevé que
"la Société Martin n'a pu produire
le document prévu par la Loi. Elle
a en conséquence viol¢ une des
dispositions impératives de ladite
Loi. Le contrat de franchise signé
le 30 Avril 1991 est déclaré nul et
de nul effet".

Logiquement, le Tribunal a remis
les parties en I'état et a ordonné a
la Société Martin de rembourser
des sommes importantes a son
franchisé.

C'est ainsi que le franchiseur a été
condamné a rembourser & Mon-
sieur Dupont le droit d'entrée qu'il
avait recu de ce dernier, ainsi que
les redevances mais aussi une
somme destinée 4 compenser les
investissements réalisés par le

franchis¢ et & permeltre a ce der-
nier de réaménager son point de
vente.

Au total, le franchiseur doit au-
jourd'hui verser & son franchisé la
somme globale de 550.000
Francs.

L'addition parait bien lourde pour
un franchiseur qui a remis toutes
les informations requises par la
Loi Doubin & ceci prés qu'il n'a
pas respecté pour ce faire 1a forme
requise, a savoir I'établissement
d'un document correspondant avec
précision aux exigences de ladite
Loi.

Le prix est d'autant plus lourd qu'il
est & payer & un franchisé qui
n'avait pas les qualités requises et
dont I'échec n'est aucunement im-
putable au franchiseur (dura lex
sedlex !)

Il est donc vivement conseillé, ou
plutbt rappelé, aux franchiseurs
qu'ils ne peuvent se permetire de
prendre a la 1égére la réglementa-
tion qui leur impose de remettre
un document d'information pré-
contractuelle & leur franchisé vingt
jours avant la signature,

Les conséquences financiéres du
non-respect de 1a Loi peuvent étre
cn l'occurrence catastrophiques
pour la pérennité d'un réseau.

Il vaut mieux ne pas faire I'écono-
mie de l'investissement, en temps
et en argent, nécessaire 2 1'élablis-
sement du document Doubin et
respecter la Loi, plutét que de
prendre le risque de se voir sanc-
tionner financieérement dans des
proportions considérables.

Les cofts respectifs ne sont en
ricn comparables.

Dans cette période difficile que
nous vivens actuellement, il est
hautement préférable d'avoir la
Loi de son ¢6té. Sachez que ce ne
sont pas les magistrats qui vous
dispenscront de payer les consé-
quences de vos actes illicites.

Un franchiseur prévenu en vaut
deux !-

Titiane SOUALLE
Avocat a la Cour
Cabinet GAST

L e schéma devient aujourd'hui rela-
tivement habituel de voir des franchi-
seurs commercialiser leurs produits
au moyen de la distribution sélective,
paralléglement & une distribution clas-
sique dans les points de-vente franchi-
sés de leur réseau.

Aussi, les décisions récentes de la
Commission des Communautés
Européennes relatives a ce mode de
distribution sont-elles particulizre-
ment intéressantes.

Le 16 Décembre 1991, Ila
Commission rendait la décision
YVES SAINT LAURENT, suivie le
24 Juillet 1992 de la décision GI-
VENCHY.

Dans ces deux décisions, la
Commission a confirmé la condamna-
tion traditionnelle des critéres de sé-
lection "quantitatifs”, par opposition
aux criteres de sélection "qualitatifs".

Ainsi, les criteres relatifs 2 la compé-
tence du distributeur et au standing du
point de vente sont considérés comme
n'étant pas restrictifs de concurrence.
Toutefois, la clause dite "d'environne-
ment de marque”, qui est destinée a
déterminer un niveau suffisant de

standing au regard de I'agrément du
distributeur par un nombre minimal
de marques préalablement agréées par
le condédant, a da éuwe supprimée au
cours des négociations inlervenues
avec la Commission préalablement &
la délivrance de sa décision.

Les clauses permettant d'introduire
une sélection de nature quantitative
ont été considérées comme restric-
tives de concurrence au sens de l'ar-
ticle 85-1 du Trailé de Rome. Il s'agit
la, principalement, des clauses d'achat
minimum, de stock minimum, de
controle des rétrocessions entre distri-
buteurs, d'assortiment ¢t d'achat des
nouveaux produits du concédant. De
telles clauses peuvent toutefols béné-
ficier d'une exemption en application
des dispositions de l'article 85-3. dans
la mesure od elles sont limitées et ap-
pliquées de maniére non-discrimina-
toire, a l'exception des critéres de sé-
lection de nature purement
quantitative qui demeurent stricte-
ment prohibés.

S'agissant ensuite d'un secteur d'acti-
vité proche de celui de la distribution
des produits cosmétiques, la
Commission a condamné le sysieme
adopté par les laboratoires VICHY

UXELLES ET LA DISTRIBUTION SELECTIVE

pour la distribution de leurs produits
dermatologiques, ce sysiéme aboutis-
sant pour la Commission & une sélec-
tion d'ordre quantitatif. VICHY, aprés
avoir dans un premier [emps iow e
la distribution de ces produits aux
seuls pharmaciens d'officine, a assou-
pli ce systeme en subordonnant
l'agrément du distributeur 2 la qualité
de dipldmé en pharmacie, et non plus
de pharmacien d'officine.

La Commission a condamné le 11
Janvier 1991 ce crittre d'agrément
des distributeurs, VICHY introduisant
alors un recours en annulation de
celte décision devant le Tribunal de
Premiére Instance des Communautés.

Le recours a é1€ rejeté par le Tribunal,
aux motifs que I'appréciation a la-
quelle s'élait livrée la Commisgion
¢lait justifiée, en ce qu'elle avait es-
Limé que le critére d'agrément retenu
par VICHY était de nature quantita-
live, présentail un caractére dispro-
portionné et était susceptible d'affec-
ter de fagon sensible la concurrence et
le commerce intercommunantaires.

Nathalie ENGLENDER
Cabinet GAST

T



P rés d'un an aprés l'affaire
PHILDAR, la Cour d'Appel de
Paris a rendu le 22 Septembre
1992 un arrét confirmant une nou-
velle fois, trés nettement, la vali-
dité et l'intérét des contrats de
franchise, tant pour les parties 2
ces contrats que pour les consom-
mateurs, et ce, bien qu'une procé-
dure de réglement judiciaire ait
ét¢ ordonnée a l'encontre du fran-
chiseur.

Cet arrét se situe dans le courant |

jurisprudentiel se dégageant des
neuf arréts rendus par la Cour
d'Appel de Douai le 5 Décembre
1991, dans des affaires qui oppo-
saient des franchisés PHILDAR a
leur franchiseur, et qui sont loin
de m'étre inconnues, dans la me-
sure ol j'avais, en 1985, rédigé le
contrat de franchise PHILDAR, et
ou j'ai défendu le franchiseur (et
son contrat !) devant la Cour
d'Appel de Douai.

La similitude entre les faits ayant
donné naissance au prononcé des
arréts PHILDAR et PRONUP-
TIA, ainsi que celle des moyens
soulevés, est frappante. Ainsi se
trouve banalisée, pour le plus
grand intérét des réseaux de fran-
chise, les décisions validant les
systémes de franchise ¢laborés et
gérés avec sérieux, tel le réseau
PHILDAR, et ce, lant au regard
des régles de droit national que de
droit communautaire.

Sans grande surprise, les franchi-
sés ont tout d'abord invoqué la
nullité de leur contrat pour se
soustraire a leur responsabilité ré-
sultant des nombreuses violations
de leurs obligations. Toutelois, au-
dela du texte méme de la conven-
tion, les juges ont recherché I'ap-
plication pratique qui en résultait,
pour en conclure que la nullité du
contrat pour indétermination du
prix ne pouvait étre retenue, faute
pour les franchisés d'étre liés a
PRONUPTIA par une réelle obli-
gation d'approvisionnement exclu-
sif, condition premiere de I'appli-
cation au contrat de l'article 1129

B

du Code Civil.

Les franchisés reprochaient égale-
ment au franchiseur d'imposer les
prix de revente qu'il avait lui-
méme déterminés, rendant de la
sorte impossible toute initiative de
leur part dans ce domaine, et ce,
contrairement aux prérogatives ré-
sultant de leur statut de commer-
¢ant indépendant.

La Cour a cependant écarté ce
moyen, au motif qu'il avait été
prouvé que les franchisés fixaient
librement le prix de revente des
produits acquis directement au-
prés des fournisseurs agréés, et
que pour le reste, les prix commu-
niqués par le franchiseur ne
I'étaient qu'a titre indicatif, point
que la Commission de Bruxelles
avail déjd constaté dans sa déci-
sion du 17 Décembre 1986, et qui
donc ne pouvait étre remis ¢n
cause par une juridiction natio-
nale.

L'article 1131 était également in-
voqué a l'appui de la démonstra-
tion de la nullité du contrat, au
motif que ce demier aurait €té dé-
pourvu de cause, le savoir-faire du
franchiseur étant inexistant aux
dires des [ranchisés.

Toutefois, la Cour a - notamment -
procédé a un rappel des ¢léments
constitutifs de la franchise PRO-
NUPTIA : cnscigne notoirement
connue et largement diffusée,
clientéle ciblée et spécifique, mé-
thodes commerciales originales et
en constante évolution, large com-
munication du savoir-faire et de
ses évolutions "tant par la remise
d'un manuel op€ratoire que par la
diffusion de circulaires, de cahiers
regroupant chaque année les infor-
mations techniques nouvelles ct
de réunions périodiques des fran-
chisés en congrés pour échanges
directs", style diffusé sur lc plan
national et supponté par des cam-
pagnes publicitaires, el enfin, as-
sistance technique et commerciale
constante.

La Cour en a conclu fort logique-

ment que les contrats considérés
n'étaient pas dépourvus de cause,
pour écarter le moyen.

Il est également fondamental de
constater l'importance accordée
dans cet arrét par les magistrats &
l'esprit de franche coopération qui
doit exister entre les membres
d'un réseau. Ainsi, dans les consi-
dérants de l'arrét relatifs a la rup-
ture du contrat, les juges ont rap-
pelé que les franchisés ont été
"loin de manifester envers le fran-
chiseur 'esprit de collaboration
qui doit présider aux rapports
entre commergants liés par des in-
téréts complémentaires (les uns
distribuant des produits sélection-
nés par les autres sous sa marque)
(...) alors qu'aucun manquement
grave n'avait été établi a 'encontre
du franchiseur en dehors de
troubles mineurs nés de l'ouver-
ture de la procédure collective”.

C'est 12 une reconnaissance écla-
tante de l'intérét supérieur du ré-
scau.

Enfin, la Cour a condamné¢ les
agissements parasitaires d'anciens
franchisés consistant dans le
pillage de I'idée promotionnelle du
franchiseur. Aussi, la valeur de
l'idée commerciale, ou "promo-
tionnelle", selon les termes em-
ployés par la Cour d'Appel de
Paris, peut désormais €tre invo-
quée comme fondement d'une ac-
tion en concurrence déloyale ct
Jjustifier la réparation du préjudice
Subi parun Franchiseur.

Olivier GAST
Avocat 2 1a Cour

Si vous souhaitez recevoir l'arrét
PRONUPTIA aingi que l'artiela
d'Olivier GAST : "Une nouvelle
confirmation de la validité des
contrats de franchise : l'arrét PRO-
NUPTIA", tel que publié aux "Petites
Affiches" n® 146pdu 4 Décembre
1992, éléphonez aux Editions GAST:
nous vous ferons parvenir gratuite-
ment une copie de l'article.
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Des chiffres trop optimistes ne sont plus
suffisants pour engager la respo lité
du franchiseur

La Chambre Commerciale de la Cour de
Cassation vient de décider que le franchiscur
n'était tenu d'une obligation de résultat
dans 1'gtablissement des prévisions d'activité
de son futur franchisé. Ainsi, il ne suffit pas
pour engager la responsabilité du franchi-
seur que les prévisions contenues dans les
études préalables faites par le franchiseur et

Dans un second arrét en date du méme jour,
elle indique "qu'en cas de nullité du contrat,
les produits livrés doivent Etre payés a leur
valeur réelle, sans inclure la part du bénéfice
réalisé par le fournisseur”.
La raison de la position de la Cour Supréme
arait dans un troisiéme arrét, lui aussi
rendu le 23 Juin : les produits livrés doivent
éire Payés & leur valeur réelle car appliquer
le prix au tarif demandé par le fournisseur
aboutirait a l'exécution de contrats nuls.
(Cass. Com. arréts du 23 Juin 1992)

communiquées a son futur franchisé ne se
réalisent pas une fois le contrat conclu. Il est
¢galement nécessaire de prouver que l'auteur
des études a manqué de séricux et de dili-
gence dans leur €laboration (Cass. Com.

19.05.1992)

Garantie 2 premiére demande et mention
manuscrite

La mention selon laquelle les particuliers se
portent garants & premiére demande des
sommes dues aux termes du contrat (de cré-
dit-bail), ne suffit pas a les engager. C'est en
ce sens qu'a été rendu un arrét de la Cour

d'Appel de Dijon qui a fait application, a la .

garantie & premiére demande, des régles dé-
gagées par la jurisprudence en matiére de
cautionnement, résultant de la combinaison
des articles 1326 et 2013 du Code Civil :
l'article 1326 exige la mention manuscrite de
la somme "en toutes lettres et en chiffres”,
dans toul acte juridique par lequel une partie
s'engage envers une autre partie a lui verser
une somme d'argent. Cette prescription, rap-
pelle la Cour, nc constitue pas une simple
régle de preuve mais a pour finalité la pro-
tection de la caution. (Cour d'Appel de
Dijon, 26 Février 1992)

Détermination ou indétermination du
prix ?

La Cour d'Appel de Paris vient de juger que
la condition de détermination du prix ne
s'applicluait pas a une convention de fran-
chise darticles vestimentaires et de prét-a-
porter dés lors que cetle convention sanaly-
sait en "un jeu complexe d'obligations de
faire et de ne pas faire synallagmatiques”, A
surveiller. (Cour d'Appel de Paris,
29.10.1992)

La Cour de Cassation rappelle également
que le franchiseur ne doit pas exercer de
concurrence déloyale a 1'égard de son ré-
seau, sous quelque forme que ce soit. La
Cour ¢ a cet effet la réciprocité des
obligations d'exclusivité du franchisé et de
non-concurrence du franchiseur. En contre-
partie de l'exclusivité dont il bénéficie, le
franchiseur doit éviter tout comportement
commercial susceptible de concurrencer dé-
loyalement, directement ou indirectement,
les franchisés de son réseau.

En résumé, I'équilibre des rapports
ciaux, juridiques et financiers doit
dans le réseau. (Arrét de la
Cassation, 16 Juin 1992)

comumer-
valoir
our de

Confirmation des exigences relatives au
savoir-faire

Un contrat de franchise doit étre déclaré nul
et de nul effet comme dépourvu de cause
lorsque le franchiseur ne transmet pas un sa-
voir-faire réel, objectif et original : il en est
ainsi lorsque le franchiseur ne fait que
concéder des droits relatifs a l'utilisation
d'une machine, alors que ces éléments sont a
la disposition de tout acquéreur d'un matériel
de ce type. (Cour d'Appel de Paris, 29
Septembre 1992) ;

De la validité du contrat de franchise

La Cour d'Appel de Paris vient de juger que
méme en 'absence d'originalité des produits,
le contral de franchise est valable dés lors
que le franchiseur transmet un certain sa-
voir-faire consistant en une méthode de pré-
sentation des vitrines, une dynamique com-
merciale, et des méthodes de réception de la
clientéle et de formation des bouchers déli-
vrées par un personnel qualifié.

Les magistrats ont également rejeté la nullité
du contrat pour indélermination du prix au
motif que le contrat ne contenait pas de
clause d'approvisionnement exclusif au pro-
fitdu franchiseur.

Enfin, il n'y a pas immixtion du franchiseur
dans la gestion du franchisé, dés lors que le
franchiseur bénéficiait d'un mandat pour
procéder a l'achat des marchandises auprés
de fournisseurs qui facturaient directement
le franchisé, ce dernier n'ayant jamais
contesté le sysieme. (Cour d'Appel de Pans.
Séme Chambre, 18 Juin 1992)

Concurrence déloyale de TF1

La chaine publique vient d'éwre condamnée
au paiement de 25 millions de francs de
dommages et intéréts & France 2 pour
concurrence déloyale, en raison d'une trop
grande similitude entre les émissions "La
nuit des héros" et "Les marches de la
gloire”. Ainsi, le jugement du Tribunal de
Commerce de Nanterre du 2 Décembre
1992, rés novateur dans le droit de l'audio-
visuel, se situe dans le courant jurispruden-
tiel actuel protecteur des "idées commer-
ciales”.

Confirmation et conséquences de la nul-
lité pour indétermination du prix des
contrats cadres de distribution

Dans un premier arrét du 23 Juin 1992, la
Cour de Cassation annule un contrat-cadre
d'approvisionnement exclusif dans lequel les
prix des produits livrés a l'affilié éraicnt
"laissés a la libre volonté” du groupement de
distribution,

Des obligations du franchi;scur a I'égard
de son réscau

Un arrét de la Cour de Cassation du 16 Juin
1992 mérite l'atiention en ce qu'il souligne
les diverses obligations que le franchiseur
doit respecter vis-a-vis du réseau qu'il a
constitug, et vis-a-vis de chacun des franchi-
sés qui le composent : il ne doit pas remetire
en question l'organisation de sa formule, no-
tamment en modifiant ses concepls par un
changement de produits, au détniment des
intérets du réseau.

Rejet du recours pour excés de pouvoir
intenté par la F.F.F.

Nous avions annoncé, dans la "Lettre
Européenne de la Franchise et de la
Concurrence” de Mai-Juin 1992, que la
F.F.F. avait déposé un recours pour excés de
pouvoir devant le Conseil d'Etat, s'agissant
de l'adoption de 'Arrété Ministéniel du 21
FFévrier 1991 imposant aux seuls membres
des réseaux de franchise d'informer les
consommateurs de leur qualité de commer-
¢ant indépendant.

Nous avions critiqué ce recours, au motif
quiil présentait des effets pervers pour l'ave-
nir des réscaux de franchise (voir & ce sujet
notre article "Excés de vitesse pour excés de
pouvoir” dans le numéro précité de la
"Lettre Européenne”).

Aussl, nous nous félicitons du rejet par le
Conseil d'tat de ce recours, qui donne rai-
son 4 la thése que nous avons défendue dans
l'iniérét supérieur des réseaux intégrés.
(S5¢éance du Contenticux du 30 Octobre
1992, lecture du 13 Novembre 1992).




