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CHALLENGE GRATUIT



3 JOURS POUR SE LANCER EN FRANCHISE

Élodie BERTRAND-ESQUEL
Avocate, Beside Avocats

Avantages et contreparties
de la franchise

Mercredi 20 mars - 20h00

François MOUCHEL
Expert-comptable, Pepit

Les étapes clés avec
mon expert comptable

Jeudi 21 mars - 20h00

Organisatrice du challenge
Coach et formatrice

Mélissa GESTIN

La formation
du futur franchisé

Vendredi 21 mars - 20h00



Coach et formatrice pour les futurs franchisés

Mélissa GESTIN

En 6 ans, j'ai accompagné + de 350 franchisés
dans divers secteurs : prêt-à-porter, restauration, automobile, etc.



Objectif Franchise
Programme de formation en ligne pour les futurs franchisés



DROIT DE LA CONCURRENCE LES ELEMENTS CARACTÉRISTIQUES
DE LA FRANCHISE 

S A V O I R - F A I R E

Défini comme un ensemble secret, substantielDéfini comme un ensemble secret, substantiel

et identifié d’informations pratiques nonet identifié d’informations pratiques non

brevetées, résultant de l’expérience dubrevetées, résultant de l’expérience du

fournisseur et testées par celui-cifournisseur et testées par celui-ci  

M A R Q U E

Droit de propriété intellectuelle Droit de propriété intellectuelle déposé.déposé.  

Le franchiseur accorde ensuite le droitLe franchiseur accorde ensuite le droit

d’exploiter cette marque et les signes ded’exploiter cette marque et les signes de

ralliement de clientèleralliement de clientèle  

I N D E P E N D A N C E

Les parties restent deux commerçantsLes parties restent deux commerçants

indépendants sans liens financiersindépendants sans liens financiers    (hors(hors

franchise participative)franchise participative)  

A S S I S T A N C E  &
F O R M A T I O N

Le franchiseur assiste et forme le franchiséLe franchiseur assiste et forme le franchisé

dans sa mise en oeuvre du savoir-fairedans sa mise en oeuvre du savoir-faire  



DROIT DE LA CONCURRENCE AVANTAGE

1 .  M I S E  À  D I S P O S I T I O N  D ’ U N  S A V O I R - F A I R E  É P R O U V É  

Concrètement, le savoir-faire est constité par :Concrètement, le savoir-faire est constité par :  

la mise à disposition d’une sélection d’articlesla mise à disposition d’une sélection d’articles  

les techniques de venteles techniques de vente

la communication clientla communication client  

le plan d’action commercialle plan d’action commercial

la formation du personnella formation du personnel

l’animationl’animation    

système informatique / logiciel de caissesystème informatique / logiciel de caisse  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

Q U A N D  E T  D E  Q U E L L E  M A N I È R E

L E  S A V O I R - F A I R E  E S T - I L  T R A N S M I S  ?   
Assistance

initiale 

Formation
initiale 

Remise du
manuel

opératoire 
(la “bible”) 

AVANTAGE

A V A N T  O U  P E N D A N T  l ’ o u v e r t u r e  d u
p o i n t  d e  v e n t e  



DROIT DE LA CONCURRENCE AVANTAGE

A P R E S  l ’ o u v e r t u r e  d u  p o i n t  d e  v e n t e  e t

P E N D A N T  t o u t e  l a  d u r é e  d u  c o n t r a t .  

Assistance
continue 

Formation
continue

F o r m a t i o n s  i m p o s é e s  p a r  l e  f r a n c h i s e u r  
R é u n i o n s  d u  r é s e a u

D e m a n d e s  d u  f r a n c h i s é
V i s i t e s  d u  f r a n c h i s e u r

A u d i t s   

Q U A N D  E T  D E  Q U E L L E  M A N I È R E

L E  S A V O I R - F A I R E  E S T - I L  T R A N S M I S  ?   



DROIT DE LA CONCURRENCE 

O B L I G A T I O N S  F I N A N C I È R E S

CONTREPARTIE

Le franchisé doit  verser  au f ranchiseur  des sommes au t i t re ,
par  exemple :  

D r o i t  d ’ e n t r é e  :  montant  forfai ta i re   
(attent ion aux renouvel lements)  

R e d e v a n c e  d e  f r a n c h i s e  

R e d e v a n c e  d e  c o m m u n i c a t i o n  

R e d e v a n c e  d e  i n f o r m a t i q u e   

R e d e v a n c e  d e  f o r m a t i o n   

A u t r e s  f r a i s



DROIT DE LA CONCURRENCE 

L A  F O R M A T I O N  E T  L ’ A S S I S T A N C E  S O N T - I L S  C O M P R I S

D A N S  L E  P R I X  ?   

CONTREPARTIE

Le pr ix  de l ’assistance et  la  formation ini t ia le  p e u v e n t
n e  p a s  ê t r e  c o m p r i s  dans le  droit  d’entrée et  être
facturés e n  s u p p l é m e n t .   

Même chose pour  le  pr ix  de l ’assistance et  de la
formation  continue :   peuvent  ê t r e  c o m p r i s  d a n s  l a
r e d e v a n c e  d e  f r a n c h i s e  o u  n o n .



DROIT DE LA CONCURRENCE 

2 .  G E S T I O N  D E  L A  M A R Q U E  
E T  S I G N E S  D E  R A L L I E M E N T  D E  L A  C L I E N T È L E   

AVANTAGE

Le franchiseur  doit  maintenir  la  marque en vigueur  et  protéger
les s ignes de ral l iement de la  cl ientèle contre la  concurrence :  

C o m m e n t  ?  

En exerçant  les  act ions nécessaires
(renouvel lement de la  marque,  act ion en
contrefaçon,  concurrence déloyale)  à
ses f ra is .  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

R E S P E C T  D E  L A  M A R Q U E  E T  S I G N E S  D E
R A L L I E M E N T  D E  L A  C L I E N T È L E   

CONTREPARTIE

Le franchisé doit ,  p e n d a n t  t o u t e  l a  d u r é e  d u  c o n t r a t ,
respecter  la  marque,  le  concept  et  les  s ignes de
ral l iement.  

L e  f r a n c h i s e u r  p e u t  s o l l i c i t e r  l ’ a i d e  d u
f r a n c h i s é  e t  e x i g e r  q u ’ i l  a g i s s e  à
l ’ e n c o n t r e  d ’ u n  c o n c u r r e n t  i n s t a l l é  s u r
s o n  t e r r i t o i r e .  

L e  f r a n c h i s é  n e  p e u t  d é r o g e r  a u  c o n c e p t
o u  e x p l o i t e r  u n e  a u t r e  m a r q u e  !  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

C L A U S E  D E  N O N - C O N C U R R E N C E
E T  D E  N O N - A F F I L I A T I O N  

CONTREPARTIE

Le franchiseur  peut  interdire :

P E N D A N T  l e  c o n t r a t  = d’exercer  une act iv i té
concurrente ou de s ’af f i l ier  à  un autre réseau (y
compris  un réseau créé par  le  f ranchisé lui -même).

A P R E S  L A  F I N  d u  c o n t r a t  = d’exercer  une act iv i té
concurrente ou de s ’af f i l ier  à  un autre réseau (y
compris  un réseau créé  par  le  f ranchisé lui -même).

E n  c a s  d e  v i o l a t i o n  :
r é s i l i a t i o n  d u  c o n t r a t ,
p é n a l i t é s  f i n a n c i è r e s

e t / o u  a c t i o n s  e n  j u s t i c e

L i m i t é  à  u n  a n  e t  à  p a r t i r  d e s  l o c a u x  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

3 .  A C T U A L I S A T I O N  D U  S A V O I R - F A I R E

AVANTAGE

Le franchiseur  doit  mettre à  jour  le  savoir - fa i re  p e n d a n t   
t o u t e  l a  d u r é e  d u  c o n t r a t  :  

Nouveaux produits ,  nouveaux procédés,
nouveaux partenariats ,  nouveaux out i ls
etc.  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

A P P L I C A T I O N  D E S  A C T U A L I S A T I O N S
D U  S A V O I R - F A I R E

CONTREPARTIE

L e  f r a n c h i s é  d o i t  suivre les  actual isat ion du savoir - fa i re
et  d o n c  l e s  a p p l i q u e r  

En cas de modif icat ion de la  marque ou
des s ignes de ral l iement (mobi l ier)  le
franchisé aura l ’obl igat ion de modif ier
l ’ensemble de son point  de vente af in  de
respecter  le  savoir - fa i re .    



DROIT DE LA CONCURRENCE 

4 .  E X C L U S I V I T É

AVANTAGE

Le franchiseur  peut  concéder  des exclusivi tés,
notamment de cl ientèle sur  un terr i toire  déterminé :   

Attent ion aux ventes sur  internet

P a r  e x e m p l e  :  l e s  c l i e n t s  d ’ u n  d é p a r t e m e n t  n e
p o u r r o n t  ê t r e  d é m a r c h é s  q u e  p a r  l e  f r a n c h i s é
i n s t a l l é  s u r  l e  d é p a r t e m e n t .



DROIT DE LA CONCURRENCE 

5 .  P O L I T I Q U E  T A R I F A I R E  

AVANTAGE

Le pr ix  des produits  peut  être f i x é  l i b r e m e n t  par  le  f ranchisé.   

Pour  que le  réseau soit  homogène,  le  f ranchiseur  peut
déterminer  des “pr ix  de vente consei l lés”  ou des “pr ix
maximum”.   

L e  f r a n c h i s e u r  n e  p e u t  p a s   i m p o s e r
d e s  p r i x  m i n i m u m  !  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

6 .  A P P R O V I S I O N N E M E N T  

AVANTAGE

Le franchiseur  peut  approvis ionner  le  f ranchisé avec une
gamme de p r o d u i t s  e x c l u s i f s ,  à  des c o n d i t i o n s
c o m m e r c i a l e s  n é g o c i é e s  avec des f o u r n i s s e u r s  r é f é r e n c é s .  

A t t e n t i o n  r e d e s c e n t e  R F A

L e  f r a n c h i s e u r  p e u t  c e n t r a l i s e r  o u
n o n  l e s  c o m m a n d e s  !



DROIT DE LA CONCURRENCE 

7 .  C O M M U N I C A T I O N  N A T I O N A L E

AVANTAGE

Le franchiseur  doit  assurer  la  promotion de  la  marque et
de l ’enseigne en réal isant  des communications
nationales ,  le  f ranchisé bénéf icie  donc directement des :  

Spots  et  campagnes télé,  réseaux sociaux
( inf luenceurs) ,  af f iches,  jeux concours,  etc.  



DROIT DE LA CONCURRENCE 

C O M M U N I C A T I O N  L O C A L E

CONTREPARTIE

Le franchisé doit  assurer  la  p r o m o t i o n  l o c a l e  d e   l a  m a r q u e  e t
d e  l ’ e n s e i g n e  en réal isant  des communicat ions locales :  

L e  f r a n c h i s e u r  p e u t  i m p o s e r  u n  b u d g e t
m i n i m a l  d e  c o m m u n i c a t i o n  !

Qui  respectent  la  marque et  le  concept   ( respect  de la
charte graphique,  du manuel  du savoir - fa i re) .

Parfois ,  le  f ranchisé doit  o b t e n i r  l a   v a l i d a t i o n  p r é a l a b l e
et  écr i te  du f ranchiseur  sur  chaque projet  de
communicat ion.   



3 JOURS POUR SE LANCER EN FRANCHISE

À vos questions !



Coach et formatrice
contact@objectif-franchise.fr

Mélissa GESTINÉlodie BERTRAND-ESQUEL

Avocat
ebertrand@beside-avocats.com

Contact


