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8on 3 savoir : le franchiseur et son ou ses franchisés
doivent impérativement conserver leur indépen-
dance juridique, A défaut, les juges peuvent requa-
lifier le contrat de franchise en contrat de travail ou
en mandat. Le cas s'est déja vu a plusieurs reprises.

LIntérét de la franchise

La formule s'adresse a un entrepreneur ou a un sa-
larié désireux de voler de ses propres ailes. Rejoindre
une franchise vous permet de bénéficier d'atouts
marketing importants. Tout d‘abord, vous accédez 3
une image de marque, qul peut &tre nationale ou
internationale. Dans tous les cas, I'enseigne consti-
tue un signe de ralliement pour le consommateur.
En termes de logistique, le franchiseur vous fournit
un systeme de gestion commerciale expérimenté. En
outre, les économies d'échelle réalisées grace au ré-
seau garantissent souvent une meilleure rentabilité
des capitaux investls. Enfin, |‘assistance et la forma-
tion délivrée par le franchiseur peuvent améliorer
votre compétitivité.

Bon & savoir : ces avantages varient d'une enseigne
a l'autre. Parfols, 1'assistance et la formation ne sont
pas a la hauteur des attentes du franchisé.

La sélection des franchisés

Lorsque vous avez choisl la franchise qui vous cor-
respond, la négociation avec le franchiseur peut
commencer. Vous étes alors un candidat.

Cette phase peut paraitre difficile & vivre pour un
chef d’entreprise, mais elle est un passage obligé
dans le parcours du franchisé, La Cour de justice des
Communautés européennes a ainsi reconnu «le
droit pour le franchiseur de choisir librement les
franchisés dont les qualifications professionnelles
sont une condition pour établir et préserver la répu-
tation du réseau » (arrét Pronuptia du 28 janvier

n Réalisez une synthése des avantages que présente la franchise pour un producteur.

ﬂ Etablissez une argumentation permettant au producteur de convaincre un
distributeur indépendant de l'intérét que la franchise peut représenter pour lui.

1986). Il faut toutefois savoir que la liberté laissée
au franchiseur doit reposer sur des critéres objectifs
et non discriminatoires (cour d’'appel d’'Aix-en-
Provence, 16 septembre 1993),

Bon & savoir : afin de renforcer cette interdiction,
la plupart des contrats de franchise contiennent
une clause d'agrément au profit du franchiseur. Il
s'agit de soumettre a son accord préalable la ces-
slon ou la mise en gérance du fonds de commerce
du franchisé.

Le financement & prévair

En tant qu’entrepreneur indépendant, c’est a vous

d'apporter le financement pour votre exploitation

et notamment pour acquérir votre fonds de com-

merce. Mais la franchise en elle-méme a un co0t.

Outre les royalties a prévolr sur vos ventes (de 0,5 2

20 % du chiffre d'affaires hors taxes, selon les ré-

seaux), vous devrez d'abord verser un droit d’en-
trée, aussi appelé redevance initiale forfaitaire. Son

montant varie selon I'ancienneté du réseau et sa no-
toriété. Comptez, par exemple, 10000 euros en
moyenne dans le secteur de la distribution et de
30 000 a 55 000 euros dans la restauratlon rapide.
Cette somme est la contrepartie de la licence de
marque, de la publicité nationale ou internationale
ainsi que de I'expérience acquise par le franchiseur.
Notez que le droit d'entrée rétribue en outre la for-
mation initiale dont vous bénéficiez généralement
avant d'ouvrir votre exploitation. A cette redevance
s'ajoutent les aménagements spécifiques (mobilier,
décoratlon...) qui sont Imposés pour l'unité du ré-
seau, Attention, le contrat de franchise dure en
moyenne de quatre 3 dix ans, vous devez dong éva-
luer précisément votre projet. Dans tous les cas,
nous vous conselllons de ne pas souscrire d’emprunt
plus long que votre contrat de franchise.

Stéphane Corone, www.lentreprise.com
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Il. Les stratégies de distribution
du producteur

Appliml-inn 4. Un éxemple de stratégie de distribution;
- la distribution sélective

Pourquoi ne peut-on pas acheter
certains parfums de marque en ligne ?

Vous vaus étes souvent demandé pounquoion | service qualitatif, qui fait partie dela

ne trouve toujours pas certaines grandes | mée des grandes marques, tombe & l'ex;,
marques de parfum sur le net ? Chanel, Dior, | Natureliement, cette réglementalion est a .
Guerlaln... Toutes répondent & un principe | une maniére de « tenir » le marché et leg
marketing bien connu dans le milieu du com- | et d'éviter que ne s'installent des braderies

merce : |a distribution sélective. incontrélées ou un Amazon de !a parfumesie,
La distribution sélective, qu'est-ce que c'est | Méme les professionnels s'y laissent prendrs .
exactement ? Sephora a ouvert sa boutique en ligne fran.

Le principe de la distribution sélective auto- | ¢aise... pour quelques semalnes a peine. Sous
rise, comme son nom I'indique, un producteur | la pression des marques, elle a fermé illico,
{le plus souvent une grande marque qui sou- | Un franc-tireur, parfumsnet.com, a lui auss;
haite se protéger) a choisir un nombre limité | tenté I'aventure de la vente de pardfums sy
de distributeurs habilités & vendre ses produits. | Internet. Mais, croulant sous les procédures
Autrement dlit, la stratégie commerciale de la | judiciaires, Il a di se résoudre a fermer aprés
marque consiste & délivrer des autorisalions | avoir essayé de vendre ses parfums depuis
de vente de ses parfums au compte-gouties. | I'Espagne.

Pourquol ? D'abord, pour contrdler son image. | La distribution sélective permet aussi de limi-
La distribution de ces produits doit répondre | ter la cantrefagon et la mise en place d'un mar-
a des codes stricts de présentation et leur | ché paralléle, qui frappent de plein foust les
vente s'accompagne de conseils personnali- | professionnels du luxe. Un marché qul sembia
sés. Ces servicas qualitatifs font partie de la | pourtant bien implanté sur Internet, a en juger
stratégie de la marque. Pour autoriser un site | le nombre de sites, pour la plupart amésicains,
Intermet & vendre leurs produits, les parfumeurs | qui vendent des parfums de marque,
peuvent leur Imposer ainsi d’avoir un polnt de
vante réel. C'est (e cas da Marionnaud, par Dl At
exemple. Car sans ce point de vente réel, le www intamads.con

Bl comment se déflnit la distribution sélective 7

B Quels sont |es avantages de cette stratégie pour les grands parfumeurs 7

Application 5. Découvrir la franchise

prodults dans un magasin & |'enseigne du franchi
Le mécanisme de la hanchlse seur. Malis [a franchise de services est également ré
La franchise constitue une formule de collaboration pandue, comme les salons de coiffure Jeantous
entre un franchiseur et une ou plusieurs entreprises pavid. Enfin, Ja franchise industrlelle, plus margh
franchisées. Il s'agit d’exploiter un concept original nale, conslste pour le franchisé & fabriquer selon les
mis au point par le franchiseur, directives du franchiseur des produits & Fenseigoe
Ce concept comprend une enseigne ou une marque, de |a franchise. Dans tous les cas, le systéme repase
un savoir-faire et une assistance technique et com- sur un réseau national ou international d'entrepré-
merciale. La forme la plus fréquente est la franchise neurs Indépendants, regroupés saus une enseigne

de disribution, qui consiste & vendre une gamme de commune,
334
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I. Les composantes
de la distribution

Application 1. Le rdseau de distribution

O Des solutions pour a gestion documentaire

Uoe partic de 1 gamme de produits et solutions Océ est commercialisée par notre ré-

saau de distabution :
*les imprimantes/traceurs jet d'encre grand format couleur ;
« les sysémes d'impression jet d'encre grand format couleur ;
« les imprimantes/copicurs LED monochrome laser ;
* les systémes d'impression LED monochrome Jaser ;
* les scanners grand format couleur ;
* les périphériques de finition : plicuses/rogneuses,

Les principaux acteurs sont :

Les revendeurs labellisés : distributeurs de proximité,

compétents et labellisés Océ

Nos parienaires labellisés composent le premier réseau frangais de distributeurs régionaux
spécialisés dans la vente d'équipements pour périphériques graphiques et matériels de

bureaux d'études.
lis ont la formation et les outils qui leur permettent d'ére votre interlocuteur unique pour une

plus grande réactivité et unc réponse compléte A vos besoins.
1ls représentent les points de vente de référence auxquels Océ-France confic Ja distribution

d¢ proximité de sa gamme de matéricls la plus innovante et la plus compléte du marché,

Ces partenaires vous délivrent le meilleur conseil dans le choix des produits. Ce concept vous
assure la meilleure offre ainsi que la qualité du service d'assistance Océ. La performance du
revendeur labellisé repose sur une olliance de compélences.

Les autres revendeurs Océ

VARs/intégrateurs/revendeurs informatiques/distributeurs multiproduits : un large choix
de partenaires Océ, reconnus pour leur professionnalisme, leurs qualités de conseil et d'exper-
tis¢, qui sauront vous proposer des solutions complétes (matéricls/applicatifs et consom-

mables) pour votre environnement de travail.
Leur couverture géographique peut étre soit régionale, soit nationale,

A travers son réseau de distribution, Océ-France garantit i ses clicnts la méme qualité pour
ses prestations techniques (installation, garanlie, contrut,..).

WWW.OCC, Com

Kl relever les éléments qul composent le réseau de distrlbution Océ.
ﬂ Indiquer quel est I'intérét de Océ d’avolr recours A ces diffdrents revendeurs.

{ ﬂ (ommenl peut-on qualifier 3 distribution de 0cé& ?
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Mots-clés

CANAL COURT : un Intermédlaire s'intercale entre le producteur et le consommzaze,

CANAL DE DISTRIBUTION : Il s'agit du moyen employé pour acheminer le produit ¢;

producteur au consommateur.

CANAL DIRECT ¢ le producteur vend directement son produit au client finzl sang
intermédiaire,

CANAL LONG : il comporte au moins deux intermédiaires.

CIRCUIT DE DISTRIBUTION : il regroupe I'ensemble des canaux de distribution uti-
lisés par le producteur.

COMERCATIQUE : (trade-marketing pour les Anglo-Saxons) elle a pour objectif de s
stituer un partenariat aux relations conflictuelles entre le producteur et le distributzer.

CONCESSION : le producteur (concédant) accorde a un nombre limité de distyribu-
teurs (concessionnaires) la possibilité de distribuer son produit.

DISTRIBUTION AGREEE : il s’agit d’une forme de sélection visant simplement & recon—
naitre les compétences du distributeur par un ou plusieurs distributeurs.
DISTRIBUTION EXCLUSIVE : le producteur accorde I'exclusivité de la commercialis=—
tion de son produit sur un territoire ou sur un type de clientéle 3 un distributeuz.
DISTRIBUTION INTEGREE : le producteur choisit d'assurer lui-méme les différentes
fonctions de la distribution, en commercialisant lui-méme ses produits.
DISTRIBUTION INTENSIVE : il s’agit d'étre présent dans un maximum de points de
vente. Le nombre de distributeurs commercialisant les produits sera donc &levé.
DISTRIBUTION SELECTIVE : le producteur choisit ses distributeurs sur des critére<
qualitatifs : compétence du distributeur par exemple. ;

FRANCHISE : le producteur (franchiseur) met a disposition du distributeur (franchis&?
un nom commercial, un savoir-faire, de la formation, une aide a la gestion, etc.

RESEAU DE DISTRIBUTION : ensemble d'intermédiaires dont 1'activité a pour but le
stockage, la livraison et la vente des produits au consommateur final.

y ———a
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Application 3. Le circult de distribution

Le secteur de I'eau minérale en France

Les grandes et moyennes surfaces alimentaires (GMS) commerclalisent environ 80 % des
\olumes d'eaux embouteillées, Les volumes géndrds par les autras audacos alimenlaires
SON MArgInaux.
Les achats des GMS transitent par les cenlrales d'achal, elles-mémes s'approvisionnant
grectement auprés des producteurs d'eau., Ceux-cl sonl d'ailleurs trés to:lomonl contralnls
par 1@ pouvoir de négociation des cenlrales d'achal.
La RHF (restauration collective el restauralion commerciale) génére 20 % des volumes
\endus d'eaux emboutelllées, dont une grande partie par le blals de la restauration com-
rciale.
tfs CHR s'approvisionnent dans leur grande majorité auprés des grossistes en bolssons.
il en est de méme pour les sociétés de restauration collective, mais les plus grosses
¢'adressent & des centrales d'achal spécialisées qul négocient directement auprés des

producteurs.

Le circuit de distribution da I'eau embouteillde

rosslstesu.

quuggrqi‘:ye

e
ﬁ P "-—-,;m'.i' -
[;3? ‘achat:

R M RN A
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Kl Repérez quels sont les canaux de distribution de l'eau embouteulée et leur
longueur.

EJ indiquez, pour chacun d'eux, quelle est la cible de clientéle visée.

ﬂ Comment peut-on qualifier ce circuit 2
n Quel est le but visé par les producteurs en utilisant un tel circult 7
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