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Franchise et externalisation

Informatique, communication, recherche de franchisés :
la pratigue montre que les réseaux externalisent

en partie leurs services. Certaines précautions doivent
impérativement étre prises dans ce cadre.

— A l'externalisation courante des services de ges-
tion informatique et Internet, de la communication
ou de la facturation s’ajoute, en matiére de franchi-
se, celle de services spécifiques aux réseaux, comme
la recherche de candidats. D'autres services peu-
vent étre confiés a des sociétés distinctes du fran-
chiseur, mais internes au réseau: centrale d’achat,
développement international et formation initiale
(celle-ci ne pouvant étre confiée 3 un tiers au réseau).

— Les projets d’externalisation présentent parfois
des risques juridiques qu’il convient d’appréhen-
der méthodologiquement notamment afin d’obtenir
du prestataire les engagements les plus adaptés aux
besoins des franchiseurs.

L’analyse préalable des risques juridiques, indis-
pensable, porte sur tous les contrats existants sus-
ceptibles d’étre concernés par 1'externalisation
(contrats de travail, de licence, de prestations de ser-
vices...) et sur la situation des salariés daus 'éven-
tualité de leur transfert.

L’élaboration d'un cahier des charges précis et
exhaustif est également une phase incontournable.
Celui-ci doit principalement intégrer les exigences
techniques (relatives notamment a I'image du réseau),
juridiques et financieres du client qui serviront de cri-
teres de sélection du ou des candidats retenus.

— Les pré-requis juridiques, formalisant les enga-
gements minima attendus du ou des candidats,
visent toutes les problématiques clés liées a la ges-
tion des délais, de maitrise d'ceuvre, d’organisation
du contréle de conformité des prestations, de garan-
tie de fonctionnement et de réversibilité, d’obliga-
tions de moyens et/ou de résultat. ..

La prise en compte de ces pré-requis juridiques,
dans le cadre de la mise en concurrence des candi-
dats, permet d’intégrer des éléments d’analyse juri-
dique dans le choix des offres.

— Préalablement a toute négociation, il convient
d’évaluer toutes les dimensions techniques, finan-
cieres et juridiques du projet et de la négociation en
tant que telle.

Le franchiseur doit réunir autour de lui les compé-
tences requises et désigner, a minima, un chef de
projet interne, un juriste ou un avocat et, le cas
échéant, un assistant a la maitrise d'ouvrage spé-
cialisé dans les projets d'externalisation afin de défi-
nir les différents objectifs de la négociation.

Les réponses apportées par les candidats servent
souvent de base a la négociation, et il est souvent
difficile d’écarter les dispositions standard propo-
sées par les prestataires. Les pré-requis juridiques,
définis initialement et opposés aux candidats com-
me critéres de sélection, peuvent toutefois permetire
de justifier la suppression ou la modification de ces
dispositions.

— Le contrat doit viser une période de contréle,
sur les premiers mois, des services assurés par le
prestataire, afin d’éviter toute dérive préjudiciable
et d’appliquer, le cas échéant, des pénalités.

Le controle peut éi:e effectué notamment au travers
des réunions de suivi, de tableaux de bord ou
d'audits réalisés par un tiers indépendant.

— L'externalisation est donc une opération com-
plexe présentant de nombreux risques qu'il convient
de gérer avec méthode tant au plan technique qu’au
plan organisationnel et juridique.

La rédaction de clauses spécifiques au sein du contrat
conclu avec le prestataire permet le plus souvent
d’anticiper et/ou de réduire ces risques.

Ces clauses doivent nécessairement intégrer la
dimension évolutive des prestations d’externalisation
au niveau technique, financier ou qualité. m
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