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Théories des contrats et réseaux de franchise:

Analyse et enseignements

(Contract Theories and Franchising: A Survey)

Résumé. - Cet article passe en revue la littérature récente consacrée aux contrats et
aux réseaux de franchise. Apres un rappel des différentes théories des contrats étudiant la
franchise commerciale, il se concentre sur les trois principales questions auxquels
sintéressent les travaux : (i) comment expliquer le choix des clauses contractuelles, (i)
comment expliquer le choix entre franchise et intégration verticale, (iii) comment expliquer
I'existence de réseaux de franchise "mixtes’ ou coexistent des magasins intégrés et des
magasins franchisés. Pour chacune de ces questions, l'article présente les différentes
explications proposées ains que les résultats des tests empiriques, lorsqu'ils existent.Des
enseignements sont tirés, concernant un ensemble de relations contractuelles plus large que
les seules relations dans la franchise.

Summary.- This paper surveys the recent literature on the analysis of franchise
contracts. It focuses on (1) the choice of contractua terms (the "contractual design") with
an emphasis on incentives mechanisms, (2) the choice of organizational form (vertical
integration versus franchising), (3) "contractual mix”, i.e. system in which both company-
owned units and independent franchises exist side by side. For each topic, it presents the
main explanations and the empirical tests of the theoretical propositions. Taking stock of
this empirical literature permit us to improve our understanding of contractual choices in
franchising relationships but also in a more wider array of contractual relationships.
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1. Introduction

Ces trois dernieres décennies, I'andlyse économique des contrats Sest tres
fortement développée. Ces avancées se sont faites dans différentes directions, sans
Sappuyer toujours sur les mémes corpus théoriques. Ains, les théories des contrats
regroupent des théories aussi diverses que la théorie de I'agence, la théorie des contrats
incomplets ou la théorie des colts de transaction (voir Hart [1995] ou Salanié [1997]).
Cette plurdité de corpus théoriques, loin d'ére une faiblesse, a généré une forme de
concurrence assez bénéfique et explique largement la richesse des propositions et résultats
théoriques avancés sur les choix contractuels et organisationnels. Néanmoins, force est de
constater que |’évaluation empirique de ces propositions a pris du retard. Les travaux
empiriques sont encore peu nombreux comparés aux développements et raffinements des
théories des contrats (voir Chiappori-Salanié [2001] et Masten-Saussier [2002] pour un
survey des éudes empiriques dans le domaine). Etonnamment, I’analyse des contrats de
franchise fait exception. En effet, une littérature croissante sest développée visant a

appliquer et atester les propositions des théories des contrats aux réseaux de franchise.

Un accord de franchise est défini comme : "un accord par lequel une entreprise, le
franchiseur, accorde a une autre, le franchisé, en échange d'une compensation financiére
directe ou indirecte, le droit d'exploiter une franchise dans le but de commercialiser des
types de produits et/ou services déterminés. |l doit comprendre au moins les obligations
suivantes : (i) l'utilisation d'un nom ou d'une enseigne commun €t une présentation
uniforme des locaux et/ou des moyens de transport visés au contrat, (i) la communication
par le franchiseur au franchisé de savoir faire, (iii) la fourniture continue par le franchiseur
au franchisé d'une assistance commerciae ou technique pendant la durée de |'accord" (art
1-3-b du réglement 4087/88 de la communauté européenne)l. L’intérét suscité par les
réseaux de franchise se comprend aisément. Ce mode de distribution est en effet considéré
aujourd'hui comme I'une des innovations organisationnelles importantes du X X'®™ siécle et
représente en France un chiffre d affaires de 33,71 milliards d’euros pour 719 réseaux en
2002 et 33179 franchisés®. De plus, & I'échelle européenne, les réseaux de franchise

francais occupent la premiére place (40% de |a franchise en Europe)®.

Sans prétendre a |'exhaustivité, trois raisons peuvent étre avanceées pour expliquer
I'émergence et la croissance des travaux empiriques dans le domaine de la franchise. D’une

part, le développement des théories des contrats trouve une application directe dans I'étude

3



des réseaux de franchise commerciale. D’ autre part, les accords de franchise sont sources
de controverses, a la fois en termes de compatibilité entre ces accords et la politique de la
concurrence (par exemple, 1égitimité des prix de revente imposés) mais auss en terme
"d'équité’ entre les différentes parties prenantes (voir par exemple les débats autour de la
rupture du contrat de franchise). Ces controverses ont permis de faire émerger un ensemble
de questions qui alimentent la réflexion analytique sur les choix contractuels. Enfin,
I'existence d'un nombre important de données disponibles, essentiellement aux Etats-Unis,
sur certaines dimensions des contrats et des réseaux a permis le développement d analyses
empiriques®.

De ce point de vue, les contrats et réseaux de franchise sont un bon "laboratoire"
pour tester différentes propositions des théories des contrats, participant ainsi a la réduction
de I'écart, encore significatif, entre contributions théoriques et résultats empiriques. Par
exemple le partage des revenus entre franchisé et franchiseur permet de tester les
propositions des modéles d'agence sur le design des contrats incitatifs (on retrouve ce type
de partage dans les contrats de métayage, les contrats de droits d'auteur, de licence de
technologie, etc..). Les clauses non monétaires des contrats de franchise renvoient plus
généralement a I'analyse des restrictions verticales entre producteurs et distributeurs (Rey
[1997]). De la méme maniere, les études empiriques sur |'arbitrage franchise/intégration
verticale fournissent des résultats généraux sur les déterminants des choix contractuels en

matiére de distribution.

Le volume de la littérature est maintenant suffisant pour qu’ une synthese et un bilan
soient permis. L'objet de cet article est précisément de mener une revue des travaux sur les
réseaux et contrats de franchise. Il sagit de montrer I'intérét de la franchise en tant que
domaine d’ application pour les théories des contrats. Mais, et c'est une des originalités de
cet article, il sagit auss de montrer que la franchise a travers les nombreux faits stylisés
gue I'on peut observer, a pour effet de susciter de nouveaux dével oppements théoriques en

économie des contrats.

Les travaux présentés dans cet article ont comme point commun de considérer que
les choix contractuels et organisationnels sont guidés par la recherche de la meilleure
coordination possible entre franchisés et franchiseur d'un méme résea. Deux questions
ont principalement éé abordées (Klein [1995], Lafontaine et Slade [1997]) : (1) expliquer
le choix statutaire des unités individuelles (franchise/intégration verticale), (2) expliquer le

choix des clauses contractuelles. La premiére question se prolonge pour expliquer un fait
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stylisé majeur ; I'existence de réseaux de franchise "mixtes’ (on parle auss parfois de
distribution duale ou de mixité contractuelle) ou pour un réseau donné, des unités
franchisées et des unités possédées par le franchiseur coexistent. Cette restriction du champ
de notre revue implique gu'elle ne sera que partielle. En particulier, nous ne traiterons ni
des travaux éudiant I'effet des clauses contractuelles sur I'intensité de la concurrence entre
différents réseaux de franchise (concurrence "inter-marques’), ni des raisons "stratégiques’
qui sous-tendent les choix organisationnels®. En effet, faire le point sur cet ensemble de

thémes aurait largement dépassé le cadre d'un article.

La diversité des cadres théoriques mobilisés et la multiplicité possibles des angles
d'attague expliquent la diversité des analyses proposées. Nous avons cherché a étre assez
exhaustifs dans la présentation de ces travaux. Ains, plutét que de se focaliser sur une
explication particuliere, nous avons plutét chois de présenter I'ensemble des explications
dans leur diversité. Cela doit permettre au lecteur d'avoir une vision densemble de la
diversité des problématiques mobilisées. En plus de présenter la logique économique sous-
jacente pour chague explication proposée, nous avons aussi choisi de mettre en évidence
les différentes propositions empiriquement réfutables, |es résultats des analyses empiriques
(lorsqu'elles existent) mais auss la maniere dont ces travaux enrichissent en retour
I” analyse économique des contrats et des organisations.

Cet article est organisé de la maniere suivante. Nous analysons dans une premiere
partie les travaux sur le choix statutaire des unités d’un réseau, i.e. le choix entre franchise
et intégration verticae (section 2). Dans une deuxieme section, nous étudions les
déterminants du choix des clauses contractuelles (section 3). Enfin, nous rendrons aussi
compte des analyses qui Sintéressent a la mixité des réseaux de franchise (section 4). Dans
chague section, les principales propositions théoriques seront exposées ains que les
résultats empiriques lorsque ceux-ci sont disponibles et |es enseignements pour I’ économie

des contrats et des organisations.

2. Le choix du statut des unités : franchise ou intégration verticale?

Depuis le travail initial de Coase, la question des frontieres de la firme est au coaur
de I’ économie des contrats et des organisations. Il n’est donc pas étonnant qu’ une partie de
la littérature sur les réseaux de franchise se soit intéresste a [I'arbitrage
franchise/intégration verticale. La premiére analyse qui a été proposée explique le recours

a la franchise commerciale comme un moyen de réduire un certain nombre de contraintes
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qui pourraient ralentir le développement des réseaux (2.1). Une deuxiéme série de travaux
Sest ensuite développée, plagant au coaur de |'arbitrage intégration/délégation les
problemes de contréle des comportements et d'aléa moral (2.2), de protection contre les
risques de hold-up (2.3) et enfin d’allocation optimale des droits de propriété sur les points
de vente (2.4).

2.1 Contraintesfinancieres, managériales et expansion desréseaux

L'expansion géographique d'un réseau de franchise est une variable stratégique
majeure pour sa performance. L'objectif recherché est la réalisation d'économies d'échelle
notamment sur la promotion des produits. Si I'obtention d'une taille optimale est
importante, |’organisation d'un réseau de distribution en franchise accélere-t-elle la
croissance du réseau ? L'article de Caves et Murphy [1976] est I'un des premiers qui va
dans ce sens. Ces auteurs mettent |’accent sur les besoins en capitaux pour assurer
I’expansion géographique du réseau. Initialement, un franchiseur ne possede pas
nécessairement le capital suffisant pour acheter les unités permettant d atteindre
rapidement une taille critique. Le recours a la franchise réduit cette contrainte car elle
permet au franchiseur d'utiliser le capita financier des différents franchisés qui entrent
dans le réseau. Ces derniers ont donc ici un réle de fournisseur de capital. L'hypothese
implicite derriére cette analyse est qu'en l'absence de contrainte de financement, le
franchiseur souhaiterait posseder I'intégralité de son réseau de vente (sans que les raisons

soient vraiment explicitées).

Cette explication a été fortement critiquée, en particulier par Rubin [1978]. S la
franchise est effectivement utilisée pour contourner une contrainte en capital du
franchiseur, il est possible d’ envisager des modes de financement plus efficace en termes
d’allocation des risques. Pour sa démonstration, Rubin suppose que le franchiseur n'a pas
acces au marché du capital (une forme extréme de contrainte financiére). 1l est donc
contraint d'utiliser le capita des managers des unités (i.e. des points de vente). Un
manager va généralement posséder une unité ce qui correspond a une alocation peu
diversifiée de son capital’. Rubin montre adors quil serait moins colteux pour le
franchiseur de créer un portefeuille global composé du capital des différentes unités et de
vendre des parts de ce portefeuille aux différents managers. En effet, si le franchisé est
averse au risque, il demandera un rendement supérieur pour compenser le risgue

supplémentaire qu'il prend lorsque son capital N'est pas diversifie. Le franchiseur obtient
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alors un rendement inférieur par rapport au cas ou il offre une part du portefeuille globae a

chague manager.

La proposition de Caves et Murphy [1976] ne serait finalement valable que s I'on
considere que le franchiseur est plus averse au risque que les franchisés et qu'il "achéte"
une réduction du risque. On peut cependant douter de la véracité empirique de cette
hypothése. En effet, dans de nombreux réseaux de franchise, le franchiseur aide
financiérement les franchisés pour faciliter leur installation. De plus, plusieurs études
empiriques ont réfuté certaines des propositions que I'on pouvait faire a partir de cette
analyse. En particulier, s les contraintes de financement du franchiseur se réduisent avec
I’ expansion du réseau, on s attend alors a ce que la proportion d’ unités franchisées diminue
au cours du temps. Les études empiriques sur données longitudinales sont arrivées a des
conclusions inverses. Ains Lafontaine et Shaw [2002] pour les Etats-unis et Pénard,
Raynaud et Saussier [2003] dans le cas de la France observent une relative stabilisation de
la proportion d'unités franchisées & mesure que les réseaux avancent en ancienneté® (voir
auss Bercovitz [1999] et Norton [1988]).

Une autre contrainte que peut subir un franchiseur dans son développement porte
sur sa dotation en ressources humaines et managériales. Si le franchiseur ne possede pas
suffisamment de personnels pour gérer les différentes unités qu'il envisage d'implanter, il
peut réduire cette contrainte en faisant appel a des managers extérieurs, en I'occurrence des
franchisés (Scott [1995], Sorenson et Sorenson [2001]). Cette contrainte sera d'autant plus
forte que le franchiseur prévoit une croissance rapide de son réseau. Cette analyse aboutit a
la méme proposition empirique que I'analyse précédente. Si la contrainte sur la ressource
managériale décroit avec |'expérience du franchiseur et I'ancienneté du réseau, on sattend a
ce que la proportion d'unités franchisées décroisse avec l'ancienneté du réseau. Cette

proposition n’est pas verifiée dans les analyses empiriques.

2.2 Coltsdecontrole, aléa moral et choix statutaire

Une explication alternative pour expliquer les choix statutaires des unités d’'un
réseau a été proposee dans le cadre de la théorie de I’ agence. Le contréle et I'incitation des
managers en situation d’aéa moral sont au coaur de I’analyse. A la suite de Fama et Jensen
[1983], deux méthodes alternatives de contrle des managers peuvent étre distinguées.
D'une part la surveillance (ou contréle "direct") des agents, d'autre part, |'attribution a ces

agents d'un statut de créancier résiduel. Par rapport a ces formes polaires, la franchise est
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une forme intermédiaire. Une fois payé le taux de royalties, le franchisé est créancier
résiduel des profits de son unité ce qui augmente son incitation a I’ effort comparé a la
situation oul il recevrait une rémunération fixe®. Cependant, le franchiseur retient une partie
des droits de décisions concernant l'usage et le fonctionnement de I'unité. Différentes
obligations du franchisé sont contenues dans le contrat et le franchiseur possede le droit
d'inspecter ou de surveiller I'unité du franchisé, par exemple pour contréler la qualité
(Brickley et Dark [1987]). En franchisant une unité, le franchiseur économise ains sur les
colts du contrdle direct car le franchisé recoit des incitations fortes a maximiser les ventes.
Toutefois, le statut de créancier résiduel, est a l'origine d'un autre probléme d'agence : la
possibilité de comportement de "free rider” des franchisés par rapport a la réputation de la
marque. Le manager peut étre incité a réduire la qualité des produits (et/ou services) qu'il
propose car il conserve l'intégralité des économies ains réalisées. Cette incitation au free
riding est d'autant plus forte que la fréguence des transactions avec les mémes clients est
faible car le non-renouvellement des achats comme mécanisme de sanction ne fournit aors

pas assez d'incitations au franchisé.

A partir de ce cadre d'analyse, Brickley et Dark [1987] ont testé la proposition selon
laquelle on devrait observer des unités franchisées lorsgue les codts de contréle direct sont
élevés. En suivant la suggestion de Rubin [1978], les auteurs utilisent la distance
géographique entre les unités et le siege socia du franchiseur comme mesure des colts de
contréle directs. Les résultats empiriques confirment leur prédiction. Les unités intégrées
sont géographiquement plus proches du franchiseur *°. Ce résultat a depuis été confirmé par
d'autres études (Bercovitz [1999], Brickley, Dark et Weisbach [1991], Minkler [1990],
Norton [1988]) et pour d'autres mesures des colts de surveillance. Le tableau suivant

reproduit les différentes mesures qui ont été utilisées.

Brickley et Dark [1987] sintéressent auss a I'influence de la répétition des achats
sur le statut des unités. Le recours a la franchise devrait ére d' autant plus fort que la
fréquence achats répétés auprés d’une méme unité est forte. Pour évaluer cette répétition
des achats, ils décomposent leur échantillon en deux groupes : un groupe de réseaux dans
lesquels les unités sadressent essentiellement & des consommateurs occasionnels (par
exemple, un réseau de location de voitures ou une chaine d'hétel), et un groupe qui
sadresse a des consommateurs plus récurrents. Les résultats vont dans le sens attendu la
proposition. Cependant lorsgue les auteurs sintéressent au choix statutaire des points de

vente situés prés des autoroutes (ou les achats occasionnels sont a priori importants), le



résultat contredit la proposition : les unités sont plus souvent franchisées que les autres.

Plus généralement, les autres éudes empiriques ayant estimé I'influence de la répétition

des achats sur le mode d'organisation arrivent a des conclusions divergentes (voir par
exemple, Brickley, Dark et Weisbach [1991], Norton [1988], Minkler [1990], Lafontaine

[1995]). Cela ne signifie pas nécessairement que les problemes d'externaités négatives ne

sont pas importants. 1l est ainsi possible que le probléme de free riding soit principalement

réglé au travers du choix des clauses contractuelles. Or les tests empiriques précédents ne

tiennent pas compte du design du contrat et se contentent d’une analyse « toutes choses

égales par ailleurs».

Tableau 1 : Mesures empirigues pour évaluer les codts de contrdle des managers d'unité

Brickley et Dark [1987]

Norton [1988]

Brickley, Dark et Weisbach [1991]
Lafontaine [1992]

Lafontaine [1995]

Scott [1995]

Bercovitz [2000]

Distance géographique du siege social

Fraction de population rurale dans I'Etat

Nombre d'unités par miles carrés (densité)

Nombre d'unités en propre par contés (densit€)

1. Nombre d'Etats dans lesquels |a chaine a des unités
2. Nombre d'unités de la méme chéine avec le méme
indicatif téléphonique (densité)

Nombre d'Etats dans lesquels |a chaine a des unités

1. Distance entre I'unité et le siége social

2. Inverse de la distance moyenne entre les quatre

unités de la méme chaine les plus proches (densité)

2.3 Choix statutaire des unités et probléme du « hold-up »

Les travaux précédents se sont principalement focalisés sur les colts de contrdle du

comportement des managers d'unités. L'arbitrage franchise/intégration verticale semble

auss un lieu privilégié pour une analyse en termes de co(ts de transaction a la Williamson




[1996]. Cependant, a I’exception de Minkler et Park [1994], il n’existe pas darticles
étudiant le choix statutaire des unités dans une perspective transactionnelle en mettant

I"accent sur les problémes de hold-up liés a des investissements spécifiques.

Dans les relations de franchise la marque constitue le principa actif spécifique
(Williamson [1996], parle de "brand name capital"). La vaeur de cette marque dépend des
dépenses engagées par le franchiseur (par exemple dépenses de publicité) mais aussi du
comportement des unités qui peuvent saccaparer une partie de la quasi-rente en réduisant
la qualité des produits qu'ils proposent. Plus la valeur de la marque est importante, plus les
gains dun comportement opportuniste seront importants. Le franchiseur doit aors
contrbler activement ses unités. Pour un degré élevé de spécificité, I'intégration verticale
est considérée comme la forme dorganisation la plus a méme de réduire les
comportements opportunistes des managers d'unités. En effet, un manager sdarié est
beaucoup plus encouragé a fournir des efforts de qualité et dinnovation qu'un franchisé

dont les efforts sont uniquement tournés vers la maximisation de son chiffre d'affaire.

Cette analyse suggere alors que la proportion d unités intégrées dans un réseau est
une fonction croissante du degré de spécificité de I'actif de marque. Le degré de spécificité
du "capital de marque" est évalué a partir d'une mesure de la valeur des actifs immatériels
des franchiseurs et qui correspond a la différence entre la valeur boursiére et la valeur
comptable des actifs du franchiseur. Cette différence est ensuite divisée par le revenu
courant de lafirme. Selon les auteurs, cet indicateur permet de mesurer la "contribution™ de
I'actif immatériel au revenu de la firme. Plus le ratio est fort et plus les actifs immatériels
de la firme contribuent au revenu courant du franchiseur, indiquant une forte spécificité de
I'actif marque commerciale. L'estimation empirique effectuée confirme la prédiction des
auteurs : le franchiseur possede d’ autant plus d’ unités que le degré de spécificité des actifs

est important.

En dehors de cet article, I'application de I'économie des colts de transaction aux
réseaux de franchise reste encore mince. Certains auteurs doutent méme de |'importance
des problemes de hold-up dans le contexte de la franchise commerciae (voir par exemple
Lafontaine et Slade [1998]). Quelques articles évaluent le degré de spécificité des actifs du
franchise par la taille du magasin, suggérant une relation positive entre montant de
I'investissement et degré de spécificité (par exemple Brickey et Dark [1987], Brickley et al.
[2002]). Cependant, cet indicateur est critiquable. Par exemple, Lafontaine et Slade [1998]

citent I'exemple de I'industrie hételiére qui nécessite un investissement initial important,
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investissement qui est néanmoins facilement redéployable d'un réseau a l'autre. De plus,
par définition des actifs spécifiques, leur usage dans une utilisation aternative (ou avec un
partenaire alternatif) doit saccompagner d'une perte de valeur. Or, dans leur étude trés
détaillée du réseau McDonald aux USA, Kaufman et Lafontaine [1994] montrent que les
franchisés ne subissent aucune perte de valeur lorsqu'ils vendent leurs unités. Sans travaux
empiriques supplémentaires, l'importance de la spécificité des actifs pour expliquer

I'organisation des réseaux de franchise reste une question ouverte.

2.4 Le choix statutaire des unités comme allocation optimale des droits de

propriété

Plus récemment, plusieurs travaux se sont focaliseés sur les conségquences de
I'incomplétude des contrats de franchise. Dans le prolongement des travaux de Grossman
et Hart [1986], le choix du statut d’une unité est alors éudié comme la recherche d'une
allocation optimale des droits de propriété. Cette problématique a été en particulier utilisée
par Lutz [1995]. Quelle que soit la forme du transfert monétaire entre le franchisé et le
franchiseur, la propriété des actifs joue un réle incitatif important lorsque les contrats sont
incomplets. Les actifs considérés sont la marque commerciale et le point de vente. Les
différentes allocations de ces actifs entre franchiseur et manager d'unité vont avoir des
effets différents sur les niveaux defforts des deux parties, Le modéele suppose que les
profits courants et futurs d'une unité dépendent de I'effort du manager de I'unité (employé
ou franchisé) et de celui du franchiseur. Comme les niveaux d'efforts sont supposés
invérifiables et donc non contractualisables, que les deux parties ne peuvent sengager ex
ante de maniére crédible sur le partage du flux de profit futur, I'allocation des droits de
propriété est alors considérée comme le seule moyen de rendre crédible un partage donné
des profits futurs. Ces droits de propriété incluent le droit de vendre le magasin et/ou le
droit d'utiliser le magasin avec une marque différente’*. Le propriétaire de I'unité peut donc
capitaliser la valeur de ces efforts a travers celle de son unité. La principale prédiction du
modéle de Lutz [1995] est dans la lignée directe des propositions de Grossman et Hart
[1986] : il faut alouer la propriété de I'unité ala partie qui a lI'impact le plus important sur
la valeur créée dans la relation. Lorsque I'effort du manager a un effet relativement faible
sur le profit courant de I'unité mais un impact important sur les profits futurs, il est plus

efficace de rendre le manager propriétaire de I'unité (franchise). Inversement, |'intégration
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verticale est la forme optimale lorsque I'effort du franchiseur est relativement plus

important que celui du franchisé pour générer des profits futurs.

Une autre analyse mettant I'incomplétude contractuelle au coaur de l'arbitrage
intégration verticale / franchise est proposée par Maness [1996]. L'incomplétude porte ici
essentiellement sur I'impossibilité de contractualiser les colts des unités (donc les profits).
Le propriétaire de l'unité est créancier résiduel des profits tandis que l'autre partie
(franchiseur si I'unité est franchisée ou salarié s I'unité est intégrée) ne peut étre rémunérée
guau travers d'un partage des revenus de I'unité. Dans une situation ou I'effort de chague
partie affecte a la fois les revenus et les colits d'une unité, Maness montre que le partage
des revenus ne donne aucune incitation a minimiser les codts pour la partie qui n'est pas
propriétaire (créanciere résiduelle). La seule maniere d'altérer les incitations a modifier les
colts est de transférer la propriété de I'unité. L'alocation optimale des droits de propriété
consiste ains a allouer la propriété de I'unité a la partie dont le niveau deffort affecte le
plus les colts. A notre connaissance, il n'existe pas encore d éudes empiriques dans le

cadre de lafranchise qui ont testé les propositions de la théorie des contrats incomplets'?.

Cette section sest concentrée sur |'arbitrage entre différentes structures de
gouvernance. Cette analyse n’ épuise cependant pas |’ étude de |’ organisation des réseaux de
franchise. Lorsque le franchiseur a décidé du statut des unités individuelles, il lui reste

encore a décider du design des contrats. Nous étudions maintenant cette question.

3. Ledesign des contrats de franchise

La définition des contrats de franchise donnée en introduction a souligné
I’'importance de la délégation dans cette relation. Le probléme du pilotage efficace de cette
délégation met au coaur de I'analyse la question des incitations des membres du réseau. Le
contrat de franchise est ains principalement étudié comme un moyen daligner les
incitations des différentes parties. Deux principaux mécanismes d'incitation ont été
identifiés. D'une part le partage des résultats des unités comme incitation a I’ effort du
franchisé (et/ou du franchiseur) (3.1). D'autre part, la création d'un flux de rentes par les
clauses du contrat de franchise (3.2). Le fonctionnement de ce dernier mécanisme est
dépendant des possibilités de rupture de la relation de franchise par le franchiseur et fait
I'objet de débats entre juristes et économistes (3.3). Enfin, nous abordons auss les travaux

gui se sont intéressés aux autres dimensions des contrats de franchise (3.4).
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3.1 Lafranchise comme contrat de partage

En contrepartie du droit d'utiliser la marque commerciale du franchiseur, le
franchisé paie des frais directs de franchise. Dans la grande majorité des cas, ces frais
prennent la forme d'un frais fixe d entrée, exigé une fois seulement au début de la relation,
et de redevances et frais de publicité réguliers qui sont typiquement calculés comme un
pourcentage des ventes de |'établissement (généralement entre 6 et 10% des recettes)*>. Le

contrat de franchise typique est donc un contrat de partage.

S l'on suppose que le franchiseur ne peut quimparfaitement observer le
comportement du franchisé (I'inverse pouvant aussi étre simultanément vrai), le role des
clauses du contrat est alors de restructurer les incitations des franchisés de maniéere a ce
gue leurs décisions correspondent a celles qui sont désirées par le franchiseur (Mathewson
et Winter [1985], Rubin [1978]). Dans ce contexte daéa mora sur I’ effort du franchiseé et
en supposant que les deux parties sont neutres par rapport au risque, on démontre aisément
gu'il est optimal, en termes d'incitations, de "vendre" le magasin au franchisé a un prix fixe
et, ce faisant, de lui donner le statut de créancier résiduel complet - soit de fixer un taux de
royaltiesnul - (Rubin [1978]). Cette allocation de la créance résiduelle résout le probléme
d’incitation a I’ effort, et permet d atteindre la solution de "premier rang”. Le franchiseur
peut alors extraire tous les profits en choisissant judicieusement le prix de vente du
magasin. Toutefois, une des caractéristiques centrales des accords de franchise est le
partage des résultats entre les deux parties, partage qui empéche la réaisation de la
solution optimale - soit un taux de royalties positif. Pour tenter d' expliquer ce partage la

littérature Principal-Agent fournit deux types d’ amendements.

Le premier, qui est le plus traditionnel, consiste a faire I'hypothése que I'Agent est
averse au risgue (voir Stiglitz [1974] sur les contrats de métayage). Le choix optimal du
taux de royalties pour le franchiseur donne maintenant lieu a un partage des revenus. Ce
partage arbitre entre le besoin de fournir des incitations a I’effort au franchisé avec le
besoin de lui fournir une assurance dans un contexte ou il est plus averse au risgue que le
franchiseur (Lafontaine [1992)).

Le deuxiéme type d’ amendement considére le besoin de fournir des incitations a la
fois au franchisé et au franchiseur (Rubin [1978], Lal [1990], Bhattacharyya et Lafontaine
[1995]). La définition légae de la franchise montre dailleurs bien que I'effort du

franchiseur est un éément important (assistance technique et commerciale aux franchises,
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contréle le niveau de qualité des biens dans le réseau, etc.). Dans ce cas, méme s le
franchiseur et le franchisé sont tous deux neutres vis-avis du risque, on obtient tout de
méme un partage des revenus. Le paramétre de partage arbitre alors entre incitations pour

le franchisé et e franchiseur.

Les propositions réfutables de cette analyse sont les suivantes : (1) le taux optimal
de royalties est une fonction décroissante de I'importance de I’effort du franchisé par
rapport au surplus de la relation (incitation du franchisé); (2) s le franchiseur arbitre entre
incitations et assurance pour le franchisg, le taux de redevance sera une fonction croissante
du niveau de risque supporté par le franchisé et (3) le taux de redevance sera une fonction
croissante de I'importance de I’ effort du franchiseur (incitation du franchiseur). Le tableau
suivant recense les différentes variables utilisées pour mesurer le niveau de risque,

I"importance de I’ effort du franchisé et du franchiseur.

Tableau 1 : Mesures empiriques des variables reflétant I'importance de I'effort des parties
et le niveau de risque

Mesure s empiriques du risque supporté par les franchisés

Martin [1988] Variations des ventes sectorielles "sans trend"

Norton [1988] Variance des variations de vente sans trend par secteur et Etat

Lafontaine [1992]

Proportion d'unités qui sortent de la franchise (taux d'échec)

M esures empiriques de I'importance de l'effort du franchisé

Caves et Murphy [1976]
Norton [1988]
Lafontaine [1992]

Scott [1995]

Bercovitz [1999]

Variable dummy indiquant si le service est personnalise ou non
Nombre d'employés / ventes

(ventes — inputs fournis par le franchiseur) / ventes du secteur
Ratio (capital / travail)

(colts — valeur des inputs vendus par le franchiseur) / colts

Mesures empiriques de I'importance de I'effort du franchiseur

Lafontaine [1992]
Scott [1995]

Bercovitz [1999]

Nombre de semaines de formation fournies par |e franchiseur
Nombre de jours de formation fournis par |e franchiseur

Vaeur dela publicité faite par le franchiseur
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La majorité des études empiriques ont confirmé les propositions 1 et 3. Le taux de
royalties et une fonction décroissante de Il'importance de I'effort du franchisé et une
fonction croissante de I'importance de I'effort du franchiseur (Norton [1988], Lafontaine
[1992], Minkler et Park [1994], Scott [1995], Bercovitz [1999]). Les mémes études ont
systématiquement contredit la deuxiéme proposition. Le taux de royalties décroit avec le
niveau de risque supporté par le franchisé. Ce lien inverse semble robuste puisquil se
retrouve dans plusieurs études empiriques et pour différentes mesures du risque (voir
Lafontaine et Slade [1998] pour une revue). De plus, on peut noter que des travaux sur
d autres types de contrats de partage obtiennent le méme résultat (voir par exemple Allen
et Lueck [1999], Leffler et Rucker [1991] et plus généralement Prendergast [2002] sur

l'arbitrage incitation / risque)**.

3.2 Contrat defranchise et " self-enfor cement™

L'approche précédente sest essentiellement concentrée sur le partage des résultats
comme meécanisme incitatif. Une seconde approche sintéresse au design contractuel
comme mécanisme incitatif du type "otage" ou "salaire defficience": la relation
contractuelle doit étre organisée de maniere a ce que I'agent que I’on veut inciter ait
guelque chose a perdre s il est opportuniste. Dans le cadre de la franchise commerciale,
cette analyse a été essentiellement développée par les travaux de B. Klein (Klein [1980],
[1995], Klein et Leffler [1981], Klein et Saft [1985]).

3.2.1 La création d'un flux de rentes

Dans ces travaux, le pouvoir incitatif du contrat de franchise provient de la
conjugaison de trois ééments : (i) la création d'un flux de rentes définies comme les gains
supplémentaires pour un franchisé (par rapport a sa meilleure aternative de profit) qui
proviennent de I|'appartenance au réseau, (ii) le contrble par le franchiseur du
comportement du franchisé, et (iii) la possibilité légale pour le franchiseur de facilement
rompre le contrat. Ce dernier élément est largement déterminé par le droit et/ou la
réglementation en vigueur. Cette condition étant donnée, le franchiseur va concevoir son
contrat, i.e. moduler a la fois le flux de rentes et l'intensité du contrle, de maniére a
minimiser les colts ex post de mise en ocauvre et rendre le contrat «auto-exécutoire »
(Klein [1996])*°. Soit W* le gain pour le franchisé d'un comportement différent de celui

souhaité par le franchiseur et W la valeur actuaisée du flux de rentes que gagnera le
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franchise tant qu'il demeure membre du réseau. Le contrat de franchise sera "auto-
exécutoire’ s et seulement s W? 3 W' pour toutes les périodes’®. En raison de
I'incomplétude du contrat de franchise, tous les ééments du comportement du franchisé
souhaités par le franchiseur ne peuvent pas étre précisés dans le contrat. 11 subsiste toujours
des "blancs’ dans le contrat et W! ne sera donc jamais nul (i.e. il y a toujours de la place
pour des comportements opportunistes). Le contrat de franchise doit alors toujours créer un

flux de rentes suffisant pour satisfaire la contrainte d'incitation précédente.

Dans cette analyse, les clauses du contrat remplissent un double réle (Klein [1995]).
D'une part, elles spécifient certaines des obligations que doit respecter le franchisé (par
exemple une clause d'approvisionnements exclusifs chez le franchiseur). Les obligations
étant définies dans le contrat, le franchiseur peut recourir aux tribunaux pour les fare
respecter'’. Ces clauses peuvent sinterpréter comme un moyen de limiter W*. D'autre part,
elles créent un flux de rentes dont la perte potentielle incite le franchisé a ne pas étre
opportuniste. Ces clauses peuvent sinterpréter comme un moyen d'augmenter W. Cette
analyse ne détaille pas complétement la maniere dont les rentes sont créées. Elle suggére
gue certaines clauses qui réduisent la concurrence "intramarque”, comme des clauses
d'exclusivité territoriale, participent a la création du flux de rentes en donnant a un
franchisé un monopole d'usage sur un territoire donné. Par contre, de tels territoires ne
peuvent générer des rentes que s les franchisés n'operent pas dans des marchés de

concurrence pure et parfaite ou méme de concurrence monopolistique.

Il existe néanmoins une borne supérieure au montant des rentes que peut fournir le
franchiseur de maniére crédible. Ex post, le franchiseur peut toujours se comporter de
maniére opportuniste et refuser de fournir le flux de rentes — par exemple, en rompant le
contrat sous prétexte d'un mauvais comportement du franchisé. A quelle condition la
promesse du franchiseur de fournir ex post le flux de rentes est-elle crédible ? S le
franchiseur préfére utiliser des unités franchisées plutdt que des unités intégrées, c'est que
I'intégration verticale est une forme d'organisation plus colteuse. Soit (C,-Cg) > 0 la
différence de colts entre la franchise et I'intégration verticale. L'engagement du franchiseur
afournir un flux de rentes au franchisé sera crédible si la valeur du flux de rentes qu'il doit
donner aux franchisés est inférieure a la somme actualisée de la différence de codts, i.e.

¥ §G-G)u
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Le probleme de la mesure du niveau des rentes rend difficile I'évaluation empirique
de cette analyse. Deux articles ont cependant cherché a vérifier I'existence de ces rentes et
a les mesurer. A partir d'une analyse empirique tres détaillée du réseau de franchise
McDonad aux Etats-Unis, Kaufman et Lafontaine [1994] mettent en évidence I'existence
de telles rentes, laissées aux franchisés, en utilisant deux méthodes différentes.
Premiérement, ils estiment a partir de données comptables des unités et de différentes
mesures des colts d'opportunité du capital et du travail des franchisés la valeur actuelle
nette d'une unité. Deuxiemement, il examine les prix de revente des unités franchisées
existantes afin d'évaluer la sous/sur évaluation de ces unités par rapport au prix de
"marché’. Dans les deux cas, les auteurs montrent quil existe des rentes qui sont
volontairement laissées aux franchisés par le franchiseur. Une autre éude de Michael et
Moore [1995] a confirmé |'existence de rentes a partir de la méme méthodologie (définition
d'une équation comptable permettant de mesurer les rentes) mais a partir d'un échantillon
de contrats de franchise aux Etats-Unis. Dans le méme registre, Bercovitz [2001] suggére
gue la possibilité pour un franchisé de pouvoir posséder plusieurs unités fait partie des
mécanismes que le franchiseur utilise pour fournir des rentes aux (bons) franchisés et
rendre le contrat "auto-exécutoire”. Elle teste aors la proposition selon laguelle le nombre
de conflits et de ruptures du contrat est négativement lié a la possibilité pour le franchiseur
d'obtenir plusieurs unités dans le méme réseau. Les résultats empiriques confirment la
proposition et suggerent que I'acces a des rentes et effectivement un moyen d'influencer le

comportement des franchises.

3.2.2 L'importance des clauses de rupture du contrat

La possibilité pour le franchiseur de rompre facilement la relation de franchise est
au coaur du mécanisme de "self-enforcement”. Cette question de la rupture de la relation de
franchise est cependant débattue, en particulier par lesjuristes. |Is considéerent qu’ elle peut
étre la manifestation d'un pouvoir de négociation inégal entre le franchiseur et le franchise.
Le franchiseur abuserait de ce pouvoir de négociation et cette clause n'aurait aucun objectif
d'efficacité économigque mais un objectif de distribution du surplus au profit du franchiseur
(voir Hadfield [1990] sur cette controverse)'®. Dans ces conditions, I'un des réles des
tribunaux ou de la réglementation serait de protéger les franchisés en réduisant les
possihilités de rupture pour le franchiseur, par exemple en obligeant ce dernier a justifier

les raisons précises supportant la rupture, ou en dédommageant le franchise. L'analyse en
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terme de "self-enforcement” vient relativiser cette interprétation en terme "d'abus de
pouvoir'. D’une part, le désir du franchiseur de recruter de nouveaux franchisés devrait
limiter son incitation & étre opportuniste afin de maintenir sa réputation. D’ autre part, toute
limitation de cette possibilité entrainerait une augmentation des colts de transaction
associés au fonctionnement de la franchise. Les franchiseurs seraient alors incités a

recourir plus fréguemment a l'intégration verticale.

Les quelques études empiriques sur ce sujet ont dailleurs confirmé cette
conclusion, du moins aux Etats-Unis ou la réglementation sur la rupture des contrats de
franchise est fixée au niveau des Etats. Ainsi, selon les Etats, un méme franchiseur peut
étre confronté a des réglementations plus ou moins "souples’ en matiére de rupture des
accords. Brickley, Dark et Weisbach [1991] ont tiré parti de cette diversité pour analyser
Iimpact sur l'organisation des réseaux de la plus ou moins grande facilité pour le
franchiseur de rompre le contrat. |1s montrent que, pour une méme chaine, la proportion de
magasins franchisés est significativement plus faible dans les Etats ayant une législation
restreignant la possibilité de rupture. Ce résultat va dans le sens des travaux précédents.
Toutes choses égales par ailleurs, une augmentation du colt de transaction lié a la
franchise va inciter le franchiseur a intégrer verticalement. De la méme maniére, Brickley
[2002] montre aussi que dans les Etats possédant une législation restrictive sur la rupture
du contrat de franchise, les nouveaux franchisés et les franchisés dont le contrat est
renouvelé payent un prix supérieur (sous forme d'un taux de royalties plus élevé) par
rapport a ceux qui sont dans un Etat avec une réglementation plus souple. Une autre étude
par Beales et Muris [1995] montre que I'objectif espéré d'une |égidlation restrictive, i.e. une
réduction du nombre des ruptures et une durée des relations plus importantes, ne se
retrouve pas dans les faits. Le taux moyen de rupture des relations de franchise est plus
important dans les Etats possédant une légidation restrictive en la matiére. Les auteurs
expliquent ce résultat paradoxal par le fait que, dans le cas d'une légidation souple, le
franchiseur est plus incliné a étre tolérant avec ses franchisés en cas de comportement
opportuniste (il leur laisse une "seconde chance") car il sait que Si ces comportements se
reproduisent, il aura toujours la possibilité de rompre la relation. Dans le cas ou il devrait
dédommager un franchisé pour cause de rupture, il est incité a I'exclure a la premiére

manifestation d'un comportement déviant.
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3.3 Autresclauses contractuelles

A I'exception des travaux en terme de contrat «auto-exécutoire », la majorité des
travaux gque nous venons dexposer se sont concentrés sur |'anayse des schémas de
rémunération mis en place dans les contrats de franchise. Des études récentes ont
commencé a étudier dautres dimensions du contrat. Dans le secteur de la distribution
automobile en Espagne, Arrunada et al. [2001] étudient I’ allocation des droits de décision
entre franchiseur et franchisé ains que les mécanismes incitatifs mis en oauvre dans le
contrat. Leurs résultats empiriques montrent que I'allocation des droits de décision dépend
du systéme d'incitations retenu par le franchiseur et de I'importance de I'aéa moral sur
I’effort du franchisé et du franchiseur. Leurs conclusions sont similaires a celles des

modeles avec double aléa moral présentés auparavant.

Bercovitz [2000] éudie comment les problémes de free riding et de hold-up
affectent la présence et l'intensité de certaines clauses contractuelles (exclusivité
territoriale, durée des contrats, clause de non-concurrence en cas de sortie du réseau). Elle
montre que la présence de ces clauses dans les contrats varie directement avec l'intensité
des problemes de coordination. De la méme maniére, Brickley [1999] montre que la
présence de plusieurs restrictions verticales dans les accords de franchise dépend de
I'intensité des problemes de free riding entre les franchisés du réseau. Enfin, Brickley et a
[2002] montrent que la durée des contrats de franchise est fonction des colts de
renégociations anticipés et des investissements spécifiques consenties par les franchisés.
Le degré de spécificité des actifs tend a augmenter la durée du contrat tandis que le niveau
d'incertitude et les colts de renégociation anticipés ex ante tendent au contraire a réduire
cette durée.

L'intérét des travaux précédents, et de montrer la diversité des mécanismes
d'incitation qui sont présents dans les relations contractuelles entre agents. De ce point de
vue, |’analyse des accords de franchise devrait motiver de nouveaux travaux, de nature
théorique, pour formaliser ces différents mécanismes et étudier leurs interactions
potentielles. L’ analyse empirique de |’ organisation des réseaux a permis auss de mettre en
évidence plusieurs faits stylisés qui sont a I'origine de nouvelles analyses et réflexions

théoriques.
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4. Organisation des réseaux et mixité contractuelle

Un fait stylisé important dans la franchise commerciae est la coexistence dans le
méme réseau d'unités franchisées et d'unités possédées par le franchiseur (on parle souvent
de "distribution duale" ou de "réseaux mixtes')!®. Il faut souligner que cette mixité ne
provient pas d'une obligation |égale mais résulte d'un choix délibéré d'organisation de la
part du franchiseur ?°. Une revue de la littérature datant de 1996 (Dnes [1996]) constatait le
peu de travaux portant explicitement sur une analyse de la mixité contractuelle. La mgjorité
des travaux sur le choix statutaire des unités individuelles d’un réseau étudie |'organisation
des réseaux dans la perspective ouverte par Coase en terme de "faire ou faire faire"
(franchiser / intégrer). Or, ces travaux permettent d'obtenir «quas mécaniquement » une
mixité des réseaux comme résultat de |'agrégation des décisions d'organisation des unités
individuelles. Les travaux récents sur la mixité des réseaux invitent plutt a une analyse en
terme de "faire et fare faire' (Bradach et Eccle [1989]) ou le franchiseur cherche
délibérément a faire coexister différents modes d'organisation dans son réseau. Quatre
principales explications ont pour le moment été proposées et seront détaillées dans cette
section. La distribution duale est analysée comme (i) signal de la valeur de la marque (4.1),
(if) mécanisme de réduction des colts d'enforcement (4.2), (iii) modalités de gestion des
incitations des managers d'unité dans une situation multi-taches (4.3), (iv) créatrice de

gains de synergie (4.4).

4.1 Lamixitédesréseaux comme signal dela valeur dela marque

Les praticiens de la franchise mettent souvent |'accent sur les problemes provenant
de I'avantage informationnel que possede le franchiseur par rapport aux franchisés désireux
de sengager dans un réseau. La Iégidation nationale a d'ailleurs reconnu les inefficacités
potentielles liées a cette asymétrie en obligeant les franchiseurs a fournir aux candidats
franchisés certaines informations sur leur réseau (loi Doubin du 31.12.1989). Gallini et
Lutz [1992] proposent une explication a la mixité des réseaux en termes de signa de la
"gualité' de la marque commerciale. Selon ce modele, le franchiseur possederait une
meilleure information que les franchisés potentiels sur la valeur de son concept
commercial. Un franchiseur de «bonne qualité » a alors intérét a signaler son type aux
franchisés potentiels. Un moyen pour le franchiseur de signaler cette confiance dans la
valeur du réseau est de lier son profit aux résultats des unités, i.e. de posséder de plusieurs

unités en propre. Si ce signal est suffissmment colteux et crédible, alors on aura un
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equilibre séparateur dans lequel le franchiseur de "haute qualité’ optera pour une mixité de
son réseau (des unités en propre et des franchises), alors que le franchiseur de " qualité

faible" choisira de tout franchiser®®.

Si la proportion d'unités en propre sert principalement de signal pour les franchisés
potentiels, on sattend a ce qu'elle décline dans le temps au fur et a mesure que I'asymétrie
dinformation des franchisés se réduit. Dans les réseaux de franchise "mature”, la forme
d'organisation en franchise devrait prédominer. Par ailleurs, le taux de royalties et la
proportion de magasins en propre qui sont deux alternatives de signalement de la qualité,
devraient étre corrélés négativement. Ces propositions ont été empiriquement testées par
Lafontaine [1993] (voir auss Lafontaine et Shaw [1999]). Lafontaine utilise comme
estimation de la valeur d'un réseau (le "type" du franchiseur), le taux de croissance du
nombre de magasins sur une période de cing ans. Plus le franchiseur est de qualité "haute”,
plus ce taux doit étre important. Les estimations empiriques contredisent les propositions
du modéle précédent. Le taux de croissance du réseau n'affecte pas de maniere significative
les paramétres du contrat de partage. De méme, ce taux de croissance affecte de maniere
négative la proportion de magasins possédés. Enfin, il existe une corrélation positive entre
taux de royalties et proportion de magasins possedés. Ces résultats empiriques ne signifient
nullement que les asymétries d'information sur la valeur de sa marque n’ existent pas. On
peut cependant penser que le franchiseur dispose d autres types de signaux que le design

de larelation avec le franchisé pour signaler la valeur de son réseau.

4.2 Lamixitédesréseaux pour réduire les colts de transaction

Une autre explication, en termes de co(ts de transaction, proposée par Dutta et al
[1995], analyse la mixité des réseaux de vente comme un moyen de réduire les colts de
contrble et de mise en ocavre des contrats. Leur analyse se base sur la distribution
industrielle dans plusieurs secteurs. Certains industriels utilisent simultanément des
distributeurs indépendants et des distributeurs "directs’ ou intégrés sur un méme marché.
Selon les auteurs, la présence d'un distributeur direct permettrait de réduire les codts de
transaction ex post liés a I'application du contrat entre le producteur et les distributeurs
indépendants. Deux arguments sont avancés pour appuyer leur proposition. Le premier
argument renvoie au probléme de la sanction des comportements opportunistes dans une
situation de "lock-in" ou I'industriel a effectué des investissements spécifiques. En

["absence d'investissement specifique, |a rupture prématurée de la relation est un moyen de
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punir les comportements opportunistes du distributeur indépendant. Cependant, si
I'industriel a développé des actifs spécifiques, cette menace de rupture perd de sa
crédibilité. Il risque en effet de ne pas complétement rentabiliser son investissement
spécifique s la relation sarréte prématurément. La présence d'un distributeur direct sur le
territoire d'un indépendant améiore la crédibilité de cette menace. Si le producteur rompt
sa relation avec le distributeur externe, il pourra se reporter sur le distributeur intégré pour

continuer a rentabiliser ses investissements.

Le deuxiéme argument renvoie aux difficultés pour le producteur de mesurer les
contributions du distributeur indépendant. La présence d'un distributeur intégré sur le
méme marché permet de mieux évaluer les performances du distributeur indépendant. Par
exemple, s les résultats des deux représentants sont soumis a des variations communes, la
comparaison de leurs performances permet d'édiminer la composante commune des
fluctuations et den inférer plus précisément l'effort du distributeur indépendant. La
coexistence des deux modes d'organisation permet de profiter des bénéfices en termes
dincitation attachés a l'externalisation tout en limitant les colts de la délégation
(renégociations opportunistes et probleme d'observabilité des comportements). Une forme

organisationnelle sert ainsi de "support” al'usage d'une autre.

Les auteurs testent empiriquement la proposition selon laquelle la probabilité
d'avoir un représentant direct sur le territoire d'un représentant indirect (distribution duale)
croit avec I'importance du probléme du hold-up et des difficultés de mesure des efforts du
distributeur indépendant. Leurs résultats empiriques confirment cette proposition : la
probabilité d'avoir simultanément sur un marché loca un représentant direct et un
représentant indirect augmente de maniere statistiqguement significative avec les problemes

de contr6le ex post.

4.3 Lamixité desreéseaux pour comme systeme d’incitations

Nous avons vu précédemment gu'une partie de la littérature explique le choix du
statut des unités comme le résultat d'une hétérogenéité des unités d'un réseau (par exemple
en termes de colts de contrdle et de proportion différente de clients occasionnels chez
Brickley et Dark [1987]). Dans un réseau ou les unités sont identiques, cette analyse prédit
gue le réseau est soit complétement franchise, soit totalement intégré verticalement. Bai et
Tao [2000] ont proposé une explication de la mixité contractuelle qui ne repose pas sur

I'hétérogénéité des unités, mais sur la nature multidimensionnelle de I'effort des managers.
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Dans le cadre d'un modéle multitdches a la Holmstrom et Milgrom ([1991] [1994]), les
managers des unités, par ailleurs toutes identiques, doivent fournir deux types d'effort.
D'une part, un effort pour maintenir et développer la réputation de la marque commune.
D'autre part, un effort pour maximiser les ventes de I'unité. Le premier type d'effort a un
impact positif sur les profits de toutes les unités du réseau (y compris sur le profit du
franchiseur) tandis que les bénéfices du deuxieme type d'effort sont entiérement capitalisés
par le propriétaire de l'unité. Si le manager d'un magasin est confronté a un contrat
fortement "incitatif" (cas de la franchise), il va principalement alouer son effort pour
développer son marché local au détriment de I'effort de maintien de la réputation, qui est
par nature un bien public. Ne récupérant pas l'intégralité des bénéfices attachés a cet effort,
un franchisé est incité a adopter un comportement de passager clandestin. Inversement, un
manager salarié qui regoit une rémunération fixe est indifférent entre les deux types de
taches. Afin d'assurer la fourniture d'un effort positif de valorisation de la réputation, le
franchiseur doit donc offrir des contrats basés sur des rémunérations fixes en dépit de leur
effet négatif sur I'effort "local”. Mais Sil veut développer ses ventes, il doit aussi proposer
des contrats plus incitatifs aux managers. Dés lors que les deux dimensions des efforts
manageriaux sont complémentaires, Bai et Tao [2000] montrent quiil est optimal de
recourir a une mixité contractuelle, conduisant a une coexistence d'unités en propre et de

franchises.

4.4 Lamixitédesréseaux al’origine de gains de synergie

La derniére explication proposée repose sur l'idée que la mixité contractuelle
possede une efficacité propre qui résulte de I'existence de gains de synergie (Bradach,
[1997], Lewin-Solomon [1998])%. Lorsqu’ un réseau de franchise utilise simultanément des
unités en propre et des unités franchisées, il obtient un profit supérieur au cas ou il n'utilise
que I'un des deux modes d'organisation. L'identification des interactions a la source de ce
supplément d'efficacité est une voie de recherche importante mais encore peu développée.
Pour e moment, les travaux se sont concentrés sur deux types d’interactions. D'une part, la
possibilité offerte par la mixité des réseaux d'utiliser les informations fournies par les
franchisés (respectivement les unités en propre) pour améliorer la performance des unités
en propre (respectivement des franchises) ; d'autre part, les effets bénéfiques de la mixité

sur l'incitation a I'innovation.
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Le premier type dinteraction a d§a été suggéré dans |'article de Dutta et ali [1995].
Dans un réseau de franchise mixte, les performances des unités franchisées servent a
établir le standard de performance pour les unités en propre et inversement
("benchmarking"). Les unités franchisées apportent au franchiseur des informations
pertinentes qu'il utilise ensuite dans les relations avec ses propres unités et vice-versa. De
plus, I'existence d'unités franchisées peut servir de mécanisme d'incitation pour les salariés
du franchiseur car il a aors la possibilité de les recompenser en leur proposant de devenir
franchisé. Inversement, le recrutement de nouveaux franchises parmi les salariés des unités
en propre ou du siege social réduit les colts liés a la sélection, au recrutement et a la

formation de nouveaux franchisés (voir Bradach [1997] pour un développement).

Le deuxiéme type dinteraction prolonge le premier sur la question des innovations.
Les franchisés et les franchiseurs sont a l'initiative des innovations qui se produisent dans
les réseaux (nouveaux produits, nouvelles formules promotionnelles, etc.). Cependant, en
raison de la maniére dont est défini le partage des résultats entre les deux acteurs (partage
des revenus plutét que des profits), il existe un probleme d'alignement des incitations
(Lewin-Solomons [1998]). Les franchiseurs sont incités a favoriser les innovations qui
permettent d'augmenter les revenus méme s ces innovations augmentent simultanément
les codts des franchisés. Un moyen de limiter cette divergence d'intérét est de réduire le
taux de royalties. Cependant, une réduction du taux de royalties réduit les incitations du
franchiseur a maintenir la valeur de son réseau et a innover. Une autre maniere pour le
franchiseur de ne pas biaiser les innovations en faveur de celles qui augmentent
principalement les revenus est de posséder lui-méme des unités. Dans ce cas, le profit du
franchiseur dépend aussi des profits de ses unités (et non pas uniquement de leur revenu).
De plus, le fait de posséder des unités aide aussi le franchiseur a persuader les franchisés
gue les innovations qu'il propose leur seront aussi bénéfiques. |l peut par exemple exhiber
les résultats dans ses propres unités suite a la mise en place d'un nouveau produit pour

persuader les franchisés.

5. Conclusion

Cet article a passe en revue les différentes analyses qui ont éé mobilisées pour
expliquer I'organisation des réseaux de franchise et le design des contrats. L'organisation
des réseaux de franchise, en particulier I'étendue de l'intégration verticale, sexpliquerait

par une volonté de minimiser les colts de contrdle des points de vente par le franchiseur et
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les colts de mise en cauvre des contrats. Les différents travaux empiriques disponibles
confirment I'importance de ces colts de transaction sur |'arbitrage entre franchise et
intégration verticade. Par ailleurs, les études consacrées a la mixité contractuelle
saccordent pour dire quil ne sagit pas d'une forme transitoire, mais d'une forme stable et

efficace.

Sur le choix des clauses contractuelles, nous avons vu que plusieurs approches
théoriques peuvent étre mobilistes. Elles mettent toutes |'accent sur le probléme
d’ alignement des incitations entre les parties. Elles divergent cependant sur la nature des
mécanismes incitatifs qui sont considérés. Les modéles dagences se focalisent
essentiellement sur les clauses de partage du contrat. 1ls montrent, et les éudes empiriques
le confirment, que la détermination de ces clauses, en particulier du taux de royalties,
répond principalement au besoin de fournir des incitations aux franchises et/ou au
franchiseur. Le motif d'assurance et |'arbitrage incitation / assurance pour expliquer le
contrat de partage semblent pour le moment réfutés par les résultats empiriques. Les
travaux sur le caractére "auto-exécutoires' des contrats se focalisent quant a eux sur la
création d'un flux de rentes comme principal mécanisme dincitation. La aussi, des études
empiriques confirment I'existence de ce flux de rentes dans les réseaux de franchise.
L'analyse du partage des résultats dans les contrats de franchise nous informe plus
généralement sur le design des contrats de partage, forme contractuelle dont nous avons
déga noté I'importance pour différents types de relations. De méme, les travaux sur les
rentes ont une portée genérale, ce type de mécanisme pouvant potentiellement étre présent

dans la magjorité des relations inter-entreprises.

Méme si cet ensemble de travaux a permis de mieux apprécier les déterminants des
choix contractuels et organisationnels des parties ains que les arbitrages qui sont sous-
jacents, plusieurs critiques peuvent leur étre adressé. La fonction principae de ces
différentes critiques est de proposer des pistes de recherches futures ala fois pour I’ analyse
des réseaux de distribution mais, plus généralement, sur I'analyse théorique et empirique

des relations contractuel | es.

La premiére critique concerne le caractére souvent partiel des analyses du choix des
clauses contractuelles. Les modeles d'agence se focalisent essentiellement sur les variables
monétaires du contrat (essentiellement le taux de royalties) en négligeant les autres clauses.
Si I'étude des déterminants du partage des résultats est intéressante en soi et constitue un

bon point de départ, il serait souhaitable de développer I'analyse pour expliquer d'autres

25



dimensions et appréhender la cohérence globale des contrats. Si comme le suggere la
littérature récente en termes de complémentarités (Milgrom et Roberts [1990], Holmstrém
et Milgrom [1994]), les organisations et les contrats sont des systemes formés d'un
ensemble d'éléments cohérents entre eux, l'analyse des interactions entre clauses
permettrait d'affiner notre compréhension des choix contractuels (voir Brickley [1999],
Pénard, Raynaud et Saussier [2002] pour des premiers travaux dans ce sens). L'analyse va
cependant se heurter a un probleme de disponibilité des données. Les entreprises sont
souvent réticentes a divulguer le contenu précis de leurs contrats. Les travaux en termes de
"self-enforcement” échappent partiellement a cette critique car ils ne réduisent pas le
contrat de franchise a une clause particuliere. En contrepartie, peu d'ééments sont présents
dans cette analyse permettant d'identifier précisément I'origine du flux de rente. Cependant,
I'intérét de cette andyse est de mettre en évidence la diversité des mécanismes
d’incitations, premier jalon pour éudier les interactions éventuelles entre ces différents

mécanismes (voir Lafontaine et Raynaud [2002]).

La deuxiéme critique porte sur I'état insuffisasmment développé des analyses sur la
mixité des réseaux. Les déterminants des gains de synergie entre modes d'organisation
doivent étre plus finement définies et mesurés. On ne peut que souhaiter le développement
de modélisation permettant de préciser I’ existence et I’intensité des gains de synergie. Des
analyses empiriques sont aussi nécessaires pour expliquer les différences de proportion
empiriquement constatées entre différents réseaux. Cette question est centrale dans la
mesure ou elle propose un changement d optique assez important pour I’économie des
contrats et des organisations. En effet, plutdt que de considérer différentes formes de
gouvernance comme des alternatives, il s'agit de montrer et de comprendre comment la
coexistence de plusieurs formes organisationnelles est source d’ efficacité (voir Holmstréom
[1999]). La encore, cette question dépasse le cadre de la franchise. De nombreux travaux
dans la littérature en économie des organisations et en management s intéressent aux
déterminants de ce que cette littérature appelle «tapered integration », i.e. le fait qu une
firme produise en interne une partie de la quantité d'un input dont elle a besoin et
simultanément achéte a des fournisseurs le reste de la quantité nécessaire a la production
(voir par exemple Azoulay [2002]).

Les travaux basés sur les contrats incomplets soulévent auss des questions. Une
conséquence encore largement inexplorée de I’incomplétude contractuelle est e caractere
largement relationnel et flexible des contrats de franchise (Hadfield [1990]). Cette
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remarque dépasse d'ailleurs le cadre des accords de franchise et est valable pour la grande
majorité des travaux sur les contrats interentreprises (voir Baker et al. [2002]). Le contrat
de franchise ne résume pas l'intégralité des interactions entre franchiseur et franchisés dont
certaines se font "hors contrat" c'est-a-dire sans étre complétement guidées par les clauses
du contrat écrit. En situation dincertitude forte, les parties préférent intentionnellement
laisser le contrat plus incomplet avec le désir de le rendre flexible (Saussier [2000]). Les
engagements des parties ne sont aors pas exclusvement médiatisées par les termes
vérifiables du contrat mais prennent appui sur la relation elle-méme, sur des normes de
comportement développées par les parties au gré de leurs interactions®®. Cette analyse du
caractere relationnel des contrats de franchise a du ma a sintégrer dans I'analyse
économique "standard" des contrats, en particulier en raison d'une grande difficulté a
intégrer dans les modéles formels des notions comme les normes de comportement ou la
flexibilité d'un contrat, notions qui renvoient, en dernier ressort a celle de rationalité
limitée. Il sagit pourtant d'un terrain ou une approche associant le droit et I'économie
pourrait Savérer particulierement féconde pour améliorer notre compréhension des
relations contractuelles et, éventuellement, fournir aux tribunaux des outils d'aide a la
décision. L’introduction par Baker et a. [2002] et Halonen [2002] d'une dimension de
contrat relationnel dans une formalisation plus standard est de ce point de vue intéressante.
Elle ouvre de nouvelles perspectives, en particulier I’ étude des interactions entre aspects
formels et informels des contrats dans une situation de jeu répété ainsi gque la prise en

compte de nouvelles modalités d’incitation des parties.

Enfin, il existe encore trop peu de travaux permettant d'évaluer I'impact d'un bon
"design" contractuel et/ou organisationnel sur la performance des réseaux, plus
géné&ralement sur la performance des modes dorganisation (Masten [1993], Masten
[2002]). Les différents travaux empiriques que nous avons recensés dans cet article
montrent |'existence d'une grande diversité des choix dans la gouvernance des réseaux de
franchise. Ils postulent aussi que cette diversité répond a une logique d'organisation
efficace des relations contractuelles. On peut suggérer que certains réseaux seront mieux
organisés que d'autres, ¢’ est-a-dire que le design contractuel et organisationnel est aligné
avec les problemes de coordination présents dans le réseau. Si cela est vrai, la trace de ce
différentiel d'efficacité devrait se retrouver dans la performance de ces réseaux (Azoulay et

Shane [2001], Shane [2000]). Cette analyse, ce bouclage, est nécessaire pour confirmer
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I'intuition initiale a partir de lagquelle I'économie des organisations sest développée :

"organization matters'.
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! e droit de la concurrence au niveau de I'Union Européenne distingue sept types d'accords de distribution
(OCDE [1994, p. 98]): (i) les accords entre une entreprise et un distributeur indépendant, (ii) les accords de
distribution sélective, (iii) les accords d'achats exclusifs, (iv) les accords de distribution exclusive, (v) les
accords de franchise, (vi) les contrats d'agence, (vii) la distribution par une filiale. Ce dernier cas correspond
al'intégration verticale. Cette typologie des accords permet une exemption par rapport aux articles 81 et 82

du Traité de Rome par catégorie d'accords.

2 pour plus d'information de nature empirique, voir le site de la Fédération Francaise de la Franchise

(http://www franchise-fff.com/ ).

3 Seuls 10% des réseaux qui se développent en France sont d’ origine étrangére.

* En effet, il existe dans|e monde professionnel de lafranchise des "annuaires’, ou listing professionnels, qui
recensent les réseaux actifs, donnent aux franchisés potentiels des informations sur certaines des
caractéristiques du réseau (par exemple investissement initial demandé par le franchiseur, terme financier du

contrat, etc.) et qui ont favorisé le développement de travaux empiriques.

® 11 existe par ailleurs plusieurs surveys disponibles sur les théories des contrats, & la fois d'un point de vue

empirique et théorique (par exemple Hart et Holmstrém [1987], Lyons[1996], Masten et Saussier [2002]).

® Pour une analyse des comportements stratégiques dans le choix des clauses contractuelles, voir par exemple
Rey et Stiglitz [1995], Rey [1997], Slade [1998].

" Danslapratique, il n'est cependant pas rare qu‘un franchisé dans un réseau donné posséde plusieurs unités

du réseau.

8 Pour les données provenant des Etats-unis, Lafontaine et Shaw [2002] observent une stabilité de la

proportion moyenne d'unités intégrées pour I'échantillon global autour de 15% (méme si il existe de fortes
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différences entre les secteurs représentés dans I'échantillon). A partir de données Frangaises, Pénard et al.
[2003] observent que pour I'ensemble de I'échantillon, la proportion moyenne d'unités intégrées est de 25%

(avec laaussi de fortes différences entre secteurs).

9 Un franchisé doit généralement, pour incorporer un réseau de franchise, s acquitter d’ un droit d entrée et de
redevances correspondant, le plus souvent, en un pourcentage du chiffre d’affaires qu’il réalise (taux de

royalties).Nous revenons sur ce point dans la section 3

10 Ce résultat peut provenir d'une autre explication, plus "historique”. Le franchiseur commence par acheter
des magasins prés du centre puis franchise les magasins plus lointains. Pour étudier cette possibilité, les
auteurs répétent le méme test en enlevant de I'échantillon tous les magasins situés dans le méme Etat que le

franchiseur. Le résultat du test reste inchangé.

M |e franchiseur peut parfois restreindre ce droit de plusieurs maniéres : en rendant obligatoire son
approbation en cas de vente du magasin par le franchisé, en restreignant les possibilités de revente, en
interdisant au franchisé de poursuivre son activité dans le méme secteur, etc. (Dnes [1993], Kaufman et

Lafontaine [1994]). Néanmoins, |les droits précédents ne sont pas compl&tement éliminés.
12 plus généralement, Whinston [2003] analyse |es difficultés empiriques pour tester cette théorie.

13 Ces frais sont normalement les mémes pour tous les franchisés qui se joignent & un réseau de franchise aun
moment donné dans le temps. De plus, les franchiseurs ne modifient pas fréguemment ces termes financiers
(voir Lafontaine et Shaw [1999]).

14 La portée de ce résultat, bien qu'empiriquement robuste, doit cependant étre nuancé. Un article récent de
Ackerberg et Botticini [2002] montre que la majorité des études empiriques précédentes souffrent de ne pas
prendre en compte |'appariement entre principal et agents. Si cet appariement est endogéne (en fonction de
caractéristiques inobservées par |'économeétre), sa non prise en compte peut biaiser les estimations
économétriques. Cela est en particulier vrai pour le résultat liant niveau de risque et choix du taux de

royalties.

15 Pour que ce mécanisme fonctionne, méme si le comportement attendu du franchisé est trop complexe pour
étre inclus dans le contrat, le franchiseur doit pouvoir évaluer, ex post, si la performance du franchisé est

satisfaisante ou non.

16 pour que le contrat demeure auto-exécutoire sur sa durée entiére, W2 devra alors inclure non seulement les
rentes espérées durant le reste du déroulement du contrat mais aussi les rentes associées a la probabilité de
renouvellement du contrat et celles qui découlent de la possibilité de se voir octroyer de nouveaux
établissements dans le méme réseau. En effet, seul le franchisé qui se comporte comme le franchiseur le
demande peut espérer voir son contrat renouvel é et le nombre de ses établissements augmenter. Ces décisions

sont donc associées a des rentes qui incitent elles aussi e franchisé a bien se comporter dans le réseau.

17 De plus, ces clauses rendent les critéres de rupture plus explicites et permettent au franchiseur de réagir

plus rapidement aux infractions.
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18 Nous pouvons dailleurs remarquer que des affirmations du méme type existent en France dans les

relations entre producteurs de fruits et |égumes et la grande distribution.

19 voir Lafontaine et Shaw [2002], Azevedo et dos Santos Silva [2001] et Pénard, Raynaud et Saussier

[2003] pour des données empiriques portant respectivement sur les Etats-Unis, le Brésil et la France.

20 Laloi en France oblige la firme désirant créer un réseau de franchise & posséder au moins un magasin
pilote permettant de "tester" la méthode commerciale qu'elle posséde. On peut néanmoins considérer que
cette obligation représente une faible partie du nombre total de magasins et que le nombre de magasins
intégrés est supérieur au nombre "obligatoire”. Une analyse économique de la mixité des réseaux reste alors

intéressante.

21 Dans ce modéle, on suppose quiil n'existe que deux types de franchiseurs. Des franchiseurs de "qualité
haute" (ayant une forte valeur) et des réseaux de "qualité basse". Un autre moyen pour le franchiseur de

signaler lavaleur de sa marque est de fixer un taux de royalties élevé.

22 Cette notion renvoie a celle de complémentarité entre mécanismes dincitation qui a été récemment

développée dans I'étude des organisations (voir Hélmstrom et Milgrom [1994]).

2 Cela est résumé par Hadfield [1990] de la maniére suivante : 'Le point de départ est le principe
fondamental de la théorie des contrats relationnels, & savoir que lorsgu'un contrat est inséré dans une
relation identifiable, comme une relation de franchise, les obligations contractuelles sont souvent modifiées,

assi stées ou compl étement supplantées par les normes de la relation continue” (p. 929).
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