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COMPOSITION DU CAS

e Présentation

+ Dossier 1 : recrutement d'un directeur

e Dossier 2 ; achat d'une machine a glace

o Dossier 3 : tournée des livreurs

e Dossier 4 : une nouvelle unité de vente a Lille

o Dossier 5 une franchise, pourquoi pas ?

RECOMMANDATIONS IMPORTANTES

Chague dossier peut &tre traité de maniere indépendante. Cependant, le
candidat ne doit pas négliger Pordre dans lequel les dossier sont présentés. Le
respect de cet ordre permet de mieux s'imprégner du sujet.

Les candidats devront faire appel a leur sens critique afin de distinguer dans
les documents l'indispensable de |'accesssoire.

L’étude de cas doit comperter une introduction et une conclusion génerales.

Bareme indicatif

Dossier 1 Annonce et supports 3 points
Dossier 2 Tableau d’amortissement 2 points
Calcul de la rentabilié 3 points
Dossier 3 | Lettre aux clients 2 points
Feuille de tournée 2 points
Dossier 4 Questionnaire 3 points
Modalités d’administration du
questionnaire 1 point
Dossier 5 Présentation synthétique de la
franchise " 4 points
Total 20 points

L es différentes tiches qui sont confiées au candidat ou a la candidate
apparaissent en caractéres gras et en italiqgue dans chaque dossier, dans la
forme ici retenue pour ce paragraphe
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L'ENTREPRISE

Dénomination PATAGRIL

Forme juridique SARL au capital de 100 000 F

Gérant M. Jacquet Daniel

Siege social Parc des Cytises - Boulevard de Washington -
62000 ARRAS

Date de creation 1988

Effectif 37 personnes

Chiffre d'affaires en 1995 5103 000 F

SON ACTIVITE

La société PATAGRIL fabrique des produits sucrés (croissant au beurre, brioche, tarte
aux fruits, tarte a la frangipane, etc...) ainsi que des produits salés (pizza, quiche, friand,
crogue-monsieur, etc. ) qu'elle vend préts a cuire (frais ou surgelés) aux restaurants,
collectivités et grandes surfaces.

SA STRUCTURE

A 'adresse du siége social, se trouvent l'unité de production et les services administratifs
de l'entreprise. A proximité du centre ville et des guartiers étudiants, PATAGRIL a ouvert,
depuis 1991, sous l'enseigne "CROQUE TOUT", une unité de vente et restauration sur
place (UVR). Cette unité propose les différents produits fabriqués par I'entreprise {plats
chauds, desserts et boissons d’accompagnement). Jusqu'a présent, M. Jacquet a assure
la direction et la gestion de cette unité.

SES RESULTATS

Depuis que I'entreprise a diversifié les produits proposés, l'unité de prodt_Jction estnpros—
pére. Le chiffre d’affaires de 'unité de vente et de restauration du centre ville connait une
forte croissance malgré la concurrence des autres enseignes !

- restauration rapide : La Croissanterie, Brioche Dorée, Pick-Pain, Quick,
- pizzerias : Pizza Pai, Pizza Hut,

- cafétérias : Royaldine, Toquenelle,

- bistrots . Au bureau.



VOTRE MISSION 35

Vous travaillez dans cette entreprise en tant qu'assistant de gestion. Vos activités
sont nombreuses et diversifiées. Chaque lundi, vous rencontrez M. Jacquet pour
une réunion de travail au cours de laquelle vous faites le point sur les dossiers en
cours et les missions que vous confie le directeur de I'entreprise.

Il vous a remis différents documents que vous trouverez en annexe :

Document 1 Liste des missions du responsable de Funité de vente et de restauration 1 page
Document 2 Notes prises a I'occasion d'un entretien avec les Ets Julien 1 page
Document 3 Devis des Etablissements Julien 1 page
Document 4 Notice technique sur la machine a glace 1 page
Document 5 Imprimé «Réorganisation des tournées de livraison » 1 page
Document 6 Dossier Franchise 4 pages

Dossier 1 : Recrutement du directeur de P'unité de vente et de
restauration

M. Jacquet s’est beaucoup investi dans le lancement de CROQUE TOQUT. La charge
de travail est maintenant trés importante et, pour continuer & faire face a toutes ses
obligations, M. Jacquet a décidé d'en confier la direction a un nouveau salarié.

L'unité de vente et de restauration commercialisant les produits de l'unité de
production, M. Jacquet pense qu'il n'est pas indispensable que les candidats aient
une formation spécifique dans le domaine de la restauration. En revanche, les
compétences en matiere commerciale et en gestion sont importantes. M. Jacquet
vous charge de ce recrutement.

Préparez P'annonce que PATAGRIL fera paraitre et précisez les différents
supports auxquels il conviendrait de recourir pour diffuser cette annonce.




Dossier 2 : Achat d’'une machine a glace s

M. Jacquet a appris que les machines & glace constituent un équipement tres rentable. 1l
envisage donc d’équiper son UVR d'un tel appareil. La vente des glaces serait assuree
pendant la période estivale (soit 100 jours par an). M. Jacquet a contacté un de ses four-
nisseurs (les Ets Julien) qui lui ont fourni un devis. Avant de prendre une decision, il vous
demande d'étudier ce projet.

L’EMPRUNT

Pour financer I'acquisition de cette machine, il pense recourir & un emprunt bancaire aux
conditions suivantes .

autofinancement exigé par la banque : 20 % du montant HT de l'investissement

durée : 4 ans

taux annuel : 9 %
« remboursement : mensualités constantes
Formule de calcul de la mensualité d’amortissement :

i
1-(1+i) ™"

Présentez les quatre premiéres lignes du tableau d’amortissement.

LA RENTABILITE DE L’ INVESTISSEMENT

M. Jacquet vous demande de réfléchir a 'opportunité d'un tel investissement (il propose
d'amortir la machine en mode linéaire sur une durée normale d'utilisation de cing ans).

Déterminez a partir de combien de cornets de glace l'activité sera rentable (pour la
période estivale et par jour).




Dossier 3 : Tournée des livreurs 5/,45’

Les clients de la société PATAGRIL sont disséminés dans la région Nord-Pas de Calais.
L'entreprise dispose de deux camions et deux chauffeurs assurent les livraisons des pro-
duits, qu'ils soient frais ou surgelés. Les camions sont chargés a 4 h 30 le matin et de-
marrent vers 5 heures. Au retour, il est fréquent que les chauffeurs prennent livraison de
matiéres premiéres auprés des fournisseurs de 'entreprise.

\Vous recevez de nombreuses réclamations de la part des clients gui ne sont pas livrés
comme ils le souhaiteraient (grandes et moyennes surfaces avant 10 h, restaurants aprés
8 h 30, collectivités avant 11 h). De méme, les chauffeurs-livreurs se plaignent de perdre
du temps ou de subir des temps d'attente importants pour les raisons suivantes .

- magasins fermés quand ils se présentent,

- absence de réceptionniste,

- adresse de livraison incompléte,

- difficultés de circulation dans ie centre-ville et ies jours de marché.

Vous étes chargé d’améliorer la qualité du service livraison.

LA COLLECTE D'INFORMATIONS AUPRES DES CLIENTS

Vous avez décidé d'adresser aux clients un imprimé permettant de collecter toutes les
informations nécessaires pour réorganiser les tournées.

Rédigez la lettre qui accompagnera ce document.

LA FEUILLE DE TOURNEE

Vous créez 'imprimé qui vous permettra de mieux organiser les livraisons des chauffeurs.
Ce document devra également vous servir au contréle de l'utilisation des veéhicules et au
pointage des horaires de travail des chauffeurs.

Présentez cet imprimé




Dossier 4 : Une nouvelle unité de vente a Lille 615

Comme la formule proposée par 'UVR d'Arras remporte un franc succes auprés des jeu-
nes en général, qu'ils soient étudiants ou salariés, M. Jacquet souhaite developper le
nombre d'unités de vente. La ville choisie pour la prochaine implantation est Lille. Cette
ville se modernise avec la construction d’'une grande salle de spectacle, 'aménagement
du quartier de la gare de Lille-Europe qui accueille les TGV et notamment I'Eurostar. La
ville change de visage et cette mutation attire une clientéle nouvelle, essentiellement de
touristes, d'hommes d'affaires, mais aussi de salariés et d'étudiants gravitant autour de
ces nouvelles activités.

A coté des restaurants traditionnels se sont progressivement implantées des enseignes
de chaines de restauration rapide, telles le Bistro Romain, Au Bureau, Pick Pain, La Ta-
verne de Mafitre Kanter, Mac Donald's.

M. Jacquet souhaite mieux connaitre les clients qui fréquentent les restaurants et unites
de restauration rapide du quartier de la gare de Lille Europe.

1. Préparez le questionnaire qui permettra de connaitre les habitudes et les sou-
haits de la clientéle potentielle de ce quartier.

2. Précisez les modalités d’administration de ce questionnaire

Dossier 5 : Une franchise, pourquoi pas ?

Pour M. Jacquet, I'ouverture de 'UVR lilloise n'est que le point de depart de son expan-
sion régionale et nationale. C'est pourquoi il s'interroge sur l'intérét de mettre en place un
réseau de franchise. Vous avez justement collecté des informations sur ce sujet.

A l'aide de la documentation que vous avez réunie, présentez a M. Jacquet le prin-
cipe de la franchise, et, sous forme synthétique (tableau, énumération...), les avan-
tages ef les obligations du franchiseur.
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Liste des missions du Responsable de 'UVR « CROQUE TOUT » d’Arras

- peut effectuer toutes les taches liées a la vente, taches d’'entretien comprises

- connait les principes des relations humaines

- s'assure que la réglementation du travail et les mesures de sécurité sont respectees
- est en relation avec le service de comptabilité

- peut former a tous les postes de vente

- se sert des tableaux de bord pour vérifier le rendement des vendeurs et rendre compte periodi-
quement a 'équipe de direction

- supervise |a livraison des produits bruts

- supervise la répartition du personnel, de I'équipement et des produits
- s'occupe des réclamations des clients

- assure le suivi et la mise en oeuvre des promotions

- respecte les normes critiques : temps d’attente, rapidité et qualité du service, qualite des pro-
duits bruts et finis, propreté et aseptisation.

- organise et contréle le travail du personnel
- effectue les vérifications guotidiennes d’équipement

- 4 l'aide d’'un pyromeétre, vérifie les températures et les temps de cuisson et effectue les réglages
au besain.

- contréle 'inventaire quotidien des produits bruts

- vérifie et transmet les feuilles de caisse, contréle les tiroirs-caisse et prépare les depots
- contréle le personnel, les pertes, les caisses et les rendements

- suit F'evolution du chiffre d’affaires de l'unité et réalise les prévisions annuelles

- dynamise les ventes

- optimise la gestion et ia rentabilité

- effectue 'ouverture et la fermeture

- s'assure de la satisfaction des clients

- dirige 'ensemble du personne! de f'unité de vente.



Document 2

845

Notes prises a I'occasion d’un entretien avec les Etablissements Julien
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Document 3
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Document 5

Réorganisation des tournées de livraison

Client
Raison sociale

Adresse

Nom (et fonction) de la personne qui a rempli le questionnaire

Identification du point de livraison
1| Restaurant O Collectivité O Grande ou moyenne surface

Adresse précise

Nom du responsable N° de téléphone

Type d'équipement mis a la disposition du livreur pour te déchargement :

[l Quai 1| Chariot élévateur a Dispositif pour hayon

Contraintes de livraison

Y-a-t-il un jour de fermeture O oul [l NON
Si oui, lequel
Le point de livraison est-il situé en centre ville | oul O NON

Si oui, précisez quel est le jour de marché

Horaire de livraison souhaité (plage horaire, heure précise....)

Merci de bien vouloir retourner cet imprimé ou le remettre a notre chauffeur livreur lors de son
prochain passage.
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Document 6

QU'EST-CE QUE LA FRANCHISE ?

La franchise cst une méthode de collaboration entre une cntreprise : le franchiscur. ct plusicurs entrepriscs . les
franchisés, pour cxploiler un concept de franchisc. Le concept de franchisc. wmis au point par le franchiscur. cst
composeé de trois éléments : la propriéié ou lc droit d'usage des signes de rallicment de la clientéle {cnseigne. marques.
svmboles. ). T'usage d'une expérience {la musc au point d'un savoir-faire) ct. enfin unc colicction de produits ¢t/ou de
services. ct/ou de technologies. La franchise s'inscrit parmi les alternatives de mise en eeovre d'une stratégic. Elle peul
correspondre a une stratégic de développement. de diversification ou de congolidation. On distingue qualtre acteurs de
la franchisc © le franchiseur. le franchisé. fe réseau ct le consommateur.

Le franchiscur est une entreprencur indépendan

Il cst propriétaire d'un enscrble de signes de rallicment de la clientéle :

o il offrc un cnsemble de produits ou services -

e il a mis au point un savoir-fairc qu'il a expérimenté dans des établisscments pilotes avee succes ¢t qu'il transmet au
franchis¢ pour qu'il soit cn mesure d'exploiter le concept de ka franchisc :

e il assure lc développement ¢t la pérennité du concept en consacrant les movens financiers ¢t humains a4 la
promotion de la marque. 4 la recherche et a l'innovation.

Le franchisé est un entreprencur indépendant et responsable
il est animé par une volonté d'entreprendre ¢t souhaite collaborer loyalement avee le franchiscur pour l'exploitation
du concept .
« il dispose des movens financiers nécessaires qu'il engage de fagon responsable :
o il adhérc a l'esprit de la franchise cn acceptant d'intégrer un réscau et de collaborer A sa nécessaire homogénditd,

Le réscau de franchisc est composé du franchiseur et de l'enscmble de ses franchiscs. Grace a l'exploitation d'unc
enscigne communc. 4 Puniformité des méthodes, donc i I'exploitation du concept de franchise . lc réscau a unc identité
et une réputation qui scront reconnues du consommateur.

" Le consomunateur est attaché a lenseigne et 4 son image de marque. La marque constitue pour lc consommateur la
garantic de la qualit¢ du scrvice rendu.

Source © Fédération frangaise de la franchise.
Source : Le Point n° 1174

LES POINTS ESSENTIELS DU CONTRAT DE FRANCHISE

o Les droits du franchiseur |

e les droits du franchisé

e les bicns ct/ou services fournis au franchise .

e lcs obligations du franchiseur .

s lcs obligations du franchisc

e les conditions financiéres pour le franchisc .

e la durée du contrat. fixée de fagon 4 permetire au franchis¢ 'amortissement des investissements spéeifiques a la
franchuse :

e lcs conditions de renouvellement. s'il v a licu, du contrat

» les conditions dans lesquelles pourront s'opcrer la cession ou le transfert des droits découlant du contrat ct les
conditions de préemption du franchiscur .

e lcs conditions d'utilisation par I franchis¢ des signes de ralliement de la clientele appartcnant au franchiscur .
cnseigne. marque. margue de service. logo et toul signg distingt |

« le droit du franchiseur de faire évolucr son concept de franchisc

e les clauses de résiliation du contrat .

o les clauses prévovant la récupération par le franchiseur de tout ¢lément corporel ou incorporel Jur appartenant. cn
cas de cessation du contrat avant 'échéance prevuc.

Source d'aprés le code de déontologie curopéen de la franchisc
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CREATION D’ENTREPRISE : la solution par le partenariat

Vous disposez d’un capital, vous souhaitez vous lancer dans le commerce ou les services en
limitant les risques ? La franchise est faite pour vous.

Sans ¢lre unc assurance tous risques.
comime d ailleurs la  coopération
comnerciale dont clle differe juridi-
quement, cette forme de partenariat
constituc un véritable passcport pour
la réussite. Ses résultats cconomi-
ques sonl la pour le prouver : 500
franchiscurs. 30 (00 franchisés. 202
milliards dc  francs dc  chiffre
d’affaires en 1994, soit 12 % du
commerce de détail, entre 10 000 et
13 000 emplois créés I'année passée.
un florilége denscignes prestigicu-
ses (Catherinc Mamet, Catimini,
Intermarché. Jeff de Bruges. La
Compagnie des Petits Mc Donald’s,

Troc de 1'[le. Vobis, Yves Rocher).
dont certaines sont implantées a
I"éiranger. Pourquoi un tel succes 7
« Parce que, explique Chantal Zim-
mer. déléguée géndrale de la Fédé-
ration frangaisc de la franchise, la
franchise est un bon compromis
entre  la grande entreprisc ¢t
I'indépendance : elle allic la force
d'un groupc organisé et le dyna-
misme d'un commergant indépen-
dant ct répond bien au besoin para-
doxal du consommateur qui veut a
la fois les avantages qu’apporie la
puissancc d’'un groupe et la person-
nalisation de la relation comumer-

ciale que scul un commergant ndé-
pendant peut lui apporter. »
Plusicurs types de garantics metient
le candidat a la franchisc & ['abri des
mauvaises surprises. D’une part.
depuis avril 1991, la lot Doubin a
clarifi¢ T'offre des franchiscurs.
tenus de fournir un certain nombre
d’informations indispensables pour
prendre  unc  décision  éclairce.
D’autre part. la Fédération [rangaise
de 1a franchisc sélectionne ses adhé-
rents, qui s'engagenl a respecicr un
code de bonne conduite.

Midas. Promax. Quick. Tarte Jalic,

LES GARDES FOUS DE LA LOI DOUBIN

Tout candidat & la franchise peut se réclamer de 1a loi Doubin pour obtenir des renscignements de son futur franchi-
seur. Cette loi davril 1991, qui vise a plus de transparence, évile les décisions trop rapides. Elle stipule que les fran-
chiseurs doivent fournir au futur franchisé, vingt jours avant la signature du contrat, un document contenant des in-
formations permettant a celui-ci de connaitre le franchiseur, lc réseau. le contrat et le marché. Autrc garantie apportee
par la loi Doubin - le franchiseur ne peut exiger aucune somme pendant les vingt jours suivant la communication du
document d’information ct du projet de contrat.

INFORMATION SUR LE FRANCHISEUR ET SUR L’ENTREPRISE :

» L’entreprisc ct scs dirigeants : siége social. forme juridique. montant du capital, nature des activités, domiciliation
bancaire, curriculum vite des dirigeants.

e Les résultats pour les deux derniers cxercices © comples annucls pour les sociétés non cotées ¢n Bourse ¢t rapports

annuels pour les autres.
e La marque - numéro et date du dépdt ou cnrcgistrement. Pour les contrats de licence © durée pour laquelle elle est

consentie,

INFORMATIONS SUR LE RESEAU :

s L historique : date de création, date de début d’exploitation, changements de statut (modification de forme sociale.
de répartition du capital. fusion. création de filiales, acquisitions. etc...). évolution du chiffre d affaires.

e la listc des entrepriscs avec leur mode d’exploitation, coordonnées des autres franchisés.

e La listc des entrepriscs ayant cess¢ de faire partic du réseau durant I'année écoulée avec mention des causes
{expiration, résiliation ou annulation du contrat).

INFORMATION SUR LE MARCHE :
¢ Lec marché national : information permettant d’¢évaluer 1'état du marche national et ses perspectives.
e Le marché local * évolution du marché local. liste des établissements vendant fes mémes produits ou services dans

la zone potentislle.

INFORMATION SUR LE CONTRAT :

» Le contenu du contral : durée, conditions de renouvellement, de résiliation, de cession ct champ des exclusivités,
clause de non concurrence. .

« Obligations financi¢res du franchisé : dépenses spécifiques 4 I'cnseigne avant I"ouverture (droits d entrée, de dos-
sier. de formation initialc...). puis pendant 1'exploitation (redevances. participation au budget de publicit¢ natio-
nal...).

PUBLISCOPIE FRANCHISE - Le Point - 18/03/95 - n° 1174



CHOISIR LE BON FRANCHISEUR

Avant de signer a Uaveuglette avec une enseigne, mieux vaut se renseigner.

La franchisc n'cst pas un métier de
lout repos. Picrre Elmalek. prési-
dent de la Fedération frangaise de la
franchisc. vient d'étrc mis cn exa-
men, en qualité¢ de président du
Vicux  Chéne  {amcublement).
L'événcment [ait un peu désordre.
Tout comme 1a fronde des franchi-
sés d’OK Service et les failliies chez
Uni-Inter (agences matrimonialces).
Lorsque l'on sail que ce métier
compie deux fédérations patronales
¢l quaucune n¢ touche plus d'un
franchiscur sur quairc. on mesure
les difficultés qui peuvent cxisler
pour choisir la bonne cnscigne.
Queclles sont les trois régles 4 obser-
ver ?

1 - Enquéter sur les franchiseurs
Selon Chantal Zimmer. de la Fédé-
ration francaise de la franchise. « if
Jaiuit rencontrer le franchiseur | voir
sl vous inspire confiance, sentir
s onest pas en train de jaire la
course au franchisé. Un franchiseur
sorieux a les movens de prendre le
temps pour sélectionner des candi-
dats  compétents.  Demandez-lui
toutes  les  informations sur  son
résean ».

Serge Méresse, avocat spécialisie,
conseille par exemple de connaitre

Dcpuis ouverture de la premiére
bowtique Glup’s. 4 Reims, en 1993.
cnfants et adultes s¢ bousculent pour
venir piocher dans des tubes trans-
parents, fraises Tagada, bonbons
Haribo. nounours ¢n chocolat ou
aulres guimauves. Gaieté, propreté,
prix mmbattables e1. bicn sir, gour-
mandise cxpliquent le succes du
concept. Ainsi qu'un suivi et une
assistance totale de la pant du fran-
chiscur. En ¢échange d'un dron
d’entrée de 100 000 francs ct dc
royaltics clevées (3 % sur le chiffrc
d’affaires. plus 3 % pour la publici-
i¢). Le chiffre d’affaircs moyen de
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le turnover des franchisé sur dix
ans. Plus i est important. moins
I'enseigne est solide. El  recom-
mande d'observer les bilans des
franchisés sur cinq ans. lc moniant
de I'endettement moycn vis-a-vis du
[ranchiseur. celui des comptes cou-
rants ¢t des apports personncls.
histoire de savoir si le franchisé a
remis de 'argent dans son affaire.
Chantal Zimmer ajoute : « L objet
de la franchise, les modalités fi-
nanciéres, fa notoriété de la mar-
gue, les clauses sensibles du con-
trat, les apports proposés, les for-
mations el assistances  prévues...
autan! de points sur lesquels il faul
élre informé »

2 - Faire son tour de France

« Jhésitais entre plusienrs ensei-
enes. J'ai faif 15 000 kilométres en
dix huit mois pour parler @ lewrs
Sranchisés. Avec mon caméscope,
jlui réalisé mon étude de marché
moi-méme », racontc Jean Bouvel,
dirccteur du Chantegrill du Mans.
Son cxemple cst a suivre, 11 n'existe
pas de meilleurs conseils ou sources
d’information que d’¢ventuels fu-
turs partenaires. Ils pcuvent appor-
ter de précieux renseignements sur
le franchiseur. Stépan Moriniére,

ILS INNOVENT

chacun des cinquante poinis de
vente est dc 1.8 million de francs.
Quatre vingt ouverturcs sont pro-
grammdées en 1995,

The Play Club a pour vocation
d apprendre anglais anx enfants de
42110 ans a travers des jeux créatifs
et decs chansons britanniques.
L cnseigne compte dix-neuf franchi-
sés (dix & recruter pour cette année).
30 000 francs de droits d’entrée et
10% de royalties pavables mensuel-
lement. Venu de Californie en 1980,
Mail Boxes Elc dispose d’un réseau
mondial de 2 306 franchiscs. dont
20 en France avec pour objectif d'en
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jeune patron d'un reslaurant Speed
Rabbit Pizza. a ét¢ encore plus loin,
« J'ai réussi a travailler pendant
plusieurs mois pour les restaurants
qui mrintéressaieni. J'ai opéré en
sous-marin,  explique-t-il. J'ai pu
ainsi faire mon étude de marché
locale et choisir mon  emplace-
ment, » Observation d'un  avocal
spécialisé. Olivier Gast © « L état du
marché local est en général mal
Sait. I faut le vérifier ».

3 - Vérifier les informations
fournies

L article premicr de 1a loi Doubin
du 31.12.1989 imposc aux {ranchi-
scurs de remetire un  « docutent
d’information  préalable »  conie-
nant unc séric dc renseignements
permettant au candidat de s cngager
en connaissance de causc. Olivier
Gast conscille de se fairc aider au
maximum  d'experts  {banquiers.
comptables, avocats.) car @ « il
vaul micux dépenser 20 000 francy
avant de se lancer que  perdre
! million plus tard » Toules ccs
démarches sont impératives avant la
signature.

ouvrir 800 d’ici I'an 2000 ! Le con-
cept ; un ensemble complet de scrvi-
ces postaux privés cf de communi-
cations, ainsi qu’un support logisti-
quc aux petites cnireprises el aux
particuliers au travers de boutiques
de proximité. 11 cst possible d’y
recevoir un fax ¢t d'y faire cxpédicr
n'importe quoi, Le droit d'entrée &
la franchise coiite 200 000 francs.
avec des royaltics de 6 % du chiffre
d affaires (+ 2% versés 4 un GIE de
publicité). Chiffre d"affaircs moyen
de 2.5 a 3 millions de francs.
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Dans le maquis des franchivés, on trowve des réseawr sans redevance parce qu'il y a exclustviré dans la vente des produits, qui sont done surfactures par

le franehisewr pour couveir ses propres frais de réseau ; cela se pratique surfout duns la distribution ou Uhabillement.
La redevance peat varier énormément. de équivalent dune coupe de cheveux par mois pour un coiffeur d prés de 10% du chiffre d'affaires pour un

MacDonald’s, qui fail payer sa publicité natienale.
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