GESTION  -  TBac AMA

Mme TAGUI  


LE CONTRAT DE FRANCHISE

« MOA : Un concept dans l’air du temps ! »



Moa accompagne ses candidats tout au long de leur projet :
· accompagnement pour la création de la structure juridique

· aide à la recherche de l'emplacement et du local

· aide à la recherche du financement

· aide à l'appel d'offres travaux, à l'organisation et au suivi des travaux

· assistance technique, commerciale et marketing pendant les trois premiers jours d'ouverture

· exclusivité et protection territoriale

· stage de formation au siège ainsi que dans les magasins pilotes.

Conditions d'accès au réseau :
· Droits d'entrée : 19 750 €

· Apport personnel : 100 000 €

· Surface moyenne : 40 à 70 m2
· Investissement global : 155 750 € HT (hors pas de porte)

1. Quels sont les apports du franchiseur MOA au candidat à l’ouverture d’une boutique (le franchisé)?

· .

· .

· .

· .

2. Quelles sont les contraintes pour le franchisé qui apparaissent dans cette annonce?

· .

· .

LE CONTRAT DE FRANCHISE

· Complétez le texte à l’aide des mots proposés :

Assistance  -  commercialisation  -  droit d’entrée  -  enseigne   -  franchisé  -  franchiseur  - marque  -  produits  -  redevances  -  savoir-faire  -  services  

La franchise est un système de ………………………………… de produits ou services reposant sur une étroite collaboration entre deux entreprises juridiquement et financièrement indépendantes l'une de l'autre : le franchiseur et le franchisé.

Moyennant une contribution financière, une entreprise (le ……………………….) acquiert auprès d'une autre entreprise (le …………………………….):

- le droit d'utiliser son ………………………… et/ou sa ………………………….,  son ………………………………………,
- le droit de commercialiser ses ………………………….. ou …………………………., conformément aux directives prévues dans le contrat, tout en bénéficiant d'une ………………………………..commerciale ou technique.

Le franchiseur reste propriétaire de la marque et du savoir-faire. Il est rémunéré par le franchisé au moyen d'un …………………………………….., de …………………………….. ou royalties ou de marges sur les produits.

	Enseigne
	Description de l'activité
	Niveau d'investissement
	Droits d’entrée
	Redevance
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	Habillement enfant, chaussure et puériculture
	75 000 € -

150 000 €
	10 000 €
	35%

du CA HT
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	Chaussures homme et femme.
	> 150 000 €
	35 000 €
	1%

du CA HT
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	Prêt- à- porter et lingerie féminine, cosmétiques, bijoux fantaisie, bagagerie
	45 000 € -

75 000 €
	35 000 €
	1%

du CA HT
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	Lingerie, homewear, maillots de bain, bas & collants
	> 150 000 €
	8 000 €
	1%

du CA HT
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	(Massai Mara) Piercing
	< 45 000 €
	6 000 €
	7%

du CA HT
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	articles sportswear et jeanswear hommes et femmes. Cible : 20-35 ans.
	75 000 € -

150 000 €
	8 000 €
	


· Avantages et inconvénients pour le FRANCHISÉ :

	1- Des chances supérieures de réussite par rapport aux commerces isolés (taux de survie au bout de 4 ans de 95 %, contre 40% dans l'ensemble du commerce de détail et 53% dans les services).
	2 - L'investissement de départ est en général plus important dans la franchise que dans le commerce isolé (droits d'entrée et exigences d’apport personnel).

	3 - Le franchisé doit accepter les règles de fonctionnement imposées par le franchiseur. Il est tenu d’appliquer la stratégie commerciale du franchiseur, de respecter les normes du concept, les standards de qualité.
	4 - Le franchisé bénéficie d’un système de gestion commerciale conçu et expérimenté par le franchiseur, d’où une économie de temps liée à l’utilisation d’un savoir-faire existant.

	5 - Le franchisé bénéficie immédiatement de la notoriété d'une marque connue, du savoir-faire du franchiseur, ainsi que d'une formation adaptée.
	6 -  Une fois installé, il profite d'une aide et d'assistance permanente tout au long de son exploitation.

	7 - Le franchisé est obligé de suivre l’évolution du concept et du savoir-faire de l’enseigne, éventuellement en assumant l’investissement nécessaire.
	8 - Le franchisé est propriétaire de son entreprise, il est juridiquement indépendant. Ce n’est pas un salarié de l’enseigne, mais le gérant de son magasin.

	9 - Le franchisé est tenu de rétribuer le franchiseur pour ses apports, par exemple sous forme de redevance forfaitaire initiale (ou droit d’entrée), de royalties en contrepartie de la licence de marque, l’assistance permanente, la formation permanente, la recherche et l’innovation
	10 - Le franchisé est souvent obligé de s’approvisionner auprès du franchiseur ou des fournisseurs référencés et vendre généralement à titre exclusif les produits et/ou services du franchiseur dans le seul local agréé par ce dernier.

	11 - Le franchisé ne peut pas choisir librement le lieu d’implantation de son magasin, ni son aménagement.
	12 - Le franchisé réalise des économies lors des achats groupés.


Avantages : …………………………………………………..

Inconvénients : ………………………………………………

Source : annonce mai 2007 


www. franchise-commerce.fr 








Créée en 2002, par des spécialistes de l’accessoire de mode, MOA est une enseigne indépendante comptant à ce jour 40 points de ventes. Elle poursuit un développement soutenu pour devenir la référence dans l’accessoire de mode pour les jeunes femmes de 15 à 25 ans en surfant en permanence sur les tendances du marché.


Moa, c’est aussi un univers haut en couleurs, original et dynamique, plongeant les consommatrices dans une ambiance propice à l’achat plaisir. Le concept est caractérisé par un agencement qui donne aux points de vente un esprit et une personnalité.


L’assortiment est composé de sacs, de bijoux fantaisies, de ceintures, de chaussures et d’articles cheveux. Moa a mis en place toute une organisation pour visualiser les nouveaux produits au jour le jour. Une équipe parcourant le globe plusieurs fois par an est chargée de découvrir les nouveautés et de réaliser l'échantillonnage. Cette équipe forme la centrale d'achat. Acheteuses et stylistes connaissent parfaitement le marché, observent les prescripteurs de tendances. Réactive, l'équipe est capable de changer les gammes en seulement six semaines.








