La franchise EURO-PVC, de quoi s'agit- elle ?

1. Etude de marché:

Le franchisé est tenue de mener une étude de marché de la ville voire la zone où il souhaite implanté sa franchise, et la soumettre à la direction d’EURO-PVC. Cette étude nous permet, en s’appuyant sur notre expérience, de bien vous orienter en terme de prospection commerciale, de produit et de prix à proposer.
Une étude terrain est également indispensable pour connaître le potentiel de la région en terme de chiffres d’affaires et in fini rentabilité d’une implantation pour les deux entreprises. Concrètement parlant il est amené à observer la quantité et la nature des chantiers présents en général, s’ils  s’agissent de projets d’Etat ou privée, également la nature des constructions (Complexes résidentiels, hôtels, immeubles, villas, maisons, administrations, usines…).
D’autre part, il faut étudier la présence d’une concurrence dans cette région, s’elle est directe avec les produits de la société(menuiserie PVC, alu, revêtement des façades et cuisines) ou indirects (bois ou gammes largement supérieures ou inférieures à la nôtre). A voir également les prix proposer, la taille des concurrents, l’origine des profilés…

2. Investissement global :

a. Local: 

Le franchisé est tenu de mettre à la disposition de la franchise un magasin pour le show room, avec une superficie d’au moins 60 m², il peut s’agir d’une propriété ou d’une location. Il est préférable qu’il soit situé dans des endroits de forte chalandise et d’une accessibilité facile.  
Normalement, la marchandise est directement livrée sur les chantiers. Avec l’avancement de l’activité, au cas où le franchisé juge qu’il vaudrait mieux stocker la marchandise peu avant la livraison, dans ce cas il est tenu de trouver un local pour ce besoin.


b. Aménagement du show-room-:
Le local doit être bien aménagé pour attirer la clientèle. En effet des travaux d’électricité, de platerie, de peinture, de maçonnerie le cas échéant sont indispensables pour que ce dernier mérite d’abriter un show-room digne de son nom. Le comité des ouvertures vous accompagnera  tout au long de cette phase. La superficie du local est occupée essentiellement par un mini stock (petit stock de quincaillerie et fournitures de pose pour éviter les ruptures), un bureau du gérant, un bureau de la secrétaire et une toilette. Le reste de l’espace est laissé pour l’exposition des échantillons.

c. Echantillons de menuiserie:
A l’aide de la conception du show-room, faite par le comité d’accompagnement des ouvertures, le franchiseur se chargera de la fabrication, la livraison et la pose des échantillons des produits commercialisés (fenêtres, portes, cuisine, revêtements de façades…).
 Les frais de transports et de pose sont pris en charge par le franchiseur. Le franchis ne paie que la marchandise, cette dernière est aussi remboursable par déduction sur factures, sur les années du premier contrat de franchise.

d. Matériel, mobilier et fourniture de bureau :
Il s’agit d’un équipement en matériel informatique (une formation en système d’information ERP utilisé par EURO-PVC est assurée aux employés du franchisé), d’un téléphone et d’un fax pour les correspondances. Le mobilier de bureau est constitué de deux bureaux, un pour le gérant et l’autre pour le secrétariat, des chaises, des placard…prévoir également une fourniture de bureau (papiers, agendas, stylos, encres…). 

e. Publicité:
La publicité joue un rôle important dans le commerce surtout en phase de démarrage. Il s’agit ici d’un grand panneau publicitaire fixé sur la façade de la franchise, ce dernier comporte en grand le nom de la marque commercialisée (EURO-PVC) et en bas  à droite le nom de l’entreprise qui la commercialise (société créé par le franchis). Il s’agit également de catalogues  à distribuer, de flyers, de cartes visites, éventuellement des panneaux d’indication de chemin… et les frais d’une petite fête d’ouverture pendant laquelle on invite quelques architectes et entrepreneurs de la région pour annoncer l’arrivée de la marque.


          d. Matériel de transport :
La franchise aura besoin de deux véhicules, un premier pour la prospection commerciale (généralement une voiture citadine) et un deuxième pour le suivi des équipes dans les chantiers (généralement un véhicule utilitaire). Le premier fait le ratissage des zones pour prospecter les nouveaux clients, visite d’autres clients pour déposer ou traiter les affaires tandis que le deuxième distribue les équipes de pose sur les chantiers, fait leur ravitaillement en fournitures en cas de rupture ou imprévus, prend les mesures de fabrication dans les nouveaux chantiers…Il se peut qu’au début de l’activité (la première année en général), le franchisé n’ait besoin que du seul véhicule du commercial.

3. Prix de vente au franchisé :
L’expérience accumulée par l’entreprise durant ses années d’existence et sa connaissance parfaite du marché de la menuiserie en termes de prix, de produit et de concurrence, lui sert de base pour définir des prix convenables à ses franchisés.
A l’exception de certains produits, il n’existe pas de tarif fixe pour la menuiserie étant donné que le calcul du prix n’est pas basé sur la seule variante des mesures, le prix est donc calculé pour chaque conception à part.
En effet, le prix de vente au franchisé prend en compte la capacité de ce dernier à couvrir ses charges et de dégager une marge sur le prix d’achat, cette dernière est généralement aux alentours de 10%, elle peut dépasser ce taux si une bonne gestion des frais est en vigueur.
[bookmark: _GoBack]La détermination du prix de vente se fait de la manière suivante : après réception des mesures  et conceptions de la menuiserie, un devis de plein tarif sera établi et une remise lui  sera appliquée. 

4. Droits et redevances :
Qui dit franchise dit droit d’entrée, redevances d’exploitation et redevances de publicité. Dans un but d’encourager ses franchisés en herbe à réaliser un bon démarrage de leur franchise et à alléger leurs charges, EURO-PVC a décidé d’annuler les droits d’entrée qui devraient être versé à la signature des contrats, elle a également supprimé les redevances annuelles d’exploitation.
La seule cotisation maintenu est la redevance de publicité, cette dernière ne fait en aucun cas partie des bénéfices de l’entreprise, elle sert uniquement à financer la publicité des produits du réseau, ce qui revient encore une fois au profit du franchisé. Le taux de cette redevance est de 3% du chiffre d’affaires réalisé avec la tête du réseau.



