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PREMIERE PARTIE : LA FRANCHISE MCDONALD’S
Monsieur Marie, diplômé d’une école de commerce et ancien directeur d’un centre commercial de la région marseillaise, envisage d’ouvrir un restaurant dans le secteur de la restauration rapide.

Conscient des enjeux financiers et de l’importance des démarches commerciales à envisager, il souhaite étudier les spécificités de ce marché. 

Travail à faire (annexes 1 à 4) :

1.1 Repérez les tendances générales du marché de la restauration rapide en France.
1.2 Caractérisez l’environnement de ce marché en mettant en évidence ses opportunités.
1.3 Décrivez le comportement du consommateur de restauration rapide.
1.4 Analysez l’offre sur le marché de la restauration rapide, puis, montrez ses évolutions majeures.

Selon les dernières statistiques de la FFF
, le marché de la franchise se développe à un rythme soutenu et affiche une croissance à deux chiffres. Monsieur Marie décide de se renseigner sur la franchise McDonald’s. 

Travail à faire (annexes 5 à 7) : 
1.5 Caractérisez le choix du mode de distribution de Mc Donald’s.
1.6 Appréciez les droits et les obligations liés à l’adhésion au réseau de franchise McDonald’s.

1.7 Concluez sur l’opportunité, pour Monsieur Marie, d’adhérer à la franchise McDonald’s (Vous tiendrez également compte des réponses apportées aux questions 1.1 à 1.4).
Monsieur Marie s’interroge sur la conception d’un point de vente en conformité avec les nouvelles tendances en matière de construction et d’aménagement. Il souhaite également vérifier la rentabilité de son projet.
Travail à faire (annexes 8 à 11) : 
1.8 Présentez l’agencement de la future unité commerciale (intégration à l’environnement local, animation de l’espace de vente, prise en compte des contraintes environnementales).

1.9 Etablissez le compte de résultat par variabilité des charges pour la première année d’exercice.
1.10 Déterminez le seuil de rentabilité prévisionnel en valeur de ce point de vente. 
1.11 Concluez sur l’opportunité d’ouvrir le restaurant.
ANNEXE 1 : La restauration rapide va profiter de la crise

La restauration rapide profite de la crise. Les consommateurs, en ces temps de baisse du pouvoir d'achat, délaissent les restaurants traditionnels de moyenne gamme (service à table) pour privilégier les chaînes de restauration rapide : les fast food, dominés par McDonald’s ou Quick, les croissanteries, les saladeries ou encore les pizzerias où les produits sont à emporter.
La restauration rapide représente près de 18 000 établissements répartis sur le sol français. 

La restauration rapide est un marché atomisé, les établissements de moins de 10 salariés représentent, en 2009, 85 % du tissu commercial. 
Ce secteur ne représente qu'un quart du marché de la restauration en valeur, mais sa croissance ne se dément pas depuis plusieurs années. Entre 2000 et 2009, le taux de croissance est de 5,4 % par an en moyenne.
L’essor de la restauration rapide s’inscrit dans une tendance générale de développement de la restauration hors foyer. Globalement, la restauration commerciale (incluant la franchise de restaurant traditionnel) a bénéficié du fait que les Français prennent de plus en plus de repas à l’extérieur. Actuellement, 18 % du budget alimentaire est consacré aux repas hors foyer, contre 11 % il y a 30 ans.
Cet essor s’explique par la conjugaison de trois facteurs clés : la proximité, la rapidité, le budget.
Les changements sociaux ont entraîné tout d’abord un éloignement du lieu de travail. On ne veut pas se déplacer loin pour déjeuner vite. Le consommateur est ainsi à la recherche d’une formule proche de son lieu de travail. D’autres éléments sont à prendre en compte : une augmentation de la population féminine active, une réduction du temps de pause déjeuner et une fragmentation des repas. 
Un Français prend en moyenne trois repas par semaine à l’extérieur de son domicile. Et cela essentiellement dans des restaurants de type fast food, snack ou sandwicherie. Il consacre en effet de moins en moins de temps à son repas. En effet, on estime que l’on passe aujourd’hui une bonne demi-heure à table pour une heure entière il y a dix ans et 1 heure 38 en 1975.
A cela s'ajoute une contexte économique difficile en France, une aubaine pour la restauration rapide qui va pouvoir mettre en exergue les prix de ses menus. "Opérant des arbitrages budgétaires dans leurs dépenses, les consommateurs délaisseront en effet les établissements traditionnels, privilégiant partiellement les formules de restauration à petit prix", prédit l’institut Xerfi, dans son étude sur la restauration rapide. Le repas devant être abordable, les entreprises surveillent donc de très près les notes de frais. Ainsi les repas à moins de 7,62 € boisson comprise représentent en France 50 % contre 18 %, 20 ans auparavant.

Anne-Sophie Galliano

Source : www.e24.fr & www.franchise-selection.com

ANNEXE 2 : Les grands acteurs du marché de la restauration rapide en France
	Enseignes
	CA 2009
(en millions d’€)
	Nombre de restaurants en 2009

	1
	McDonald’s France (McDonald’s)
	3 600,0
	1 170

	2
	Financière Quick SAS (Quick)
	865,3
	332

	3
	Groupe Holder (Paul, St Preux, …)
	262,8
	349


Sources : Chiffres estimés d’après les données 2008.
ANNEXE 3 : Rencontre avec Bernard Boutboul, Directeur Général de Gira Conseil
Samuel Burner : Quels ont été, selon vous, les principaux évènements marquants de l’année 2009 pour la restauration rapide ?
Bernard Boutboul : L’an passé, une multitude de nouveaux opérateurs se sont intéressés à la restauration rapide. Des initiatives très intéressantes et qualitatives de la part de chefs étoilés, comme Paul Bocuse, m’ont d’ailleurs séduit. La montée en gamme s’est également opérée chez les industriels, dont on retrouve les produits dans les rayons d’hypermarchés. Là aussi, un gros travail a été fait. Autre évènement, le lancement de formules de restauration rapide « low cost », à l’image de l’enseigne Goutu, qui a communiqué sur son sandwich vendu à 1 euro.

Mais l’évènement majeur restera l’arrivée de la grande distribution de proximité, avec des déclinaisons de centre-ville. Monoprix avait ouvert la voie il y a quelques années avec son Daily Monop. D’autres l’ont suivi depuis, avec des concepts aboutis comme Carrefour City et Chez Jean (Casino/Relay). Leur point commun : la clé d’entrée est la restauration rapide. Incontestablement, cela présente une nouvelle concurrence, voire une menace pour certaines chaînes de franchise. Aujourd’hui, il existe 18 000 points de vente en France. Le chiffre d’affaires annuel est d’environ 10 milliards d’euros en 2009. Un Français sur trois déjeune sans se mettre à table et un sur trois en faisant autre chose. Un hamburger est vendu pour 9 sandwichs, 16 pizzas et 48 plats de pâtes.
Samuel Burner : Quels sont les segments qui se sont le mieux comportés en 2009 ?
Bernard Boutboul : Globalement, l’ensemble de la restauration rapide est gagnant. La restauration rapide traditionnelle, dite à la française, s’en sort très bien. Des chaînes comme La Brioche Dorée ou Paul améliorent sans cesse leurs fondamentaux. Comme leur maillage
 du territoire hexagonal est très avancé, ils doivent désormais développer leurs chiffres d’affaires à périmètre constant. 

Les formules asiatiques et les acteurs de la pizza se sont également bien comportés l’an passé. […]

Source : Gira Conseil

ANNEXE 4 : Les deux grands circuits de la restauration commerciale en France en 2009
La restauration commerciale inclut deux grands circuits.

- La restauration rapide : fast-foods, pizzas vente à emporter/livrée, sandwicheries, boulangeries, traiteurs, GMS (Grandes et Moyennes Surfaces), cafétérias ;

- La restauration avec service à table : cafés/bars/brasseries, restauration à thème, restauration non thématique.

Poids de visites des circuits

	Circuits
	Poids en %

	Restauration rapide
	72,5 %

	Restauration à table
	27,5 %


Source : NPD Group, Panel CREST

ANNEXE 5 : La franchise McDonald’s
McDonald’s a développé son concept en France grâce à la franchise. La structure du McDonald’s France est originale parce qu’elle compte, parmi les 1 141 restaurants, 25 % de restaurants détenus en nom propre et 75 % de franchisés ou « locataires-gérants ».
McDonald’s a développé son concept de restauration rapide en faisant confiance à des véritables chefs d’entreprises insérés dans le tissu économique et social local. La répartition des rôles entre l’enseigne et les franchisés offre à ces derniers une autonomie réelle. L’enseigne conserve les droits sur la marque, la maîtrise de l’immobilier et de la construction, ainsi que la conception des produits, disponibles par la suite à la vente uniquement dans le réseau associé. De son côté, le franchisé investit dans l’équipement (cuisine et mobilier) et assure l’exploitation du restaurant : recrutement et animation des équipes, gestion opérationnelle et financière du restaurant. […]

La franchise McDonald’s, c’est la rencontre entre des professionnels de tous horizons (grande distribution, agroalimentaire…) et une entreprise en pleine croissance : 3 600 millions d'euros de chiffre d'affaires en 2009 soit une hausse de 10 % par rapport à 2008.

La franchise chez McDonald’s, c’est également une formation solide d’une durée d’un an, et un  accompagnement proche avec les conseillers régionaux de McDonald’s France à chaque étape de développement : ouverture de restaurant, gestion opérationnelle, animation des équipes, expansion. […]

Aujourd'hui McDonald's est présent dans plus de 700 villes en France avec plus de 1 000 restaurants. En moyenne, ce sont 30 restaurants qui ouvrent chaque année en France et l'enseigne recrute de nouveaux franchisés chaque année.

Source : www.observatoiredelafranchise.fr

ANNEXE 6 : McDonald’s - Quelques données
· McDonald's est la franchise numéro 1 de la restauration rapide en France 

· McDonald's totalise en France 1 170 restaurants dont 878 sont gérés par 276 franchisés 
· Date de création de l'entreprise : 1955
· Type de contrat : franchise
· Durée du contrat : 20 ans

· Apport personnel : 180 K€ à 190 K€
· Investissement global : 700 K€ à 750 K€
· Droit d'entrée : 45 000 €

· Redevance d'exploitation : entre 10 % et 20 % du CA HT

· Redevance publicitaire : 4,50 %

· Autres obligations financières : 5 % pour utilisation de l'enseigne. […]

· Durée de la formation initiale de l’adhérent : 180 jours

· Aides au démarrage : fonctionnement, sécurité alimentaire, politique commerciale, aide au recrutement…

· Formation permanente
Source : www.ac-franchise.com

ANNEXE 7 : Entretien avec Christian-Michel Fenet, franchisé McDonald’s
Samuel Burner : Quel a été votre parcours avant d’arriver chez McDonald’s ? 

Christian-Michel Fenet : Je suis diplômé d’une école de commerce et j’ai commencé ma carrière comme directeur de magasin Habitat, puis Directeur d’un centre commercial. 

Samuel Burner : Quelle est votre histoire avec McDonald’s ? 

Christian-Michel Fenet : Dans le centre commercial que je dirigeais il y avait un restaurant McDonald’s. J’ai eu de très bons échanges avec eux, ce qui m’a permis de découvrir leur stratégie commerciale et de comprendre les enjeux de l’enseigne. 

Devenir franchisé m’a permis de m’appuyer sur mes compétences acquises (qualités commerciales, expérience de management, connaissances en immobilier,…) et de devenir mon propre patron, sans pour autant me retrouver tout seul dans cette grande aventure. L’avantage de la franchise, c’est de s’appuyer sur le « savoir-faire » d’une enseigne, qui donne un cadre, et de bénéficier de la communauté de partage que représente le réseau. 

Samuel Burner : Quelles ont été les différentes étapes de votre évolution au sein de l'enseigne ? 

Christian-Michel Fenet : J’ai déposé un dossier de candidature au siège puis j’ai suivi les différentes étapes de sélection. C’est comme pour un entretien d’embauche, sauf que l’enseigne s’assure de la motivation et de l’implication du futur franchisé en se basant sur un investissement financier personnel important. 

Une fois accepté par la direction de l’enseigne, le futur franchisé suit une formation d’environ un an durant laquelle il découvre en accéléré tous les postes du restaurant pour bien connaître le travail de ses équipes. J’ai ainsi été validé en 1992 et j’ai ouvert mon premier restaurant en 1993.

J’ai ouvert un, puis deux, puis trois … puis 7 restaurants progressivement jusqu’en 2004 et aujourd’hui mon entreprise emploie 350 salariés ! […]
Samuel Burner : Et le franchisé a-t-il un rôle à jouer dans les décisions de l’enseigne au niveau national ? 

Christian-Michel Fenet : Bien sûr, les franchisés ont une vraie impulsion sur les décisions stratégiques de l’enseigne par le biais des commissions : construction, opérations, ressources humaines, publicité…
Source : www.observatoiredelafranchise.fr

ANNEXE 8 : McDonald's ouvre son premier restaurant écologique 

[image: image2.jpg]


Après trois mois de travaux, le restaurant McDonald's de Bègles (Gironde) a ouvert de nouveau ses portes jeudi 8 novembre. Cet établissement devient pionnier dans le domaine de l'environnement affirme l'enseigne dans un communiqué. Désormais, l'établissement applique le tri sélectif des déchets, utilise un véhicule électrique et organise des ateliers pédagogiques. Le restaurant McDonald's dispose de poubelles adaptées au tri sélectif. Un panneau invite les consommateurs à faire le tri comme à la maison, c'est-à-dire en séparant les liquides, les déchets valorisables et les autres déchets.
Autre initiative du restaurant de Bègles : l’investissement dans un véhicule électrique. Ce quadricycle électrique sera utilisé pour ramasser les déchets laissés sur la voie publique aux alentours des quatre restaurants McDonald's de Bègles, Talence, Villenave d'Ornon et Pessac. Enfin, lors des anniversaires organisés pour les enfants, McDonald's proposera des ateliers de sensibilisation aux bonnes pratiques écologiques quotidiennes.

Source : www.mensup.fr

ANNEXE 9 : McDonald's réduit son impact environnemental
Des tendances lourdes et irréversibles se dessinent comme celle de la prise en compte de l’environnement et du refus de jeter… Le sujet de l’environnement reste extrêmement présent dans la tête des consommateurs.
Soucieux de suivre les nouvelles tendances, McDonald's a ouvert un nouveau fast food en Haute-Garonne, à Plaisance du Touch, doté des dernières technologies disponibles et capable de réduire son impact environnemental. L'enseigne a atteint avec deux ans d'avance son objectif de réduire de 8 % ses émissions de gaz à effet de serre en France.  

Le restaurant est doté d’un système de pompe à chaleur géothermique pour la production d’eau chaude. Le chauffage et la climatisation sont, quant à eux, assurés par des pompes à chaleur aérothermiques. Des panneaux photovoltaïques vont permettre également de produire plus de 5 000 kWh par an, réinjectés dans le réseau EDF. Ce restaurant réunit également toutes les innovations techniques expérimentées dans le réseau McDonald’s et intègre des solutions nouvelles permettant de réduire encore les impacts écologiques liés à l’activité du restaurant. Par exemple, un système de récupération des eaux de pluie devrait permettre de satisfaire près de 40 % des besoins du restaurant en eaux techniques (chasses d’eau, arrosage, nettoyage des extérieurs). Enfin l’architecture du bâtiment et la réalisation du chantier ont été pensées pour minimiser l’impact environnemental.

Source : www.e-marketing.fr
ANNEXE 10 : Une nouvelle architecture pour les fast food

Parce que les Français évoluent tous au gré des nouvelles tendances, McDonald's France repense son architecture et crée une nouvelle gamme de restaurants originaux toujours plus accueillants et respectueux de l'environnement.

Le succès du modèle alimentaire français tient à la fois à la diversité des terroirs et également à l'acceptation festive du moment du repas. Ainsi, depuis quelques années les restaurateurs s'attachent à imprimer un style et une atmosphère particulière afin de véhiculer clairement le concept de leur établissement. 
L'architecture adoptée se rapporte à un terroir, une région, un pays, pour montrer l'appartenance à un patrimoine commun, mais aussi à une activité artistique commune pour un partage culturel. 
Dans cet esprit, McDonald's fait évoluer sa conception du fast food avec des lieux de restauration plus en harmonie avec la modernité des modes de vie d'aujourd'hui.
A chaque lieu son style. Chaque restaurant est pensé selon une architecture unique, conçue ou adaptée pour s'intégrer parfaitement à son environnement. Ainsi sont par exemple retenus les matériaux caractéristiques de la région : cuir, pierre ou encore bois. 
Quelques exemples d’aménagements
· Ambiance Montagne

Au milieu des sapins et des mélèzes, McDonald's se fond dans la neige en de véritables petits chalets. Du bois, de la pierre, un mobilier en teck, un sol en épais parquet, des poutres apparentes, …font des restaurants McDonald's à Chamonix ou Briançon, des modèles d'intégration dans la tradition montagnarde.

· Ambiance Sport
Conçue en partenariat avec l'Equipe, le quotidien le plus vendu en France, cette ligne sportive est une sympathique entorse humoristique ; chaises façon rameurs ou selles de vélo mettent en avant la diversité des thèmes sportifs abordés au sein d'un même concept de décoration. Ces restaurants façon " sport " sont situés à proximité des stades de France. 
· Ambiance Musique
Murs de briques, grilles métalliques, portes en bois, plancher neuf, plafond bas, sofas bleus aux formes arrondies, tables fines, une dizaine d'écrans-télé, des bornes d'écoute musicale et des écrans vidéo géants. Le McDonald's de la Galerie des Champs-Elysées est un des lieux de destination qu'affectionne particulièrement la planète jeune parisienne. 

Source : EURO RSCG Corporate

ANNEXE 11 : Données chiffrées prévisionnelles
· Investissement de départ : 900 000 € HT

· Amortissement de l’investissement de départ sur 5 ans
· Charges salariales annuelles estimées à 35 000 € HT

· Loyer mensuel : 2 000 € HT

· Droit d’entrée : 45 000 € HT
· Redevance d’exploitation : 20 % du CA HT
· Redevance publicitaire : 4,5 % du CA HT
· Droit d’utilisation de l’enseigne : 5 % du CA HT
· Coût d’achat des marchandises vendues : 30 % du CA HT
· Autres charges variables : 12,1 % du CA HT
· CA HT annuel prévisionnel : 1 500 000 €
Source interne
DEUXIEME PARTIE : MAISON MIQUEL 
La Maison Miquel est une entreprise agro-alimentaire aveyronnaise qui fabrique et commercialise des produits à base de porc et de canard frais et en conserve,  depuis plus de 60 ans.

Les produits sont distribués sous la marque propre MIQUEL qui jouit aujourd’hui d’une forte notoriété dans son département d’origine, grâce à la qualité artisanale de ses produits et la réputation de ses dirigeants qui ont su transformer leur nom patronymique en marque.

Le directeur de l’entreprise a pour objectif de développer les ventes d’un nouveau pâté de sanglier à destination des charcuteries. Il souhaite informer ses clients de l’arrivée de ce nouveau produit. Dans un premier temps, l’envoi du publipostage concernera tous les charcutiers.
Travail à faire (annexes 12 à 16) :

2.1 Analysez le publipostage à destination des charcutiers en mettant en évidence ses atouts et ses faiblesses.
2.2 Rédigez la requête permettant de sélectionner les charcutiers (raison sociale, adresse, code postal, ville).

2.3 Déterminez le coût de revient HT d’une verrine
 de 180 g de pâté de sanglier. 

2.4 Calculez le prix de vente public chez un charcutier sachant que le taux de marque moyen est de 40 %.

2.5 Proposez 3 arguments de vente pour aider la Maison Miquel à vendre ce nouveau produit aux charcutiers. Justifiez votre réponse.
Le directeur de l’entreprise envisage d’étendre son réseau de distribution en diversifiant ses unités commerciales et en ayant recours au commerce électronique.
Travail à faire (annexes 17 et 18) :
2.6 Calculez la répartition des ventes par circuit de distribution. Commentez vos résultats.

2.7 Montrez l’intérêt de créer un site marchand plutôt qu’un site vitrine.
2.8 Donnez les principales rubriques permettant de rendre un site marchand efficace. Justifiez l’utilisation de ces rubriques pour l’arborescence du site de l’entreprise Miquel.

ANNEXE 12 : Le publipostage à destination des charcutiers

[image: image3.jpg]


                                                 A Bouillac, le 20 juin 2010
ZA La Garenne

12 300 Bouillac

Monsieur Pierre CALVET

16, rue de l’Hom

12 240 RIEUPEYROUX

Monsieur,

La maison Miquel forte de son expérience lance un nouveau produit pour renforcer sa gamme : une verrine de pâté de sanglier 180 g. La maison Miquel souhaite ainsi répondre à vos attentes en proposant des conserves à base de sanglier.

Comme pour tous nos autres produits, les ingrédients entrant dans la composition de ce pâté ont été sélectionnés avec beaucoup de soin. Ainsi ce produit confortera votre image de qualité auprès de vos clients.
Christian Duparc viendra vous présenter ce nouveau produit durant la première quinzaine de juillet. Vous rendrez compte par vous-même de la qualité de ce nouveau produit. Ainsi vous pourrez proposer à vos clients ce nouveau produit dès l’automne, période propice à la consommation de ce produit.

Grâce à cette nouvelle offre, je souhaite, Monsieur, conforter notre partenariat en vue de satisfaire au mieux vos clients.

Je vous présente, Monsieur, mes meilleures salutations

J. Prunet

PDG

Source interne

ANNEXE 13 : Extrait de la base de données de la Maison Miquel

Schéma de la base 
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Extrait des tables 
	CLIENTS

	CodeClient
	RaisonSocialeClient
	ContactClient
	AdresseClient
	CodePostalClient
	VilleClient
	ActiviteClient

	00001
	U Express
	M. DUHOUX Patrice
	54 Avenue du Ségala
	15100
	SAINT FLOUR
	GMS

	00002
	Charcuterie Calvet
	M. CALVET Pierre
	16 Rue de l'Hom
	12240
	RIEUPEYROUX
	Charcuterie

	00003
	Intermarché
	M. SACRISPEYRE
	13 Rue du Campagnal
	12300
	DECAZEVILLE
	GMS

	00004
	Au lion d'or
	M. CAVALIE Yannick
	34 rue de Paris
	12000
	RODEZ
	Restaurant
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	COMMANDES

	NumCommande
	DateCommande
	CodeClient

	20902
	15/03/2010
	00004

	20903
	04/04/2010
	00002

	20904
	25/05/2010
	00001

	20905
	12/06/2010
	00003


	PRODUITS

	GencodProduit
	LibelleProduit
	PrixUnitaireProduit
	FormatProduit

	3338600006052
	Confit de foie pur porc
	1,37 €
	Verrine 180 g

	3338600006267
	Fritons pur porc
	2,49 €
	Verrine 180 g

	3338600006298
	Fritons de canard
	2,64 €
	Verrine 180 g

	3338600006328
	Jarret de porc en gelée
	3,64 €
	Verrine 330 g


Source interne

ANNEXE 14 : Données chiffrées pour les calculs commerciaux
La capacité de production de l’entreprise Miquel pour la fabrication de pâtés de sanglier est de 790 verrines.

Pour fabriquer 790 verrines de pâté de sanglier, il faut :

· de la gorge fraîche de porc : 70 kg à 1,50 € le kilo
· de la viande de sanglier : 60 kg à 1,80 € le kilo
· du foie frais de porc : 42 kg à 0,82 € le kilo
· du sel fin : 2,820 kg à 0,25 € le kilo
· du poivre, épices et plantes aromatiques : 0,360 kg à 6,95 € le kilo
· une verrine de 180 g : 0,35 €
· une étiquette : 0,14 €

· les charges de production : 8 heures de travail à 70,00 € de l'heure

Les frais d’approvisionnement et les charges de distribution sont inclus dans ces tarifs.

Le taux de marge du Miquel est de 52 % et le taux de TVA sur les produits alimentaires est de 5,5 %.

Les prix cités sont HT.

La viande est 100 % d’origine française et aveyronnaise.

Source interne

ANNEXE 15 : Les caractéristiques du produit
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Ingrédients : viande de sanglier 35 %, gorge fraîche de porc, foie frais de porc, sel fin, poivre, épices, plantes aromatiques.

Date de péremption : 2 ans à compter de la date de fabrication.

Les plus du produit : ce pâté est fabriqué à partir de viande de toute première qualité et suivant une méthode artisanale. La liaison est faite avec des œufs frais et aucun additif n'entre dans la fabrication de ce pâté. Il a l’avantage d’être sans gluten.

Conditions de ventes :

· Remise de 5 % par lot de 10

· Remise de 10 % par lot de 25
· Remise de 15 % par lot de 50
Source interne

ANNEXE 16 : L’intolérance au gluten

L’intolérance au gluten, maladie intestinale peut se manifester à n'importe quel âge, chez le jeune enfant, l'adolescent et l'adulte. Les personnes atteintes de cette maladie ne peuvent pas se nourrir avec des aliments contenant du gluten (blé, froment, avoine, orge, seigle). Elle touche environ un enfant sur 2 500 en France. Une personne sur cinq aurait une prédisposition génétique. 

Toutes ces personnes doivent suivre un traitement sans gluten.

Source : www.afdiag.org
ANNEXE 17 : Le chiffre d’affaires 2009 de la maison Miquel

	Circuits de distribution
	Chiffre d’affaires (€)

	GMS (Grandes et Moyennes Surfaces) locales et régionales
	1 075 360

	Charcutiers et restaurateurs du département
	661 760

	Vente directe en magasin
	268 840

	Total
	2 005 960


Source interne

ANNEXE 18 : Exemple d’arborescence du site marchand Albert Ménès

Source : www.albertmenes.fr
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� FFF : Fédération Française de la Franchise


� Maillage : importance de l’implantation sur le territoire.


� Verrine : Bocal en verre
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