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5. Chiffres-clé

6. Historique
I. Troc.com, leader européen du dépôt-vente en Europe
Aujourd’hui, Troc.com (anciennement Troc de l’Ile) est le leader européen du dépôt-vente de biens d’occasion avec un chiffre d’affaires sous enseigne de 148 millions d’euros (au 30.09.2008) et 190 points de vente répartis en France, en Suisse, en Belgique, au Luxembourg, en Espagne et en Allemagne. 
Fort de ses 28 ans d’expérience, Troc.com reçoit chaque année 20 millions de visiteurs en magasins et 5 millions sur son site Internet www.troc.com.
Troc.com, un concept novateur imaginé il y a plus de 25 ans 
Sur une idée de Jean-Pierre Boudier, ancien cadre de la distribution et actionnaire majoritaire aujourd’hui, Troc.com a été créé en 1982 à l’origine sous le nom de Troc de l’Ile. 

L’idée consiste à vendre, par ordre et pour compte d’autrui, les biens d’occasion d’équipement de la maison, de la décoration, des loisirs et du sport dans des surfaces commerciales de 1 200 m2, implantées en périphérie d’agglomérations et situées dans des zones de chalandise de plus de 60 000 habitants. 
En 2008, le concept est décliné sur Internet.

Le rapide succès de Troc.com repose sur son concept novateur : appliquer, dans la plus grande transparence, la formule de dépôt-vente, fondement même de la réciprocité d’intérêts entre les parties (vendeurs, magasins et acheteurs) en exploitant des surfaces de vente selon les techniques, la rigueur et les méthodes de la grande distribution.

80 % des produits vendus au meilleur prix en moins de 2 mois 

Un système simple et efficace :
L’intérêt pour le déposant, comme pour le magasin, est de vendre l’article à son prix optimal, tout en restant dans la valeur du marché. Au bout de deux mois d’exposition le prix sera baissé. 
La rémunération de l’exploitant est établie selon un pourcentage s’appliquant au montant effectif de la transaction, le prix de vente ayant été préalablement convenu avec le vendeur par contrat. Cette rémunération n’est due qu’à partir du moment où l’objet confié est vendu.

Concernant l’acheteur, l’importance de la surface et le nombre de biens d’occasion exposés lui permettent d’accéder à un large choix de produits tout en étant assuré de la justesse des prix (si le prix est trop élevé, l’article ne sera pas vendu et aucune des parties ne sera satisfaite).

Cette complémentarité d’intérêts et l’expertise faite sur les biens d’occasion permettent à Troc.com de vendre 80 % des 2.500.000 produits proposés par an dans ses magasins et sur son site.
II. Le commerce des biens d’occasion est un mode de consommation de plus en plus courant
Le marché de l’occasion des biens d’équipement, de loisirs et de décoration de la maison représente en France un volume annuel de transactions d’environ 6 milliards d’euros. Ce commerce en constante progression, générateur de pouvoir d’achat, devient désormais un mode de consommation incontournable, répondant à la tendance de l’achat malin et aux préoccupations sans cesse croissantes de la préservation environnementale (recyclage)
Générateur de pouvoir d’achat avec les produits qui « dorment » chez soi…
Selon l’analyse par Gérard MERMET de l’étude BVA réalisée en 2007 pour Troc.com. 
Cette analyse révèle que : 

· 52% des personnes interrogées nous confient leur produit pour faciliter l’achat d’un nouvel équipement neuf. 
· 18% des personnes interrogées nous confient leurs biens d’occasion au moment d’un déménagement.
Ces résultats nous permettent d’affirmer notre rôle d’accélérateurs de consommation en permettant à tous l’accès aux produits actuels.

· 18 % de la population française a déjà vendu un ou plusieurs produits d’occasion (10 % en ont vendu au cours des 12 derniers mois) 
· 39 % ont déjà acheté un produit d’occasion (16 % au cours des 12 derniers mois). 
En phase avec la tendance de l’achat malin
Le marché de l’occasion est stimulé par la recherche de « l’achat malin », de la « bonne occase ». L’objectif des chineurs est d’acheter au prix le plus intéressant tout en restant très attentifs au rapport qualité/prix. Toujours selon l’étude BVA, il s’agit du critère le plus important pour 43% des personnes interrogées, devant l’opportunité de faire une bonne affaire pour 21%.

D’autre part, l’acte d’achat sur le marché de la seconde main peut également être perçu comme un « acte plaisir », cette pratique alliant l’utile à l’agréable, les chineurs espérant toujours dénicher des objets rares, anciens et originaux.

Un mode de consommation « durable »
La notion de développement durable gagne le marché de l’occasion. 
Le rôle dynamique du marché de l’occasion contribue à offrir une seconde, voire une troisième vie aux articles d’équipement et jouant ainsi un rôle important en  parfaite harmonie avec les préoccupations écologiques actuelles.
Selon les derniers sondages, 53 % des vendeurs d’un objet d’occasion et 60 % des acheteurs a le sentiment de faire un geste pour l’environnement 
III. Une gamme complète de services 
pour  le vendeur et l’acheteur

En professionnalisant le marché de l’occasion, Troc.com l’a rendu plus accessible et plus sûr pour les particuliers. La marque se positionne comme un véritable prestataire de services, qui s’engage à garantir éthique et transparence. 
Les capacités d’expertise fondamentale de Troc.com assurent aux vendeurs et acheteurs une juste valorisation de leurs biens d’occasion. 
Pour le vendeur : de l’estimation gratuite à domicile à la mise en avant des produits

La solution  « zéro contrainte » proposée par l’enseigne facilite les démarches des vendeurs et leur assure un service sur-mesure : visite à domicile sur rendez-vous et estimation sur place des biens, proposition d’un devis pour le transport, établissement du contrat, démontage et enlèvement des biens avec remontage en magasin, paiement après la vente, par chèque à domicile ou virement bancaire, etc.
D’autre part, le vendeur bénéficie gratuitement de la mise en avant de ses produits en magasin sur plus de 200 000 m2 de surfaces de vente et sur le site marchand de l’enseigne, www.troc.com. Chaque produit entrant chez Troc.com est référencé et photographié via un système inédit de PDA couplé à des outils de gestion. 
Le vendeur peut également suivre les ventes 24h/24 grâce à la rubrique "mon compte".
Pour l’acheteur : des produits uniques, des outils de recherche et des garanties
Les offres de vente sont classées par prix et famille de produits d’équipement de la maison, des loisirs et des sports (9 familles générales et 90 sous familles).

Sur le site, grâce à une navigation simple, l’internaute peut accéder au catalogue complet des articles mis en ligne par les 190 magasins. 
S’il ne trouve pas son bonheur, il peut utiliser un service « d’avis de recherche », qui l’alertera par email dès qu’un article répondant à ses souhaits aura été enregistré par l’un des 190 magasins.
Enfin, il bénéficie de plusieurs garanties essentielles sur le marché de l’occasion : le contrôle de la conformité des annonces des articles proposés à la vente par les 800 experts du réseau, la certitude de la correspondance entre l'article commandé et l'article livré, et la garantie d’être livré.
IV. Un taux de réussite supérieur à 98 % pour 
les  franchisés

Pour les entrepreneurs intéressés par la franchise, Troc.com présente plusieurs avantages : 
· l’accès à la marque européenne leader du dépôt vente depuis 28 ans, 
· un marché en pleine expansion 

· un modèle financier attractif 
· une franchise reconnue au sein de la profession pour son taux de réussite et son professionnalisme.
Accueil et formation : numéro 1 oblige…
Troc.com a bâti tout son savoir-faire à travers son école de formation.
Les nouveaux franchisés bénéficient de 60 jours de formation au métier, à l’école de formation du Groupe. 

Cet enseignement a pour objectif de leur apprendre les bases du métier de dépôt-vente, quelle que soit leur expérience professionnelle antérieure. Cette formation est à la fois théorique : compréhension du concept, des produits, du merchandising du dépôt-vente, et technique : approvisionnements, gestion d’un dépôt-vente….
Outre ce module de formation initial, un programme de formation continue est déterminé chaque année pour former, de manière permanente, les équipes vers un plus grand professionnalisme.

Parallèlement à la voie classique pour accéder au statut de franchisé, Troc.com a lancé en 2004 un programme de recrutement unique en France, la Pépinière d’entrepreneurs, offrant une opportunité sans précédent à tous ceux qui veulent créer leur entreprise. Il ne s’agit pas de recruter de purs esprits, mais des gens dynamiques et ambitieux qui ont le potentiel sans avoir forcément les moyens matériels de devenir entrepreneurs. La Pépinière d’entrepreneurs consiste à intégrer, après la formation de deux mois à  l’école de formation, une filiale, en tant que directeur de magasin, puis après 3 exercices fiscaux dont les objectifs auront été atteints, d’accompagner ce candidat dans la création de son propre troc en tant que franchisé.
Un modèle financier attractif
L’accès à la franchise Troc.com ne nécessite qu’un apport personnel de 70 K€ (140 K€ d’investissement total). Les besoins de fonds de roulement négatifs (BRF) permettent la récupération de cet apport en moins de 2 ans.
La durée du contrat est de neuf ans. Les redevances sont limitées à 3% du CA au titre des redevances générales et à 1,25% au titre de la redevance publicité nationale.

Un taux de réussite de plus de 98 %
Troc.com est un réseau de franchise qui a largement fait ses preuves : depuis 28 ans, le taux de réussite de ses franchisés dépasse les 98 %. Cette performance est due notamment à la qualité de l’assistance et de l’animation du réseau. 

Organisée en région, cette animation constitue un élément essentiel de sa cohérence. Les franchisés sont accompagnés et suivis par un animateur dès l’ouverture de leur magasin et à chaque étape de leur parcours. Les animateurs itinérants relaient les idées, conseillent et assistent les franchisés.

Par ailleurs, les franchisés bénéficient de l’ensemble des services du franchiseur dans leurs démarches : 
· aide à la recherche des locaux, 

· aide à la création d’entreprise et au montage des dossiers financiers,

· aide aux démarches administratives (Permis de construire, déclaration de travaux, autorisation commerciale),
· assistance  juridique et sociale,
· assistance en matière de communication et marketing, 
· etc…
« Créer sa propre entreprise constitue une des plus belles possibilités d'aventure humaine qui nous soit offerte aujourd'hui. 
La tenter a été mon choix, à une époque charnière de ma vie. L'enrichissement personnel qui en a découlé m'a donné la passion d'entreprendre  et le goût de la communiquer à d'autres en forgeant notre mission de « franchiseur ».

Quelle que soit la conjoncture, permettre à autrui de réussir comme on l'a fait soi-même ».

JP Boudier, fondateur de l’enseigne
V. Les chiffres clés de Troc.com

· Première chaîne de dépôt-vente en Europe

· Création :


1982
· Lancement de la franchise
1987
· Chiffre d’affaires :

148 millions d’Euros (au 30.09.08)
· Magasins :


190 – plus de 200 000 m2 de surface de vente

· Présence géographique :
6 pays dans l’Europe : France, Suisse, Belgique, Luxembourg, Allemagne, Espagne

· Nombre de visiteurs :
25 millions par an, dont 20 millions en magasin et 5 millions sur le site Internet www.troc.com
· Nombre de produits :
2.500.000 produits par an en magasin, dont 300 000 en moyenne sur le site
· Neuf familles :

Mobilier - Ameublement

 




Arts de la table - Déco - Collections - Luminaires






Electroménager - Chauffage - Traitement de l’air






Image - Son - Optique






Sport - Loisirs - Voyages






Bricolage - Jardin - Animalerie

 




Puériculture - Enfant - Jouet

 




Informatique - Téléphonie - Jeu vidéo






Culture - Musique – Jeu
· Ventes en magasin :
80 % des produits sont vendus en moins de deux mois
· Franchise :


 Plus de 98 % de réussite depuis 28 ans

VI. Historique de Troc.com 

· En 1982, Jean-Pierre Boudier, ancien cadre dans le secteur de la distribution, décide de créer son entreprise : Troc de l’Ile. Il ouvre son premier dépôt-vente de 1 000 m2 sur l’île Piot en Avignon. Le principe est simple et basé sur la complémentarité d’intérêts entre les parties intervenantes (vendeurs, magasin et acheteurs) en appliquant les méthodes de la grande distribution.
· en 1987, Jean-Pierre Boudier, fort du succès de son concept, décide, après avoir ouvert six magasins en cinq ans, d’accélérer son développement par la franchise. De locale, l’enseigne devient nationale avec 33 points de vente dès 1989 et un chiffre d’affaires sous enseigne de 19 millions d’euros.

· En 1996, Troc de l’Ile élargit son territoire d’implantation en Europe sous l’enseigne Troc International en commençant par la Belgique et la Suisse, puis en Espagne et au Luxembourg en 1997 et enfin en Allemagne en 2000. 
· En 2007, Troc de l’Ile devient « Troc.com » et donne un nouvel axe à sa stratégie en transformant son site vitrine, www.troc.com, en site marchand. Cette nouvelle version de www.troc.com relie Internet aux points de vente pour former un même réseau de distribution.
· En 2009, Troc.com est le leader européen du dépôt-vente de biens d’occasion avec 190 points de vente répartis en France, en Suisse, en Belgique, au Luxembourg, en Espagne et en Allemagne. 
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