6. Animer un réseau de partenaires

Comment développer, accompagner et dynamiser un réseau de partenaires tout au long de son cycle de vie ? Ce
chapitre du BTS NDRC E6 couvre les stratégies spatiales de déploiement, lintégration d'un franchisé (DIP, contrat,

accompagnement) et les leviers danimation du réseau.

1. Le cycle de vie et les stratégies de
développement

1.1. Les phases du cycle de vie d'un réseau

Unréseau de partenaires suit un cycle de vie en cing phases :

* Prélancement : conception du concept, rédaction du cahier des charges, élabaoration du DIP.
e Lancement : ouverture des premieres unités, test du modele economigue.

e Croissance : accélération des ouvertures, structuration des processus.

e Maturité : couverture territoriale satisfaisante, optimisation de la rentabilité.

* Renouvellement : adaptation du concept (repositionnement, diversification) pour relancer la dynamique.

1.2. Les stratégies spatiales de développement

Pour étendre son réseau, la téte de réseau choisit parmi trois approches :

* Essaimage : duplication du modéle dans des zones géographiques similaires.
* Téte de pont : implantation dans un centre urbain stratégique non couvert, servant de base pour rayonner sur la
région.

* Expansion contigué : ouverture de nouveaux points dans le méme secteur pour renforcer la densite.

2. Intégrer un réseau de partenaires

2.1. La prospection et le recrutement

La téte de réseau recrute via son site web, les plateformes spécialisées (Toute la Franchise, Observatoire de la
franchise), les salons professionnels et le bouche-a-oreille du réseau existant. Un formulaire de pré-candidature filtre

les profils sur l'apport financier, la localisation et I'expérience.



2.2. Le DIP et le contrat de franchise

Le DIP doit étre remis au candidat au moins 20 jours avant la signature du contrat. Le contrat de franchise formalise
les obligations : le franchiseur transmet marque, savoir-faire et assistance ; le franchisé verse droit dentrée et
redevances, respecte la charte graphique et les procédures, et accepte le contréle du franchiseur.

2.3. L'accompagnement a l'intégration

L'enseigne accompagne le nouveau partenzire : aide au choix du local, au financement, a 'améenagement, formation
initiale en immersion, mise  disposition des outils (plateforme, CRM, site web). Cet accompagnement sécurise le

demarrage et garantit 'lhomogénéité du réseau.

3. Animer et dynamiser le réseau

3.1. Les leviers d'animation

* Formation continue : parcours individualisé, mises a jour produits, perfectionnement commercial.
¢ Challenges et incentives : concours de vente entre partenaires, réecompenses liées a la performance.
* Conventions annuelles : rassemblement du reseau pour partager stratégie, résultats et bonnes pratiques.

e Groupes de travail : échanges entre partenaires pour résoudre des problémes et faire évoluer loffre.

3.2. La communication dans le réseau

La téte de réseau communique via un extranet ou une plateforme dédiée, des newslettersinternes et des réunions
régionales. Elle assure la communication nationale (publicité, charte graphique, réseaux sociaux) tandis que le

partenaire déploie des actions locales conformes aux normes du réseau.

Ce chapitre prépare a la Partie 2 de lépreuve E6 — Animation de réseaux de partenaires.

A retenir

* |Lereseausuituncycle de vie : prelancement — lancement — croissance — maturité — renouvellement

* Trois stratégies spatiales : essaimage, téte de pont et expansion contigué

* Le DIP doit étre remis au moins 20 jours avant la signature du contrat de franchise

* e contrat de franchise definit les obligations réciprogues : marque et savoir-faire contre redevances et
respect des normes

* [‘animation repose sur la formation, les challenges, les conventions et les groupes de travail

* |acommunication s'organise via un extranet et un CRM partage entre téte de reseau et partenaires



