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L’evolution de concept : une etape incontournable pour la franchise et le commerce en reseau
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Franchiseurs Secteurs d’activité variés 12 entretiens semi-directifs 11 heures et 51 minutes Recherches littéraires

Une évolution de concept est une remise en gquestion totale ou partielle du concept impliguant une amélioration, un renforcement ou une innovation d'éléments constitutifs tels que le savoir-faire, les signes
distinctifs et les produits ou services, dans le but de maintenir et d’accroitre son avantage concurrentiel et de le pérenniser tout en velillant a conserver son identité et son ADN.

La typologie des évolutions
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évolue tres vite avec la technologie. » « Le franchise achete un

savoir-faire evolutif. » / | | |

« L'évolution d’un concept, c’est d’apporter toujours de I'innovation a la fois dans le produit, le decor et le savoir-
faire, afin d'améliorer le résultat. »
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Le comportement du franchiseur
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k x K ﬁ « Il y a deux niveaux : le niveau transformation ou révolution ou la, vous avez un houveau concept ou un concept
« Le concept n'a pas « Autant bien copier « On n'attend pas « lls ne s'arrétent pas et cassent les modernisé. Puis, vous avez I’évolution du concept, au quotidien. »
changé pendant 30 que mal créer. » que quelgu’un fasse codes de ce qui fonctionne. lIs se , , , , ) , )
ans. Les gens étaient évoluer son concept - « Notre [enseigne] de 2020 c’est une [enseigne] de 2013 qui a connu plusieurs evolutions accumulees. »
lassés, c’était pour faire evoluer le proactif, c’est une culture
ringard. » notre. » entrepreneuriale, c’est central. »
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Les étapes d’une évolution de concept
Vision Exploration Conception Expérimentation Duplication
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Attirer des candidats a la franchise Revaloriser le positionnement Compromettre I'adhésion des franchisés
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Se différencier de la concurrenf:;eagner Sh NOTOHEte Fideliser les franchisés Manquer d’uniformite Perdre sa vision Insatisfaire les clients
Crédibiliser le franchiseur

Satisfaire les clients Pérenniser le réseau Evoluer tardivement

Encourir une perte financiere

Les recommandations manageriales

e . " Adhérer avec transparence
Définir la vision et positionnement \ , Considérer les tendances de demain '

3 ' Prendre conscience des impacts :
Doty U s ' Prendre en compte les futures générations P : Evoluer au bon'moment

: : I Tester massivement tous les types d’évolution . L :
Se remettre en‘question en‘continu Apporter un effet « wahou » I ¥ .+ Trouver le bon équilibreentre les attentes clients et

Impulser la nouveauté . . Respecter la relation gagnant-gagnant . les ambitions du réseau

CREDIBILITE DU FRANCHISEUR 5 DYNAMISME DU RESEAU UNIFORMITE DU CONCEPT | SUCCES DE L’EVOLUTION

Anticiper et préparer I’évolution I S’assurer de la santé financiére ] Prioriser les evolutions P Corréler la stratégie et les valeurs
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Cultiver I’esprit entrepreneurial et innovateur . Impliquer les parties prenantes : du fournisseur I Concretiser les evolutions a I'ecritetal'oral Confronter les remotftées terrain 2 la veille du |

jusqu’au client e . T .
SR Definir une frequence du renouvellement de concept @ | marche '

: T Challenger les fournisseurs P : e A : . :
" Etre convaincu, déterminé, curieux et fédérateur /. 2 Creer les chartes pour 'identite Communiquer et marketer es evolutions ’

Se faire confiance
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