Le role des franchises ambassadeurs dans la gestion des signaux : a double perspective candidats a la franchise et developpeurs/franchiseurs
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FAIRE APPEL AUX FRANCHISES AMBASSADEURS : QUELS OBJECTIFS ?

af®
ﬁﬁﬁ INTERETS CANDIDAT

e Avoir un avis sur le franchiseur et |e réseau
e Veérifier la véracité des propos du franchiseur

e Avoir plus d'informations sur la franchise : le CA, le
fonctionnement du réseau, la rentabilite, etc...
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e Avoir un retour d'expérience W
e Avoir des conseils sur:

o L'ouverture de sa franchise

o La conciliation de sa vie de famille et de sa vie de
franchisé

66 On ne signe jamais un contrat de franchise avec un candidat qui n‘est pas allé voir des franchisés parce
qu’on considere que ce n'est pas sérieux.

QUELS SIGNAUX SONT ENVOYES PAR LES FRANCHISES AMBASSADEURS, PAR QUELS MOYENS ET POUR QUELLES INTERPRETATIONS ?

6‘ Apres, il y a un moment ou il faut justement veérifier les signaux envoyés par le franchiseur, si ce sont les bons et donc
la, c’est au franchisé candidat daller veérifier sur le terrain avec des franchisés la véracité de ce que 'on peut espérer.
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SIGNAUX ENVOYES

NEGATIFS

e Visites dans les points de vente

Informations financieres

Informations sur le quotidien d'un franchisé
Informations sur le réseau : I'ambiance, I'entraide
Informations sur le franchiseur : 'accompagnement
Points de vigilance : toutes les informations utiles au
candidat avant de se lancer en franchise

e Difficultés rencontrees

e Chiffres peu compétitifs : peu de rentabilité

e [nformations sur le réseau : le manqgue d'entraide

e Informations sur le franchiseur : le manque
d'accompagnement

Réseaux sociaux

Salon de |a franchise et/ou de
'entrepreneuriat

PEU OU PAS DE CONTROLE DE LA PART DES CANDIDATS

@ Un rapport d'égalité entre les

Les candidats controlent généralement peu ou pas les candidats et les franchisés

signaux envoyes par les franchisés ambassadeurs
contrairement a ceux envoyeés par les franchiseurs.
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e Appels teléphoniques /Visioconférences

Les informations transmises par
les franchisés ambassadeurs
peuvent :

e &tre interprétées positivement
(confiance envers le franchiseur)

e Gtre interprétées négativement

(méfiance envers le franchiseur)

COMMENT LE CANDIDAT CONTROLE-T-IL LES SIGNAUX DES FRANCHISES AMBASSADEURS ?

x Pas de démarche de séduction
apparente de la part des franchisés

Une confiance plus importante vis-a-vis
du franchisé que du franchiseur

L'IMPACT DE LA RENCONTRE ENTRE UN CANDIDAT ET UN FRANCHISE AMBASSADEUR SUR LA DECISION FINALE DE L'ADHESION AU RESEAU

IMPACT FRANCHISEUR NON INFLUENCE SUR LA DECISION

e Conforte le Franchiseur sur I'avis qu'il s'est fait du candidat e Permet uniqguement de satisfaire un besoin du candidat e Conforte le candidat sur le franchiseur et son accompagnement
e Permet d'avoir un avis externe sur un candidat

e \érifie le savoir-étre et les compétences pour exercer le

e Rassure le candidat sur I'entente entre franchiseur et franchisés

e Accélere l'ouverture grace aux conseils pratiques du franchisé

métier

6‘ Ma décision finale, elle a été prise a la fin, apres
avoir rencontré les deux franchisés ”

@@ (Clest surtout pour lui, pour quiil se rende
compte de comment tout ca fonctionne. 99

AVANTAGES DE FAIRE APPEL A DES FRANCHISES AMBASSADEURS b

... pour le candidat

IMPACT CANDIDAT

ABANDON DU PROJET

e Permet de se rendre compte des difficultés du terrain

e Souligne les exigences en termes de compétences

e Fait prendre conscience du temps qu'implique la gestion de
'établissement

@@ Quand ils mont dit la difficulté du métier, [...] ca ne m'a
pas du tout donné envie dintégrer ce genre de réseau. 99

, INCONVENIENTS DE FAIRE APPEL A DES FRANCHISES AMBASSADEURS

... pour le candidat

- . - . N\
e Avoir un retour objectif & franc

e Avoir des conseils pour accélerer et reussir son ouverture
e Transmettre des signaux positifs aux franchisés pour séduire

. Indirectement |e franchiseur A

~ o Se méfier de la véracité des propos des franchisés qui

'/

franchisés qui seront rapportés au franchiseur

ont pu étre soigneusement sélectionnés par le franchiseur

\-
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e Transmettre inconsciemment des signaux négatifs aux
s \

‘6 Le franchiseur peut nous raconter des histoires. Les franchiseés, [...] vous racontent leur histoire. ”

Marion CHAPEL, Emmma FAVIER, Paul GANDIN, Manon GAUTHIER, Maximilien MARCHAND, Sarah PILORGER, Alyssa RAGOT

66 On a perdu des candidats a la franchise par des franchisés qui, je pense, inconsciemment et ”
involontairement, ont diffusé des informations qui n‘étaient pas bonnes.
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ZOOM SUR LES CRITERES DE SELECTION DES
FRANCHISES AMBASSADEURS

Le franchisé choisi est systématiguement performant, il

réalise un chiffre d'affaires compétitif tout en restant
conforme a la réalité.
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Le choix du franchisé ambassadeur peut se porter sur un
jeune franchisé afin de mettre en lumiere une franchise
récente au sein du réseau. A contrario, il peut étre un
franchisé trés ancien, amoureux du concept qui lui,
apportera une dimension plus humaine avec une forte
culture réseau.
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Les franchisés les plus participatifs au développement et

a l'innovation du réseau sont sélectionnés pour prendre
une posture de mentor face aux candidats, dans l'objectif
de les influencer positivement.
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La mise en relation entre candidat et franchisé est le plus
souvent realisee avec le franchisé le plus proche du
secteur d'implantation du candidat pour une meilleure
visualisation de l'application du concept sur le secteur.
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Le franchisé selectionné applique le manuel opératoire, sa
gestion est conforme aux préconisations, il est donc

I'exemple parfait pour représenter la marque.
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La personnalité du franchisé est un critere important.
L'objectif pour le franchiseur est de présenter au candidat
un franchisé ayant les mémes caractéristiques ( age,
zone dimplantation, parcours) que Ilui, cela favorise
'echange et rassure le porteur de projet.

CONTROLE DES SIGNAUX ENVOYES PAR LES
FRANCHISES AMBASSADEURS
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Il ne souhaite pas adopter un discours type. L'objectif est
qgue le franchisé reste naturel pour parler de maniere
objective de son expérience. Le franchiseur souhaite
réellement garder cette transparence, en communiguant
sur la véracité des faits. Il considere que c'est une perte
de temps et qu'il n'est pas nécessaire pour l'animateur de
communiguer au franchise un discours type.
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La téte de réseau ne controle jamais a 100%, mais peut
agir de sorte g influencer le candidat en :

e incitant a contacter tel ou tel franchisé

Prévenqnt en amont d'un appel du candidat vers le
ranchisé et des caractéristiques de celui-Ci

e controlant le discours des franchisés en les
conseillant sur le comportement a adopter face a un
candidat

e organisant la rencontre dans un cadre ideal,
notamment au sein d'un point de vente récent

e accompagnant le franchisé au rendez-vous convenu
avec le candidat

66 Non la-dessus on est tres transparent. On donne juste
les coordonnées, on dit qu’il va pouvoir étre appelé tres
prochainement par telle ou telle personne en présentant
le profil. Mais derriere on indique pas du tout un
discours type a tenir, l'objectif cest qu’il soit le plus
naturel possible et gu’il parle de son expérience. ”
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