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Deux tendances ressortent particulierement:
.La confiance et l'envie de croire en son enseigne/franchiseur
2.La nécessité de contréler la véracité des propos avancés/vendus.

(1) Les SRR, QUESACO ?
Les

peuvent étre envoyés volontairement ou non, ils o Séduire le franchiseur :

correspondent & des informations dans un sens trés large : o "parade amoureuse

" Quand tw es en début de projet, méme situ crois en ton e, — s
méme s mai je chois enmon tuie, en mon concept, je sais : L'idée principale qui ressort est que cela dépend de la
personnalité du candidat. La majorité des candidats s'efforcent de

" §i. € enseigne me plait, évidemment que je vais étre g se, - Ju 4 wr @ contrdler leur image. Aussi, ils tentent parfois de masquer la vérité
aau/‘),man,mel,eeew),jawb l" uvendre, WWMMWWW en occultant des informations ou en en exagérant d'autres.
intéressante en face de toi. U'wmmyawwmaye}vde Toutefois, ils ont globalement conscience qu'il ne faut pas "trop en

vendre, de conuaincre, de séduire.” faire".

" Tuuas toyjours essayet de vendre, de conuaincre, > Le manque d'expérience ; " PERCEPTION : | %www%meﬁe&%mmm Guremplo,
de séduire. €est habituel dans les relations o Le manque de connaissance ;

comumnerciates. o Un apport personnel insuffisant. "9y a des choses quine sont pas forcément a dire.”

 Prouver sa détermination a intégrer le réseau :

: s e Y- présen’rer SOuUsS son "mei||eur jour" :
'F m I J
o |n ormations orales ou écrites "

e Informations chiffrées ou non :

Ce sont des comportements ou attitudes plus ou moins

« Eviter de dévoiler des faiblesses comme :

perceptibles.

@ NI RIVIIQUALITATIVE

basée sur des entretiens semi-directifs :

ENVOI DES SIGNAUX CANDIDAT/FRANCHISEUR : LES MOYENS

27 " Cest un pew comme un entretien d' embauche, on " . ,
e je i dib tout o0 i aivecudes vo. on ot tous motiués, on est tous, L On ua mettre toutes nos chances de notre caté et on ne va pas aller présenter

Franchiseurs/développeurs bilans de sociétés , de franchisés pour besquels ca

tournait bien. TNais voila, je sais qu s Une grande partie des interrogés est d'accord (propos tappoités par un franchiseur)

[pranchiseurs | ne m auraient pas tansmis Ces bibars pour dire qu'il s'agit d'un comportement "humain"
de ceux pour besguels ca marche moins bien. et naturel que de mettre en avant ses qualités et

(propas apportés par un franchisé interwviews) "d'enjoliver" les choses, particulierement au début

du processus de candidature.

réseau de différents

secteurs d'activité
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Jeunes franchisés de PACTS SUR LA TdETe]Y QUANT A L'INTEGRATION
Candidats & la -
diftérents secteurs R DU CANDIDAT DANS LE RESEAU

d'activités

@ o Par oral : échanges / entretiens ;
E/_/ e Par écrit : lettre de motivation et CV (pour le franchisé) SMS, mail,
plaquette d'informations (franchiseur) ;

% e Par le biais du franchisé ambassadeur.

ET CE, TOUT AU LONG DE LA RELATION ®¢¢eeeccccee

~

e Des menés en face a face, au téléphone ou : : ‘ - o (e
e Faire confiance & son instinct, au "feeling

en appel vidéo ; ressenti avec le franchiseur ;

« Se renseigner auprés de prestataires externes :

o restauration rapide, | o :
e comptable, la banque, 'avocat :

Les candidats sont conscients qu'au fur et &

restauration traditionnelle -hoétellerie, alimentation mesure des échanges avec le franchiseur, leur

spécialisée, retailing, services ; se,,:som.mlifel prf’]cor;lded o res‘solrﬁr. ,re,f ainsi, C'est uraiment un grand projet de vie je pense qu it
U ,.I- d - - I e ermln,er a F.)rlse e daecision a les Integrer ou WWWW@ Iwmn,eg&g@/ WOI/I/
e Une étude portant sur les “Cleat 10 ans, c'esbplus que denom! non au réseau : je unbon  bp et mbon ,
, du point de vue des deux mariages. “ s, bounits de toute faan offe tires lo ,
parties. jour otvon sera dans b candidature, ot on sera e Prendre connaissance du DIP :  le Document

dans une sorte de short bist. “ d'Information  Précontractuel, fourni par la

franchiseur ;

METHODOLOGIE

“dinkedIn, societe.com, dirigeant.com, voir un pew o S'informer en ligne via des indicateurs : vérifier

utilisée dans le cadre de cette étude :

Pour les candidats, la prise de décision de la les affaires gu ils ont ew, voil o ils n'ont pas fait de les avis, le taux de satisfaction et les NPS
: part du franchiseur se fait progressivement, au Laillite ow quoi gue ce soit.” (N Pameier Sxere)
Revue de IGU'd? Entretiens Retranscriptions Bilan fur et & mesure de leurs échanges avec la téte e« Se rendre sur place, en point de vente et/ou
presse d'entretien et analyses de réseau. échanger avec des franchisés en place :
- jenabaucwwdawtemeegcwﬁqwe%[&bﬁmmhwe] Les candidats sont globalement compréhensifs “ja&appe@ep@w&wu/w[&/&etglw]defz’wnceagm
LEGENDE ’Lecad/k,ef/kw/mptdenww p&ammue@@ewm vis-a-vis du fait que les franchiseurs enjolivent dechang%aueceumebua&u@ewbdwcawwatmtel%
dans Cexagération ow autre.” parfois la réalité. Cela n'influence pas réellement covélation avec ce qu annongait ba téte de réseau.
pour appréhender la double perspective des données (propos rapportés par un franchisé interviess) leur volonté de rejoindre le réseau.

recueillies

e T T T T T T T
Point de vue c TRANSFORMER LA REALITE

S FRANCHISEURS / DEVELOPPEURS

Franchiseurs et candidats ont tendance a transformer la réalité dans les

signaux qu'ils envoient.

lnconvénienfs @
POURQUOI?

. Apparaitrre comme malhonnéte
aux yeux du franchiseur ;

« Apparaitre comme étant un "bonf}

candidat" (en adéquation avec lesp

Point de vue

CANDIDATS A LA FRANCHISE

La force des contrats les lient pour une période définie

La nature de leurs rapports les pousse & vouloir installer un climat de confiance

attentes du franchiseur) ;

« Etre mené(e) & un engagement
pouvant étre dangereux :

e Occulter les éléments qui pourraient et de transparence

Leurs signaux sont parfois subjectifs car ils n‘'ont pas les mémes enjeux ni

étre préjudiciables (éléments de la vie
intéréts

7 PROPOS RECUEILLIS (VERBATIMS)

personnelle pouvant étre un frein, le

manque d'apport personnel ... ) sans La « parade amoureuse » est une métaphore employée par un interrogé pour

pour autant mentir : définir ce stade de la relation

e La transformation des signaux & outrance représente une prise de risque pour

IDEES MAJEURES A RETENIR “Je uenais d auoir beaucoup de décés dans.
O O ,;%a,egmmeee[ ]nmwbanmmomf/beqwm

la suite de la relation "

e Les limites entre « persuader » et « enjoliver » peuvent étre étroites : il parait

est fort. ! : vy, _ s - ,
Wi opportun de trouver le juste équilibre entre réalité et transformation I
y ! 9A. 7,




