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' V(o [e] M IFPARTIES PRENANTES APIR QUALITATIVE IE Iy YD ACTIVITES METHODOLOGIEL IR 3 LEGENDE

Tout ou qui peut affecter ou étre affecté entretiens semi-directifs menés en face a Services a la personne, restauration rapide, ;hoix du sujet et recherches documentaires Propos concernant les
par la d‘une entreprise, dans face ou a distance avec 8 développeurs et commerces spécialisés, equipement de la Elaoboration d'une revue de littérature :]

notre cas, d'un réseau de franchise. Les parties directeurs et responsables de réseau dont personne, commerces de détail. Création d'un guide d'entretien et entretiens

prenantes internes concernent les acteurs directement hommes et 3 femmes de ans pour Retranscription des entretiens :] Propos concernant les
lies au réseau (ex : franchisés) tandis que les parties heures totales d'interviews. Type de réseaux : commission-affiliation, Analyse des verbatims

prenantes externes concernent les acteurs gravitant franchise et coopérative. Bilan - entre les propos de l'ensemble des
parties prenantes

autour du réseau (ex : banquiers)

IDENTIFICATION & LA SELECTION DES PARTIES PRENANTES ECHANGES AVEC LES PARTIES PRENA?;ITES : IMPACTS ET INFLUENCES \\ PERFORMANCE GENEREE PAR LES RELATIONS
' @ ‘ : a

Les parties prenantes internes ont étée identifiees § Les parties prenantes externes ont été identifiées par La moitié des franchiseurs avouent que leurs relations | Les interlocuteurs s’entendent pour dire que les
par les interviewés comme tous les les interviewés comme avec les parties prenantes internes influent sur leurs J relations avec les parties prenantes externes ont des
Elles vont varier selon le prises de décisions tandis que l'‘autre puisque d'une
(Siege, franchisés, salariés des | secteur d'activité méme si certaines restent similaires |l moitié est influencée dans leurs prises de décisions § part, les parties prenantes sont sollicitées pour des
succursales, CODIR). (Banques, clients, consultants, candidats, ...). Néanmoins, ils | sujets qui vont amener de Ila ,
s‘accordent quasiment tous pour dire que la , et d'autre part, Ila Outils d'aide a la vente Equipes support 'de .e'r
revient de droit a la direction. qui plus est pour les fournisseurs et les Reporting qualitatifs (siege) d des parties

Valeurs Savoir-étre Valeurs Compétences clients qui sont directement rattachés & I'offre et la prenantes.

La motivation Compétences Ancienneté Renommée demande.

Les interviewés s'entendent pour dire qu'ii llLes interlocuteurs avouent ne pas forcément
convient de les relations avec les @ instaurer une bonne relation dans un but
acteurs qui jouent purement économique, mais Aussi pour avoir

Pour ce faire : une relation seine. Le moyen le plus souleve est

Fidelité Engagement
Confiance Exemplarité Confiance Adaptation Confiance Bien-étre

Transparence Partage de valeurs Fiabilité Communication Pour induire cette performance relationnelle, il
Identification Critére non négociable Communication communes Réactivite Coopération Comment entretenir cette performance convient de mettre des choses en place :
relationnelle ? - Moments d'échanges dans

L'utilité de prendre le temps & un moment T de se : Le partage des valeurs comme premier critére non : de ces parties prenantes
poser sur l'identification des parties prenantes. : négociable de sélection. externes aupres des salariés

“Capeut re de e dutecl [...] voir be % detemps %Ww@mwmmmmmmm « Travail avec l'autre
" MNais je diraio gue & humairy et bes valewrs veste aw centre.” R ) .
Influence Critere non negociable
Sur les éléments qui peuvent provoquer une mauvaise La relation avec les parties prenantes internes et
i relation, la quasi-totalité d’entre eux ont eu tendance : externes va systématiquement étre amenée a La performance relationnelle impliquera, C{‘}}
\\ TYPOLOGIE ET IMPORTANCE DES ECHANGES AVEC LES PARTIES PRENANTES & donner I'antonyme de ce qu'ils avaient répondu dans : changer en fonction de l'interlocuteur. L'enjeu est de facto, plus la partie prenante a un
lo partie précédente, a savoir, majoritairement, le : de pouvoir adapter ses méthodes de communication travail assidu avec |'autre. Cette bonne
manque de communication, de confiance et selon la personnalité de l'interlocuteur, selon son relation sera synonyme de gain de temps
l'asymeétrie d'information. : poste, selon ce que I’'on veut de la relation. et donc potentiellement de performance
" & bien le manqgue de confiance et be manque de sens. Pouwr moi c'est ba " Cest le coté adaptable qu'on peut avoiv en fonction de chaque economique.

Nous pouvons méme constater que la majorité des § Dans un objectif de fidélisation de la relation, il peut

interviewes ces deux types de relation § aussiy avoir des . \\ NOTION DE PERFORMANCE AU SEIN DES RESEAUX % CONSTAT GLOBAL
dans leur réponse.
Selon la littératture Selon les franchisés V X

La performance se définit comme étant “un : La totalité des interviewés explique Ila

constat enregistrant un résultat a un instant t, en : performance par la notion de chiffrage et de

lien avec un contexte, un objectif et un résultat

“ “ attendu, et ce, quel que soit le domaine.” (Notat
Entretenir une bonne relation avec ses parties | Entretenir une bonne relation va 2007). En somme, le terme de performance est un
prenantes internes permet de et de la partie prenante externe qui sera concept multidimensionnel qui ne prend
d du réseau. De facon § donc plus et dans le travail quelle finalement un sens que dans le contexte dans :

presque unanime, ils exposent l'importance d‘étre § va fournir, selon les interviewés. Les relations : oo , :
o ! , lequel il est utilise. I'expliquer.
et de privilegier le : garantissent aussi une

AN :
puisque le bouche a oreille est tres important. \ LES TYPOLOGIES DE PERFORMANCES

w
a resultat. Cet aspect quantitatif de la
performance est trés présent dans leurs
/‘/| reponses. La plupart d’entre eux évoquent

également le critere qualitatif de la

NOS TIPS

performance, mais ont plus de mal a

Attitude positive Ecoute Réactivité augmentée

) : Communication Exemplarité Disponibilite accrue des
La performance économique, financiére et Transparence Rituels d’appels interlocuteurs

Performance organisationnelle c?mmerciale som‘.des fypologies. de performances en Réactivité Points de contact en Gain de temps
lien avec les parties prenantes internes et externes. Adaptabilité physique Stratégie relationnelle
@ . " Ce que tu peun meswrer ¢ est € économique.” Echanges informelles Invitation & des Transmission des
" Aujound ' hui, je suis basé exclusivement sur ba performance commerciale, Confiance événements internes messages reussies

> comment bien vendre et comment, achéte dans n." Régularité des échanges Implication ++
Performance stratégique unprospect urvmagasi 9 9




