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/

Comment faire de I'lA
générative un levier
de compétitivité pour
votre réseau — sans
exploser votre budget,
sans perdre |'ame de
votre marque.

Spécialiste de la communication des
réseaux de franchise depuis 30 ans
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Faire mieux.
Avec moins.

Sans se trahir.

Vous gérez un réseau de franchise.
Vous avez un budget communication
qui ne grandit pas aussi vite que le
nombre de vos franchisés. Et depuis
deux ans, I'lA générative débarque
dans toutes les conversations
marketing, promise comme la solution
a tous les problémes de colt et de
productivité.

La réalité est plus nuancée. L'lA
générative peut effectivement
transformer I'économie de la
production de contenu pour un
réseau. Mais elle peut aussi produire
des dégats considérables si elle est
déployée sans méthode : marque
diluée, contenus génériques,
franchisés livrés a eux-mémes avec
des outils qu’ils ne maitrisent pas.

Ce livre blanc n’est pas un
manuel de ChatGPT. C'est

un guide de terrain pour

les directeurs marketing et
communication de réseaux
franchise qui veulent
comprendre ce que I'|A change
vraiment — et comment en
faire un levier de compétitivité
durable, notamment pour les
réseaux en croissance qui

ne disposent pas de budgets
illimités.

Et si
vous voulez aller plus
loin, vous savez ou
nous trouver.
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Conquérir sans (trop) dépenser : le marketing
de réseau a I'heure de I'lA générative

Ce que I'lA générative change

réellement pour un réseau

Commencons par démonter quelques idées recues. Non,
I'lA générative ne va pas remplacer votre agence de
communication. Non, elle ne va pas rendre votre marque
obsoléte. Mais oui, elle redéssine significativement le
rapport colt/qualité de la production de contenu. Et ¢a
change beaucoup de choses pour un réseau franchise.

Pendant des années, produire du contenu de qualité a
I’échelle d'un réseau était une équation impossible. Soit
on centralisait tout — et les franchisés recevaient des
kits standardisés qui ne parlaient a personne localement.
Soit on laissait chaque franchisé faire sa communication
— et la marque se fragmentait en autant de visages qu’il
y avait de points de vente.

Ce que I'lA générative fait
(trés bien)

* Générer des dizaines de variantes locales d'un
méme message national en quelques minutes

* Produire des ébauches de contenus candidats et
clients : offres d’emploi, posts de recrutement,
fiches enseigne, réponses aux avis

» Adapter le ton et le registre selon la cible (futur
franchisé, client final, prescripteur) et le canal

» Analyser des performances de contenus et
identifier les patterns qui fonctionnent

» Décliner une campagne nationale en 50 versions
localisées sans multiplier les colts par 50

La vraie question a se poser

Ce que I'lA ne fait pas
(et ne fera pas de sitét)

» Décider d'une stratégie de
positionnement ou choisir entre deux
directions créatives

» Comprendre la culture de votre
réseau, les tensions siége/franchisés,
I'histoire de votre marque

* Incarné votre proposition de valeur
franchiséur — ce qui vous rend unique
face ala concurrence

* Produire des contenus sensibles :
gestion de crise, message
institutionnel, prise de position

Ce n’est pas « dois-je utiliser I'lA ? » — la réponse est oui. La vraie question, c’est :
« ai-je les fondations nécessaires pour que I'lA travaille dans le bon sens pour ma
marque ? » Une IA nourrie d’une identité floue produira des contenus flous. Une IA
alimentée par une charte de ton solide, des exemples concrets et des partis pris
clairs deviendra votre meilleur outil de déclinaison a grande échelle.
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Avant de déployer I'lA sur nos
contenus de recrutement, on
a d'abord passé du temps a
documenter ce qui fait I'’ADN
d’'Axéo Services. Nos valeurs,
notre ton, ce qu’on dit et ce
qu’on ne dit jamais.

C’est ca qui a tout changé :

I'lA produisait enfin
des

Directeur Marketing,
Axéo Services
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Le calcul qui change
tout : I'économie de la
production de contenu

Pour comprendre ce que I'|A générative
change pour un réseau, il faut d’abord
regarder en face le colt réel de la production
de contenu traditionnelle. Un colt qui, dans
la plupart des réseaux, est masqué parce

M qu'il est éparpillé entre de nombreux postes.

Prenons un réseau représentatif : 30
franchisés, une équipe com centrale de 2
personnes, un budget global communication
de 120 000 euros par an. Sur ce budget,
combien va réellement a la production de
contenus récurrents ?

Type de contenu Ce que ¢a change

Posts réseaux sociaux (12 par mois x 30 franchisés) 18 000 € 3600 €
Offres d’emploi et contenus recrutement 8400 € 1200 €
Newsletters franchisés et clients 6000 € 900 €
Réponses aux avis Google 4800 € 600 €
Adaptations locales de campagnes nationales 12 000 € 2400€

_En moyenne, un
réseau qui structure
son usage de I'lA

° générative réduit ses

Ce que vous pouvez faire avec les Colts de production
- - e de contenu récurrent
économies réalisées A
pas de la théorie : c’est

ce que nous observons
La vraie question n’est pas « combien je vais économiser ? » mais avec les réseaux que

« ol vais-je réinvestir ces ressources liberées ? » Voici ce que TR EXSSeI PRI eI,

font les réseaux les plus avancés :

* Renforcer la présence digitale locale des franchisés :
référencement local, campagnes de proximité ciblées

¢ Investir dans la création d’actifs a forte valeur : vidéos de
témoignages, contenus long format, études de cas

* Accélérer le recrutement de franchisés avec des contenus de
prospection plus nombreux et mieux ciblés

» Former les franchisés a utiliser ces nouveaux outils correctement

www.b52.fr 5
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On avait I'habitude de passer
trois semaines a produire les
kits de communication pour
chaque ouverture de nouvel
agence. Entre la copie des
textes, les adaptations locales,
les validations... Aujourd’hui
on fait ¢a en trois jours. Et la
parce
qu’on a plus de temps pour
veérifier que ¢a correspond
vraiment a notre marque.

Directeur Communication,
Help Confort
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Déployer.sans,
gouvernance

Au début, c’est vous qui tenez tous les fils.
Vous Vous donnez accés a ChatGPT a tous
vos franchisés sans cadre ni formation.
Chacun produit ses contenus a sa maniére.
Résultat : 30 franchisés, 30 voix différentes,
aucune cohérence de marque. L'IA n'a pas
créé le probleme — elle I'a amplifié.

Publier sans relecture
humaine

L'lA produit vite. Elle produit parfois

des contenus inexacts, maladroits ou
inappropriés au contexte local. Un franchisé
qui publie directement sans lire est un

franchisé qui prend un risque réputationnel.
La régle : I'lA rédige, 'humain valide.

La qualité de la sortie dépend de la qualité
de I'entrée. Un prompt vague produit un
contenu vague. Un réseau qui investit dans
la construction de prompts sur-mesure,

A
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Les 5 erreurs qui
coltent cher

L'IA générative est un outil puissant.
Comme tout outil puissant, elle peut
causer des dégats si elle est mal utilisée.
Depuis que nous accompagnons des
réseaux dans cette transition, nous
avons identifié cing erreurs récurrentes.
Pas pour vous faire peur — pour vous
éviter de les commettre.

nourris de sa charte de marque, de ses cas
d’usage spécifiques et de ses exemples
référence, obtient des résultats radicalement
différents d'un réseau qui improvise.

L'IA peut produire 50 variations d'un méme
message. Mais si toutes les variations se
ressemblent, vous n'avez pas résolu le
probléme de la communication locale —
vous l'avez industrialisé. La pertinence locale
nécessite une intention : nommer la ville,
référencer un événement local, s'adresser
aux spécificités de la zone de chalandise.

L'lA est intuitive a utiliser. Ce qui est

moins intuitif, c'est de I'utiliser bien, dans
le respect de la marque et en évitant les
piéges. Un franchisé formé produit 3 fois
plus de contenus utiles qu’un franchisé livré
a lui-méme avec un acceés a un outil.
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Votre auto-diagnostic
en 10 questions

Avant de déployer quoi que ce soit, prenez deux
minutes pour évaluer votre niveau de maturité
réel. Il n'y a pas de bonne ou de mauvaise
réponse — seulement un état des lieux honnéte.

Ma marque dispose d’'une charte de ton écrite, .
accessible a tous les franchisés U Oui U Non

J'ai des exemples de contenus « juste » et « faux » .
que je peux utiliser comme référence L) Oui LJ Non

-

Au moins un membre de mon équipe utilise

régulierement un outil d'IA générative LI Oui I Non
Nous avons déja testé I'lA pour produire .
des contenus de communication réseau U Oui 0 Non
J'ai une politique claire sur ce que mes franchisés 5
peuvent ou non faire avec I'lA 0 Oui 0J Non
Mes franchisés ont acceés a des templates et des briefs .

: . : 2 [ Oui [J Non
qui les guident pour communiquer
Je mesure le volume et la qualité de la communication .
locale de mes franchisés U Oui U Non
Mes contenus de recrutement (offres, posts, pages web) .
sont produits régulierement et a jour U Oui U Non
Je sais quel canal génére le plus de candidatures .
qualifiées pour mon réseau U Oui 0 Non

Li ssultat

8 a 10 « Oui » : vous étes préts. L'enjeu est de structurer et de passer a I'échelle.

5 a 7 « Oui » : vous avez les bases mais des failles importantes a combler avant
de déployer I'lA a grande échelle.

Moins de 5 « Oui » : commencez par les fondations. L'IA sera un accélérateur
puissant une fois le socle en place.

www.b52.fr




Erreur 01/
Documenter.le,
DNA.de marque

Avant de toucher a un seul outil IA, documentez ce
qui rend votre marque unique. Pas un PDF de 80
pages que personne ne lit : un documentde 2 a 3
pages qui répond aux questions qu’on va poser a
I'lA.

* Quel est notre positionnement en une phrase ?

* Quelles sont les 3 valeurs que chaque
contenu doit incarner ?

» Quel est notre ton ? Quels adjectifs nous décrivent,
quels adjectifs nous ne sommes pas ?

* Quels mots, formules, arguments reviennent
dans nos meilleurs contenus ?

* Quelles sont les 5 choses qu’on ne dit jamais ?

Construire des prompts,
sur-mesure

Le prompt, c’est la piéce maitresse du dispositif.

Un bon prompt nourri du DNA de votre marque
produit des contenus qui vous ressemblent. Un
mauvais prompt produit du contenu générique. La
construction de prompts de référence — par cas
d’usage, par canal, par cible — est un investissement
qui se rentabilise en quelques semaines.

A
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La méthode : déployer
I'lA sans perdre I'ame
de la marque

Déployer I'|A générative dans un réseau
franchise n’est pas un projet informatique.
C’est un projet de marque. Les réseaux
qui réussissent ne font pas que « donner
acces a des outils » — ils construisent un
écosystéme dans lequel chaque franchisé
peut produire du contenu pertinent et
cohérent sans appeler le siége.

n ” I .I I. I I ~

de prompts partagée

Le siége construit, teste et valide les prompts. Les
franchisés y accedent, les utilisent et remontent des
feedbacks. La bibliotheque s’enrichit au fil du temps.
C’est ce modéle — centralisé dans la conception,

décentralisé dans I'exécution — qui garantit a la fois
la cohérence de marque et I'autonomie locale.

Erreur.04./

Une heure de formation bien congue suffit pour
qu’un franchisé soit opérationnel. L'objectif :
comprendre comment utiliser les prompts de la
bibliothéque, savoir relire et ajuster un contenu
généré, et connaitre les 3 régles de bon sens (relire
avant de publier, ne jamais inventer de faits, garder
la main sur les sujets sensibles).

legs

Une page suffit. Quels outils sont autorisés. Quels
contenus nécessitent une validation siege. Quels
sujets sont hors-champ pour I'l|A. Ce document
évite les malentendus et les dérives sans créer une
bureaucratie paralysante.
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Reprendre le contréle de sa
communication réseau a I'ére de I'lA
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Ce que j'ai apprécié dans
I'approche de B52, c’est qu'ils
ne sont pas arrivés avec un
outil IA a vendre. lIs ont d’abord
cherché a comprendre comment
notre réseau fonctionnait,

ce qui coingait dans notre
production de contenus. Et ce
qu’ils ont

— les prompts, la bibliothéeque,
la formation — ¢a correspond
vraiment a nos contraintes
opérationnelles.

Directeur Enseigne,
Atlas Home
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Posts LinkedIn sur le quotidien d'un
franchisé, témoignages retravaillés,

articles de blog sur I'investissement, FAQs
candidats. L'IA peut alimenter une stratégie
de contenu recrutement qu’aucun réseau
n'avait les moyens de tenir sur la durée.

Un candidat recoit une réponse
générique 48h apres avoir rempli un

Livre blanc

Franchise & Réseaux

IA générative et
recrutement franchisé :
un terrain spécifique

Le recrutement de franchisés est un cas d'usage
particulier, qui mérite un traitement spécifique.
Parce que les enjeux ne sont pas les mémes

que pour la communication client. Parce que

les contenus doivent a la fois informer, séduire
et qualifier. Et parce que la concurrence entre
réseaux sur ce terrain est de plus en plus intense.

formulaire. Un autre recoit une réponse
personnalisée qui répond a son profil
spécifique en moins de 4h. L'IA rend
cette personnalisation scalable.

Vos pages de présentation enseigne
sur les portails de franchise, votre

site dédié au recrutement : I'lA peut
générer des variantes de textes
optimisées pour le référencement et les
différentes typologies de candidats.

Quels canaux générent vos meilleurs
candidats ? L'IA peut analyser vos
données de recrutement et identifier
les patterns que vous n'aviez pas vus.

Un candidat franchisé prend une décision d’engagement majeure. Il a besoin de sentir qu’il parle a de vraies
personnes, pas a des contenus générés. La regle d’or : utilisez I'|A pour étayer, structurer et amplifier. Mais
les témoignages, les prises de parole des dirigeants, les moments de vrité — gardez-les humains.
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Par ou commencer : la
feuille de route realiste

Vous avez compris le potentiel. Vous avez
identifié vos zones de progrés avec le
diagnostic. Voici comment transformer cette
. réflexion en action concréte — en 12 semaines.
poser cette semaine
* Quel est mon probléme

numeéro un aujourd’hui ?

La cohérence de marque, le pilotage du
budget, I'animation des franchisés, ou la
posture face a I'lA ? Commencez par la.

- Qu'est-ce qui bloque concrétement ?

Un manque de temps ? De ressources ?
De méthode ? Identifier I'obstacle réel,
c’est déja a moitié le résoudre.

- Quel serait I'impact visible en 6
mois si j'avancais sur ce sujet ?

Pas « améliorer la communication »,
mais un objectif concret et mesurable.

Ce que c¢a change

Audit de la situation actuelle : marque,
contenus, pratiques franchisés.

On sait exactement ou on en est.

Semaine 1-2 o PR g
Fini les décisions a I'aveugle.

Documentation du DNA de marque
et construction des premiers
prompts de référence.

Les premiers contenus IA

Semaine 3-5 . N
ressemblent vraiment a la marque.

e Le siége a les outils. Les franchisés
Semaine 6-8 9 )

prompts et des cas d'usage prioritaires
(recrutement, local, avis).

pilotes peuvent commencer a les utiliser.

Semaine 9-10

Formation des franchisés pilotes et
ajustements.

Les retours terrain affenent les
prompts et la bibliotheque.

Semaine 11-12

Déploiement général, gouvernance en
place, premiers indicateurs.

Le réseau est autonome dans le cadre.
On pilote. On apprend. On améliore.

www.b52.fr
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Si ce guide vous a aidé a y voir plus clair, nous
serions ravis d'aller plus loin avec vous.

On vous propose un échange de 45 minutes, sans
engagement. Pas une présentation de nos services.
Une vraie conversation.

Au pire, vous repartez avec deux ou trois idées utiles.
Au mieux, c’'est le début d'une belle collaboration.

www.bb2.fr

Bordeaux —
30 ans aux cotés
des réseaux de franchise
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