INTERVIEW

uisines Raison :
les raisons du succes

Il avait donc raison d’y croire ! Quand Claude Raison a
lancé 1’idée de fédérer, autour d’une franchise, des
dizaines de cuisinistes sans magasin dans toute
la France, rares étaient ceux qui auraient parié sur
sa réussite. «. avenir dira s’ils ont eu... raison», écrivions-
nous en conclusion de 'article présentant ce projet, en
décembre 1999. Aujourd’hui, ils sont pres de cinquante
partenaires réunis sous la banni¢re des Cuisines Raison.
Entre temps, Laurent Raison a succédé a son pere
a la téte du réseau. Il fait le point sur cette franchise

de cuisinistes a domicile et explique les...

sOn succes.

[L’Officiel des Cuisinistes] — Ou en est
aujourd’hui la franchise Cuisines Raison ?
[Laurent Raison] — Le réseau Cuisines
Raison compte actuellement 43 franchisés pour
un chiffre d’affaires de 10 millions d’euros. Les
vingt premiers du réseau —souvent les plus
anciens, le nombre de nouveaux franchisés
étant important— réalisent en moyenne 340 K€
de commandes hors taxe, hors pose, hors livrai-
son. La franchise poursuit sa forte croissance
avec + 24 96 sur le premier semestre de cette
année, y compris a périmétre constant (4 10 %)
dans un marché pourtant toujours en baisse.
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raisons de

[0.C.]— Comment le projet du fondateur
du réseau, Claude Raison, votre pére, a-t-
il été accueilli au départ dans le milieu de
la cuisine ? Et comment étes-vous pergus
aujourd’hui ?

[L.R.1— Si, aujourd’hui, le concept remporte
autant de succes, que ce soit auprés des par-
ticuliers ou des fournisseurs, cela n’a effecti-
vement pas toujours été le cas. Le caractére
innovant d’un réseau sans magasin ou les
franchisés se déplacent au domicile des
clients pour concevoir le projet, a été percu
comme une aberration sur le marché.

Patron du réseau, Laurent Raison a pris la succession de son pére,
Claude Raison, le fondateur de cette franchise en 2000.

Les résultats des franchisés démontrent
aujourd’hui qu’il est possible de vendre sans
magasin des lors que 'acte de vente se fait en
confiance avec le client et chez lui. De plus, les
outils informatiques sont devenus des alliés
de poids avec des visions photoréalistes per-
mettant aux clients de se projeter dans leur
future cuisine.

[0.C.]— O.C.- Comment le concept a-t-il
évolué depuis son lancement en 2000 ?

[L.R.] — Le démarrage fut long et difficile.
Il fallait structurer et adapter le modele



(le diable est dans les détails !) trouver des
fournisseurs de qualité, fournir des outils
informatiques et apporter des contacts au
réseau. Si le concept original est resté avec
ses fondamentaux simples —pas de magasin
= moins de frais, ce qui permet de donner un
service maximum au client tout en restant
compétitif— I’évolution a porté ses derniéres
années sur la productivité avec des outils per-
formants et Iapport de contacts au réseau,
notamment via Internet.

Ce sont toutes ces choses qui permettent au
franchisé de démarrer rapidement et de ven-
dre dans I’'année quelques cuisines de plus que
s’il était seul. Cela fait toute la différence entre
un franchisé vraiment rentable et des cuisinis-
tes isolés qui travailleraient sans magasin et
qui sont les seuls a s’approcher de ce modeéle.
Les franchisés n’étant pas concurrents, car
installés sur des zones exclusives, les échan-
ges de bonnes idées et les parrainages se mul-
tiplient dorénavant entre eux.

Chez le consommateur
lors de la vente

[0.C.] — Quels sont les points forts de ce
concept de cuisiniste a domicile, pour vos
adhérents et pour le consommateur ?

[L.R.] — Travaillant exclusivement au domicile

o

Cette cuisine, réalisée par Sylvain Bertrand, franchisé a Alés (30), a &té élue cuisine du mois, en juillet dernier.

du client, chaque franchisé peut apporter une
qualité de services inégalable avec une disponi-
bilité optimale. Parmi les services différencia-
teurs, nous pouvons citer, par exemple, le fait
d’aider le consommateur dans sa décoration
intérieure car nous sommes les seuls, en phase
de vente, a étre chez lui. Pour le franchisé, ses
charges tres limitées lui permettent de rester
compétitif dans cette période toujours tres ten-
due au niveau du marché. Sa marge reste donc
suffisante pour, a la fois, trés bien gagner sa vie,
&tre toujours placé au niveau du prix et s’atta-
cher les services des meilleurs poseurs.

Travailler seul pour avoir des charges limitées,
ne veut pas dire rester isolé. Ainsi, les échan-
ges de bonnes idées au travers d’outils de par-
tage mis en place pour les franchisés, les for-
mations ou "web formations" mensuelles et le
service de support du franchisé sont autant
d’aide pour lui et de rassurance pour le client
qui veut signer avec lui.

[0.C.]1 — Quels événements font 1’actuali-
té de votre réseau ?

[L.R.] — Nous venons tout juste de réunir le
réseau pour attaquer la rentrée. En effet, a la fin
du mois d’aolit a Tours, s’est déroulé dans une
ambiance conviviale le séminaire de rentrée. Les
franchisés ont pu se retrouver pour échanger et
travailler sur des thématiques de communica-
tion, gestion et référencement produits.

INTERVIEW

Le séminaire de rentrée a réuni les franchisés dans une ambiance
particuligrement conviviale.

Par ailleurs, pour ne citer que les outils infor-
matiques au service de la prospection, nous
venons de lancer notre nouveau site Internet
avec le plus grand show-room de vraies cuisi-
nes (plus de 600 posées chez des clients) et
avec la vidéo descriptive du concept. En outre,
nous avons démarré notre activité sur les
réseaux sociaux comme Facebook et lancé une
newsletter pour les prospects et clients. Puis,
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nous serons présents au salon Top Franchise
Méditerranée qui se déroule en novembre a
Marseille. Enfin, quatre futurs franchisés
—dont trois ex-salariés issus de différents
réseaux existants et voulant étre leur propre
patron— sont en formation actuellement et
rejoindront le réseau d’ici deux mois.

Une orientation
plus haut de gamme

[0.C.] — Vous élargissez la liste de vos
fournisseurs. Dans quel but ?

[L.R.] — Cuisines Raison se développe for-
tement grace, en particulier, a son positionne-
ment sur le cceur de marché avec une orien-
tation de plus en plus haut de gamme. Dans
I’esprit de toujours apporter un plus au client,
les conceptions vont bénéficier du référen-
cement de deux nouveaux fabricants
Pierredeplan, notamment pour ses plans de
travail en quartz, ainsi que le Savoyard Morel
pour les meubles. Stéphane Tréboux, le Pdg du
groupe Morel, est d’ailleurs venu présenter
au réseau sa gamme de produits.

Ce troisieme fabricant de cuisines, toujours
francais, apporte au réseau ses modéles et
textures "tendances", ainsi qu’un nouveau
dimensionnel : le 78. Avec ses autres fournis-
seurs —Hardy Roux et Domactis, du groupe

i
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Une cuisine congue par Jérdme Hérault, franchisé a Poitiers (86).

Fournier, pour les meubles et Laisné pour les
plans de travail— Cuisines Raison couvre
donc tous les dimensionnels et offre ainsi une
gamme de produits toujours plus large. De
quoi poursuivre cette croissance continue
depuis quelques années.

Le réseau compte plusieurs femmes. Cette cuisine a par exemple été congue par Anita Rebelo, franchisée & Arras (62).
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[0.C.] — Quel type de franchisé recher-
chez-vous et dans quels secteurs ?

[L.R.] — Nous recherchons, pour le dévelop-
pement de notre réseau de franchisés, diffé-
rents profils avec toujours un sens aiguisé de
la relation clients. Des personnes avec un pro-

WWW.CUiSines-raison.com
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Jean-marc Dragon, Sébastien Malinge, Michéle Quentel et 3 autres personnes aiment ¢a.

Les cuisinistes a domicile sont désormais présents également sur Facebook. Sur le réseau
social, ils présentent leurs nouveaux produits et permettent aux internautes de participer a la

vie de la marque en votant par exemple pour leur cuisine préférée.

fil métier, vendeur de cuisine en magasin, poseur,
décorateur, etc. Mais aussi d’autres avec un pro-
fil d’entrepreneur, ayant créé ou géré une entre-
prise antérieurement.

Nous recherchons ces futurs franchisés sur ’en-
semble du territoire francais avec, comme priori-
té, les grandes villes : Paris et sa banlieue bien
siir, Lyon, Marseille, Bordeaux, Toulouse... sans
ignorer pour autant les zones rurales.

[0.C.] — Quel est le profil de vos adhé-
rents ? Quelles sont leurs motivations pour
vous rejoindre ?

[L.R.] — Nos adhérents sont des personnes
aimant le contact avec les gens, soucieux du ser-
vice. Leur motivation premiere est de satisfaire
leurs clients. La recommandation devient ainsi
possible et plus de la moitié des contacts arrivent
par ce biais dés lors que 'on a un peu d’ancien-
neté dans le réseau. De profil commercial, nos
franchisés sont des personnes qui souhaitent
gagner plus et relever de nouveaux challenges en
développant leur activité a leur compte.

Une centaine
de franchisés fin 2016

[0.C.]— A contrario, quel type de candidat
a la franchise refusez-vous ?
[L.R.]— Grace a notre expérience, nous écartons
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L Pour communiquer avec Cuisines RAISON, inscrivez-vous sur Facebook dés maintenant.
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les profils pas assez commerciaux ou "trop com-
merciaux" au sens o la vente doit étre un acte
naturel. Outre cet aspect commercial, les points
de vigilance les plus importants concernent le
sens des responsabilités et de 'organisation. En
effet, un entrepreneur doit faire face a ses
responsabilités, assumer ses erreurs et tenir
dans le temps une relation client saine. Ses
clients doivent &tre satisfaits bhien au-dela d’un
acte de vente en magasin car c’est la premiére
source de contacts pour lui.

Actuellement, nos enquétes montrent un taux
de 97 % de personnes prétes a engager leur
nom pour nous recommander. Cela en dit long
sur la satisfaction apportée. Pour garantir au
réseau que leurs futurs collégues seront per-
formants, nous avons d’ailleurs renforcé notre
processus de sélection avec un cabinet de
recrutement.

[0.C.] — Pouvez-vous nous citer le par-
cours exemplaire d’un de vos adhérents ?
[L.R.] — Je citerai Jean-Sébastien, qui venait
du monde de la cuisine en magasin, avec une
expérience de cing ans en tant que concep-
teur/vendeur. Pour devenir entrepreneur et
améliorer ses revenus, il a intégré le réseau
Cuisines Raison, s’est approprié les outils du
concept et notre démarche commerciale, pour
notamment trouver ses premiers clients. Pour
sa troisieme année dans le réseau, il va réali-

2. La QUALITE DE SERVICE
On se déplace & votre domicile, pour  Votre culsiniste sera dés le ter
concevoir avec vous su logiciel 3D le  contact, Iinteriocuteut unique qui  recommander ! Pourguol pas vous 1
projet qul répond & vos attentes conseille, agence votre cuisine et

coordonne 'affaire de A3 Z.

& Devenir franchisé

VOTRE PROJET DECUISINE A PROXIMITE DE CHEZVOUS ~ CATALOGUE

Un expert pour une cuisine & votre dimension

Le wncqn‘

Pourquoi choisir Cuisines RAISON 2

3. La SATISFACTION
98% e nos clients sont préts & nous

Votre projet

Et si votre projet de cuisine, nous le concevions ensemble & votre domicile ?

Le catalogue Le cuisiniste

Cuisines Raison vient de lancer son nouveau site Internet. Il présente notamment un grand show-room de vraies cuisines
(plus de 600 posées chez des clients) et une vidéo descriptive du concept.

ser plus de 500.000 euros de chiffre d’affaires et
il est entré au "Club-Performance". Je crois que
c’est exemplaire, non ?

[0.C.] — Qu’est-ce que ce "Club-
Performance" ?

[L.R.] — Il réunit les franchisés expérimentés
qui appliquent le mieux le concept et utilisent
bien les outils mis a disposition. Ce sont aussi,
de fait, les plus performants. Ils sont a la pointe
et participent avec nous a I’évolution du concept,
au choix des fournisseurs. Grace a ce partena-
riat gagnant-gagnant, ils peuvent se développer
plus vite, ouvrir de nouvelles zones, recruter,
s’associer. Tout cela avec un accompagnement
et des droits spécifiques mis a leur disposition.

[0.C.]— Quels sont vos objectifs pour les
prochaines années ?

[L.R.] — Cela fait maintenant plusieurs
années que notre croissance est tres impor-
tante et trés saine. Notre premier objectif est
de satisfaire nos clients avec une image irré-
prochable, mais cela passe aussi par une
bonne situation professionnelle de nos franchi-
sés. Avec un socle important de franchisés
heureux et épanouis qui gagnent bien leur vie,
nous entamons nos trois prochaines années
avec objectif et la conviction que nous attein-
drons une centaine de franchisés a fin 2016.

Propos recueillis par Hugues Desmullier
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