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Quelle est l’histoire 
de Cuisines Venidom ? 

« L’histoire de Cuisines Venidom 
commence il y a vingt ans. 
J’étais responsable de mon propre 
magasin de cuisine traditionnel, 
ce qui impliquait beaucoup de charges 
(loyer, électricité, charges salariales), 
peu de liberté de mouvement en tant 
que professionnel et, en昀椀n, pas assez 
de proximité avec les clients. J’ai donc 
voulu créer un concept qui réduirait 
au maximum les charges de structure 
et j’ai travaillé pendant 3 ans 
à l’élaboration de l’ingénierie du réseau 
avec des consultants spécialisés. 

Ce qui était un pépin est alors devenu 
une pépite quand j’ai eu l’idée de faire 
ce que réclamaient les clients : aller chez 
eux. En e昀昀et, les clients apprécient que 
l’on puisse voir leur façon de vivre, 
de cuisiner, qu’on prenne des mesures 
et surtout qu’on puisse les rassurer 
sur les contraintes techniques de leur 
maison. La solution était déjà là, il fallait 
pouvoir amener la cuisine chez les clients 
pour qu’ils puissent toucher les matières, 
tester les couleurs avec leur lumière 
et se rendre compte de l’aspect 
des meubles, du rendu des espaces. 
J’ai donc retroussé mes manches pour 
concevoir le premier camion-magasin 
en 2011 et la suite vous la connaissez. »

Qu’est-ce qui fait le petit plus 
de Cuisines Venidom ?

« Ce qui rend unique Cuisines Venidom, 
c’est son concept : autant pour le client 
que pour le chef d’entreprise. Se déplacer 
chez le client c’est totalement dans l’air 
du temps. Cela lui permet de faire 
des économies de temps, d’organisation 
et d’argent tout en ayant un interlocuteur 
dédié à son projet qui le comprend 
et le rassure. Le chef d’entreprise, 
lui, évite les charges d’un magasin 
traditionnel, dispose d’une grande 
昀氀exibilité de gestion et surtout il peut 
se dédier à la relation client. »

Quand avez-vous décidé 
de vous développer en franchise 
et pourquoi ?

« L’idée du développement en franchise 
m’a été sou昀툀ée par mes clients 
et mes collègues chefs d’entreprise 
qui me demandaient souvent si Cuisines 
Venidom était une franchise. Au bout 
de la troisième fois, je me suis dit qu’il 
fallait y aller ! C’était l’opportunité 
de donner la chance à d’autres 
passionnés d’entrepreneuriat 
de se lancer avec tous les avantages : 
peu de charges, un concept permettant 
une grande 昀氀exibilité et une relation 
client hors norme.
 
C’était en 2016 et 昀椀n 2022 nous étions 
29 franchisés. On projette de lancer 40 
camions-magasins d’ici la 昀椀n 2023. 
Notre but c’est que des camions-
magasins sillonnent les routes un peu 
partout en France. Le secteur 
de la cuisine étant en constante évolution 
en France et en Europe, des franchisés 
sont déjà demandeurs pour devenir 
master franchisés et se charger 
de développer des pays frontaliers. »
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Marché 
de la cuisine

2.
Le marché de la cuisine  
en France est un marché 

en croissance constante, 
avec de nombreux fabricants 

et fournisseurs de cuisines, 
ainsi que des magasins 
spécialisés et des chaînes. 
Les tendances actuelles 
incluent les cuisines équipées 
de matériaux de haute 

qualité, de technologies 

intelligentes et des cuisines 

personnalisées sur mesure. 
Les consommateurs 

sont de plus en plus soucieux 

de l’esthétique, 
de la fonctionnalité 

et de la durabilité de leurs 
équipements.
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Zoom sur le concept 
de camion-magasin 

Le concept de camion-magasin est 
un moyen innovant pour les entreprises 
de présenter et de vendre 
des cuisines équipées directement 
aux consommateurs. Les camions-
magasins sont des véhicules qui 
transportent du mobilier de cuisine, 
des matériaux, voire une cuisine 
complète. Ils sont souvent utilisés 
pour des événements de vente 
en direct, des foires commerciales, 
des salons de l’habitat 
et des manifestations locales. 
Les cuisinistes peuvent utiliser 
ces camions pour se déplacer dans 
les quartiers et les zones rurales et ainsi 
atteindre des consommateurs qui n’ont 
pas accès à des magasins de cuisines 
équipées traditionnels.

Les camions-magasins o昀昀rent 
également aux entreprises la possibilité 
de personnaliser les cuisines selon 
les besoins et les souhaits des clients, 
et de les aider à visualiser les di昀昀érentes 
options de conception et de style 
de cuisine disponibles. Cependant, 
il est important de noter que les camions-
magasins ne sont pas toujours autorisés 
à s’installer dans toutes les zones, 
il est donc important de véri昀椀er 
les réglementations locales avant 
de lancer ce genre de projet.

Les tendances à venir

Plusieurs tendances émergent 
sur le marché de la cuisine et devraient 
persister dans les prochaines années :

Tout d’abord, on constate l’entrée 
dans nos cuisines de la technologie 
grâce à des cuisines équipées 
de technologies intelligentes : 
écrans tactiles, commandes vocales 
et les capteurs de mouvement. La cuisine 
connectée devient également de plus 

en plus populaire, permettant 
de contrôler ses équipements 
électroménagers à distance via 
un smartphone ou une tablette.

La tendance est également à la durabilité 
et à l’écologie. Les consommateurs 
étant de plus en plus sensibles à l’impact 
environnemental de leurs achats 
et cherchant des cuisines fabriquées 
à partir de matériaux durables 
et écologiques. Les consommateurs 
privilégient d’ailleurs des cuisines 
minimalistes, qui font la part belle 
à l’esthétique sobre et à la fonctionnalité.

C’est aussi le sur-mesure qui viendra 
conditionner le marché de la cuisine. 
En e昀昀et, les cuisines sur-mesure 
qui s’adaptent aux besoins et aux goûts 
des consommateurs continueront d’avoir 
la cote, les consommateurs cherchant 
davantage à personnaliser leur cuisine. 
Cela va de paire avec la tendance 
des cuisines hybrides qui combinent 
des éléments de cuisine professionnels 
avec des éléments de cuisine domestique.

État de la concurrence

Le marché de la cuisine en France 
est hautement concurrentiel, avec 
de nombreux fabricants et distributeurs 
proposant des cuisines équipées 
à des prix variés. Les consommateurs 
disposent d’un large choix de marques 
et de prix pour répondre à leurs besoins 
et à leurs budgets. Les grands magasins 
de bricolage et les chaînes de magasins 
spécialisés, tels que Ikea, Leroy Merlin, 
Castorama, et Brico Dépôt, 
sont des acteurs importants sur le marché 
des cuisines équipées abordables. 
Tandis que les cuisinistes haut de gamme, 
tels que Bulthaup, Poggenpohl, 
et Mobalpa, tirent leur épingle du jeu 
sur le marché des cuisines sur mesure. 
On constate également une forte 
concurrence parmi les cuisinistes 
indépendants qui proposent des cuisines 
sur mesure à des prix compétitifs.
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Choisir 
le commerce 
organisé 
pour ouvrir 
son camion-
magasin

3.
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LE COMMERCE 
ORGANISÉ : 
DIFFÉRENTES 
FORMES POUR DES 
USAGES APPROPRIÉS

Le commerce organisé permet 
de déployer rapidement et e昀케cacement 
un concept, en s’appuyant sur des chefs 
d’entreprise, experts de leur territoire, 
pouvant exploiter leur relationnel 
et se concentrer sur le développement 
de leur clientèle, tout en promouvant 
localement la marque de l’enseigne. 
La franchise demeure son modèle le plus 
exigeant pour les deux parties.

D’une part, le franchiseur doit mettre 
à disposition une marque, transmettre 
un savoir-faire di昀昀érenciant 
sur le marché et proposer une assistance 
permanente des franchisés, 
sur les domaines technique et commercial, 
tout autant que sur la communication 
et le marketing.

D’autre part, le franchisé doit respecter 
le concept à la lettre, et s’engager 
à régler trois coûts spéci昀椀ques :

LA REDEVANCE INITIALE FORFAITAIRE

Elle permet d’accéder à l’enseigne 
au moment de la signature du contrat, 
et 昀椀nance l’accès du franchisé 
à la marque, sa formation initiale 
ainsi que son accompagnement par 
le franchiseur, du jour de la rencontre 
au démarrage de l’activité. Elle est réglée 
à l’entrée du franchisé dans le réseau.

LES ROYALTIES MENSUELLES

Elles remboursent les charges 
du franchiseur pour toutes ses fonctions 
« support » : animation de réseau, R&D, 
veille concurrentielle, informatique, 
marketing… Elles sont calculées selon 
un pourcentage du chi昀昀re d’a昀昀aires 
réalisé par le franchisé, en fonction 
des services apportés, et réglées 
mensuellement tout au long du contrat. 
Peuvent s’ajouter des coûts de licences 
pour l’utilisation de logiciels, tout 
franchisé participant à la mise à jour 
de leurs applications digitales Métier.

LES REDEVANCES « COMMUNICATION » 

OU « PUBLICITÉ NATIONALE »

Le franchiseur joue le rôle de collecteur 
pour mutualiser les moyens destinés 
à la communication du réseau 
au niveau national, pour béné昀椀cier 
d’une action de plus grande envergure 
et plus impactante. 

Plusieurs formes contractuelles, 
s’inspirant du modèle de la franchise, 
ont été imaginées pour s’adapter 
aux moyens 昀椀nanciers du candidat 
entrepreneur, aux secteurs d’activité 
ou au niveau de développement 
du réseau, avec des incidences di昀昀érentes 
en termes d’engagement pour le chef 
d’entreprise sous enseigne : commission-
a昀케liation, concession, location-gérance, 
gérance-mandat…
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Plusieurs formes contractuelles, 
s’inspirant du modèle de la franchise, 
ont été imaginées pour s’adapter 
aux moyens financiers du candidat 
entrepreneur, aux secteurs d’activité 
ou au niveau de développement du 
réseau, avec des incidences différentes 
en termes d’engagement pour le chef 
d’entreprise sous enseigne : commission-
affiliation, concession, location-
gérance, gérance-mandat…
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DOCUMENT 
D’INFORMATIONS 
PRÉCONTRACTUEL : 
UN PRÉALABLE 
OBLIGATOIRE 
DÈS LA PRÉSENCE 
D’UNE MARQUE

Un Document d’Information 
Précontractuel (DIP) doit être remis 
par l’enseigne au candidat entrepreneur 
au moins vingt jours avant la signature 
d’un contrat, dès lors qu’une marque 
est mise à disposition d’un chef 
d’entreprise en contrepartie d’une 
exclusivité ou quasi-exclusivité 
de distribution de produits ou de services 
sur un territoire donné. Ce DIP permet 
d’enquêter sur le réseau à l’aide 
des éléments transmis, idéalement 
en consultant d’autres chefs d’entreprise 
ayant intégré l’enseigne.

Pour lui permettre de s’engager 
en connaissance de cause, le DIP 
doit contenir une liste d’informations 
précises sur l’entreprise :  

•  Historique du réseau

• Présentation des dirigeants 
et du réseau d’exploitation – notamment 
les succursales

• État 昀椀nancier de l’entreprise- 
enseigne

• Toute indication relative à la marque 
(notamment sa propriété)

• Nature et montant des dépenses 
et investissements spéci昀椀ques 
à la marque ou à l’enseigne 
à engager dans l’exploitation

• Présentation de l’état général et local 
du marché des produits et services

• Entrées et sorties des franchisés  
dans le réseau

• Clauses essentielles du contrat  
et conditions 昀椀nancières 
avec contrat-type annexé
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Précision importante : l’état local 
du marché n’est pas une étude de 
marché, laquelle doit être réalisée 
par le porteur du projet, en tant que 
futur chef d’entreprise, avec l’aide 
d’un expert-comptable et/ou d’une 
société spécialisée dans le domaine.
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ÉLÉMENTS OBJECTIFS 
ET SUBJECTIFS 
POUR REJOINDRE 
UN RÉSEAU 
D’INDÉPENDANTS

Pour rejoindre un réseau de chefs 
d’entreprise indépendants, tout candidat 
entrepreneur doit détenir tous 
les éléments suivants :

UN APPORT PERSONNEL 

À MINIMA ÉGAL À CELUI DEMANDÉ 

PAR L’ENSEIGNE

Ce montant est dé昀椀ni par chaque 
enseigne en fonction des besoins 
au démarrage de son concept. Il doit être 
immédiatement disponible, c’est-à-dire 
hors aides 昀椀nancières (comme les aides 
publiques et privées pour les nouveaux 
entrepreneurs), prêts d’honneur 
ou familiaux (qui seront à rembourser 
parallèlement à l’activité) ou encore 
vente d’un bien immobilier 
(hypothétique).

UNE ZONE D’IMPLANTATION 

ENCORE LIBRE 

Une exclusivité de zone pour exploiter 
le concept est généralement attribuée 
au candidat entrepreneur.

L’ADHÉSION AUX VALEURS 

DE L’ENSEIGNE

Ces principes, qui peuvent être 
par exemple d’ordre moral (comme 
la loyauté envers les clients, 
les collaborateurs, l’équipe du réseau, 
les fournisseurs…), re昀氀ètent 
la vision de son dirigeant pour 
son activité, tout comme sa façon 
de concevoir l’entrepreneuriat (pratiques 
commerciales, managériales, ou encore 
environnementales).
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Cuisines 
Venidom :  
concept 
de camion- 
magasin 
éprouvé 
depuis 2011

4.
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L’objectif de Cuisines Venidom, 
c’est de venir à domicile pour réaliser 
les projets de cuisine de tous 
ses clients ! L’idée originale de ce projet 
est née dans les mains de Maxime Gérard 
en 2016,  après que ses clients lui ont 
chuchoté l’idée de transformer 
son idée en franchise.
 
Lassé des magasins et préférant aller 
au contact des clients pour mieux cerner 
leurs attentes, il imagine un concept 
original : amener la cuisine d’exposition 
et les échantillons chez le client ! 
Les avantages sont multiples, 
pour le cuisiniste autant que pour 
les clients : minimiser les charges 
et maximiser sa rentabilité pour un prix 
de cuisine dé昀椀ant toute concurrence. 
Un mot d’ordre pour la relation client : 
con昀椀ance et proximité !
 
Après quelques années de test, le résultat 
est là : le concept de cuisiniste à domicile 
fonctionne grâce à sa simplicité 
et sa convivialité.

Le réseau a à cœur deux objectifs :

• Accompagner ses franchisés en toute 
honnêteté, avec passion et en leur 
transmettant toutes les compétences 
nécessaires pour mener à bien 
les di昀昀érents projets.

• Rendre la cuisine équipée 
et l’aménagement intérieur accessibles 
à tous les ménages car se sentir bien 
chez soi est précieux !

Leur objectif ?

Sillonner les routes de tout le territoire 
français, pour répondre aux besoins 
de chacun !
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Quelques 
informations 
clés

5.
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Les atouts du secteur d’activité

À la suite des évènements 
de ces dernières années, chacun passe 
plus de temps chez soi et a envie 
d’un intérieur dans lequel il se reconnaît.
 
Le secteur de l’équipement de la maison 
se place 2e en CA et les ventes de cuisines 
dépassent les 4 milliards d’€ soit environ 
17 % de plus qu’en 2020.

Cuisines Venidom propose un concept 
où le client est au cœur du projet : 
il donne sens à ses envies, il co-construit 
son projet de vie et il l’accompagne 
de A à Z.

Cuisines Venidom a à cœur 

d’accompagner les franchisés 

qui lui font con昀椀ance et ce, tout au long 

de la vie de leur entreprise : 

• Formation de six semaines

• Coaching et méthodes de ventes

• Outils d’aide à la vente

• Deux conventions annuelles

• Assistance technique 

• Formation et webinaires sur di昀昀érents 
enjeux de l’entrepreneuriat

Profils recherchés

Cuisines Venidom recherche de futurs 
franchisés motivés, sérieux et ayant 
envie d’apprendre ! Pour rejoindre  
cette aventure humaine, il faut :

• Être passionné par l’humain 
et la relation client

• Savoir prospecter et analyser 
les besoins des clients

• Aimer l’entrepreneuriat

• Avoir l’envie de mener ses projets 
de A à Z

• Autonome - Impliqué - Organisé - 
Sociable
 

Pour avoir un camion-magasin, il n’y a 
pas d’âge ou de pré-requis techniques. 
Vous serez formés et accompagnés 
tout au long de votre parcours.
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Key metrics

6.
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 Année 
de création

2011

Implantations 
sur le territoire

29

Âge moyen 
des franchisés

37 ans

Apport

17,5k €
Droit d’entrée

20k  €

Critères pour ouvrir une franchise

Investissement

100k €

CA en 2 ans 
pour un camion-magasin

200k €
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Témoignage 
de Cyril Genet 
Le Bars, gérant 
de Cuisines 
Venidom à Niort

7.
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Pourquoi avoir choisi 
de rejoindre Cuisines Venidom ? 

« J’ai choisi de rejoindre la franchise 
Cuisines Venidom pour plusieurs 
raisons : le concept est innovant, 
il est dans l’air du temps, la franchise 
vous livre un concept clé en main 
avec tous les outils pour commencer 
à travailler dès la livraison du camion. 
D’autre part, il était aussi important 
pour moi d’avoir des fournisseurs adaptés 
à tous les budgets et de pouvoir proposer 
une cuisine au plus grand nombre. 

Avec quelques années de recul, 
je vois que le concept Cuisines Venidom 
fonctionne très bien et est apprécié 
de la clientèle. Grâce à la formation 
initiale de cinq semaines et les di昀昀érents 
fournisseurs qui nous accompagnent, 
nous sommes opérationnels très 
rapidement. Les relations avec 
le franchiseur sont sincères et honnêtes. 
La franchise se développe rapidement 
avec de nouveaux franchisés 
et l’organisation évolue avec 
les di昀케cultés que cela implique. »

Qu’est-ce qui fait la différence 
de Cuisines Venidom ?

« Avec Cuisines Venidom, nous allons 
directement au domicile du client 
pour réaliser une prise de cotes 
de la pièce et prendre en compte 
les contraintes techniques, un véritable 
avantage pour le consommateur. 
Je m’adapte à leur emploi du temps 
et leur apporte un service personnalisé 
durant toutes les étapes de l’installation 
de leur cuisine. Le concept permet 
d’éviter des charges de structures 
très importantes comme le loyer 
d’un magasin, l’équipe et les nombreuses 
cuisines d’exposition. »

Quelles sont les qualités requises 
pour réussir en tant que franchisé ?

« Pour réussir en tant que franchisé 
et rejoindre le réseau, il faut tout d’abord 
avoir envie d’entreprendre car vous 
serez votre propre patron. La rigueur, 
l’honnêteté et l’audace sont 
des qualités requises pour réussir 
dans cette activité. »



FRANCHISE@LEXPRESS.FR

CONTACT

https://www.youtube.com/channel/UCjzz4yEEAIe9K17Mo29wYOQ
https://www.tiktok.com/@lexpressfranchise
https://www.facebook.com/WhatTheFranchise
https://twitter.com/LExpress_Franch
https://www.linkedin.com/showcase/lexpress-franchise/
https://www.instagram.com/lexpressfranchise/


Entrepreneur averti 
ou en devenir, vous rêvez d’être  
votre propre patron. 

Sautez le pas et rejoignez  
une aventure entrepreneuriale 
unique au sein d’un réseau  
de franchise.

S U I V E Z  L E  G U I D E   

E T  D É C O U V R E Z  

N O S  P É P I T E S  !
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