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EN CHIFFRES
La conjoncture côté
bonnes nouvelles
La FFB lance une nouvelle alerte sur l’état
de la construction neuve et appelle à un
plan de sauvetage. Un pessimisme qui
n’affecte pas la rénovation où les chiffres
sont positifs et devraient le rester.  P. 4

POUSSÉE DE LA CONSTRUCTION BOISP 18

QUELLE PLACE POUR LE NÉGOCE ?

SALON D’ENSEIGNE
Synermart, un succès
Le salon commun de Matnor, Mat+
et Starmat (adhérents CMEM) à Lille
a affiché complet. Au menu : les
outils commerciaux mais aussi, la
REP PMCB, la RE 2020 et la RSE.
Détails avec les trois présidents...  P. 8





Le bois, et en même
temps...
Àpeine remis des turbulences du dossier retraites, le pays atten-

dait la parole du président de la République. Géopolitique, for-
mation, emploi…, les discours se sont multipliés, mais c’est sa toute
récente prise de parole dans le Bas-Rhin qui a retenu notre attention.
Après deux voyages à l’international, Emmanuel Macron a pris la di-
rection de Muttersholtz, pour parler à la fois de décarbonation, d’in-
dépendance et d’emploi, en visitant l’entreprise Mathis, spécialiste de
la construction bois. Un bon timing pour nous qui, à l’heure du bou-
clage de ce numéro, achevions notre dossier justement consacré à la
place du négoce dans la construction bois, un marché en plein déve-
loppement mais aussi en attente de réponses nouvelles des négoces. 
Du discours du président on retiendra, tout d’abord, l’affirmation
d’une politique volontariste pour développer la filière, et la nécessité
de la structurer, pour « mieux prévoir la production, traiter le bois, l'ex-
ploiter, le valoriser ». Une réforme, donc, pour retrouver une indépen-
dance économique sur la ressource et sa transformation, et une vision
qui ne peut que susciter l’approbation. Sauf que ce consensus pour-
rait se fissurer selon l’interprétation que chacun fera d’une autre
phrase de son discours « Plus on va construire des grands projets de
construction bois, plus on va éviter des matériaux émetteurs de CO2 ».
Faut-il comprendre que les conseillers du président de la République
n’adhèrent pas à la mixité des matériaux que prônent pourtant plu-
sieurs intervenants de notre enquête. À moins, que cette mixité n’ait
juste été sacrifiée sur l’autel de la communication, comme l’a été avant
elle, la mixité des énergies sur les systèmes hybrides, chassée du
génie climatique. Et même si le discours présidentiel sur la décarbo-
nation s’accommode mal de son fameux « en même temps », sur le
terrain, les passerelles et les synergies orientent les stratégies des
négoces et des entreprises de construction. l
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Synthèse activité et emploi

PROSPECTIVE

La FFB s’inquiète pour… fin 2024-
début 2025

Selon la FFB, l’activité en 2023 devrait légèrement régresser par rapport à son niveau
de 2022, avant de poursuivre sa décrue en 2024 si rien n’était fait pour enrayer le
phénomène. Le niveau d’emploi pourrait suivre la même tendance et repasser sous
la barre des 1,3 million de compagnons en 2025.

Dans l’individuel et le collectif, les mises en chantier ont reculé en 2022 et au début
de 2023. En prolongeant les courbes, la FFB estime que le nombre total de logements
pourrait redescendre à moins de 275 000 unités par an d’ici à 2025, avec une forte chute
dans la maison individuelle (courbe verte).

Logement neuf : mises en chantier

Amélioration-entretien

Source : FFB à partir du Réseau des Cerc

Prix des matériaux 

Source : Insee

«Ç
a y est ! Nous entrons
dans une crise supplé-
mentaire », annonce,

une fois encore, Olivier Salle-
ron, président de la FFB (Fédé-
ration française du Bâtiment).
Selon ses mots, 100 000 em-
plois seraient en danger… mais
en 2025. Le responsable de la
fédération, réélu le 17 mars der-
nier pour un deuxième mandat
de 3 ans, s’appuie sur diffé-
rentes projections en prolon-
geant les courbes au-delà de
2023. Il souligne :« En glisse-
ment annuel sur 3 mois à fin fé-
vrier, les mises en chantier se re-

plient (-1,1 %) dont -8,6 % dans
l’ individuel. Les permis de
construire s’effondrent de 27 %
[…]. Les perspectives sont très
mal orientées depuis janvier,
avec une hausse des annulations
de ventes, liée au marché du cré-
dit. Sans changements, cette
tendance se poursuivra en 2023
avec une stabilisation à un ni-
veau bas en 2024 ». Le nombre
de logements construits pour-
rait donc rapidement repasser
sous les 300 000 et descen-
dre à des niveaux comparables
à ce qu’ils étaient au début des
années 1990, aux alentours de

275 000 unités. L’activité se
trouve donc plutôt portée par
l’amélioration-entretien des
biens existants. Elle continue
de progresser avec + 2,1 % sur
l’ensemble de 2021, connais-
sant un léger tassement de sa
dynamique en fin d’année. 

La rénovation va 
continuer à progresser 
Le segment particulier de la ré-
novation énergétique affiche
un petit + 1,8 % et la FFB dé-
plore que « les perspectives
pour le début 2023 restent en
deçà de leur moyenne de long

terme ». Malgré tout, en se
projetant dans l’avenir, Olivier
Salleron note que ce marché
poursuivra sa croissance à un
rythme annuel de + 2 %, au
moins jusqu’en 2025, si tous
les dispositifs d’aide actuels
devaient être maintenus tels
quels.
Côté prix des matériaux, la FFB
signale « la fin de l’accalmie ».
Malgré une baisse rapide sur
les aciers ou l’aluminium – qui
avaient flambé entre fin 2020
et mi-2022 –, la crise de l’éner-
gie laisse des traces. Tous les
produits nécessitant des fours

(verre plat, ciment, terre cuite,
céramique…) voient leur coût
s’envoler. Le BPE, par exemple,
connaît une augmentation de
17 % sur les deux premiers
mois de l’année. « Les index BT,
représentatifs des coûts du Bâ-
timent, se redressent donc à
nouveau. Et cela perdurera du
fait des revalorisations sala-
riales dans le [secteur] ». En ef-
fet, et c’est une bonne nou-
vel le,  les  sa la i res dans le
Bâtiment ont été revalorisés
en 2022, passant d’un indice
115 au début de l’année, à 121
en fin d’année. l G. Noble

Les aciers pour la construction et les PVC, qui avaient flambé tout au long de 2021,
ont amorcé une baisse rapide à l’été 2022. Mais d’autres matériaux ont pris le re-
lais, notamment le verre plat, les tuiles ou, encore plus récemment, le béton prêt
à l’emploi.

Source : FFB à partir de MTECT/CGDD/SDES, Sit@del2Source : FFB

Les travaux d’amélioration ont tous soutenu l’activité en 2022, notamment la réno-
vation énergétique des logements (+1,8 %), même si ce rythme est trop bas pour tenir
les objectifs de réduction des consommations fixés par la France.
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Ensemble 
des travaux

Dont rénovation 
énergétique

Dont rénovation 
énergétique du logement

PVC et mélanges 
à base de PVC

PVC et mélanges 
à base de PVC

Demi-produits en cuivre 
ou alliage

Aciers pour la 
construction

Demi-produits 
en aluminium

Tuiles

Verre plat transformé 
pour le bâtiment
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«L
a tendance de fond est
là. Les ménages, les
bailleurs, les entre-

prises et les collectivités ont
consommé moins, mais mieux
cet hiver. Mais il faut aller encore
plus loin ! ». En substance, c’est
le message qu’ont voulu adres-
ser les acteurs de la filière élec-
trique*, dont Coédis, réunis le
18 avril à l’occasion d’une confé-
rence sur la « sobriété planifiée
des bâtiments ».

passer à l’éco-geste 
“technique”
Il y a tout d’abord un constat
« encourageant » au terme
d’un hiver 2022-2023 marqué
par la flambée des prix de
l’énergie et aux risques de ten-
sions sur les réseaux. Dans le
sillage du plan gouvernemen-
tal de sobriété présenté début
octobre, de la campagne de
sensibilisation “Je baisse,
j’éteins, je décale”, puis de la
mobilisation autour d’ÉcoWatt,
RTE a constaté un repli de la
consommation globale de 9 %.
Ce qui représente un gain d’en-

viron 20 TWh selon le ges-
tionnaire du réseau de trans-
port d’électricité.
Si la forte hausse des prix de gros
de l’électricité et la mise en place
fin 2021 du bouclier tarifaire (élec-
tricité et gaz) n’ont « pas eu d’ef-
fet sensible sur la consommation
nationale », les acteurs de la fi-
lière se félicitent des change-
ments d’habitude des consom-
mateurs grâce aux écogestes
manuels.
Selon eux, « l’expérience gran-
deur nature de l’hiver dernier a
révélé une prise de conscience col-
lective du levier que représente la
sobriété pour consommer moins
et différemment via, entre autres,
une demande croissante de l’au-
toconsommation en lien avec le
développement du photovol-

taïque et des IRVE, ainsi que le
retour de la gestion de la puis-
sance dans les bâtiments pour
répondre aux signaux tarifaires
et de flexibilité ».
Reste que si cette “chasse au
gaspi” a été « motivée par un im-
pératif de sobriété sur un temps
court », les acteurs de la filière ap-
pellent maintenant les consom-
mateurs à « passer de l’éco-geste
manuel à l’éco-geste technique »
pour modifier leurs comporte-
ments tant l’hiver que l’été. C’est
le sens des cinq recommanda-
tions qu’ils formulent en vue de
« massifier et ancrer la sobriété
comme levier à l’atteinte des ob-
jectifs de décarbonation ».
Avec, en fil rouge, « un plan d’ac-
tion et d’investissement ambi-
tieux » pour doter tous les bâti-
ments de systèmes de pilotage
« d’ici à 2030 ». D’autant que « le
défi reste immense » en raison
d’un taux d’équipement en GTB
encore faible : de l’ordre de 12 %
dans le résidentiel sur un parc de
37 millions de logements, mais
de seulement 6 % en tertiaire
(plus de 1 000 m²). l S. Vigliandi

* La Capeb UNA 3E (Équipement
électrique et électrodomotique), Co-
édis, la FFIE (Fédération française
des intégrateurs électriciens), le Gi-
melec (Groupement des entreprises

de la filière électronumérique fran-
çaise), Ignes (Alliance des industriels
des solutions électriques et numé-
riques), le Serce et l’UFE (Union fran-
çaise de l’électricité).

PLAN D’ACTIONS

La filière électrique unie pour 
un choc de sobriété

De g. à dr. : Gilles Mailet (Capeb-UNA 3E), Christine Goubet-Milhaud
(UFE), Philippe Rifaux (FFIE), Olivier Delepine (Gimelec Bâtiments), Pascal
Portelli (Ignes), Yannick Saint-Roch (Serce) et José Prétot (Coédis).

La commission sociale de la
Fédération des distributeurs

en matériaux de construction
(FDMC) est parvenue à signer
avec ses partenaires sociaux un
accord sur la mise en place de la

prévoyance obligatoire au sein de
la branche. Au total, six organi-
sations* ont paraphé ce docu-
ment qui permet aux salariés de
la branche de bénéficier de ga-
ranties communes minimales et
« d’accéder à une couverture de
prévoyance (incapacité, invalidité
et décès) optimisée. », précise la
FDMC dans son communiqué. 
Pour rappel les entreprises de la
branche doivent avoir souscrit en-
tre le 1er octobre et le 31 décembre
un contrat collectif d’assurance
conforme aux dispositions de la
convention collective. En parallèle
de cette obligation, la fédération
précise que « les partenaires so-
ciaux proposentun régime collec-

tif mutualisé de branche attractif
incluant un taux de cotisation ga-
ranti, un fonds de solidarité et des
services innovants afin de répon-
dre à cette nouvelle obligation. » 

Prodigéo (Pro BTP) 
labellisé
Acteur de référence dans la fi-
lière Construction, Pro BTP, et
plus précisément sa société
Prodigéo Assurances, a été re-
tenu pour être labellisée par la
FDMC. Prodigéo commerciali-
sera cette offre auprès des en-
treprises sur l’ensemble du ter-
ritoire grâce à son réseau de
proximité et ses agences. 
En commentaire de cet accord,

Marie Arnout, présidente de la
FDMC, se réjouit « de ce signal
fort qui marque l’engagement de
la profession autour de l’attracti-
vité et de la solidarité. Ce nouvel
outil s’inscrit au cœur des préro-
gatives de la branche, telles que
définies par ordonnance. Il marque
la volonté de la FDMC et de ses
partenaires de poursuivre un dia-
logue social de qualité. » 
De son côté, Stéphan Reuge, le
président du directoire de Pro-
digéo Assurances, voit dans
cette « offre labellisée » et cette
mutualisation, « la certitude pour
les entreprises de bénéficier,
grâce à la solidarité profession-
nelle, d’un niveau de frais de ges-

tion et de cotisation très compé-
titif, de la garantie d’une offre
toujours conforme aux obliga-
tions conventionnelles et de pres-
tations d’action sociale inno-
vantes ».l M.-L. B.

* FNCB-CFDT, FNSCBA-CGT, FG-FO-
Construction, CFTC Commerce, CFE-
CGC BTP-SICMA et CFE-CGC-FNECS

AFFAIRE SOCIALE

Prévoyance obligatoire : le négoce matériaux
se met au régime mutualisé

Marie Arnout, la présidente de la
FDMC, salue cet accord qui té-
moigne d’une volonté des dis-
tributeurs d’être « soucieux de
protéger et de préserver du
mieux possible leurs collabora-
teurs des aléas de la vie »

L’intégralité de l’article ici : 

Les actions des grossistes
• Relais de la campagne ÉcoWatt “Chaque geste compte” auprès des

clients et des salariés des enseignes.
• Mise en œuvre du programme Oscar issu de la Capeb, de Coédis, de

la FDMC et la FFB. Environ 6 000 référents d’aide à la rénovation
(RAR) à ce jour dans les agences des négoces.

• Pour anticiper l’évolution des métiers (rénovation énergétique,
transformation digitale…), Coédis a lancé trois études sur le
développement des emplois et des compétences (Edec), financées par
le ministère de l’Éducation nationale et l’Opco Akto. D’ici à la mi-2023,
Coédis doit publier une étude prospective sur les métiers en tension,
notamment les fonctions commerciales et logistiques.

Mémo FDMC 
L’organisation professionnelle
représentative des distributeurs
de matériaux de construction
représente une branche de
90 000 actifs et 4 250 entre-
prises, pour un CA supérieur à
21 milliards d’euros. Elle gère la
convention collective du négoce
des matériaux de construction
et de bois en lien avec les parte-
naires sociaux.
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Massifier la rénovation des
logements..., un leitmotiv

pour le gouvernement qui, il y a
un an, présentait un nouveau
plan d’action, appuyé sur deux
piliers centraux, deux nouveaux
acteurs ainsi définis : l’Accompa-
gnateur Rénov’, intervenant neu-
tre privé qui aide les particuliers
dans toutes les étapes d'un pro-
jet de rénovation énergétique
(définition des travaux, choix des
professionnels, montage finan-
cier...), agréé par l’Anah ; et les
conseillers France Rénov’, acteurs
du secteur public pilotés par
l’Anah pour répondre aux ques-
tions du grand public sur les tra-
vaux de rénovation.

Obligation ou non d’être
accompagné ?
En février dernier, le ministère
avait reprécisé à la fois le cadre
des missions, le profil de ces ac-
teurs, publics et privés, pouvant
prétendre à l’agrément, ainsi que
délimité l’obligation d’accompa-
gnement pour un particulier. Mal-
gré les vœux de simplification, ce

dispositif d’obligation s’avère
finalement encore complexe
puisque fonction du type de
prime et des montants d’aides.
Ainsi, depuis le 1er janvier 2023,
l’accompagnement est obliga-
toire pour les travaux bénéfi-
ciant de l’aide MaPrimeRénov’
Sérénité et des aides de l’Anah
aux propriétaires bailleurs
conventionnés via le dispositif
Loc’Avantage. En revanche, l’obli-
gation d’accompagnement élar-
gie aux bouquets de travaux ai-
dés par MaPrimeRénov’ (MPR)
au-delà du seuil de 10 000 €
d’aides, n’interviendra qu’à par-
tir du 1er septembre 2023. 

Le 30 avril, ouverture
des agréments
Janvier ou septembre, quelle que
soit la date de son entrée en ap-
plication, l’obligation rendait né-
cessaire l’ouverture de l’agré-
ment à d’autres acteurs publics
et privés pour étoffer le réseau
et répondre à la demande. La
mécanique des agréments se
met donc en place avec une mon-

tée ne puissance progressive. 
Si la procédure de dépôt, entiè-
rement dématérialisée sur une
plateforme en ligne accessible via
le site France Rénov’, peut sem-
bler simple pour les acteurs éli-
gibles, là encore, le dispositif
comporte malgré tout une petite
complexité car deux dates diffé-
rentes ont été prévues pour l’en-
trée en lice. 
En effet, à compter du 2 mai
2023, seuls les acteurs histo-
riques qui réalisent déjà des mis-
sions d’accompagnement (Es-
pace Conseil France Rénov’,
opérateurs de l’Anah, structures
chargées d’une opération pro-
grammée) pourront déposer leur
demande en vue d’obtenir cet

agrément avant le 1er septembre
2023. Pour les autres, c’est-à-
dire les nouveaux acteurs, no-
tamment issus du secteur privé,
il faudra attendre la date du 1er juil-
let 2023, pour pouvoir déposer
sa candidature. 

Et jusqu’au 1er septembre?
Cette période d’instruction des
dossiers ne doit pas pénaliser les
ménages en recherche d’interlo-
cuteurs. Le gouvernement rap-
pelle donc que les acteurs histo-
riques sont « réputés agréés », et
peuvent ainsi poursuivre leurs
missions d’accompagnement
pendant ce « régime transitoire
entre le 1er janvier et le 1er septem-
bre 2023 ». l M.-L. Barriera

Renodays, ce sera à la fois un
salon, un forum, un col-

loque... pour proposer sur deux
jours un concentré d’informa-
tions et de solutions autour de
l’enjeu de la rénovation des loge-
ments. Le hall 6 de la Porte de
Versailles proposera, les 12 et
13 septembre prochains, à la fois
des solutions techniques, des
temps d’échanges et des confé-
rences pour permettre à ce mar-

ché de développer tout son po-
tentiel. Catherine Rousselot, di-
rectrice marketing, conférences
et contenus de RX France, éga-
lement organisateur du Mondial
du Bâtiment (Batimat, Idéobain,
Interclima) insiste sur le sous-ti-
tre de ce nouveau rendez-vous,
“Engagés pour le climat, les ci-
toyens, et l’emploi”, qui illustre
l'ambition d'être plus qu’un sa-
lon de produits pour couvrir l'en-

semble des problématiques.
L'objectif est clair : contribuer à
lever les freins du marché. Et ils
sont encore nombreux : de la
simplification de l’accompagne-
ment des particuliers et des en-
treprises aux coûts d’une réno-
vation globale et de la question
du reste à charge en passant par
la garantie de performance et les
besoins de recrutement d’une
main-d’œuvre qualifiée… Sans

parler de la confiance des mé-
nages dans un contexte où les
fraudes ou escroqueries, même
marginales, altèrent l'image des
professionnels. 
Rendez-vous donc Porte de Ver-
sailles, où près de 5 000 visiteurs
et 130 exposants sont attendus.
Deux journées rythmées par dif-
férents formats de prises de pa-
roles et articulées autour de
7 grands espaces thématiques :
Espace Nouvelle Génération, At-
tentes des habitants, Territoires
et acteurs engagés, Solutions
performantes, Comprendre la
réglementation, Mettre en pra-
tique, Résoudre les problèmes.
Professionnels du bâtiment, de
l’immobilier, institutionnels et ter-
ritoires sont ainsi invités à s’ins-
pirer, poser des questions, béné-
ficier de retours d’expériences à
travers quatre disposit ifs
d’échanges. l M.-L. B.

NOUVEAU SALON

Renodays pour tous les acteurs de la rénovation

DPE

Les
diagnostiqueurs
mieux formés
Le ministre délégué à la Ville et
au Logement, Olivier Klein, a
annoncé le lancement d’un
webinaire pour les profession-
nels du diagnostic de perform-
ance énergétique (DPE) afin
d’améliorer la qualité de leurs
prestations. Les professionnels
qui s’inscriront et suivront le
cours se verront remettre une at-
testation de réussite, contrôlée
par les organismes de certifica-
tion. Autre annonce :  la modi-
fication de l’arrêté encadrant la
certification des diagnostiqueurs
afin de renforcer la formation
initiale et continue des experts
de l’étiquette énergétique. 

ÉNERGIE BOIS

Le SER et la FIPC
font équipe 
Améliorer la qualité, les servi-
ces et structurer la filière cons-
tituent les principaux objectifs
du protocole d’accord noué en-
tre les deux partenaires dont
l’ambition est de développer le
chauffage au bois, comme
réponse au défi de la transition
énergétique. Afin de concré-
tiser cette « vision commune »,
ce protocole signé par la Fédéra-
tion des installateurs de poêles
et de cheminées et le Syndicat
des énergies renouvelables
prévoit plusieurs engagements,
visant à une meilleure coopéra-
tion entre les différents maillons.

CRÉDIT TRAVAUX

Heero s’occupe
du reste à charge
La question du reste à charge est
l’un des freins aux travaux de
rénovation et les dispositifs
publics n’y répondent que peu.
La start-up nantaise Heero crée
un crédit pouvant inclure l’a-
vance des aides publiques.
« Avec cette offre de finance-
ment global, nous répondons à
l’attente de nombreux parti-
culiers qui ne peuvent financer
intégralement les travaux et at-
tendre plusieurs mois le verse-
ment des aides », explique son
dirigeant Romain Villain. 

Vite !
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F
in mars, le salon commun
de Matnor, Mat+ et Star-
mat (adhérents CMEM),

qui s’est tenu à Lille pour la
3e fois d’affilée, a affiché com-
plet. Pour leurs présidents res-
pectifs Samuel Bigot (Matnor),
François-Xavier Guillou (Mat+)
et Jean-Yves Le Holloco (Star-
mat), ce rendez-vous d’affaires
« incontournable » a enregistré
un niveau record de commandes
grâce, entre autres, à un book
digital de plus de 400 pages

d’offres promotionnelles. Plus
de 120 sociétés adhérentes ont
rencontré 180 fournisseurs ex-
posants dont 30 nouveaux, soit
plus de 4 000 speed-meetings.
La REP PMCB aura été l’un des
sujets d’échange sur les stands.
Pour la première fois, les repré-
sentants régionaux de quatre
éco-organismes ont ainsi ex-
posé : Écomaison, Écologic pour
les D3E, Valdélia et Valobat.
« 70 % à 80 % des adhérents
de nos trois groupements sont
éligibles au titre de la REP », rap-
pelle Pierre Gréco, directeur gé-
néral de Starmat.

Relais de croissance
Côté conjoncture, François-
Xavier Guillou note que « comme
l’ensemble de la profession, nos
groupements ont aussi été mis en

difficulté. Mais notre agilité et no-
tre esprit d’équipe ont permis de
réaliser encore un exercice 2022
en nette croissance en valeur et
volume, et de nous situer au-des-
sus des performances du mar-
ché ». En écho, Samuel Bigot,
nouveau président de Matnor de-
puis janvier, souligne que « les
membres de nos trois réseaux ont
optimisé encore plus les achats
groupés et renforcé leurs stocks
de sécurité pour assurer la conti-
nuité de service auprès des clients
artisans et approvisionner au
mieux leurs chantiers ».

Jauges écologiques
Quant à l’offre biosourcée,
« beaucoup de nos négoces sont
déjà exemplaires en termes de
référencements. Le mouvement
ne fait que s’intensifier », se fé-

licite Gilles Nourry, coordinateur
et animateur de Mat+. D’ailleurs,
dans son édition 2022-2023,
le NégoGuide s’est enrichi de
nouvelles entrées de lecture.
« Pour chaque univers produits,
des Négo Conseils permettent
de vulgariser les concepts de
l’écoconstruction et de la RE
2020 », note Pierre Gréco. En

s’appuyant sur la récente dé-
marche CMEM Green, le cata-
logue 2024-2025 devrait pro-
poser des jauges écologiques
de l’offre conçues à partir de l’in-
tranet et de la base de données
BDoubleWin de CMEM. Quant
à la RSE, chaque adhérent y va
à son rythme, mais des actions
sont déjà engagées. l S. V.

SALON D’ENSEIGNES

Synermat : une 5e édition
haute en couleur
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Tandis que le rapprochement
du réseau Décocéram et des

showrooms Point.P est achevé,
les premières synergies se
concrétisent et ont été présen-
tées aux équipes lors du premier
Salon des Nouveautés de la dé-
coration. Illustration : la création
de la MDD Arte Déco, plus adap-
tée à l’évolution de la demande
en carrelage et revêtements.
« Nous avons réalisé une revue de
nos offres, sondé les équipes des
showrooms et intégré les der-

nières tendances pour y ajouter
des nouveaux formats, coloris, fi-
nitions et décors », détaille Bruno
Fabre, directeur du pôle Décora-
tion chez Point.P. « Nous y avons
fait entrer, par exemple, des pro-
positions en 20 mm d’épaisseur
et des carreaux 80 x 80 cm, no-
tamment attendus par les pay-
sagistes », illustre Jean-François
Lamaison, chef de marché Art
eDéco. Mais, en résumé, pour-
suit-il, « Arte Deco sort la MDD
de l’offre chantier pour couvrir l’en-

semble des besoins des particu-
liers à projet : du sol aux murs,
dans tous les styles et tous les
matériaux ».
Au total, pour bâtir cette gamme
entièrement stockée sur les
bases logistiques, 22 fabricants
en carrelage et 11 sur le bois ont
été sélectionnés selon « un ca-
hier des charges plus exigeant
pour l’environnement avec des cri-
tères sur le carbone, la certifica-
tion des bois ou des choix de sour-
cing plus proche », affirme
également Bruno Fabre. Le res-
ponsable précise que « sur un
marché très atomisé, notre stra-
tégie de MDD est de peser de fa-
çon significative sans étouffer les
marques de nos fournisseurs ».
Une largeur de gamme exposée
au centre de ce Salon des Nou-
veautés dans un espace dédié et
qui trouvera sa place dans les
235 showrooms Point.P, un ré-
seau en plein développement sur
un marché de la décoration où
l’accompagnement et les services
sont plus que jamais straté-

REVÊTEMENTS DE SOLS ET MURS

Arte Déco, nouvelle MDD Point.P
GOUVERNANCE

Éric Gottié à la barre 
de MPPI

Les présidents et équipes de Matnor, Mat+ et Starmat sur le Synermat. 

Le poids cumulé
des trois
groupements
• 200 adhérents.
• 580 agences.
• 1,95 Md€ de ventes en 2022
(+ 4 % par rapport à 2021)

Cinq créations
en 2022
Dans le Sud-Ouest, trois im-
plantations ont été portées
par M+ Matériaux à Brive
(19), Lézignan-Corbières (11)
et Béziers (34). Les deux
autres créations sont à l’actif
de Samse à Eybens (38) et
Saint-Étienne (42).

Sur chacune des trois journées, le Salon des Nouveautés a accueil-
li 300 collaborateurs des salles d’exposition pour découvrir les nou-
veautés des 34 exposants présents et s’approprier la MDD Arte Déco.

En mars, le groupe grenoblois
Samse a officialisé l’arrivée

d’Éric Gottié, précédemment
chez Saint-Gobain. Cet ancien di-
recteur commercial de Placo Iso-
ver devra conduire à terme l’en-
seigne de spécial ité MPPI
(isolation, plaque de plâtre, cloi-
sons, plafond et planchers) sur
la route d’un maillage territorial
national.
Initié en 2018 par M+ Maté-
riaux, le réseau MPPI, qui
compte 25 agences à ce jour,
s’est d’abord développé dans le
sillon de ses enseignes sœurs
M+, puis Samse et Simc. Doras
doit implanter une première
agence MPPI à Chenôve, près
de Dijon. Elle se situera à proxi-
mité de l’actuel point de vente
multispécialiste de Doras qui ne
proposera alors plus que le
20/80 en PPI.
En 2022, l’univers PPI a capté
21 % du CA du pôle Négoce du
groupe Samse, juste derrière le

gros œuvre (22 %) et devant les
TP et l’adduction d’eau (15 %).
Lors de la création du concept
MPPI en 2018, le poids de cette
famille était de 17 %. l S. V.

Éric Gottié, directeur développe-
ment de MPPI.



D es pros du Bâtiment fré-
quentent déjà Brico Dépôt,

mais c’est souvent pour du dé-
pannage ou l’attrait des “bonnes
affaires” liées aux arrivages de
marchandises. Aujourd’hui, l’en-
seigne ambitionne d’“apprivoi-
ser” l’artisan et de le garder en
compte. Si elle proposait déjà des
services à destination des clients
BtoB – l’ouverture 7/7 dès
7 h 00, la reprise de marchan-
dise sous 3 mois, le stock en
quantité chantier, la livraison
grue, le drive 2 heures –, elle va
plus loin depuis début avril avec

le dispositif “Spécial Pros” im-
planté dans 8 magasins, pour
l’instant au stade de pilote déve-
loppé en “test & learn”. L’offre
s’appuie sur « un parcours dédié
avec un conseiller référent dans
certains dépôts, un programme
de fidélité gratuit et personnalisé
incluant le paiement différé et un
système de cashback (remise dif-
férée) ». Les comptes profes-
sionnels sont accessibles depuis
le web ou via l’appli mobile pour
permettre aux artisans de suivre
leurs factures, connaître les prix
et la disponibilité des produits.

« Chez Brico Dépôt, nous accom-
pagnons une clientèle diversifiée
qui réunit aussi bien des particu-
liers que des professionnels. Au-
jourd’hui, et grâce à la solidité de
nos fondamentaux de discounter,
nous voulons aller plus loin dans
l’accompagnement de ces derniers
en testant une offre et des ser-
vices entièrement adaptés à leurs
besoins », détaille Laurent Vittoz,
directeur de l’enseigne. Avec
l’ambition affichée de « deve-

nir leur partenaire de confiance ».
Brico Dépôt part ainsi à la chasse
aux pros, tout comme Leroy
Merlin avec Le Comptoir des Ar-
tisans et son offre Pro. D’autant
qu’en GSB, la fréquentation et les
achats des particuliers ont baissé
en 2022*.

Bientôt des “négoces”
compacts ?
En outre, depuis le début de l’an-
née, Brico Dépôt teste à Cahors

(46) un modèle de dépôt com-
pact de moins de 1 000 m² avec
de grandes zones de stockage
non accessibles au public. Si ce
nouveau format n’intègre pas en-
core dans l’expérimentation son
offre Spécial Pros, il devrait en hé-
riter. Ce qui le ferait alors ressem-
bler, de plus en plus, à un négoce
de proximité. l P. Dieuzeide

* En 2022, le CA des GSB est à -0,27 %
et le volume des ventes à -4,9 % (in-
dice FMB).
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Les 8 sites pilotes
“Spécial Pros”
Il s’agit de Lyon, Montluçon,
Nîmes, Rouen, Poitiers, Quim-
per, Strasbourg et Vaires-sur-
Marne (77). Courant mai, le
dispositif se déploie à l’échelle
nationale à raison de deux dé-
pôts par région.

Sur un marché du calorifu-
geage enregistrant +10 % à

+15 % par an en volume, l’en-
seigne de Saint-Gobain a an-
noncé début avril le rachat de
deux acteurs régionaux indé-
pendants et membres d’Éozia
depuis 2013. 
D’une part, GB Isolation, créé il
y a dix ans par Gilles Barbier
avec une agence à Toulouse, qui
dispose depuis 2015 d’un 2e site
à Bordeaux et d’un atelier de
transformation (découpe et col-
lage multimatériaux). Dans ces
deux agglomérations, le repre-
neur disposait déjà, respective-
ment, de deux agences et d’ate-
liers de découpe. 
D’autre part, Alsic fondé par
Michel Ignasiak en janvier 2019.
Basé à Duttlenheim (67), ce né-
goce s’appuie sur un dépôt de
1 300 m² et sur son atelier de
transformation. 
Les deux sociétés conservent
leur dénomination, continuent
d’adhérer à Éozia (8 membres
régionaux indépendants) et

leurs dirigeants restent en place
ainsi que leurs équipes. Pour le
réseau SFIC piloté par Martial
Lafont depuis l’été 2022, ce
sont deux opérations « straté-
giques » sur un marché porteur
que les CEE ont en partie contri-
bué à doper.
Si ce segment reste pour l’ins-
tant une niche avec un chiffre

d’affaires évalué à environ
140 M€, le distributeur en fait
un levier de croissance. Entre
2019 et fin 2022, le nombre
d’agences spécialisées en calo-
rifugeage est passé de 8 à 23.
Un chiffre désormais porté à
26 unités ciblant tant l’indus-
trie que le tertiaire et le résiden-
tiel collectif. l S. V.

DÉVELOPPEMENT

SFIC acquiert deux membres 
du réseau Éozia

STRATÉGIE DE CONQUÊTE

Brico Dépôt lance un dispositif “Spécial Pros” pour 
séduire les artisans

 Désormais, SFIC dispose de 39 agences dont 26 sites experts en iso-
lation et calorifugeage.

CEE ET MAPRIMERÉNOV’

Femat Solutions 
en soutien aux artisans
En 2020, le négoce en maté-

riaux, qui se définit comme
spécialiste du Bâtiment perfor-
mant, lançait Femat Solutions
auprès des artisans, qu’ils soient
clients ou non. Objectif : « appor-
ter un soutien administratif et
financier aux artisans pour sim-
plifier les dispositifs d’aides CEE et
MaPrimeRénov’ de leurs clients
finaux ». La mission de ce service
est de faire le lien comme manda-
taire, entre les professionnels de
la rénovation énergétique et les
délégataires du secteur. Julien
Feasson, directeur général de
Femat Solutions dresse le bilan ré-
cent du dispositif : « Précisons
d’abord que sur la partie CEE, nous
avons fait une très petite année
avec les subventions à la baisse sur
l’isolation. Nous allons finir avec un
volume aux alentours de 1,5 à 2M€.
Nous avons en revanche bien dé-
veloppé la partie MaPrimeRénov’

avec un peu plus de 4 M€ financés
depuis le mois de mars ».
En détail, 70 % de l’activité de ce
service a consisté à accompagner
des installateurs sur des chan-
tiers chauffage en biomasses ou
pompes à chaleur. Les 30 % res-
tants sont répartis entre la venti-
lation et l’isolation, métiers histo-
riques de Femat. Plus largement,
Femat Solutions accompagne une
trentaine de professionnels, du
tout petit poseur qui réalise deux
chantiers par mois à des struc-
tures qui ont industrialisé le pro-
cessus et qui peuvent faire 50, 60
ou même 100chantiers mensuels.
Le service traite environ 15 dos-
siers par mois concernant le dis-
positif d’aides MaPrimeRénov’.
Grâce à de nouveaux partenariats,
Femat compte développer ce ser-
vice pour atteindre un flux moyen
de financement entre 800 k€ et
1 M€ par mois. l G. N.



L
’enseigne de spécialistes
menuiserie a rassemblé
adhérents et fournisseurs

pour une convention annuelle
marquée par son 10e anniversaire.
Le réseau a réaffirmé ses valeurs
et inscrit ses actions « dans un

nouvel élan ». Retour sur les prin-
cipales annonces avec Patrick
Schaeffer, Dg de CMEM.
En 2013, quelques membres de
CMEM créaient la société MME
et l’enseigne dédiée Ligne & Lu-
mière. Ce concept d’agencement

et d’outils commerciaux fédère
désormais plus de 200 agences.
Parmi les derniers développe-
ments mis à la disposition des né-
goces adhérents : les Packs Pro,
sorte de contrat d’engagements
du négoce envers les clients arti-
sans ; l’enrichissement des confi-
gurateurs, accessibles via smart-
phone ou bornes numériques
implantées en point de vente, pour
assurer une chaîne de valeur
CtoBtoB ; ou encore la création de
l’Académie e-formation, jusque-
là dédiée aux forces internes mais
qui, grande nouveauté pour 2023,
ouvre un volet consacré aux clients
avec des modules techniques,
commerciaux et SAV.
Autre initiative à destination des
adhérents et clients, une plate-
forme de solutions de paiement
proposée via un partenariat avec
la société SSP. Le moyen d’assu-
rer les crédits et recouvrement et
d’accéder à plusieurs moyens de
paiements côté clients.
Pour ses 10 ans, Ligne & Lumière,
s’offre aussi une nouvelle com-

munication. Appuyée sur le choix
de visuels très épurés, qui par le jeu
de noir et blanc, font ressortir uni-
quement « la beauté et le design»
des menuiseries, cette campagne
se déploie vers le grand public.

Ligne & Lumière, des
contrats « tout terrain »
Enfin, témoin de la nouvelle im-
pulsion donnée à l’enseigne, la
naissance de nouvelles formules
de contrat, en parallèle du contrat
classique, pour s’adapter aux dif-
férentes typologies de négoces.
« Né du besoin de développement
de la famille menuiserie pour les
négoces ne réalisant pas le CA per-
mettant d’accéder à Ligne & Lu-
mière », le contrat Access est ou-
vert aux négoces via leurs
groupements, eux-mêmes adhé-
rents de CMEM. Il leur permet de
bénéficier de certains services et
outils, et de conseils d’aménage-
ments personnalisables.
À l’autre extrémité du spectre, le
contrat Ligne & Lumière MME in-
tègre les achats et adresse les

gros spécialistes qui n’ont pas be-
soin des outils de communica-
tion. Enfin, la nouvelle formule de
Boutique Ligne & Lumière repose
sur deux formats de points de
vente. À 100 % menuiserie, elle
s’adapte aux zones d’activité (250
à 400 m²) ou aux centres-villes
(150 à 200 m²). Un concept qui
compte déjà une dizaine d’im-
plantations potentielles et re-
groupe quelques adhérents pour
travailler avec un architecte et un
agenceur en respectant les prin-
cipes de bases suivants : « un em-
placement validé par MME, un in-
vestissement minimal, une façade
chartée, une communication ac-
crue et un mobilier type ».
De la création d’une « pépinière
Ligne & Lumière », via le contrat
Access, à la conquête des particu-
liers à travers des “Boutiques”, le
négoce menuiserie de CMEM, veut
se donner tous les moyens d’une
offensive sur ce marché concur-
rentiel et qui reste détenu à 85 %
par les réseaux de vente et pose
directes. l M.-L. B.

STRATÉGIE DE DÉVELOPPEMENT

Ligne & Lumière fête ses 10 ans dans
un « nouvel élan ».
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Dans un communiqué publié
le 10 mars, Nebopan a offi-

cialisé les adhésions de Distribu-
tion Panneaux Bois (DPB), PHV
Bois et Strub Bois, toutes trois,
effectives depuis le 1er janvier.
L’entreprise DPB, implantée au
sud de Reims, a été créée en
octobre 2022 par Christophe
Hérault, Olivier Guiot et Julien
Fransoret et affiche des ambitions
fortes sur le segment des pan-
neaux d’agencement. En février
2019, Christophe Hérault et
Olivier Guiot avaient déjà co-fondé
Reims Matériaux, un négoce
spécialisé en second œuvre et qui
a revendiqué près de 11M€ de chif-
fre d’affaires en 2021.
PHV Bois, société que Philippe
Vannier a fondée en 2005, se si-

tue pour sa part à Sigloy, à une
trentaine de minutes au sud-est
d’Orléans. Elle s’appuie sur huit col-
laborateurs et dispose de près de
10 000 m² de stockage (parc à
bois et entrepôt). Son plan de vente
s’articule autour du bois construc-
tion, des aménagements extérieurs
et de l’isolation biosourcée.

Enfin, Strub Bois, à Duppigheim
(67), a été créée dans les années
1950 et est aujourd’hui présidée
par Marie-Élisabeth Strub-La-
noux. Cette société compte vingt
collaborateurs et est certifiée PEFC
et FSC depuis 2005. Elle nourrit
actuellement le projet de créer un
showroom. l S. V.

CROISSANCE RÉSEAU

Trois nouvelles recrues 
chez Nebopan

PHV Bois (35), l’un des trois nouveaux entrants chez Nebopan.

RSE et Développement durable
Devenu actionnaire d’Ecomaison, MME a, plus globalement, adopté
une nouvelle approche environnementale validée par les adhérents. La
première action reprend la démarche lancée par CMEM et présentée
aux fournisseurs en juillet dernier : un « éco-référentiel » établit un clas-
sement A.B.C ou D, à partir d’une notation sur quatre grands critères
(provenance, effort RSE, innovation éco-responsable, empreinte car-
bone mesurée et certifiée).
La deuxième initiative s’appuie sur le partenariat noué avec Millet et
plus précisément sa filiale dédiée à la récupération et aux recyclage des
menuiseries en meubles. Millet proposera ainsi une ligne de mobiliers
spécifiques pour les Boutiques Ligne & Lumière.
Enfin, autre pas sur le terrain de la RSE, et qui permettra de concilier
enjeux environnementaux et animation et fédération du réseau, le sou-
tien à l’association Vulcain, pour sponsoriser les ascensions des 7 plus
grands volcans du monde, et ainsi sensibiliser au dérèglement climatique.

LCB a annoncé sa décision de
rejoindre Valobat, l’éco-or-

ganisme créé en juillet 2021 dans
le cadre de la filière à responsa-
bilité élargie des producteurs pour
les produits et matériaux de
construction du bâtiment (REP
PMCB). Après l’entrée de l’Union
des industriels et constructeurs
bois (UICB) et de la Fédération
nationale du bois (FNB), LCB en
devient ainsi le cinquantième
membre. L’association qui réu-
nit 125 sociétés représentatives
de la filière bois – dont des né-
gociants, raboteurs, importateurs
et agents commerciaux – vient
ainsi confirmer la volonté de Va-
lobat d’être « l’acteur de référence
pour les produits bois ». Cité dans
un communiqué, Jean-Louis Ca-
mici, à la tête de LCB, indique que
« le Commerce du bois portera la

voix des metteurs en marché et
tout particulièrement des impor-
tateurs bois-panneaux, ainsi que
des industriels du rabotage ».
Et de souligner que l’association
sera « particulièrement active au
sein du comité de secteur bois, ins-
tance dans laquelle se prendront
les décisions relatives à la définition
de la stratégie de filière pour la col-
lecte et la valorisation des bois. Les
sujets qui seront traités ces pro-
chains mois seront nombreux,
parmi lesquels le choix des filières
de recyclage, les évolutions tari-
faires ou encore les critères d’éco-
modulation ». l M.-L. B.

REP PMCB

Le Commerce du Bois
rejoint Valobat





«N
otre métier n’est pas
de former, mais de
contribuer à l’effort de

recrutement des futurs installa-
teurs ». Pilote du projet pour Cé-
déo, Ursula Lafleurière rappelle la
vocation de la démarche. Lancée
fin 2022 et inaugurée en mars,
l’école s’adosse au savoir-faire du
CFA pour dispenser aux appren-
tis une formation d’un an en al-
ternance validée par l’obtention
d’un titre professionnel d’installa-
teur thermique et sanitaire. L’ini-
tiative de l’enseigne de Saint-Go-
bain Distribution Bâtiment (SGDB)
propose un module spécifique co-
construit par les deux partenaires
pour orienter l’enseignement sur la
rénovation énergétique. La res-
ponsable y voit aussi un levier pour
revaloriser les métiers du Bâti-
ment. Et répondre aux grands en-
jeux que sont les transitions éner-
gétique et numérique. Le CFA BTP
de Roubaix investit d’ailleurs dans
l’extension de son plateau tech-
nique dédiée à la section plombe-
rie-chauffage pour intégrer bien-
tôt les dernières innovations

technologiques et les nouveaux
équipements EnR.

Trois masterclass
En présence des 12 élèves débu-
tant leur parcours, des chefs d’en-
treprise qui les accueillent, du di-
recteur du CFA et de représentants
des collectivités locales, l’inaugu-
ration a permis un « véritable mo-
ment d’échanges et de partages
entre nos apprentis, les formateurs,
les professionnels », se réjouit Ur-
sula Lafleurière. Plus connu sur les
réseaux sociaux sous le nom d’En-
filetonBleu, Gonzague Hlyn était
aussi présent. L’installateur you-
tubeur se dit très engagé dans le
partage des savoir-faire et la va-
lorisation de la profession. Il est un
peu le parrain de cette promotion

auprès de laquelle il interviendra,
notamment au travers de trois
masterclass durant l’année.

Accélérer sur la 
rénovation énergétique
Cédéo affiche ainsi des ambitions
partagées avec d’autres enseignes
de SGDB, déjà engagées dans
cette aventure. En janvier 2022,
Asturienne a ouvert L’École du toit
dédiée aux couvreurs. Point.P lui
a emboîté le pas avec L’École des
Bâtisseurs en octobre. Avec son
maillage territorial et en lien direct
avec des milliers d’entreprises, l’ap-
port de SGDB s’appuie sur la puis-
sance et l’attractivité de la marque
Saint-Gobain pour attirer les fu-
tures recrues, participer à la sé-
lection des candidats et faciliter la

mise en relation avec les entre-
prises d’accueil. 
L’équipe dédiée, formée sous le
nom CFA Lab, travaille parallèle-
ment en proximité géographique
avec les CFA. Elle co-construit avec
eux les modules techniques dé-
diés à l’efficacité énergétique. Lors
d’un entretien sur le sujet, le pré-
sident de SGDB, Patrice Richard
expliquait à Zepros l’initiative :
« Nous nous intégrons dans l’éco-
système de façon humble et contri-
butive car nous devons collective-
ment répondre à un même défi et
une double urgence : le besoin de
main-d’œuvre qualifiée et l’enjeu
climatique ». l M.-L. Barriera

SUPPLY CHAIN

Rexel high-tech
Après le centre logistique ré-
gional (CLR) de Cestas 2 (33) et
celui de Miribel (01) inauguré
fin 2022, le distributeur a ouvert
fin mars le CLR du Sud-Est. Le
site transféré de Miramas à
Saint-Martin-de-Crau (13) est
un hub dernière génération de
31 000 m². Il livre à J+1 plus de
35 000 références et vise le
“zéro carbone” via la certifica-
tion Breeam “Very good”. À ce
jour, Rexel s’appuie sur 9 CLR.

VIE AU TRAVAIL

Richardson
inspire
Comme en 2022, l’enseigne de
sanitaire-chauffage se hisse en
haut du classement des sociétés
préférées des salariés œuvrant
dans le commerce de gros. Ce
classement a été publié par le
magazine Capital à la suite du
sondage de l’institut Statista
mené auprès de 20 000 salariés
travaillant dans des sociétés
de plus de 500 employés en
France. Pour la première fois,
le distributeur phocéen entre
aussi au top 20 du classement
général.

OUVERTURES

Envie de Salle de
Bain : trois de
plus
Après Saint-Brieuc (22) fin
2022, le concept de showroom
de Cédéo a créé trois nouveaux
espaces en mars pour des sur-
faces d’exposition de 250 à
400 m² structurées autour de
5 styles. Il s’agit de Sannois
(95), Grigny (91) et Carcas-
sonne (11). À ce jour, l’enseigne
compte 190 sites.

SYNERGIES

Un 66e Clim+
Début avril, le distributeur a
ouvert à Auray (56) à côté
d’autres enseignes de Saint-
Gobain : Point.P, Cédéo et CDL
Élec. Son nouveau site de
350 m² dispose d’un LS de
150 m² avec 3 000 références
en disponibilité immédiate et
5 000 à J+2. C’est le 66e Clim+
national. Après 4 créations en
2022 à Voiron (38), Saint-
Omer (62), Rouen (76) et
Queue-en-Brie (94), Auray est
la première ouverture en 2023.

Vite !
FORMATION ET APPRENTISSAGE

“19°C L’École du Génie 
Climatique” : première promo
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Douze élèves ont intégré la première promotion de l’école Cédéo.

En 4 ans, Sonepar France sera
passé d’une logique de dif-

férenciation à une politique de
marque nationale unique. En
mars 2019, il dévoilait le nouveau
concept Sonepar Connect pour
fédérer sous une même bannière
ses 25 enseignes généralistes et
régionales. 

Logistique et réseau
unifiés
Fin mars, Sonepar Connect et
CGED ont adopté le pavillon
commun Sonepar. Si les deux ré-
seaux généralistes adressaient
des cibles différentes, le groupe
a souhaité « faciliter l’identifica-
tion de son offre de produits et
services grâce à une expérience
omnicanal entièrement numéri-
sée et synchronisée ».

Selon Léopold Bernard, Dg de
Sonepar France Distribution, il
s’agit d’« un moment clé de no-
tre histoire ». Les prémices da-
tent  de p lus de deux ans.
D’abord au niveau de la logis-
tique nationale avec un chantier
achevé fin 2022. À l’époque, Oli-
vier Cianelli, directeur marketing
et commercial de Sonepar
France, confiait à Zepros qu’en
coordonnant les 6 plateformes
en un réseau unique, l’entreprise
se dotait d’« une vision nationale
et non plus uniquement régio-
nale ». Autre signal : le lance-
ment fin 2021 de deux marques
exclusives et communes (Trade
Force et Lit by Cardi) à Sonepar
Connect et CGED.
Sonepar ne précise pas si ses
6 autres enseignes de spécialité

seront, à terme, concernées par
ce changement. À savoir : C
Clim, qui a intégré CD Sud mi-
2022, Aldiance, Bianchi en
Corse, CCF, Sigmadis Cadelec et
le distributeur de solutions logi-
cielles (industrie et IoT) Factory
Systèmes racheté fin 2021. Pour

l’instant, avec sa nouvelle si-
gnature “Toute notre énergie au
service de la vôtre”, Sonepar am-
bitionne de « devenir l’acteur n° 1
en France dans l’accompagne-
ment des pros de la construction,
de la rénovation et de l’équipe-
ment électrique ». l S. V.

STRATÉGIE D’ENSEIGNE

Fusion de Sonepar Connect et CGED

IMPLANTATIONS;

D’autres sites 
à venir
Évreux, Graveline... Cédéo pré-
voit déjà d’autres créations car
les ambitions de “19°C L’École
du Génie Climatique” sont
grandes. De 6 classes au total à
la rentrée 2023, le distributeur
annonce 72 classes en 2026 et
1 500 apprentis formés.



P lus ancienne coopérative
d’artisans du Bâtiment en

France, née en 1976, VST (ex-
Vendée Sanitherm) a peu com-
muniqué ces dernières années.
Leader en taille avec 800 adhé-
rents, le vendéen a injecté 23 M€
depuis 2021 dans ses outils et
services pour accompagner les
adhérents plom-
biers, chauffagistes,
électriciens, carre-
leurs, plaquistes et
couvreurs présents
sur cinq départe-
ments : Vendée, Loire-Atlantique,
Maine-et-Loire, Deux-Sèvres et
Vienne. Pour mieux servir ses
membres, VST investit réguliè-
rement en logistique. Contrainte
sur le site historique de La Fer-
rière, la coopérative a déployé de
nouveaux sites en proximité.
Illustration en 2020 avec l’entre-
pôt de 17 500 m² aux Essarts

consacré entre autres au carre-
lage et à la couverture. Une troi-
sième plateforme renforcera cet
arsenal à l’horizon 2025. Situé à
Chavagnes-en-Paillers (85), ce
site de 18 000 m² couverts ac-
cueillera, entre autres, l’activité
carrelage et les 12 000 références
de plomberie et électricité né-

cessitant beaucoup
de manutentions.
Environ 20 M€sont
consacrés à ce hub
qui doit permettre à
VST d’intensifier sa

politique de sur-stock appréciée
des artisans eu égard à la forte
inflation tarifaire des marchan-
dises depuis fin 2020. « Nous
sur-stockons beaucoup pour an-
ticiper les hausses de prix et gé-
rons pour nos adhérents des mil-
liers de palettes achetées avant
l’inflation », confie Thierry Orieux,
Dg de VST. l T. Goussin

LOGISTIQUE ET INVESTISSEMENT

VST renforce son arsenal
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Pour servir encore mieux ses artisans adhérents, VST investit dans un
3e entrepôt de 18 000 m².
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35M€
C’est la valeur de stock

actuelle de VST.

Annie Bouvier s’embarque à
bord de l’Odyssée 2026,

la feuille de route stratégique
du groupe Martin Belaysoud
(Téréva, GrandBains, Mabéo…),
basé dans l’Ain. Depuis fin mars,
elle succède à Isabelle Perge au
poste de DRH. Son parcours pro-
fessionnel l’a, entre autres, me-
née dans la filière du Bâtiment en
travaillant dix ans respectivement
chez Somfy et le groupe Air-
vance. Siégeant au conseil
d’administration de l’Olympique
Lyonnais (OL), Annie Bouvier a
aussi collaboré chez Salomon,
l’un des fleurons historiques
français du ski. La nouvelle DRH

a pour mission d’accroître l’at-
tractivité de l’entreprise familiale,
fidéliser les talents et assurer le
développement des compé-
tences métiers et digitales ou en-
core la démarche RSE. l S. V.

NOMINATION

Nouvelle DRH chez
Martin Belaysoud



S
i la RSE reste au cœur de
la politique de Protec-
thoms, le spécialiste des

EPI premium a identifié 4 leviers
pour réaliser « une croissance à
deux chiffres en 2023 ». D’abord,
l’enseigne du groupe Grand Comp-
toir continue d’investir pour amé-
liorer la productivité dans ses ser-
vices intégrés, tels que la broderie
ou la sérigraphie des vêtements
de travail. Ensuite, avec le recrute-
ment d’un nouveau responsable,
l’évolution du système d’informa-
tion est aussi budgétée pour mo-

derniser et simplifier la gestion des
approvisionnements (15 000 m²
de stockage sécurisé, 23 000 ré-
férences) et datas. Le but : s’ap-
puyer sur une solution PIM (Pro-
duct Information
Management) d’ici
à la fin de l’année. 
Dans le cadre de sa
politique du «bien-
distribuer » et pour « renforcer la
chaîne de valeur équitable », la
charte de labellisation est déjà si-
gnée par 154 fournisseurs. La dé-
marche va se déployer plus encore

auprès de tous les partenaires. Fille
du fondateur, Audrey Lairy a été
nommée directrice Qualité et RSE. 
Le quatrième levier porte sur la
croissance organique.

Le réseau, consti-
tué de 16 agences
et franchises en
France et  Bel-
gique, vient de

s’enrichir de deux sites à Colmar
et Nantes. À terme, la volonté est
de couvrir tout le territoire et
« renforcer une offre différenciante
pour tous ses clients ». l S. V.
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STRATÉGIE

Les grands chantiers de Protecthoms

Protecthoms sert 15 000 clients actifs. Debout au centre : Marie-Pierre
Marchand, sa présidente.

ÀLaval, la filiale de Formus-
son Distribution a tenu fin

mars son 18e Forum des Pros.
Côté chiffres, les scores de l’édi-
tion 2022 ont été dépassés.
« Nous avons réuni plus de
120 exposants répartis sur une
surface passée de 2 500 m² à
2 800 m². Plus de 70 % de nos
adhérents (143 sociétés pour
208 agences étaient présents »,
se félicite Vincent Vuillaumié,
Dg de Formusson qui pilote le
pôle quofi du groupe mayennais
Mirwault.
Comme à l’accoutumée, le grou-
pement a distingué trois four-
nisseurs (voir encadré). La veille
du salon, des adhérents ont vi-
sité la plateforme logistique
transférée à Ernée, près de La-
val, en juillet dernier. L’entrepôt
de 5 000 m² couverts (environ

10 000 références stockées) et
ses nombreux services sont « un
atout majeur pour le développe-
ment du réseau DomPro ». Pour
« aller chercher des parts de mar-
ché en 2023 », DomPro s’appuie
entre autres sur « trois leviers
forts » : digital et marketing, lo-
gistique redimensionnée, élar-
gissement et approfondisse-
ment des gammes. l S. V.

SALON D’ENSEIGNE

DomPro : un Forum et
trois trophées

LABELLISATION

Legallais “Engagé RsE” pour 
la deuxième année

CONCEPT MAGASIN

Foussier : un nouveau vaiseau amiral
francilien

45,5M€
de CA 2022 avec 

200 salariés.

Les représentants des lauréats des Trophées de l’Innovation (de g. à
dr.) : Difac, Abus et Armorgard.

innovations;

Le palmarès 2023
• Abus pour son cadenas à

empreinte digitale Abus
Touch 57.

• Armorgard pour TrekDror,
de nouveaux blocs-tiroirs
pour ranger les outils

• Difac pour MaxiDex, des
gants de protection contre les
risques mécaniques.

«D es étoiles plein les yeux ! »
C’est par ce clin d’œil que

Legallais a annoncé avoir décro-
ché pour la deuxième fois le la-
bel “Engagé RSE” à la suite d’un
audit de l’Afnor en janvier. Après
le niveau “Confirmé” en 2018, la
filiale de Grand Comptoir dé-
croche cette fois-ci le niveau “Ex-
cellent”. « Des axes de progrès ont
été identifiés et donneront lieu à
des chantiers portés par les di-
rections et collaborateurs concer-
nés », note Juliette Guillemin, la
nouvelle directrice RSE du
groupe. Ce dossier est l’un des

piliers plan stratégique “Ambi-
tion 2025” du distributeur. Pour
Daniel Malouf, Dg de Legallais,

« ce label montre notre maturité
en matière de RSE et des valeurs
portées par nos équipes. C’est
aussi un facteur clé de motivation
pour tous les salariés et un critère
d’attractivité pour notre marque-
enseigne ».
La distinction de l’Afnor fait suite
à la distinction ÉcoVadis Gold
obtenu en 2022. Attribué pour
trois ans, le label “Engagé RSE”
fera l’objet d’une évaluation in-
termédiaire. Un audit de suivi sera
mené par l’Afnor mi-2024. Dé-
but 2026, ce sera au tour de l’au-
dit de renouvellement. l S. V.

La labellisation Afnor permet à
Legallais de structurer et amélio-
rer sa démarche RSE.

B ientôt vingt ans après son
arrivée en région parisienne,

l’adhérent d’Éqip a installé son
10e point de vente en région pa-
risienne à Aubervilliers (93).
Après Périgueux et Caen en jan-
vier, il s’agit de la 3e ouverture de-
puis début 2023 et le 77e site
Foussier. Ce site de 800 m² dont
600 m² de LS embarque plu-
sieurs évolutions merchandising.
« Ce magasin porte-étendard pré-
sente de nombreuses avancées
et innovations pour démontrer no-
tre savoir-faire sur les univers du

Bâtiment et de la fourniture in-
dustrielle, avec la mise en place de
corners dédiés par métier : entre-
prise générale, TP, peintre et pla-
quiste, fournitures industrielles,

détaille Thibault Delmer, direc-
teur du réseau. Nos métiers his-
toriques ne sont pas en reste avec
les univers du bois, du métal et de
l’agencement ». l S. V.

Les commerciaux de l’agence d’Aubervilliers (93).





C
’est un bilan 2022 plutôt
mitigé et « paradoxal »
que dresse la FND. À un

peu plus de 2,6 Md€ de chiffre
d’affaires (+3,4 %), l’activité des
négoces a amélioré ses très bons
scores de 2021 qui s’étaient déjà
affichés à +12 % par rapport à
2019. Les ventes ont toutefois
fait le yo-yo selon l’observatoire
DécoData de la fédération. Après
une stagnation au 2e trimestre,
la profession a vécu « un second
semestre particulièrement fort ».
Comme les autres acteurs du né-
goce Bâtiment, les grossistes en
décoration restent au-dessus de
leur niveau d’avant la pandémie.
Mais, les ventes en volume ont
chuté de 9 %. Dans un contexte
persistant de hausses tarifaires,
cette croissance de façade ques-
tionne pourtant la FND. D’autant
que les autres filières ont réalisé
en 2022 des performances en
valeur de +6 % à + 11 %, voire

+13 %, selon les marchés (ma-
tériaux, bois, quincaillerie, maté-
riel électrique, sanitaire…) à l’ex-
ception notable des aciers où
l’activité en volume s’est contrac-
tée de 9 % à 11 %.

Marges érodées
À la tête de la FND, Philippe
Poujol estime que « ce différentiel
de 12 points entre la valeur et les

volumes de vente indique un mar-
ché artificiellement boosté par l’in-
flation ». Et de poursuivre :
« Contrairement à 2021, la pro-
fession n’a pas répercuté toutes
les hausses en 2022. L’effet prix
a masqué un resserrement des
volumes et des marges de nos
adhérents, à l’image de ce qu’ont
pu vivre nos clients et fournis-
seurs ».

S’agit-il pour autant
d’un décrochage du
marché ? Avec un CA
à +2,3 % en peinture,
les ventes de produits
pour l’intérieur ont chuté à la
suite d’une baisse de fréquen-
tation des particuliers dans les
showrooms après leurs achats
massifs entre chaque période de
confinement. En revanche, l’ac-
tivité en peintures de façade a
confirmé son dynamisme porté
entre autres par les chantiers
d’ITE. Les revêtements, eux,
ressortent à +5,8 % grâce aux
innovations et à la pose modu-
laire en sols, ainsi que les bons
scores en tapisseries panora-
miques.  En gros matér ie l
(+3 %), les pros ont poursuivi
leur politique d’investissement,
ta n d i s  q u e  l es  ve n tes  d e
consommables sont dans la
moyenne du marché. Grâce au
« bon niveau » des carnets de

commandes des ar-
tisans, le négoce a
réussi à « amortir en
partie les chocs néga-
tifs » de l’an passé,

note la FND. Selon la Capeb, les
carnets des entreprises (tous
corps d’état confondus) étaient
de 96 jours début janvier 2023
contre 75 jours en janvier 2020.
Une évolution néanmoins en
pente douce depuis maintenant
un an… l S. Vigliandi
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O ffre biosourcée, charte
d’achats responsables de-

puis fin 2022, gestion des dé-
chets internes et de chantiers,
audit énergétique… Basé près de
Bordeaux, le groupe estampillé
“Fabricant français engagé” a pu-
blié fin mars son premier rapport
RSE. En fil rouge, trois axes figu-
rent sur la feuille de route 2022-
2025 : « Inscrire la croissance éco-
nomique de l’entreprise dans une
optique de développement dura-
ble », concevoir, produire et ven-
dre des produits écoresponsa-
bles, et l’organisation du travail

respectueuse auprès de ses
1 000 salariés.
Depuis plus de vingt ans, la cel-
lule R&D planche sur des formu-
lations écoresponsables (91 % en
phase aqueuse). Ré-
sultat : en 2021, la
gamme biosourcée
Naé (275 t produites
en 2021 pour 1,1 M€
de ventes) a fait son
entrée dans le guide
des matériaux bas carbone du
Hub de prescription bas carbone
de l’Institut français pour la per-
formance des bâtiments (IFPB)

et du think-tank Carbone 4. Par
ailleurs, le fabricant revendique
91 % de sa production de peinture
en phase aqueuse. En 2022, sur la
vingtaine de fournisseurs histo-

r i q u e s  d e  l a
marque fondée en
1936, quinze sont
déjà concernés
par un processus
d’évaluation éco-
responsable. En

non-paint, les 146 fournisseurs
référencés sont classés en quatre
catégories (Privilège, Or, Argent
et Bronze) selon leurs perfor-
mances RSE. Quant au réseau
Nuances Unikalo, les 238 sites
(101 intégrés, 73 affiliés et 50 dis-
tributeurs indépendants) sont
déjà équipés de bacs Rekupo, le
système de collecte conçu par
ÉcoDDS dans le cadre de la REP
des déchets diffus spécifiques. 
En catalogue, Unikalo met en
avant une liste de 28 % de solu-

tions “made in France” sur un as-
sortiment total de 6 500 pro-
duits. Il dispose de plusieurs la-
bels dont NF Environnement et
Écolabel (68 % des peintures
concernées), le certificat envi-
ronnemental d’origine allemande
Blue Angel, PEFC ou encore
Oeko-Tex pour les toiles de verre.
Enfin, le groupe va réaliser son
premier audit carbone dès cette
année. l S. V.

RSE

Unikalo dresse son premier bilan
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+5%
C’est la hausse 
du CA au T4, 

après +3,9 % au T1,
+ 0,3 % au T2 
et +3 % au T3.

110
tonnes de déchets de 

peinture collectées en 2021
via le dispositif Rekupo.

CHEZ LES FABRICANTS.

Forte inflation
en 2022
• Résine époxy à + 110 %, pig-

ments tels que le dioxyde de
titane à +70 %.

• Emballages à +70 % pour les
pots et fûts métalliques/fer-
blanc.

• Transport longue distance :
+ 1 8 , 5  %  s u r  l e  g a zo l e ,
+ 43,3 % en GNL.

MÉCÉNAT.

Soutiens
conséquents
En 2021, le groupe indépen-
dant a budgété 99 k€ dans le
cadre d’actions de mécénat cul-
turel et solidaire. Des associa-
tions sportives ont bénéficié
d’un montant similaire. Le ré-
seau distribution a fait 558 k€
de dons.

FRANCHISE

Théolaur accélère
Enseigne du fabricant indépendant qui fêtera ses 200 ans en
2025, Théodore Maison de Peinture a engagé l’an passé une
nouvelle stratégie pour développer son maillage via la licence
de marque. Le dispositif vise à ouvrir des agences dans des villes
moyennes jusqu’à 30 000 habitants. À ce jour, 5 entrepreneurs
ont adopté le statut de franchisé, notamment dans l’Ouest. L’en-
seigne dispose par ailleurs d’un réseau de 64 points de vente
indépendants.

V
it

e 
!

CONJONCTURE

Le négoce décoration « sous haute
tension » en 2022



LA RÉDAC
Marie-Laure Barriera
ml.barriera@zepros.fr
06 66 64 61 03

Marc Wast
m.wast@zepros.fr
06 69 74 24 55

LA PUB
Nathalie Richard-Mathieu
n.richard-mathieu@zepros.fr
06 69 65 93 83

Virginie Lindo-Martinez 
v.lindo-martinez@zepros.fr
06 60 77 49 71

Anne Léguillier 
a.leguillier@zepros.fr
06 99 43 19 66

LA DIFF
Catherine Paulic
c.paulic@zepros.fr
06 07 70 44 91

CONTACTEZ…



C
ette fois, les
planètes sem-
blent alignées
pour un essor
d e  l a  co n s -
truction bois.

Depuis l’entrée en vigueur de
la nouvelle réglementation en-
vironnementale (RE 2020), la
filière Bâtiment n’a plus le
choix : les projets neufs sont
soumis à une évaluation de leur
bilan carbone, avec des seuils
de plus en plus exigeants ces
prochaines années, qui vont
pousser l’utilisation de maté-
riaux biosourcés y compris en
structure. Dans quelle mesure
le négoce spécialiste pourra-t-
il bénéficier de cette évolution ?
Pour l’heure, le boom de la
construction bois semble
échapper, pour partie, aux ac-
teurs traditionnels de la pro-
fession, notamment sur des
produits  emblémat iques

comme le CLT. « On voit de plus
en plus de projets où des char-
pentiers ou des spécialistes de
l’ossature bois se font doubler
par des grosses entreprises gé-
nérales qui veulent traiter ces
affaires elles-mêmes plutôt que
de s’appuyer sur la sous-trai-
tance spécialisée, comme c’était
encore le cas il y a deux ou trois
ans » ,  reconnaît François
Laresche, vice-président de
l’association Le Commerce du
Bois. Si ces majors privilégient
les référencements en direct
avec les industriels, le négoce
reste un interlocuteur incon-
tournable sur la plupart des
chantiers, notamment auprès
des entreprises générales de di-
mension régionale. 

Le négoce spécialiste a
pour lui l’expertise
Pas facile en effet de s’impro-
viser constructeur bois quand

on est habitué à réaliser des
gros œuvres béton. « Il faut
connaître les spécificités du ma-
tériau bois, comprendre les do-
cuments de référence du chan-
tier, gérer le transport sur site
d’éléments souvent très volu-
mineux et bien sûr leur mise en
œuvre ,  poursuit  François
Laresche. C’est là où le négoce
spécialiste peut apporter son
expertise sur le choix des pro-
duits et la logistique, notam-
ment en zone urbaine dense. » 

Études, transformations :
les services se structurent
Connaissance du matériau et
force de frappe logistique..., le
négoce bois ne semble pas se
contenter de ses deux atouts
historiques. Ces dernières an-
nées, les initiatives se multi-
plient dans les enseignes spé-
c ia l i sées  pour  o f f r i r  aux
constructeurs une plus grande

variété de services et de trans-
formations. L’une des plus
abouties a vu le jour en 2021
au sein du groupe Lalliard
(7 points de vente, CA 2022 :
142 M€) avec la mise en place
d’un pôle Bois de structure
doté de son propre bureau
d’études. Coupe à longueur,
brossage et ponçage 4 faces,
traitements des bois de struc-
ture, préfabrication des ossa-
tures..., la palette des trans-
formations proposées depuis
le site de Bonneville (74) est
large. « Nous souhaitons à la
fois nous différencier et répon-
dre aux mutations importantes
du marché : on voit une nou-
velle génération d’artisans spé-
cialistes qui n’a pas les moyens
d’investir dans un parc ma-
chines important, ou souhai-
tent se structurer différem-
ment, pointe Cédric Lalliard,
président du groupe. Parmi

Porté par la 
RE 2020, le

segment de la
construction
bois attire de

nouveaux
acteurs. Une

évolution de la
clientèle qui

pousse les
enseignes

spécialistes à
enrichir leur

offre de produits
et de conseils.
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nos clients, nous avons aussi
50 % d’entreprises de char-
pente équipées, mais qui cher-
chent de la sous-traitance
ponctuelle sur la production, ou
de la sécurité au moment des
phases d’entretien de leur pro-
pre parc machines. »

L’intégration de
moyens industriels
Autre acteur historique du né-
goce bois, le groupe Samse suit
la même stratégie d’enrichis-
sement de l’offre de transfor-
mation, mais selon d’autres
modalités. En février, ses filiales
Plattard et Henry Timber ont
bouclé l’acquisition de Provvedi,
un industriel de la première et
seconde transformation. Mai-
son à ossature bois, bardage,
charpente taillée…, le distribu-
teur intègre à la fois des capa-
cités de transformation très di-
versifiées, et les capacités

d’études associées. « Nous
adressons des services que nous
achetions autrefois à l’indus-
trie, résume Jérôme Thfoin, di-
recteur Marketing et Innova-
tion. Intervenir en amont nous
permet aussi de sécuriser nos
approvisionnements. » Le
groupe Samse structure en pa-
rallèle son réseau Fibopan, qui
regroupe l’ensemble de ses en-
seignes actives sur le marché
du bois-panneau, avec l’objec-
tif de devenir un acteur de ré-
férence à l’échelle nationale.

Vers un marché 
“à l’américaine” ?
C’est aussi un réseau national
sur la construction bois qu’am-
bitionne de créer Point.P avec
le déploiement, d’ici à 2025,
d’une soixantaine d’agences
expertes (voir page 20). La ci-
ble de cette nouvelle offre : les
entrepr ises du d i f fus qui

constituent la plus grosse part
de sa clientèle, et peinent à se
lancer sur les modes construc-
tifs bois. « Actuellement, le
marché est porté par des en-
treprises de charpente très
structurées, disposant souvent
d’outils de transformation im-
portants et des ressources pour
réaliser en interne les études de
dimensionnement, constate
Ulysse Davaine, chef de mar-
ché bois/panneaux/bardage de
Point.P. Notre objectif est de
démocratiser ce marché à
l’image de ce qui existe aux
États-Unis ou en Allemagne,
où les maisons à ossature
bois  sont majoritairement
construites par des entre-
prises de taille artisanale, en
offrant à nos clients les produits
et les services adaptés. » Les
agences expertes en construc-
tion à ossature bois devront
notamment garantir la dispo-

nibilité en stock des bois d’os-
sature dans toutes les sections,
mais aussi de bois d’ingénie-
rie, encore rares dans les né-
goces multispécialistes.
Point.P mise aussi sur la com-
plémentarité de cette offre bois
avec les autres familles de pro-
duits travaillés par le groupe.
« L’objectif est de mettre à dis-
position de nos clients des so-
lutions clés en main pour réali-
ser des maisons en bois très
performantes sur l’isolation,
l’étanchéité et l’hygrométrie.
Cela implique de travailler, en
complément des produits de
structure, les matériaux néces-
saires à la bonne mise en œu-
vre, mais aussi de réfléchir à des
combinaisons plus innovantes
comme la projection de terre
d’excavation dans les murs à
ossature  bo is »,  annonce
Ulysse Davaine. l

Dossier réalisé par P. Falzon
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CHIFFRES.

30,5%
des extensions sont
réalisées en bois : une part
de marché bien
supérieure à celle
constatée sur le logement
(6,5 %).

Source : Enquête nationale de la
construction bois

30 à 35%
C’est la part estimée du
bois issu de forêts
françaises dans les
constructions neuves.

Source : France Bois Industrie Entreprise

44%
des entreprises de la
construction bois
comptent plus de 
10 salariés (contre 5 %
pour les entreprises du
Bâtiment).

Source : Codifab

55%
des bois actuellement
plantés en France sont des
résineux : 32 % des plants
ont un caractère
“méditerranéen” pour
anticiper le changement
climatique.

Zepros : Quels sont les segments les
plus dynamiques ?
Jean-Michel Martin : Si l’on considère le loge-
ment individuel, l’activité de nos adhérents reste
soutenue sur la rénovation (extension, suréléva-
tion) mais aussi sur la maison à ossature bois, mal-
gré les difficultés du neuf. Ceci dit, le segment qui
se développe le plus actuellement reste la façade
bois, souvent mise en œuvre à l’occasion d’une
isolation thermique par l’extérieur (ITE). Les de-
mandes d’ITE se doublent d’ailleurs souvent
d’un projet d’extension ou de surélévation :
pour le maître d’ouvrage, c’est l’occasion de
coupler les travaux en un seul chantier, et de re-
donner une image globale à la maison.

Zepros : Qu’en est-il du logement
collectif et du tertiaire ?
J.-M. M. : On constate le même dynamisme sur
la façade et l’ITE sur les petits bâtiments où nos

entreprises ont l’habitude d’intervenir. L’enjeu
désormais pour les artisans et les PME, c’est d’al-
ler chercher des projets sur les immeubles de
moyenne hauteur, en neuf comme en rénova-
tion. Nous travaillons pour cela à faciliter la
création des groupements momentanés d’en-
treprises (voir page 21).

Zepros : Face à l’évolution rapide du
marché, quelles sont vos attentes vis-
à-vis du négoce ?
J.-M. M. : Le négoce conserve clairement un rôle
de conseil, notamment auprès des petites en-
treprises qui constituent l’essentiel de sa clientèle.
C’est surtout vrai pour les parements extérieurs
(bardages, terrasses) pour lesquels le professionnel
se doit de garantir une durabilité de l’ouvrage.
Dans un contexte d’évolution rapide des marchés
et de la réglementation, le négoce a un rôle à
jouer avec les organisations professionnelles

pour assurer la bonne mise en œuvre des pro-
duits, et aller au bout du potentiel de dévelop-
pement de la construction bois.

INTERVIEW : JEAN-MICHEL MARTIN, 
PRÉSIDENT DE L’UNA CMA (Charpente Menuiserie
Agencement)

« Un besoin accru de conseils sur les produits »
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L ors  du  dern ie r  Forum
Construction Bois à Lille, les

visiteurs ont pu découvrir plu-
sieurs réalisations exemplaires
dans les Hauts-de-France, dont
deux construites avec du peu-
plier issu des forêts de la région.
Popularisée sur les produits ali-
mentaires et l’habillement, la
démarche de circuits courts
gagne petit à petit le monde de
la construction, et la filière bois

en particulier. «  On estime que
1 000 m3 de bois sciés et trans-
formés représentent 15  équiva-
lents temps plein, plus une va-
leur ajoutée qui bénéficie elle
aussi au territoire, fait valoir
Philippe Baverey, chargé de pro-
jets de l’association Bois des
Alpes. Les collectivités encou-
ragent aussi l’utilisation du bois
local pour des raisons environ-
nementales, avec des trans-
ports qui se limitent souvent à
quelques dizaines de kilomètres
entre la forêt, les première et se-
conde transformation et le chan-
tier final. » 
Pour respecter les règles euro-
péennes sur la concurrence, ces
collectivités choisissent souvent
de subventionner le recours aux
bois locaux dans leurs appels
d’offres, à défaut de pouvoir l’im-
poser. « Sur un chantier d’école,
les CCTP préconisaient l’utilisa-
tion de produits certifiés Bois des
Pyrénées, ce que nous trouvons

cohérent avec notre engagement
pour une construction décarbo-
née, rapporte Nicolas Delaunay,
dirigeant du constructeur tou-
lousain L’Âge du Bois. La diffi-
culté reste d’intégrer dans nos
process de fabrication des bois de
différentes origines, avec parfois
des propriétés mécaniques diffé-
rentes. » 

Le bois local, pas facile
en diffus
Ce déf i  se  pose avec p lus
d’acuité encore pour le négoce.
Au sein de l’association Bois des
Alpes, on se félicite des discus-
sions engagées avec trois dis-
tributeurs de la région, repré-
sentant ensemble une trentaine
de points de vente. Mais on re-
connaît la difficulté à concilier
l’utilisation des bois locaux, avec
la réalité du négoce, notamment
sur la gestion des stocks et la
part du diffus. « Autant il est
possible d’identifier très en

amont les volumes de bois de-
mandés sur un gros chantier pu-
blic, autant cet exercice est aléa-
toire pour les petits marchés
privés, reconnaît Philippe Bave-
rey. Une autre difficulté porte sur
la connaissance technique du
produit : idéalement, il faudrait
former un référent Bois des
Alpes dans chaque point de
vente pour accompagner les
clients professionnels ! »

Contraint par les aléas géopoli-
tiques, le négoce a toutefois en-
gagé des réflexions sur ses ap-
provisionnements. Guerre en
Ukraine qui assèche les approvi-
sionnements en mélèze russe,
concurrence accrue des États-
Unis sur le bois scandinave…, les
importateurs et distributeurs sont
contraints de revoir leurs sché-
mas. « Dans notre vision straté-
gique, un de nos grands chantiers
est de rapprocher nos approvi-
sionnements. Nous le faisons déjà
au niveau européen avec un re-
cours accru aux produits fabriqués
en Autriche et en Allemagne ces
dernières années, indique Jérôme
Thfoin, directeur Marketing et In-
novation du groupe Samse. Nous
regardons avec beaucoup d’inté-
rêt les investissements réalisés en
France sur la première et la se-
conde transformation, qui nous
permettraient d’aller encore plus
loin dans la démarche et la décar-
bonation des chantiers. » l
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Entretien avec Ulysse
Davaine, chef de marché
bois/panneaux/bardage
de l’enseigne Point.P.

Zepros Négoce : Quelle
place la construction bois
prend-elle au sein du
réseau Point.P ?
Ulysse Davaine :Actuellement,
les produits bois n’occupent que la
5e ou 6e place dans nos familles
de matériaux. La donne est ame-
née à changer du fait de la poli-
tique RSE du groupe Saint-Go-
bain, qui inclut un objectif de
décarbonation de l’offre, et de la
RE 2020 qui conduit nos clients

à rechercher des solutions moins
impactantes sur l’environnement.
Comme notre enseigne le fait déjà
sur certaines spécialités telles que
la couverture ou l’ITE, Point.P va
créer d’ici deux ans un réseau de
60 agences expertes sur la
construction à ossature bois
(COB) avec l’objectif d’accompa-
gner les charpentiers, entreprises
générales et CMIstes vers ce
mode constructif. Un tiers de ces
agences sont déjà opérationnelles.

Zepros : Quels sont les
services proposés par
ces agences ?
U. D. : Il y a déjà des évolutions

sur le plan de vente : les agences
expertes ont en stock des bois
d’ossature dans toutes les sec-
tions, et des produits plus tech-
niques (lamellés-collés, poutres
en “I”, lamibois…), jusque-là plu-
tôt réservés à des entreprises
spécialistes. Les services vont de
la réalisation d’études de dimen-
sionnement, avec la possibilité
d’établir des plans de chantier as-
sez détaillés, à la livraison avec
des camions grues en capacité
de transporter des poutres en
bois de 13 mètres de long, en
passant par la transformation,
par exemple avec la taille des
pièces de charpente. Le conseil
produits n’est pas oublié : les
commerciaux experts sur la MOB
suivent une formation de six
jours pour proposer à nos clients
les offres les plus adaptées.

Zepros : À quels types de
projets cette offre est-
elle dédiée ?
U.  D.  : Da n s  u n  p re m i e r

temps, nous ciblons la maison
individuelle, en neuf mais aussi
en rénovation sur le segment
de l’extension/surélévation.
Ces chantiers constituent l’es-
sentiel de l’activité de nos
clients constructeurs. Une fois

cette offre mise en place, nous
verrons quels développements
seront possibles, par exemple
auprès des entreprises géné-
rales plus structurées, de plus
en plus actives sur la construc-
tion bois. l

Les récents rachats bois de Point.P
Illustration de la stratégie de renforcement de l’offre à
destination des charpentiers, constructeurs bois, me-
nuisiers et couvreurs, les rachats en avril 2022 de MBA
(Matériaux & Bois d’Aquitaine), spécialiste des métiers
des bois et dérivés (trois agences : Bordeaux-Mérignac,
Fronsac et Pineuilh), puis du girondin capital Bois, an-
noncé en janvier 2023.

NEGOCE

« D’ici deux ans, un réseau de 60 agences
expertes en maison à ossature bois »

côTé

RéSEAUX

Rapprocher les approvisionnements, 
un objectif pas toujours simple

côTé

FOURNISSEURS

Jérome Thfoin, directeur 
Marketing et Innovation du
groupe Samse 

Philippe Baveray, chargé de pro-
jet de l’association Bois des Alpes ©
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O rganiser la montée en ex-
pertise des équipes… Ces

dernières années, la formation
est devenue un axe stratégique
pour les négoces positionnés sur
la distribution bois. C’est natu-
rellement une priorité pour les
enseignes qui cherchent à se dé-
velopper sur le marché, comme
Point.P qui a créé un cursus de
six jours pour les équipes de ses
agences expertes Construction
à Ossature bois. La distribution
spécialiste n’est pas en reste, avec
des enjeux de formation liés à la
diversification des clientèles et
au recrutement des nouveaux
collaborateurs. En 2019, le grou-
pement Nebopan lançait sa pro-
pre structure de formation,
ÉBENe (pour École du bois et de
l’enseignement Nebopan), avec
un cursus de 14 mois axé sur le
matériau et ses usages, adapté
en fonction des acquis des sala-
riés. « Cette approche à la carte

permet de former aux bases du
métier les personnes récemment
recrutées, mais aussi de faire
monter en compétences les sala-
riés déjà en place », se félicite Cé-
dric Lalliard, qui envoie chaque
année deux ou trois collabora-

teurs dans les formations pro-
posées par ÉBENe.

Mieux comprendre les
attentes des généralistes
Les négoces spécialistes peuvent
aussi s’appuyer sur l’Académie

LCB, créée en 2022 par l’asso-
ciation Le Commerce du Bois.
Renforcée au fil des mois, l’offre
de formation compte actuelle-
ment une vingtaine de modules,
allant des connaissances élé-
mentaires sur le matériau à des
contenus plus pointus (classes
d’emplois, bois d’ingénierie, pro-
blématique feu…). « Le but n’est
pas de transformer le négoce en
bureau d’études, mais que ses
équipes soient en mesure d’ac-
compagner le client professionnel
pour positionner le bon produit
bois pour le bon usage », résume
François Laresche, vice-président
de LCB, et président du groupe
Drouaire. L’association réfléchit
déjà à aller plus loin sur les for-
mations pour que les négoces
soient capables de passer d’une
approche matériau à une ap-
proche projet, plus pertinente
pour les nouveaux venus sur le
marché. « Nous avons besoin

d’aider des clients moins spécia-
lisés dans la construction bois à
comprendre les cahiers des
clauses techniques particulières
(CCTP) définis par la maîtrise
d’œuvre. Inversement, il faut que
nos négoces soient en capacité
d’intégrer les modes de fonction-
nement des entreprises générales,
avec des approches différentes
sur la gestion générale du chan-
tier, le phasage… », estime Fran-
çois Laresche. l
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D epuis 6 ans, le constructeur
toulousain L’Âge du Bois

mène chaque année un chantier
en association avec deux PME
voisines : une entreprise, elle aussi
spécialisée dans la charpente et
l’ossature bois, et un construc-
teur venu du gros œuvre béton.
« En complément de notre activité
historique sur la maison indivi-
duelle, cette stratégie nous per-
met de nous diversifier sur de plus
gros chantiers, auprès de clients
professionnels ou de collectivités,
témoigne Nicolas Delaunay, diri-
geant et cofondateur de L’Âge du
Bois. Seuls, nous n’aurions pas eu
accès à ces marchés, soit pour des
questions de seuils, soit que l’en-
gagement financier aurait été trop
important. En s’alliant avec d’au-
tres entreprises, on partage le
risque, mais aussi les compétences
techniques. »

S’associer pour gagner
de plus gros chantiers
Alors que la construction bois se
développe, notamment sur l’édi-

fication ou la rénovation de bâti-
ments de plus grande hauteur, les
acteurs historiques de la filière
s’organisent pour prendre leur
part. La sous-traitance reste une
option, mais elle oriente l’essen-
tiel de la valeur ajoutée du chan-
tier vers l’entreprise générale…
C’est donc vers la co-traitance que
les organisations professionnelles

tentent d’emmener leurs adhé-
rents, notamment via les grou-
pements momentanés d’entre-
prise (GME). « En fonction des
besoins, il peut s’agir de permettre
à plusieurs entreprises de char-
pente de s’associer pour prendre
de plus grands chantiers, ou de
constituer des équipes de rénova-
tion globale tous corps d’état, dé-

veloppe Jean-Michel Martin, pré-
sident de l’UNA CMA. Au sein de
la Capeb, nous travaillons à déve-
lopper l’application “GME en trois
clics” pour faciliter le recours à ces
associations entre PME.»

Des GIE de taille 
nationale
D’autres montages juridiques

existent : pour gagner de plus
gros chantiers, L’Âge du Bois
et ses partenaires privilégient
par exemple le recours aux so-
ciétés en participation (SEP),
une forme légère d’association
temporaire, qui, contrairement
au GME, ne nécessite pas de
nommer un mandataire. Plus
rares, les groupements d’inté-
rêt économique (GIE) impli-
quent un niveau supplémen-
ta i re  d ’ in tégrat ion ,  avec
inscription au registre du com-
merce et des sociétés ; ils ou-
vrent en contrepartie d’autres
avantages comme celui de
pouvoir embaucher des sala-
riés sur le projet concerné. Ac-
tif sur le marché de la construc-
tion bois depuis 1974, le GIE
Gipen revendique ainsi la plus
importante capacité industrielle
française de production de
charpentes et de structures
bois ,  v ia  l ’assoc iat ion de
5 constructeurs regroupant
8 sites de production et plus
de 250 salariés. l 

La formation, enjeu stratégique pour
développer les expertises

CÔTÉ

COMPTOIR

Avec la co-traitance, les PME veulent
prendre de la hauteur

CÔTÉ

CLIENTS

La 3e promotion de la formation ÉBENe au sein du réseau Nébopan.

Objectifs de l’Academie LCB : 
former les équipes pour qu’elles
soient en mesure d’accompagner
le client professionnel et posi-
tionner le bon produit bois pour
le bon usage. 

1

Pour accéder à des chantiers plus importants, les professionnels travaillent en co-traitance, comme le toulousain
L’Âge du Bois sur du tertiaire en hors site (photo 1), ou en GIE, à l’image de Gipen, acteur sur ce projet (photo 2)
de 1 273 m2 de logements sur six niveaux et d’une crèche de 1 260 m2, réalisés avec des murs manteaux ossatures
bois intégralement préfabriqués enveloppant une structure béton. Selon le Gipen, 86m3de bois ont été utilisés sur
l’opération, soit environ 86 t de CO2 stockés en plein Paris. ( Architecte : Agence Belus & Hénocq Architectes).

2



“E
ngagé pour la planète
et engagé pour le bien
être”, c'est une sélec-

tion à double entrée qui guide la
gamme multimarque présentée
par Saint-Gobain dédiée au bâ-
timent durable. Parmi les critères
retenus : la circularité, les écono-
mies d’énergie et de ressources,
le confort de pose et d’usage ou
encore la qualité de l’air intérieur…
« La démarche que nous lançons
à travers “Les Engagés” corres-
pond à une attente forte de nos
clients, aussi bien des grands
comptes, que des particuliers, des
artisans et distributeurs. Ils ont
besoin de réponses claires. Nous
voulons ainsi simplifier les choix,
apporter des preuves de l’enga-
gement de Saint-Gobain et aussi
motiver l’innovation en interne »,
explique Arnaud Tractère, direc-
teur général de Saint-Gobain So-
lutions France.

Adfors, Isover, Placo, PAM,
Saint-Gobain Glass, Weber..., au
total, six marques portent la dé-
marche qui fédère de nom-
breuses références. Parmi celles-
ci, quelques exemples ont été
choisis par Saint-Gobain pour il-
lustrer la démarche lors de son
lancement. Chez Adfors, la
gamme de revêtements muraux
en fibre de verre prépeints et
préencollés Novelio Classic Ea-
syGlue concrétise à la fois l’éco-
nomie de matière (colle et pein-
ture) et la durabilité par rapport
aux peintures et papiers peints
classiques. 

Des produits 
emblématiques
Chez Placo, l’Infini 13, « la pre-
mière plaque de plâtre sur le mar-
ché, produite à partir de plus de
50 % de matière recyclée » as-
socie économie de ressources et

recyclabilité à 100 %, sans alté-
ration des propriétés d’une BA13
classique. Du côté de Weber, le
choix s’est porté sur la Weber-
col Flex Eco, « colle confort à fai-
ble empreinte environnementale
polyvalente, conçue spécialement
pour les planchers chauffants »
et qui, selon l’industriel, assure
« une réduction des émissions de
CO2 de 50 % par rapport à la We-
bercoll Flex, est moins irritante
pour les mains, et améliore la
qualité de l’air (label Emicode®

EC 1 Plus) ». Autre exemple, ce-
lui fournit par Isover et sa
gamme GR32, « isolant facile à
manipuler et à découper » qui af-
fiche de « hautes performances
acoustiques, une résistance ther-
mique élevée (compatible avec
un projet DPE de classe A ou B),
50 % au moins de verre recyclé
dans sa production, et la recy-
clabilité ».

Ce ne sont que quelques exem-
ples des marques et références
présentes dans la gamme Les
Engagés, dont le point commun
est d’être produites en France et
de bénéficier de FDES vérifiées.
« Cette gamme est amenée à
s’enrichir progressivement, à évo-
luer tout comme évolueront les cri-
tères et nos niveaux d’exigence-
sau rythme de la réglementation
et  de  l ’avancée de nos re-
cherches », précise Arnaud Trac-
tère, qui rappelle que les émis-

sions carbone, les économies de
ressources et le confort d’usage
resteront les piliers prioritaires.
À l'heure du déploiement, et
concrètement, chaque marque
va se mobiliser à la fois dans la
formation de ses équipes com-
merciales et la valorisation de
ces solutions sur le marché par
l’étiquetage d’un symbole sur
leurs emballages. Des réflexions
sont en cours pour le dévelop-
pement de plans d’actions sur
le terrain. l M.-L. Barriera

SOLUTIONS DURABLES

L’engagement multimarque 
de Saint-Gobain
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«J e suis fier d’annoncer qu’Etex
a une nouvelle fois enregis-

tré une croissance significative en
2022, et ce pour la cinquième an-
née consécutive ». C’est en ces
termes que s’exprime Bernard
Delvaux, P-dg d’Etex pour syn-
thétiser une année 2022 riche en
événements. Le plus important
est sans conteste l’acquisition
d’Ursa qui est venue créer la 5efa-
mille du groupe en juin dernier.
Côté chiffres donc, la société re-
vendique un CA de 3,7Md€, soit
une hausse de 25% par rapport à
2021. Notons qu’à données com-
parables, l’augmentation s’établit
à 13,3 %, dont 11,5 % reviennent
aux rachats récents d’Ursa et des
activités de plaques de plâtre Knauf
en Australie. Si la ventilation exacte
du CA par pays n’est pas commu-
niquée, on peut estimer que la
France représente entre 15 et 18%
du chiffre d’affaires global. Le bé-
néfice net atteint 210 M€, en
hausse de 8,2% sur un an.

Qui dit filière sèche, dit empreinte
environnementale réduite, préoc-
cupation majeure du Bâtiment
pour les années à venir. L’entreprise
souhaite montrer l’exemple en
mettant en place une politique
environnementale rigoureuse.
Bernard Delvaux explique : «De-
puis 2018, nous avons réalisé des
progrès significatifs dans notre dé-
marche de durabilité, notamment
grâce à une croissance de 54% de
l’utilisation de gypse recyclé– fai-
sant d’Etex le recycleur de gypse le
plus avancé en Europe, Royaume-
Uni compris–, à une diminution de
19,9% des émissions absolues de
CO2 et à une réduction de 26,5%
des déchets mis en décharge en va-
leur absolue». Du côté de la décar-
bonation, l’objectif est de réduire les
émissions de GES de 35 % en
2030 par rapport à 2018.
Depuis l’arrivée d’Ursa il y 7 mois,
aucun changement stratégique
n’est à l’ordre du jour par rapport à
l’activité Building Performance qui

compte en son sein Siniat. «L’iso-
lation reste une activité propre et
à part entière », martèle Valérie
Lebon, Dg d’Etex Building Perfor-
mance. 

Favoriser les synergies 
locales
Si un travail est en cours afin de cer-
tifier des systèmes communs tout
en partageant les meilleures pra-
tiques de chaque entité (achats, fi-
nance, RH…), le positionnement
différent et les spécificités du bu-
siness local laissent les coudées
franches aux deux marques au ni-
veau commercial. «Si un binôme
Ursa-Siniat est envisagé, il n’est que
ponctuel et sur initiative des en-
seignes de négoce qui souhaitent
mettre dans leur plan de vente les
solutions proposées par les deux fa-
bricants», complète-t-elle.
« Pour 2023, la volatilité et l’incer-
titude devraient perdurer, en parti-
culier pour les prix de l’énergie et
des matières premières, mais nous

pensons que la demande pour
les produits et solutions d’Etex
restera forte compte tenu de leur
valeur durable intrinsèque et des
besoins actuels en matière de ré-
novation et de construction
neuve. Nous avons pour objec-
tif clair d’être le fabricant de
matériaux de construction le
plus innovant et le plus durable
au monde », conclut Bernard
Delvaux. l M. W.

FILIÈRE SÈCHE

Etex continue de fourbir ses armesSUR LE WEB

Rector.fr, une
nouvelle version
au plus près 
des besoins

Suite à l’évolution du marché et
des réglementations, Rector a
souhaité que son nouveau site
internet place les besoins de ses
clients au cœur de la navigation
et la recherche afin de mieux
les orienter vers des systèmes
constructifs adaptés. Plus
intuitif et doté de nouvelles
rubriques, il offre un parcours
client en phase avec leurs be-
soins et les enjeux du marché.
De plus, ce dernier a été conçu
pour minimiser son empreinte
carbone pour être en adéqua-
tion avec les engagements RSE
de l’entreprise.

Vite !

Bernard Delvaux, président 
d’Etex.

Scannez ce 
QR-code pour
consulter 
l’article complet
sur le site
bati.zepros.fr



Pour ce deuxième opus du
Pôle fibres Énergivie et

Build & Connect, qui fait suite à
la première édition sortie en
2018, le Groupe de travail sur la
qualité de l’enveloppe du bâti-
ment (GTQE) dévoi le,  sur
40 pages, les nouveaux enjeux,
qu’il s’agisse de construction
neuve ou de rénovation. Une
mise à jour où l’on constate qu’il
subsiste des points à améliorer,
notamment en ce qui concerne
les performances énergétiques
réelles par rapport aux chiffres
théoriques, tant au niveau de
l’enveloppe du bâtiment que des
équipements techniques. Le
GTQE milite ainsi activement
pour introduire une garantie de
résultats grâce au commission-

nement, se traduisant par une
vérification systématique et
complète de la performance
thermique du chantier réalisé
(enveloppe et équipements). Un
sujet qui revêt toute son impor-
tance face à l’enjeu de la massi-
fication à mener pour la rénova-
tion du parc de bâtiments
existants.

Un patrimoine dévalorisé
En France, l’Anses estime entre
14 et 20 % le nombre de loge-
ments présentant des moisis-
sures visibles. Un constat par-
tagé par l’OMS qui confirme que
« les ponts thermiques, une iso-
lation inadéquate […] peuvent
créer une température de surface
inférieure au point de rosée de

l’air et produire de l’humidité »,
engendrant le développement
de moisissures.
Pour Raphaël Kieffer, un autre
membre du GTQEet Dg de
Schöck France, « malgré la mo-
bilisation de nombreux acteurs du
secteur, la nouvelle réglementa-

tion souffre d’une stagnation des
niveaux d’exigences sur les ponts
thermiques. En isolation ther-
mique par l’intérieur, l’objectif de
moyens doit être transformé en
objectif de résultats au droit des
ponts thermiques, et imposer une
réduction de la valeur psi de
0,6 W/ml-°K à 0,4 W/ml-°K ».
Conséquence directe, les habita-
tions présentant un déficit fla-
grant en termes d’isolation et
d’étanchéité (DPE F et G) se né-
gocient jusqu’à 57 % moins cher
que les biens identiques affichant
une étiquette énergétique A. Le
retour sur investissement, en cas
de rénovation énergétique per-
formante, est toujours avanta-
geux puisque le Cerema a
constaté une plus-value d’envi-

ron 15 % lors de la revente d’un
bien après travaux.
Toujours côté chiffres, pour éra-
diquer toutes les passoires ther-
miques d’ici à 2034, le coût to-
tal est estimé à 70 Md€ pour
obtenir une étiquette D, et à
130 Md€ pour atteindre le niveau
BBC. Un montant important,
sans aucun doute, mais à relati-
viser quand on sait que l’on pour-
rait économiser chaque année
plus de 900 M€ sur le budget de
la Sécurité sociale liés aux frais
de santé occasionnés par les lo-
gements insalubres. l M. W.

ISOLATION GLOBALE ET PERFORMANTE

Le Pôle Fibres-Énergivie sort un nouveau livre blanc
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À l’origine majoritairement uti-
lisé en autoconstruction, la

paille est en passe de devenir un
isolant presque comme les autres.
En tout cas, c’est ce que croit Bati
Sens qui vient d’officialiser le dé-
marrage d’un site industriel dédié
à la fabrication de murs préfabri-
qués bois/paille.
« Nous sommes convaincus que
pour accélérer la transition éner-
gétique, il est indispensable d’in-
dustrialiser l’offre la plus bas car-
bone possible : la construction bois
paille. Dès le démarrage de notre
activité, nous avons mis en place
un outil industriel qui permet de
réaliser un important volume de
murs en ossature bois, isolation
paille. Cela nous permet de pou-
voir répondre rapidement à une di-
versité d’acteurs de la construction
et ce dès la première année d’ex-
ploitation de notre site », explique
Éric Bouvatier, président et fon-
dateur de Bati Sens.

Un process innovant
Avec une capacité de production
de 70 000 m2 de murs bois et
paille, cette usine est la plus impor-
tante de ce type en France et la seule
en région parisienne. Fabriqué à par-
tir d’une matière première abon-

dante et peu énergivore, ce système
bois et paille est adapté à tous types
de bâtiments: logements collectifs
et individuels, établissements pu-
blics, bâtiments tertiaires, indus-
triels ou encore logistiques. 

Des performances 
à la hauteur de l’enjeu
Les murs préfabriqués bois et
paille (MOB) ou façades ossatures
bois (FOB) sont des produits mo-
dulables et performants pour la
construction de bâtiments éco-
responsables. Leur utilisation of-
fre les avantages d’un système
constructif sur mesure et léger qui
permet également de raccourcir
les délais de construction. Avec un
outil industriel innovant, offrant
une capacité de production qua-
tre fois supérieure à la moyenne,
Bati Sens est en mesure d’offrir
des produits performants à prix
compétitifs et de livrer ses clients
dans les plus brefs délais.

La botte de paille présente en ef-
fet l’exceptionnelle vertu d’agir
comme puits de carbone car elle
stocke plus de CO2 que la quan-
tité émise lors de sa mise en œu-
vre. En effet, la paille est l’isolant
ayant l’énergie grise la plus faible
de tous les isolants présents sur
le marché. La paille, issue de cul-
ture du blé, stocke le CO2pendant
sa croissance (14 kg/m2), et est à
ce titre un véritable contributeur
à l’écoconstruction. De plus, la fa-
brication des murs bois et paille
s’opère sans eau.
La botte de paille est un isolant
aux performances éprouvées. En
matière de confort phonique, elle
offre un affaiblissement acous-
tique de 45 dB. Concernant le
confort thermique, elle affiche un
déphasage de 15 heures en été
et une résistance thermique R
supérieure à 7 pour un mur inté-
grant  une botte  de 36 cm
d’épaisseur. l M. W.

MURS BOIS / PAILLE

Bati Sens ouvre son premier site de 
production

OPÉRATION COMMERCIALE

Knauf lance la saison 2
de Plak+ Confort
P etit retour en arrière,  il y a

un an, plus exactement :
Knauf lançait son concept PlaK+
Confort pour pousser les vertus
de ses plaques techniques au-
près des entreprises en sélec-
tionnant parmi son offre les meil-
leures références sur des critères
d’acoustique et de qualité de l’air
intérieur, en somme l’améliora-
tion de l'habitat. Un lancement
soutenu par des outils de com-
munication dédiés mais aussi par
une vaste opération commerciale.
En 2023, l’industriel relance la
mécanique et maintient cette
même stratégie. 

Une campagne bien 
orchestrée
Au cœur de l’opération, Knauf a
gardé la KA 13 Phonik et la Dia-
mant 13 Cleaneo C, deux réfé-
rences clés parmi ses plaques
techniques. En revanche, il a
choisi de se concentrer sur
250 partenaires stockistes pour
impliquer plus fortement les
équipes des points de vente.
Jusqu’au 30 avril, « un dispositif
de sell-out indexé au montant de
sell-in » doit dynamiser les
ventes et permettre de participer
à « un jeu-concours motivant pour

récompenser les agences les plus
impliquées », explique l’industriel.
Les clients sont eux-mêmes ré-
compensés par des gains dès
leur premier achat et du 1er mai
au 30 juin, ils auront la possibi-
lité de participer et d’accéder à
des cadeaux exclusifs par grat-
tage ou tirage au sort.
Cette édition 2023 s’articule au-
tour de la musique comme thé-
matique générale. Billets de
concert, iPhones 14 avec abon-
nement Spotify, enceintes… elle
se décline ainsi dans les récom-
penses obtenues par les points
de vente et leurs clients mais
aussi dans les outils et messages
qui composent la campagne de
communication. l M.-L. B.
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consulter 
l’article complet
sur le site
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L
e spécialiste des fixa-
tions et des habillages
de menuiseries réalise

des analyses complètes dans
son bureau d’études intégré
afin de répondre à tous les cas
de mise en œuvre, en prenant
en compte les enjeux tech-
niques et réglementaires.
« Louineau est également ca-
pable de détourner l’usage tra-
ditionnel de ses précadres »,
précise l’entreprise qui cite
l’exemple de mise en œuvre sur
un toit en pente pour créer une
verrière. C’est ce qui a été fait

à l’Institut de formation en
soins infirmiers d’Auch (32).
L’ancienne caserne Espagne a
été réhabilitée et dotée d’une
extension pour accueillir l’ad-
ministration, la restauration et
divers espaces. L’entreprise de
pose Oralu a reçu pour mission
d’installer 12 fenêtres de toit,
en « mini-verrières », pour les-
quelles aucun système stan-
dard n’existe. 

Pose expresse
L’exigence de l’entreprise était
de mettre en œuvre un enca-

drement monobloc pour facili-
ter le chantier en hauteur et
supprimer tout risque d’infil-
tration. En se rapprochant de
Louineau, Oralu a obtenu la
conception d’un précadre 2 en 1
sur mesure, permettant la fixa-
tion et l’habillage de la menui-
serie en toiture. Habituellement
utilisé en façade, le précadre a
été détourné de son usage pre-
mier et adapté aux contraintes
d’un toit en pente. Les soudures
en continu assurent l’étanchéité
et aucune découpe n’a été né-
cessaire sur site. Thermola-

qués, les 12 précadres ont été
livrés directement chez Oralu
qui a réalisé en atelier le mon-
tage des châssis. Sur le chan-
tier, les systèmes complets ont
été montés en quelques mi-
nutes à l’aide d’un palonnier à
ventouses et d’une nacelle.
Deux professionnels ont ins-
tallé les 12 mini-verrières en
une seule journée. l G. N.
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DÉTOURNEMENT D’USAGE

Louineau convertit ses
précadres en verrières

PROFILÉS ALUMINIUM

Technal et Wicona 
pionniers en recyclage
C ’est une première… mon-

diale ! Fin mars, les deux fi-
liales du groupe norvégien Hy-
dro ont annoncé être « les
premiers gammistes de menui-
series et façades à fabriquer des
profilés en alu recyclé » Hydro Cir-
cal 100 R, des billettes bas car-

bone. À l’heure de la REP (res-
ponsabilité élargie des produc-
teurs) et de la montée en charge
de l’économie circulaire, les deux
marques viennent de livrer deux
premiers chantiers : l’un en Alle-
magne pour Wicona, l’autre en
France pour Technal.
Les noms des maîtres d’œuvre
et d’ouvrage, ainsi que le lieu ne
sont pas dévoilés pour l’instant.
Reste que 130 tonnes de profilés
Hydro Circal 100 R ont été fabri-
quées. Avec une empreinte CO2

cumulée de 65 tonnes, ces deux
réalisations induisent « une ré-
duction de 800  tonnes de CO2  par
rapport à l’aluminium standard
produit en Europe ». l S. V.
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NOMINATION EDILIANS

Communication
et RSE vont de
pair
Au mois de janvier, Edilians,
spécialiste français de la terre
cuite, a nommé Sandy Hurel-
Le Corre au poste de direc-
trice Communication et RSE.
Diplômée en communication
et management, elle bénéficie
de plus de 20 ans d’expérience
en agence et dans l’indus-
trie (Firalp, Lacroix City). Aux
côtés d’Olivier Delattre (di-
recteur du pôle Énergie Envi-
ronnement), Sandy Hurel-Le
Corre aura pour mission « de
gérer et manager les enjeux
RSE, ainsi que de définir la
stratégie de communication pour
accompagner la croissance du
groupe à l’international ». L’in-
téressée explique : « Ce que je
trouve intéressant dans ce poste,
c’est le travail d’acculturation à
la RSE pour contribuer à trans-
former un engagement d’entre-
prise en actions du quotidien
pour tous les collaborateurs ».

SIMULATEUR

Favoriser 
les économies
d’énergie
Fédérant les acteurs de la filière
des stores et volets, le groupe-
ment Actibaie a lancé Caleepso
fin mars sur le salon BePositive
à Lyon. Ce calculateur fournit les
économies d’énergie en kilo-
watts et en euros des protec-
tions solaires, tout en évaluant
la baisse moyenne des émis-
sions de gaz à effet de serre. Il
se base sur la notion de confort
d’été de la RE 2020.

RACHAT

Fybolia chez
Ridoret
Depuis mi-mars, l’intégra-
tion du breton Fybolia au
groupe Ridoret est officielle.
C’est l’opération la plus im-
portante pour le repreneur
depuis le rachat de Menuiserie
Reveau (Combrand) en 2017.
Parmi les synergies annon-
cées, les activités de fabri-
cant-distributeur de Fybolia
(portails, menuiseries exté-
rieures en PVC et alu) com-
plètent et renforcent le pôle
BtoB du groupe Ridoret en
termes d’offre et de maillage
territorial.

Vite !

OSSATURE BOIS

Nouveau catalogue
Ubbink

L e groupe Ubbink a lancé une
documentation regroupant

l’offre complète pour les maisons
à ossature bois. Ce sont 30 so-
lutions qui sont ainsi réparties
en deux catégories distinctes :
étanchéité à l’eau ou à l’air. Elles
sont ensuite déclinées par fonc-
tion, et notamment “Protéger la
structure bois et l’isolant de la
vapeur d’eau et des infiltrations
d’air”. Le guide présente le ou les

produits à utiliser, leur composi-
tion et caractéristiques tech-
niques, la réglementation en vi-
gueur et la préconisation de mise
en œuvre. Le catalogue men-
tionne également les écrans de
sous-toiture, membranes pare-
pluie et pare-vapeur. Ubbink of-
fre enfin une étude gratuite de
situation grâce à son logiciel Wufi
qui permet de valider une solu-
tion constructive. l G. N.

PARTICIPATION

Elcia entre au capital de Revel’Home
L e leader hexagonal de l’édi-

tion logicielle pour la filière
des menuiseries a pris 30 % du
capital du nantais Revel’Home.
Après avoir envisagé de créer
une marketplace apporteuse
d’affaires aux artisans instal-
lateurs pour des projets de ré-
novation, ce dernier a lancé
mi-2022 une appli de rela-
tion clients (CRM). En janvier,

Revel’Home a officiellement
commercialisé son logiciel dédié.
L’entreprise compte 5 collabo-

rateurs et affiche pour l’instant
30 clients pros. Son objectif : un
portefeuille de 1 300 clients

abonnés au 1er trimestre 2025.
Connu entre autres pour son lo-
giciel ProDevis, Elcia va s’ap-
puyer sur la technologie de
Revel’Home pour travailler sur
une interface de ses solutions et
des outils de son nouvel allié. En
2015, Elcia s’était déjà rappro-
ché d’Isia, puis de Ramasoft
trois ans plus tard, et d’AlloTools
en 2020. l S. V.

Édouard Catrice, Dg d’Elcia (à g.), et Charles Pellé,
fondateur de Revel’Home.
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A
près une interruption de
4 ans pour les raisons
que nous connaissons

tous, ISH était de retour à Franc-
fort du 13 au 17 mars. Une édi-
tion plus qu’attendue aussi bien
par les plus de 2 000 exposants
que par les professionnels ins-
tallateurs du monde entier. Il faut
dire que depuis 2019, l’actualité
du secteur de la salle de bains, et
plus encore du génie climatique,
a été riche en bouleversements.
Avec la hausse spectaculaire des
coûts de l’énergie et la baisse
drastique des émissions de CO2,
les priorités ont rapidement évo-
lué vers des équipements ré-
pondant à ces nouvelles exi-
gences. Ainsi, la grande tendance
qui était majoritaire en France de-
puis quelques années, à savoir le
développement rapide de la
pompe à chaleur aérothermique,
fait tache d’huile en Europe et
l’Allemagne devrait, en 2023,
nous détrôner de la première
place, puisque, aux dernières pré-
visions, ce sont pas moins de
500 000 unités (contre environ
320 000 en France en 2022) qui
devraient être vendues chez nos
voisins d’Outre-Rhin.

Des solutions complètes
et intelligentes
Les 153 734 visiteurs d’ISH (dont
44 % venant de l’étranger) ont

donc arpenté les halls XXL pen-
dant 4 jours. Et à l’examen des
appareils qui y étaient exposés,
on constate que l’aspect “géné-
raliste” n’est plus approprié. Les
fabricants proposent désormais
des solutions ultra-complètes
pour l’habitat individuel et col-
lectif. Alors que la PAC a trusté
l’espace des stands des indus-
triels présents, une petite mu-
sique dissonante venant de la
Commission ENVI européenne
(environnement, santé publique
et sécurité alimentaire) pourrait
bien perturber très vite les plans
de la filière. En effet, il est ques-
tion d’interdire à la vente, à comp-
ter du 1er janvier 2027, toute PAC
bi-bloc d’une puissance inférieure
à 12 kW fonctionnant aux HFC
dont le PRP (potentiel de ré-
chauffement planétaire) est su-
périeur à 150. Est-ce pour cette

raison que les fabricants présen-
taient presque tous des ma-
chines fonctionnant au R290
(propane) ? Pas sûr, dans la me-
sure où les phases de R&D et
d’industrialisation de cette nou-
velle génération de PAC ne da-
tent pas d’hier. Quoi qu’il en soit,
ce fluide au PRP très bas (3
contre 675 pour le R32) semble
tenir la corde en dépit de son clas-
sement A3 qui limite encore ses
usages à cause de ses caracté-
ristiques inflammables.

S’aventurer hors des
spécialités
Pour l’univers de la salle de bains,
la tendance des prochaines an-
nées s’est clairement dessinée
lors du salon allemand. Il n’est
plus question pour les fabricants
du secteur d’être de “simples”
spécialistes mais bien de propo-

ser des équipements complets
de salles de bains, sans pour au-
tant renier leur domaine de pré-
dilection. Si les innovations tech-
nologiques étaient présentes, de
nombreux industriels ont misé
sur la présentation de nouvelles
gammes jusque-là absentes de
leur portefeuille, répondant à la
demande des consommateurs
européens de réaliser l’ensemble
des travaux de cette pièce avec
une seule marque. C’est le cas par
exemple d’Hansgrohe avec l’ar-
rivée de meubles, miroirs et ap-
pareils sanitaires, de Toto avec
des vasques et des colonnes de
douche, tandis que Villeroy &
Boch renforce sa gamme de ro-
binetterie. Deux autres tendances
se dessinent à l’issue de cette
édition 2023 du salon ISH : le
design et la consommation d’eau.
La première nommée ne date pas
d’hier mais il semble désormais
loin le temps où les fabricants pro-
posaient simplement le blanc en
céramique ou le chrome en robi-
netterie. Le noir était, par exem-
ple, pratiquement présent sur
tous les stands, tout comme de
nombreuses textures et reliefs
différents pour la robinetterie. En-
fin, les acteurs du monde de la
salle de bains semblent avoir pris
le virage de l’économie des res-
sources avec des équipements
consommant de moins en moins

d’eau sans pour autant négliger
le confort d’utilisation. 

L’Allemagne plus 
“globale”
Alors que la France peine à inci-
ter des rénovations regroupant
plusieurs bouquets de travaux,
nos voisins adoptent une dé-
marche plus globale. Trois fac-
teurs peuvent expliquer cette
orientation : la culture d’un habi-
tat plus performant et technique,
le pouvoir d’achat et surtout le
prix de l’électricité qui a fortement
augmenté pour les particuliers
(contrairement aux entreprises
énergo-intensives du pays qui bé-
néficient d’un tarif au MWh très
avantageux). Ce contexte pousse
les Allemands à favoriser les ma-
tériels orientés EnR ainsi que le
stockage de l’électricité via des
panneaux photovoltaïques, car
l’électricité du pays est encore en
majorité produite à base de char-
bon et de lignite (45 %). Cette pro-
fusion de solutions découvertes
sur le salon, et qui ne seront pas
forcément commercialisées en
France à court terme, donne
néanmoins la tendance de fond
de ces prochaines années. Reste
la question épineuse de l’inves-
tissement que cela représente et,
pour l’instant, ni la France ni l’Al-
lemagne n’ont de réelle réponse. l

M. Wast et J. Becam

RETOUR SUR ISH 2023

Le génie climatique et la salle de
bains en version XXL

Comme chaque année à cette
période de l’année, le fabri-

cant suisse a lancé sa grande
promotion nationale le 13 mars
dernier. Prévu jusqu’au 30 juin
2023 et baptisé “Les instants
électriques Duofix”, cet événe-
ment commercial met en jeu des
lots inédits, parmi lesquels 4 “Ba-
gnoles” de Kilow, des véhicules
électriques conçus en France
d’une valeur de 12 670 €, hors
bonus écologique. Geberit a sé-
lectionné 8 références Duofix

pour permettre aux installateurs
d’être éligibles à cette promotion
nationale. Chaque référence éli-
gible achetée représente une
chance de jouer (sur instants-
electriques-duofix.fr ou en flas-
hant le QR-code). L’installateur
joue et découvre immédiatement
s’il a gagné et quel cadeau il a
remporté, parmi une “pyramide”
de 1 000 cadeaux. Il doit ensuite
cocher une option lui permettant
de participer au tirage au sort fi-
nal. Si l’installateur achète au

moins une référence éligible
parmi les 3 familles de produits
Duofix (bâtis-supports, bâtis
packs, système Duofix), il dou-
ble sa chance au tirage au sort.

Une communication
d’envergure
Chaque distributeur aura à dis-
position un kit de communica-
tion Geberit : affiche A3, stop-
rayon, grand totem, jupe palette,
bloc pelure, chevalet A4, sticker
aux couleurs de la promo à posi-

tionner sur les cartons des pro-
duits éligibles… Durant toute la
période promotionnelle, une
campagne d’e-mailing destinée
aux installateurs est program-
mée. Elle s’accompagnera de
campagnes de communication

sur les réseaux sociaux Geberit :
Facebook, Instagram et LinkedIn,
et auprès d’influenceurs. Cette
campagne sera également re-
layée sur le site internet Geberit et
sur le programme de fidélité
Les Plombiers Français. l J. B.

PROMOTION NATIONALES

Geberit électrise les points de vente

Véritable carrefour des professionnels du génie climatique et du sani-
taire-plomberie, ISH a rouvert après 4 ans d’absence pour la plus grande
satisfaction des exposants et des installateurs visiteurs.
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Participant historique au sa-
lon ISH, Grohe a fait le choix

de ne pas être présent lors de la
dernière édition du salon alle-
mand. Depuis la période Covid, le
fabricant de solutions complètes
de salle de bains mise en effet
sur Grohe X, sa plateforme de
contenu numérique afin de pré-
senter l’univers de la marque et
ses nouveaux produits. Du 7 au
9mars dernier, Grohe a organisé
son premier sommet Grohe X sur
la thématique “Prendre soin de
l’eau”. Au total, le fabricant a or-
ganisé 17 conférences à destina-
tion des distributeurs, installa-
teurs, architectes, designers et
consommateurs finaux de plus
de 74pays pour un total de plus
de 14000visionnages. 
Grohe a également dévoilé sa nou-
velle technologie Everstream dont
l’objectif est de révolutionner l’uti-
lisation de l’eau sous la douche.
En effet, cette technologie promet
de nettoyer, recycler et réutiliser
l’eau. Le système de douche n’uti-
lise qu'un quart de l’eau et un tiers
de l’énergie généralement néces-
saire lors d’une douche classique,
soit une économie de coût pou-
vant atteindre 65% par an pour
un foyer de quatre personnes et
une réduction des émissions de

CO2 pouvant aller jusqu’à 70%,
en fonction des habitudes de cha-
cun. Cette douche circulaire sera
disponible sur le marché à partir
du printemps 2024. Le système
est actuellement testé sur le ter-
rain et une série de formations
pour les installateurs devrait dé-
buter au second semestre de
2023. En outre, Grohe vise à ce
que toutes leurs douches encas-
trées soient capables de recycler
l’eau d’ici à 2030.

La santé à travers l’eau
La marque a annoncé le relance-
ment de son portefeuille Grohe
Spa. Le concept s’articule autour
de la notion de “Santé à travers
l’eau”, traduction du latin “salus
per aquam” (Spa). L’objectif de la
marque n’est pas simplement de
présenter des produits individuels
mais de créer des expériences ho-
listiques tenant en compte des ef-
fets positifs de l’eau sur le corps
et l’esprit. Cette gamme Spa est
prévue pour le printemps 2023 et
a été présentée à la Milan Design
Week mi-avril. l J. B.

MARKETING EN LIGNE

Gestion de l’eau : Grohe
surfe sur la vague

La performance énergétique est
aujourd’hui obligatoirement

associée aux enjeux de décarbo-
nation des bâtiments. Les sys-
tèmes thermodynamiques et
multi-énergies font donc appel à
un pilotage de plus en plus opti-
misé et évolué. C’est pour cela que
BDR Thermea a noué depuis 3ans
un partenariat solide avec Eurevia
dans le cadre du développement
d’une solution complète et inno-
vante pour la maison individuelle
neuve: enov@home. Le système
comprend une pompe à chaleur tri-
ple service, une unité de traitement
d’air ainsi qu’un plancher chauffant-

rafraîchissant, le tout géré par un
module de pilotage global offrant
une interface utilisateur ergono-
mique et connectée. 

Une suite logique
« Il est essentiel de combiner les tech-
nologies si nous voulons réussir à dé-
carboner le confort thermique et
adresser les problématiques de qua-
lité d’air intérieur.C’est pour cela que
chez BDR Thermea, nous parlons
pompes à chaleur, solutions hybrides
et solutions connectées de traitement
d’air. L’intégration d’Eurevia nous per-
met d’offrir une gamme complète de
solutions pour aider à accélérer la tran-

sition énergétique des bâtiments
neufs individuels ou collectifs», a dé-
claré Bertrand Schmitt, P-dg de
BDR Thermea Group. 
Basée à La Ciotat (13), la société Eu-
revia est spécialiste des solutions
de chauffage et de rafraîchissement
multizone par vecteur air, mais aussi
d’interfaces de pilotage et de
contrôle adaptées à de nombreux
segments de marchés tels que les
logements, les bureaux, les hôtels
ou encore les navires de croisière.
Son offre comprend notamment
des unités de traitement d’air hori-
zontales et verticales, des solutions
de contrôle nativement connectées

et des pompes à chaleur multi-
fonctions, offrant ainsi des solutions
complètes et intégrées uniques sur
le marché. 
« Après quelques années de travail en
commun pour développer la solu-
tion enov@home, le rapprochement
entre nos sociétés nous a paru évi-
dent pour se donner un maximum
de moyens afin d’accomplir notre
mission commune de décarbona-

tion des bâtiments d’aujourd’hui et de
demain», souligne David Loyer, pré-
sident d’Eurevia. À travers sa parti-
cipation majoritaire au sein d’Eure-
via,  le  groupe montre son
engagement dans le domaine de la
ventilation et du traitement de l’air
afin de proposer des solutions in-
novantes pour les différents seg-
ments de marchés et les enjeux en-
vironnementaux. l M. W.

OFFRE COMPLÉMENTAIRE

BDR Thermea s’offre Eurevia

«V ers une pompe à chaleur
dans chaque logement ».

C’est avec cette phrase que
Daikin a inauguré sa conférence
de presse tenue lors du dernier
salon ISH de Francfort. Ce ren-
dez-vous rassemblant la presse
européenne, mais aussi les
équipes commerciales du fabri-
cant, a été pour lui l’occasion de
dévoiler sa stratégie pour les an-
nées à venir et de revenir sur les
nombreux investissements réa-
lisés récemment en termes de
R&D et industriels. L’entreprise
japonaise est notamment prête
à s’appuyer sur la croissance ra-
pide attendue sur le marché eu-
ropéen des pompes à chaleur.
D’ici à 2030, les prévisions chif-
frent à 14 millions le nombre
d’équipements de chauffage
remplacés, dont 10millions avec
des pompes à chaleur air-eau.
L’entreprise a notamment rap-
pelé qu’elle avait déjà installé
1,2million PAC en Europe depuis

2006 avec l’introduction de la
PAC Altherma cette année-là. 

Arrivée du R290
Pas question de s’arrêter en si
bon chemin pour Daikin qui a
profité du salon ISH pour pré-
senter sa nouvelle gamme de
PAC air-eau Altherma 4, officia-
lisant la bascule du fabricant vers
le R290. Cette nouvelle solution
se veut une réponse à tout type
d’installation en Europe avec un
design extérieur inédit, une fonc-
tion de contrôle intelligent mais
aussi une fabrication sur le Vieux
continent. Par ailleurs, Daikin a
choisi de décliner la PAC air-eau
en trois versions de fluides : le
R32, le R290 et, entre les deux,
le R454C permettant d'atteindre
des températures de sortie d'eau
jusqu'à 65°C et un fonctionne-
ment de la PAC jusqu’à -25°C
en extérieur. Altherma 4 peut être
installée en maison individuelle,
avec un groupe extérieur collé à

la façade ou non, mais également
dans le collectif en fonction du
fluide autorisé. Elle sera disponi-
ble à partir de 2024. « L’ambition
est de proposer une solution
adaptée à chaque marché et à
chaque configuration. Pour y arri-
ver, nous devons nous appuyer sur
différents fluides adaptés à nos
trois segments de marché », sou-
ligne Patrick Crombez, directeur
général Chauffage et Renouve-
lables chez Daikin Europe.

Quadrupler la production
D’ici à 2025, Daikin va aussi ac-
croître sa capacité de production
grâce à l’extension de ses sites de
fabrication existants en Belgique,
République tchèque et Allemagne,
grâce, notamment, à un investis-
sement de 23M€ à Ostende et
de 50millions à Brno. Ces projets
devraient permettre de quadru-
pler la capacité de production de
PAC air-eau. En parallèle, un in-
vestissement important est éga-
lement prévu pour la création d’une
nouvelle usine en Pologne, dont
l’ouverture est programmée pour
2024. À partir de 2025, ce site de
production sera capable de fabri-
quer un million de PAC par an. En-
core faut-il pouvoir installer tous
ces nouveaux équipements et c’est
sur ce dernier point que l’entre-
prise japonaise a souhaité mettre
également l’accent. l J. B.

STRATÉGIE MARCHÉ

Daikin à la conquête de l’Europe
avec sa nouvelle génération de PAC

De g. à dr. : Fabrice Shoshany, directeur commercial et marketing de
BDR Thermea France, David Loyer, Dg d’Eurevia, et Thierry Jehl, directeur
marketing Produits & Solutions de BDR Thermea France.

Présentée en avant-première,
la nouvelle gamme de PAC
Altherma 4 devrait être 
commercialisée l’année
prochaine.
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DOUCHE

Roth pousse à la 
personnalisation

RECONDITONNEMENT

Dornbracht
rénove des
robinets usagés

Dornbracht a créé ReCrafted,
un service de reconditionnement
d’anciennes robinetteries, qui
sont ensuite vendues en ligne
sur un site dédié à des prix in-
férieurs à ceux du catalogue.
Chaque robinetterie recondi-
tionnée permettra d'économiser
environ 40 % d'émissions de
CO2 par rapport à un produit
neuf.

CÉRAMIQUE

Rak révolutionne
la fabrication des
lavabos
Rak Ceramics, dont le siège se
situe aux Émirats arabes unis, a
présenté à l’occasion du salon
ISH, sa nouvelle collection de
vasques réalisées par impression
3D. Un nouveau processus de
fabrication particulièrement
intéressant pour les architectes
et les concepteurs de salles de
bains pour créer des objets spé-
cifiques. Cette impression en
3D est proposée à la demande,
avec des délais plus courts mais
aussi avec moins de gaspillage
de matériaux. 

PROMOTIONS

Les cadeaux de
printemps Watts
sont de retour
Comme tous les ans, Watts
lance dans les négoces sa tradi-
tionnelle opération de fidélité
printanière sur les produits
phares de ses marques Des-
bordes et Watts, du 1er avril au
30 juin 2023. À cette occasion,
pour dynamiser les ventes de
réducteurs de pression de la
marque Desbordes en maga-
sin, Watts propose aux profes-
sionnels une multitude de
cadeaux en fonction de la quan-
tité achetée. 

Vite !

P résent sur le salon ISH de
Francfort, Roth a mis en

avant ses nouvealles options de
personnalisation pour ses pan-
neaux muraux Vipanel, qui s’en-
richissent de nouveaux décors :
6 effets marbre, 5 effets velvet
et 6 effets structure. « Il est
même désormais possible d’im-
porter sa propre photo pour un
surcoût minimal. Nous proposons
aussi un configurateur sur notre
site internet afin de faciliter le
choix des clients finaux. Les pan-
neaux décoratifs sont aussi dis-
ponibles pour les baignoires et les
b�âtis-supports », explique Nico-
las Spy, chef produit pour Roth
France. 
Autre nouveauté, la porte de
douche Melina Space (en photo),
à débattement d’ouverture réduit
du fait de ses portes coulissantes

et pivotantes, offrant une largeur
d’accès maximale. La zone de
douche peut être complètement
libérée vec une ouverture d’angle. 
Nouveauté encore, la gamme de
parois Cariba offrant de multi-
ples possibilités de montage : en
niche, en angle ou en “U”, égale-
ment disponible en paroi de bai-
gnoire. Cette gamme est pré-as-
semblée en usine pour simplifier
et réduire le temps de montage. 

Un nouveau centre 
logistique en 2023
En plus de sa présence au salon
ISH, le début d’année 2023 a été
marqué par un cap important
pour Roth France. L’entreprise a
en effet ouvert un centre de dé-
pôt et logistique de 1 200 m² à
Croissy-Beaubourg (77). L’en-
trepôt est spécialement conçu
pour les panneaux muraux Vi-
panel. Le site dispose d’une salle
d’exposition ouverte aux parti-
culiers et d’un centre de forma-
tion pour les professionnels, pro-
posant des séminaires et ateliers
de montage. l J. B.

WC LAVANT

Toto en mode conquête
en Europe
S i le marché nippon est désor-

mais totalement séduit par
les technologies du fabricant avec
80 % des ménages possédant
un WC-douche, ce n’est pas en-
core le cas en Europe par exem-
ple. Même si, sur notre continent,
la demande en washlets a pro-
gressivement augmenté dans
l’hôtellerie de luxe et chez les mé-
nages tandis que Toto a déve-
loppé, spécialement pour le mar-
ché européen, une gamme
complète de produits dans toutes
les catégories de prix. « Nous
passons uniquement par le réseau
professionnel et notre marché ma-
joritaire reste le résidentiel même
si nous misons également sur
l’hôtellerie. », explique Jean-Bap-
tiste Malzoppi, directeur com-
mercial chez Toto France. 

Le washlet nouvelle
génération
Pour poursuivre son expansion
en Europe, Toto avait mis les
petits plats dans les grands au
salon ISH sur un stand de
1 500 m². Il y présentait des bai-

gnoires, des baâtis-supports, de
la robinetterie ou encore des sys-
tèmes de douche. Mais, la prin-
cipale attraction de ce stand était
le nouveau prototype de wash-
let de l’entreprise. Baptisé Neo-
rest WX, il rassemble toutes les
technologies de nettoyage et
d’hygiène de ses dernières gé-
nérations de washlets. Il est no-
tamment doté de la technologie
d’hygiène Ewater+ : la douchette
pour la toilette intime se nettoie
automatiquement à l’intérieur et
à l’extérieur avec de l’eau traitée
par électrolyse – avant et après
l’utilisation, mais aussi à inter-
valles réguliers en mode veille.
De plus, la céramique WC est
humidifiée après chaque utili-
sation afin d’assurer un niveau
d’hygiène maximal. Le Neorest
WX est aussi économe en eau,
avec une consommation de
4,5 l. Enfin, il fonctionne quasi-
ment sans aucun contact ma-
nuel avec un abattant s’ouvrant
et se refermant automatique-
ment mais aussi une chasse
d’eau automatique . l J. B.

L es industriels du génie clima-
tique et plus spécialement

ceux qui œuvrent dans la ther-
modynamique ont le sourire de-
puis plusieurs années, et ce sou-
rire devrait être encore d’actualité
quelque temps. Panasonic ne fait
pas exception à cette règle
puisqu’il affiche, pour la 10e année
consécutive, une croissance à
deux chiffres avec une hausse glo-
bale de 39 % de son CA en 2022
par rapport à 2021. Ce résultat est
notamment porté par le marché
du résidentiel et de la PAC air-eau
sur lequel l’entreprise surperforme
avec une hausse de 53 %. Ces
bons chiffres concernent en
grande partie la rénovation avec
un des modèles phares de la
marque : sa gamme T-CAP. Côté
climatisation, les résultats sont en
phase avec le marché. 
L’autre locomotive reste le tertiaire
qui enregistre une hausse de 29%

avec une répar-
tition équili-
brée entre les
gammes, que
ce soit sur le
petit tertiaire,
les DRV ou les
groupes d’eau
glacée. Des performances qui s’ex-
pliquent largement par l’engage-
ment des équipes qui s’étaient
vues renforcées aussi bien dans les
services prescription et back-of-
fice que sur le terrain. La gamme
réfrigération pâtit, elle, de la
conjoncture et notamment des
hausses des prix de l’énergie qui
ont eu pour conséquence le report
de nombreux projets. 

Booster la PAC 
en collectif
Pour 2023-2024, le fabricant
confirme ses ambitions en se
fixant l’objectif d’un CA en hausse

de 32 %. Deux gammes seront
particulièrement sous le feu des
projecteurs avec les PAC air-eau
Aquarea K (au R32) et surtout
“L” (au R290). Panasonic mise
plus que jamais sur cette nou-
velle technologie qui requiert un
travail d’accompagnement et de
formation auprès des partenaires
installateurs afin que ces deniers
se l’approprient pleinement. 
En parallèle, l’entreprise entend
poursuivre sa dynamique dans
le résidentiel collectif avec deux
solutions qui s’imposent de plus
en plus, en neuf et en rénovation :
l’installation de PAC individuelles

en toiture ou en cascade (les
technologies Panasonic permet-
tent de connecter jusqu’à 10 PAC
Aquarea en cascade pour une
puissance de 160 KW, sachant
que 5 PAC de 16 kW sont suffi-
santes pour alimenter 20 ap-
partements en chauffage). La
signature d’un accord de parte-
nariat avec Nexity porte déjà ses
fruits et représente un outil im-
portant permettant de s’impo-
ser sur le marché. 
Avec le tout récent rachat de Sys-
tem’Air, Panasonic va aussi pour-
suivre ses déploiements sur le
marché du tertiaire et investir
dans les solutions hydroniques
afin de répondre à la massifica-
tion des installations thermody-
namiques. L’industriel japonais
va ainsi étoffer son offre et accé-
lérer son déploiement grâce à une
usine de fabrication à Tillières-
sur-Avre (27). l M. W.

BILAN ET PROJETS

Les grandes ambitions de Panasonic pour 2023
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NOUVELLE ORIENTATION

Hansgrohe se voit en spécialiste de la salle de bains

Pour Dallmer, le rendez-vous
ISH de Francfort a été l’op-

portunité de dévoiler ses nou-
veautés. Le fabricant allemand
spécialisé dans les systèmes de
drainage a tout d’abord présenté
CeraFrame Liquid, son nouveau
caniveau de douche dédié aux
salles de bains sans joints. Il est
spécialement adapté aux revête-
ments de sol à couche mince ap-
pliqués à la spatule.Les contours
du caniveau de douche Cera-
Frame Liquid sont entièrement
fermés. Le raccordement au
corps d’avaloir DallFlex empêche
l'humidité de pénétrer sous le re-
vêtement. Imperméable et clip-
sable, il assure une étanchéité op-
timale. La pose sans joints
s’effectue directement dans la
chape de ciment, permettant un

gain de temps grâce à la réduc-
tion des temps de séchage. 
Autre caniveau mis en avant par
Dallmer à l’occasion du salon
ISH : le CeraFloor Select Duo, le
premier caniveau de douche noir
mat en acier inoxydable d’une
longueur pouvant atteindre
2 mètres. Conçu pour des appli-
cations à fleur de sol, ce caniveau
de douche possède une double
pente intégrée qui assure une
évacuation de l’eau rapide des
douches à l’italienne.

Nouveau système 
de drainage
Encore récemment, caniveau de
douche et évacuation d’eau au
sol étaient intégrés à une unité
fixe. Dallmer propose désormais
un système qui sépare le corps

d’avaloir du caniveau de douche.
À la clé, un entretien facilité et une
longueur de caniveau de douche
ajustable, ce qui augure d’une
précision optimisée lors de la
mise en œuvre. Baptisé DallFlex,
ce système s’adapte directement
au sol ou au mur et se positionne
en hauteur à 30, 65 ou 90 mm
aussi bien en neuf qu’en rénova-
tion. La collerette d’étanchéité se
clipse sur le corps d’avaloir qui
promet une étanchéité pérenne
une fois cette dernière intégrée
au système. Le corps d’avaloir
DallFlex est compatible avec les
dix modèles de caniveaux de
douche de la marque. l J. B.

DRAINAGE

À ISH, Dallmer a fait 
le plein d’innovations

NEGOCE

P roposer des équipements
complets de salles de bains,

c’est la grande tendance qui s’est
dégagée parmi les marques du
sanitaire lors du salon ISH 2023
de Francfort. Hansgrohe n’y
échappe pas et a profité du sa-
lon allemand pour dévoiler sa
nouvelle orientation stratégique. 

800 références couvrant
90 % du marché
Sur son stand de 2 000 m², le
fabricant allemand présentait une
extension de ses gammes, cou-
vrant désormais l’ensemble des
équipements de la salle de bains,
comme les meubles, la céra-
mique ou des miroirs. « Nous ré-
pondons ainsi à la demande du
marché. D’après une étude que
nous avons menée au niveau eu-
ropéen auprès de 5 000 utilisa-
teurs, 70 % des interrogés s’ap-
puient sur une seule marque pour
rénover l’ensemble de la salle de
bains. Et plus de la moitié d’entre
eux pensent qu’Hansgrohe pro-
pose déjà une offre complète. Il
est donc légitime pour nous d’opé-
rer ce virage stratégique », ex-
plique Claire Roucoulès, directrice
marketing d’Hansgrohe France.

Un avantage pour les utilisateurs
finaux mais aussi pour les distri-
buteurs qui ont désormais à leur
disposition plus de 800 réfé-
rences couvrant 90 % des be-
soins du marché. La marque al-
lemande promet aussi la livraison
de l’ensemble des produits com-
mandés en une seule fois. Ces
derniers seront par ailleurs
stockés sur le site d’Offenburg,
en Allemagne. « Nous restons des
spécialistes de la robinetterie.
Nous considérons l’offre sanitaire
et mobilier comme un support à
notre cœur de métier, la robinet-
terie et la douche. La différence
avec les autres industriels se fera
par le service. L’objectif est de
poursuivre notre prise de parts de
marché en devenant le spécialiste
de la salle de bains », souligne Fré-
déric Pfeiffer, directeur général
d’Hansgrohe France. 
Cette nouvelle offre arrivera pro-
gressivement sur le marché fran-
çais à partir de 2024. Les WC
céramique ne seront disponibles
dans l’Hexagone qu’en 2025.
Concernant le positionnement
tarifaire de ces nouveaux pro-
duits, la marque allemande cible
les showrooms des distributeurs

de milieu et haut de gamme.
Des outils d’accompagnement
sont d’ailleurs prévus à l’occa-
s ion du lancement de ces
gammes avec notamment un
configurateur. 

100 % du portefeuille
bascule en EcoSmart
Le salon ISH a aussi été l’occa-
sion pour Hansgrohe de présen-
ter son concept Green Vision, sa
vision idéalisée de la salle de bains
du futur. Cette dernière se divise
en deux espaces, l’un pour l’hy-
giène et l’autre pour la relaxation.
« Le premier comprend des tech-
nologies développées autour de

la minimisation mais aussi de la
conscientisation de la consom-
mation d’eau. Par exemple, la
douche dispose d’une capacité de
10 litres avec un code couleur se-
lon la consommation et il y a un
travail sur l’efficacité des jets pour
avoir des fonctions rinçantes à 2
l/mn. Nous avons imaginé un

deuxième espace détente dans la
salle de bains représenté par une
bulle de bien-être. Elle permet de
se détendre sans consommer
d’eau en diffusant de la vapeur
d’eau chauffée avec des huiles es-
sentielles. Nous allons nous ins-
pirer de ce concept pour dévelop-
per des technologies pour nos
futures gammes », détaille Claire
Roucoulès. 
Hansgrohe annonce par ailleurs
que d’ici à 2030, 100 % de son
portefeuille de produits disposera
de fonctions d’économies d’eau
et d’énergie. Mais la filiale fran-
çaise veut aller encore plus loin
en convertissant tous ses pro-
duits en solutions Eco-Smart,
technologie proposée depuis plu-
sieurs années visant à réduire le
débit de la douche et de la robi-
netterie avec une qualité d’expé-
rience préservée. l J. B.

Le concept Green Vision annonce une réduction de la consommation
d’eau et des émissions de CO2 de la salle de bains de 90 %. Le lavabo,
par exemple, combine trois types de jets, dont deux n’utilisent que de
l’eau froide. 

GESTION DE L’EAU

Resideo part à la
chasse aux fuites
R esideo, fournisseur de so-

lutions de confort et de sé-
curité pour la maison a présenté
plusieurs nouveautés à l’occa-
sion du salon ISH, dont un nou-
veau contrôleur multizone qui
simplifie le chauffage et le re-
froidissement par le sol mais
aussi de nouveaux thermostats
d’ambiance.  I l  donne aux
consommateurs la possibilité
de gérer individuellement
jusqu’à huit pièces dans une
maison ou un immeuble de bu-
reaux. Il représente pour l’ins-
tallateur professionnel un
contrôleur unique et flexible, qui
peut s’intégrer facilement dans
les installations nouvelles ou

existantes, avec l’appui de l’ap-
plication Resideo Pro. 
Autre présentation majeure de
la marque, la nouvelle gamme
spéciale contrôle de l’eau de la
série L, ayant pour objectif d’ai-
der les consommateurs à se pro-
téger contre les dégâts des eaux
coûteux. Le détecteur de fuite et
de gel d’eau wifi L1 de Resideo
émet des alertes, via des notifi-
cations sur smartphone, en cas
de fuite ou de gel des tuyaux. Le
câble de détection intégré ou un
détecteur de fuite d'eau et de gel
wifi Resideo jumelé ferme auto-
matiquement l’alimentation en
eau de la maison lorsqu’une fuite
se produit. l J. B.



F
in 2021, le groupe Delta
Dore avait annoncé son re-
positionnement straté-

gique sur le marché du logement
individuel et collectif connecté avec
la cession de ses entités Smart
Building en France et à l’interna-
tional. Pour renforcer son agilité
sur ce marché, le groupe français
fait évoluer son organisation avec
la création d’un nouveau pôle Stra-
tégie & Technologie afin de mieux
répondre aux nouveaux défis des
logements connectés : interopé-
rabilité des installations avec le
protocole Matter, besoins accrus
d’intelligence dans la gestion des
énergies des logements, recharge
des véhicules électriques… « Cette
nouvelle organisation nous permet
de mieux anticiper l’évolution des
besoins à long terme de nos clients,
qui sont fortement impactés par
le réchauffement climatique et la
transition énergétique. L’efficacité
énergétique consiste à consom-
mer moins, mais aussi à consom-
mer au meilleurmoment, en fonc-
tion de la disponibilité et du prix de

l’énergie », souligne Pascal Por-
telli, président de Delta Dore. Ce
nouveau pôle, sous la responsa-
bilité de Ralf Kern, regroupe : 
• La direction du Marketing Stra-
tégique pilotée par Christophe
Guyard. Elle a pour mission d’an-
ticiper les évolutions des usages
en gestion de l’énergie, en amont
des tendances, et de construire
les partenariats stratégiques. 
• La direction Technologie pilotée
par Benoist Thirouard. Elle identi-
fie et développe les nouvelles
briques technologiques nécessaires
pour être proactif et innovant. 
• Et la direction “Plateformes de
produits”, pilotée par Gilles Ber-
hault qui implémente en amont,
de façon mutualisée, les briques
technologiques dans les différents
segments de produits, pour accé-
lérer les cycles de développement.

Prise de conscience des
consommateurs
Avec une croissance annoncée
entre 12 et 13 % en 2022, Delta
Dore a connu, ces derniers mois,

une forte hausse de la demande
autour de ses solutions de pilo-
tage et de gestion de l’énergie.
« La demande est forte et va s’ac-
centuer à l’avenir. En plus de l’aug-
mentation des coûts de l’énergie,
il y a une réelle prise de conscience
de la part des consommateurs fi-
naux. Le paysage réglementaire
influence aussi notre stratégie avec
l’obligation, par exemple, au 1er jan-
vier 2025, d’équiper les systèmes
de chauffage et de refroidissement
de systèmes de régulation “Bacs”
(Building Automation & Control
Systems) ou gestion technique du

bâtiment (GTB) par pièce ou par
zone de chauffage de la tempéra-
ture intérieure, à un pas de temps
horaire », souligne Pascal Portelli.
Afin de répondre aux besoins du
marché, Delta Dore a également
renforcé son offre autour de la
PAC et du circuit de distribution
du chaud et du froid avec des par-
tenariats respectivement avec Hi-

tachi et Airzone. « Cela correspond
à nos thématiques énergétiques :
le chauffage et le rafraîchissement.
Ce sujet est de plus en plus pré-
sent avec les périodes de canicules.
Il faut aller plus loin que la simple
gestion du thermostat avec le pi-
lotage de chaque pièce, la gestion
de la présence et des absences»,
détaille le président de Delta Dore.
Cette nouvelle demande permet
par ailleurs de renforcer la pré-
sence du fabricant français chez
les distributeurs spécialisés en
chauffage-sanitaire. 
Autre dossier important pour
la marque : le lancement en
2023 d’un programme de trois
ans pour agrandir son usine
principale située près de son
siège social en Ille-et-Vilaine.
Les travaux débuteront d’ici à
la fin de l’année. l J. Becam

TRANSITION ÉNERGÉTIQUE

Delta Dore en ordre de marche
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ROADSHOW

Schneider Electric sur la Route Verte
L e roadshow de la marque,

lancé début avril et qui du-
rera jusqu’à mi-juillet a été bap-
tisée “La Route Verte”. Quatre
“capsules” circulent en parallèle
dans toute la France, chacune
dans sa région, dans près de
300 lieux, pour présenter et faire
tester aux clients les offres de
l’entreprise. La Route Verte va
concerner cette année de nom-
breux points de vente de la dis-
tribution ainsi qu’une centaine
d’installateurs. « Nos clients élec-
triciens se rendent en moyenne 3
à 4 fois par semaine dans un point
de vente. Ils veulent voir et tou-
cher les produits. Il nous a semblé
tout naturel d’associer nos parte-
naires distributeurs et de changer

de paradigme en allant sur le ter-
rain à la rencontre des clients plu-
tôt que de leur demander de se
déplacer », détaille Frédéric Ro-
chette, responsable de la straté-
gie marketing et du développe-
ment commercial distribution de
Schneider Electric France. « En
installant une exposition itinérante
sur le point de vente ou en se ren-
dant directement dans leurs bu-
reaux pour les installateurs, nous
répondons à leur attente à l’en-
droit le plus simple et le plus évi-
dent pour eux », complète Ma-
thieu Leboulanger, directeur
marketing Building & Channel.

Des capsules dépliables 
La tournée embarque toutes les
offres Schneider Electric : appa-
reillage, tableaux électriques ré-
sidentiels et tertiaires, produits
pour le comptage et la mesure,
essentiels pour l’industrie, ondu-
leurs, enveloppes universelles…

Elle intègre aussi de nombreuses
nouveautés : Ovalis (collection ap-
pareillage), Wiser (solution de
l’énergie et du confort dans le lo-
gement), la nouvelle borne EV-
link Home  de recharge des véhi-
cules électriques en résidentiel,
les nouveaux coffrets PrismaSet
S et XS  pour le tertiaire et rési-
dentiel, ainsi que les offres Panel
Server et EcoStruxure Energy
Hub pour répondre aux enjeux
d’efficacité énergétique. 
Les produits sont mis en situa-
tion dans la “capsule”, une struc-
ture dépliable sur le lieu de ren-
contre, sorte de “PLV sur roue”,
tractée par un véhicule hybride.
Au point d’étape, le client peut à
la fois manipuler et tester les nou-
velles offres, profiter de promo-
tions commerciales, échanger
avec les experts Schneider Elec-
tric, découvrir les expériences per-
sonnalisées, parcourir les logiciels
ou faire réaliser un devis… lJ. B.

FORMATION

Nouveau centre Airwell 
A lors que les métiers autour

du génie climatique et de
l’énergie sont en pleine mutation,
Airwell lance son second centre
de formation Airwell Academy à
Montigny-le-Bretonneux (78).
« Nous avons à cœur d’accompa-
gner l’évolution de notre filière aux
enjeux climatiques de la rénova-
tion énergétique. Notre second
centre de formation, Airwell Aca-
demy propose une offre de for-
mation “citoyenne et inclusive”
particulièrement dédiée aux
jeunes en insertion et à l’accom-
pagnement aux entreprises », ex-
plique Laurent Roegel, président
du groupe Airwell. 
Ce nouveau centre a développé
deux modules dédiées au mé-
tier de frigoriste : une formation
certifiante “Monteur dépanneur
en climatisation” et une forma-
tion pré-qualifiante inclusive en
parcours continu. La première
s’adresse particulièrement à un
public qui cherche à se reconver-
tir, à monter en compétence et à
poursuivre son parcours scolaire
initial en contrat professionnel ou
en alternance de 2 ans maxi-
mum. La seconde a pour objec-

tif de répondre au besoin de
main-d’œuvre qualifiée et de pré-
parer à l’entrée en alternance des
demandeurs d’emploi longue du-
rée ainsi que des jeunes sans
qualification ou cherchant à se
reconvertir. 

250 000 euros investis 
Au sein d’un bâtiment de 250 m2

équipé d’une zone de soudure,
d’un espace atelier, de deux salles
de classe et d’un espace snack, un
total de 120 stagiaires, dont 20
pour la formation pré-qualifiante,
sera accueilli chaque année (les
formations sont accessibles aux
personnes handicapées). Ce se-
cond centre, qui a mobilisé 250 k€
d’investissement, est complé-
mentaire du centre historique de
Valence qui s’adresse aux profes-
sionnels de la maintenance, ins-
tallateurs et distributeurs, et forme
aux solutions et services du
groupe Airwell. l J. B.
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Aldes simplifie l’accès à l’air sain
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L e fabricant de solutions so-
laires Systovi, entité du

groupe Ceith depuis 2018, n’en-
tend pas laisser passer le train de
la Loi énergies renouvelables et
de ses objectifs. L’industriel a mis
en service en fin d’année dernière
une nouvelle ligne de production
de panneaux solaires Optymo
dernière génération, dotés de cel-
lules M10. Cet investissement de
1,5 million d’euros, soutenu par
France Relance, va permettre de
produire des panneaux plus
grands (1,14 x 1,76 m) et plus
puissants et de doubler la capa-
cité de production sur le site nan-
tais. Lequel accueillera cette an-
née un nouveau laminateur de
très grande capacité, pour un in-
vestissement d’un million d’eu-
ros. À la fin 2023, le site de
9 600 m² atteindra une capacité
de  product ion  de  près  de
200 000 panneaux solaires par
an, soit l’équivalent d’une capa-
cité de 80 MW. Porté par le dy-
namisme du marché, Systovi
pourra ainsi plus facilement ré-
pondre à la demande et devrait

atteindre les 20 millions d’euros
de chiffre d’affaires en 2023. À
noter :  à l’autre bout de la France,
le producteur alsacien de pan-
neaux Voltec Solar augmente
également ses capacités de pro-
duction, les deux industriels par-
tenaires ayant prévu de former à
terme une société unique dans
le cadre du projet Bélénos.

Demande de plus
d’équité sur le marché
Cette course à la taille s’inscrit
dans une volonté stratégique de
résister à la puissance chinoise et
à l’arrivée annoncée de panneaux
américains bon marché, pour ti-
rer profit du développement du
solaire inscrit dans la Loi énergies
renouvelables. Face à cette concur-
rence et à la dépendance aux cel-
lules photovoltaïques chinoises,
en situation de quasi-monopole,
Systovi réclame des mesures ré-
glementaires pour « bénéficier de
conditions de marché équitables »,
appuie Paul Toulouse, son direc-
teur général. Des mesures qui
pourraient affecter l’offre, via des
subventions à la production lo-
cale ou des allégements de
charge ; ou la demande, à tra-
vers des critères relatifs au local
dans la commande publique ou
un taux de TVA réduit pour un
achat local. l T. Goussin

ROADSHOW

Toshiba poursuit son
“On Tour Chauffage”

PERFORMANCE ET ÉCONOMIE

LG embarque l’IA dans son
nouveau DRV

L es écoles et les établisse-
ments scolaires réunissent

des enfants et des adolescents
qui y passent entre 600 à
900 heures par an. Ces jeunes
ont une fréquence respiratoire
jusqu’à deux fois plus rapide que
celle d’un adulte, et un système
d’élimination des toxines plus fai-
ble que leurs aînés. Si l’on consi-
dère que la pollution de l’air a un
impact plus fort sur le jeune pu-
blic, et que l’air dans les lieux clos
est jusqu’à 8 fois plus pollué que
l’air extérieur, il semble évident
que les écoles doivent prioritai-
rement faire l’objet d’installation
de dispositifs qui favorisent le re-

nouvellement et la purification de
l’air intérieur. Or 75 % des écoles
(maternelles et élémen-
taires) en France ne sont
pas équipées d'un sys-
tème de ventilation (na-
turel ou mécanique)…

Consommation
minimisée 
Pourtant il existe des solutions de
ventilation double flux décentrali-
sées qui permettent d’améliorer la
qualité d’air intérieur tout en mini-
misant l’impact sur la consom-
mation énergétique du bâtiment.
Ces centrales compactes peuvent
s’installer dans chaque salle de

classe en une demi-journée seu-
lement. Résultat : une école tout
entière peut être équipée sur la du-
rée des vacances scolaires. Pour

l'installa-
tion de ces centrales, seuls deux
raccordements aérauliques sont
nécessaires, soit à travers le mur
extérieur, soit à travers le plafond.
Par exemple, DEX3000 est une
centrale de traitement d’air silen-

cieuse développée par Aldes
pour couvrir l’ensemble des be-
soins liés aux problématiques
de qualité de l’air intérieur des
établissements accueillant
des enfants. Elle affiche de
hautes performances et
propose une offre de fil-
tration complète et per-
formante grâce à une
large gamme de filtres
et de préfiltres, pour une
utilisation personnali-

sée aux besoins de chaque struc-
ture. La régulation intelligente de
ce système permet un pilotage
automatisé de la ventilation, en
fonction de la qualité de l’air, et as-
sure une efficience énergétique
maximale. l M. W.

J usqu’au 23 mai, c’est un
véritable tour de France

qu’opère Toshiba chez ses dis-
tributeurs (Clim +, Rexel et
Sonepar majoritairement) afin
de promouvoir sa nouvelle
gamme Chauffage. Le dispositif
showroom déployable de 30 m²
ainsi qu’un véritable village d’ani-
mations sillonnent actuellement
la France entière au gré des
45 dates. Cet événement est ef-
fectif à la fois chez les distribu-

teurs nationaux et chez les dis-
tributeurs indépendants, afin
d’aller à la rencontre de quelque
5 000 installateurs. L’objectif, est
de mettre en avant les nombreux
atouts de la gamme chauffage
PAC air-eau Estia, mais égale-
ment de présenter la nouvelle
gamme de PAC air-air Shorai
Edge qui affiche un nouveau look
en noir et blanc mat, avec wifi in-
tégré et télécommande design.
Ce “On Tour” est également l’oc-

casion de faire un focus sur la
gamme murale Haori et ses
nombreuses étoffes textiles per-
sonnalisables. Pour connaître la
date vous concernant, consultez
le planning en encadré. l M. W.

Solution économe en énergie
présentée lors du salon ISH

2023, le système “Multi VTM i”
à débit de réfrigérant variable
(VRF). Équipé d’un moteur d’in-
telligence artificielle hautement
évolué, cet appareil améliore les
économies d’énergie jusqu'à
24,7 % via AI Smart Care, qui uti-
lise l’apprentissage spatial et si-
tuationnel pour ajuster la puis-
sance de refroidissement et de
chauffage. La solution s’appuie
également sur l’intelligence ar-
tificielle Indoor Space Care du fa-

bricant pour aider à maintenir
une température intérieure ho-
mogène, en allumant automati-
quement les unités intérieures
dans une zone donnée lorsque
des occupants sont détectés, et
en les éteignant une fois qu’ils
sont partis. 

« De la nouvelle Therma V R290
Monobloc au “Multi V i”, nos der-
nières solutions HVAC démon-
trent notre engagement à pro-
mouvoir un mode de vie plus
économe en énergie », a déclaré
James Lee, responsable de
l’unité commerciale Air Solution
chez LG Electronics Home Ap-
pliance & Air Solution Company.
« LG continuera à développer des
solutions intelligentes et éco-
nomes en énergie et s’efforcera
de se rapprocher de la neutralité
carbone ». l M. W.

SOLAIRE

Systovi augmente ses
capacités productives

Lundi 24 avril : Bègles (33)
Mardi 25 avril : Bègles (33)
Mercredi 26 avril : Mérignac (33)
Mardi 2 mai : Avignon (84)
Mercredi 3 mai : Aix-en-Provence (13)
Jeudi 4 mai : Aubagne (13)
Vendredi 5 mai : La Garde (83)
Mardi 9 mai : Mougins (06)
Mercredi 10 mai :St-Laurent-du-Var (06)
Jeudi 11 mai : Montpellier (34)
Vendredi 12 mai : Montpellier (34)
Lundi 15 mai : Toulouse (31)
Mardi 16 mai : Montauban (82)
Mercredi 17 mai : Toulouse (31)
Lundi 22 mai : Alès (30)
Mardi 23 mai : Mauguio ( 34)
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Après s’être concentré sur une
stratégie de croissance orga-

nique depuis sa création en 1988,
le fabricant indépendant implanté
à Lesquin, dans le Nord, réalise au-
jourd’hui sa deuxième opération
de croissance externe. Le 16mars
2023, Scell-It a officialisé le rachat
du fonds de commerce de la so-
ciété Meiwenti, spécialiste de la
fixation professionnelle pour les

marchés du sanitaire et de l’élec-
tricité. Selon Franck Debruyne, le
fondateur et P-dg de Scell-it, cette
intégration s’inscrit dans une lo-
gique d’élargissement de son por-
tefeuille produits à destination des
professionnels œuvrant sur les lots
sanitaire et électricité. Fondée en
2015 par Hervé Barboux, Meiwenti
est implantée à La Ferté-Saint-
Aubin, dans le Loiret. Elle déve-

loppe des gammes de fixation pour
la plomberie et l’électricité sous la
marque Fix-izi.

Complément d’offre
Dans son catalogue, l’entreprise
propose d’ailleurs certaines réfé-
rences phares qu’elle présente
comme étant « introuvables» dans
le métier telles que la Taupinette
(kit de forage thermique pour cloi-

sons), le PassCable ou le Tire-gaine
pour tirer les câbles et gaines dans
les zones difficiles d’accès, mais
également la borne Stéatite pour
les connexions électriques, des
peignes de raccordement pour dis-
joncteurs, etc. 
Coté distribution, Meiwenti inter-
vient à travers des réseaux de gros-
sistes spécialisés dans la fourni-

ture de solutions pour le sanitaire,
le chauffage, la plomberie et le
matériel électrique. Le directeur
commercial de Scell-It, Frédéric
Lahousse, annonce d’ores et déjà :
«Nous allons rapidement nous rap-
procher des distributeurs historiques
de Meiwenti et de nos distributeurs
partenaires pour développer en-
semble nos activités». l S. V.

DÉVELOPPEMENT
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D
ans l’Hexagone, la filière
du workwear (environ
630 M€) aurait capté à

peu près 50 % des ventes d’EPI
en 2021 selon certains experts du
Synamap. Plus qu’un simple vê-
tement, les modèles des confec-
tionneurs doivent répondre aux
exigences de marchés toujours
plus normés, complexes et évo-
lutifs. Pour répondre aux besoins
des entreprises et collectivités,
Molinel la société hexagonale qui
existe depuis 1845, s’appuie sur
deux pôles : l’un dédié aux grands
comptes, l’autre dit “Fabrication
spéciale” pour les enseignes qui
vendent ses collections. Avec

132 salariés en France, mais aussi
600 personnes dans ses ateliers
en propre, la PME commercialise
son offre en mode standard dans
ses collections “Catalogues”. Mais
elle revendique aussi « un service
complet à travers trois niveaux de
réponse » pour les fabrications
spéciales comme le précise
Sébastien Bénévent, chargé du
bureau de style et d’études inté-
gré chez Molinel.

Du sur-mesure 
éco-responsable
D’abors, la customisation « sim-
ple et rapide » pour les vête-
ments proposés en catalogue.

Écusson sérigraphié ou brodé,
sérigraphie et broderie directes,
transfert non feu, etc. : il s’agit
d’« identifier les porteurs d’une
entreprise ou d’ancrer une image
dans leur secteur d’activité ». En-
suite, l’adaptation : la marque
dont le BTP est le premier mar-
ché permet aux clients de choi-
sir auprès des revendeurs les co-
loris, tissus et constructions
(cols, empiècements, passepoils,
poignets, renforts, poches ge-
nouillères ou poitrine…). Enfin,
la solution Création personna-
lise les vêtements à 100 % :
« Les clients formalisent un ca-
hier des charges précis auprès de

leur distributeur et, à l’instar de
ce qui est fait pour les grands
comptes, notre bureau d’études
réalise des solutions en termes
de design, d’ergonomie, de pro-
tection, de résistance et d’inno-
vation », détaille Rachel Boulos,
la directrice du site Liergues, près
de Villefranche-sur-Saône
(Rhône). Dans cet atelier, « Mo-
linel bénéficie d’une vision globale
des métiers, des techniques et
des machines intervenant tout au
long de la chaîne de production »,
argumente la manager. Ses

équipes ont réalisé l’an dernier
pas moins de 550 prototypes,
2 200 changements et/ou répa-
rations, ont cousu 1 000 écus-
sons ou encore réalisé une cen-
taine d’échantillons de tissus. 
La marque, engagée depuis bien-
tôt dix ans dans une logique
d’économie circulaire, a par ail-
leurs accentué la conception de
produits confectionnés dans des
matières dites “écoresponsa-
bles” et issues du commerce
équitable (label Max Havelaar en-
tre autres). l S. Vigliandi

Reportée depuis deux ans en
raison du Covid, la confé-

rence européenne annuelle or-
ganisée par Milwaukee a pu ou-
vrir ses portes en février à
Barcelone. Ce rendez-vous a été,
pour la marque américaine ini-
tialement spécialisée dans l’ou-

tillage électroportatif, l'occasion
d'adresser plusieurs messages
notamment vis-à-vis de la dis-
tribution. Milwaukee maintient
son cap amorcé depuis son arri-
vée en France : travailler unique-
ment avec les négoces profes-
sionnels. La marque à l’éclair

blanc souhaite même aller
encore plus loin dans les an-
nées à venir et en a fait part aux
400 distributeurs français invi-
tés à Barcelone pour sa confé-
rence annuelle. « À partir de
2024, 100 % de notre distribution
sera sélective », annonce Bastien
Dubreuil, directeur de Milwaukee
France. Concrètement, cela si-
gnifie que les distributeurs sou-
haitant travailler avec Milwaukee
devront respecter des critères im-
posés par la marque du groupe
TTI : s’adresser aux profession-
nels, disposer d’un point de vente

physique, avoir du stock et, en-
fin, proposer l’ensemble des so-
lutions de Milwaukee, et pas uni-
q u e m e n t  l e s  m a c h i n e s
(accessoires, EPI…). « Ceux qui
ne joueront pas le jeu, ne seront
pas autorisés à vendre nos pro-
duits. Les solutions vendues sans
notre accord seront exclues de nos
garanties. Les distributeurs, en
fonction de leurs secteurs d’acti-
vité, seront fortement encoura-
gés à stocker le maximum de
lignes de produits possible, car
pour être de vrais partenaires, ils
doivent être représentatifs de no-

tre offre », affirme le représen-
tant de l’entreprise américaine.
Une décision comprise et accep-
tée selon lui. « L’objectif est de lut-
ter contre les marques bas de
gamme. Il y a un travail à faire en
simultané au niveau européen
sans pour autant appliquer une
politique de prix uniforme. Nous
souhaitons une régulation du
marché pour que chacun s’y re-
trouve tout en accompagnant nos
partenaires à vendre nos solutions
sur les points de vente mais aussi
sur le web », détaille Bastien
Dubreuil. l J. Becam

NOUVELLES RÈGLES

Milwaukee plus exigeant vis-à-vis de ses distributeurs

PROTECTION INDIVIDUELLE

Molinel customise 
sous toutes les coutures



Pour la première fois cette an-
née, Gerflor a participé au

“Prix de l’innovation pour l’ergo-
nomie” décerné chaque année de-
puis 2019 par l'IGR (Institut de la
santé et de l’ergonomie, basé à
Nuremberg en Allemagne). Un
baptême du feu réussi pour le fa-
bricant de revêtements de sols qui
a fait partie des lauréats pour sa
gamme de dalles GTI. 

Un meilleur confort à la
marche
Une récompense dont Michael
Stein, directeur général des
ventes et du marketing chez Ger-
flor, s’est félicité : « Nous atta-
chons une grande importance à la
promotion de la santé. L’ergono-
mie et la santé au travail sont
toujours présentes et constituent
un facteur important dans notre
philosophie d’entreprise ainsi que
dans la conception des produits.
Les dalles GTI en vinyle grand for-
mat et résilientes sont utilisées
avec succès depuis de nom-

breuses années dans l’industrie,
dans les supermarchés et dans
d’autres zones à forte circulation
piétonne. » 
Ce sont les caractéristiques de
ces sols résilients qui ont été mis
à l’honneur. En effet, d’après une
étude récente, le Laboratoire
interuniversitaire de biologie de
la motricité (LIBM) comparant
les revêtements de sol en vinyle

GTI aux sols classiques en résine,
en béton ou en carrelage quant à
leur impact sur le confort des tra-
vailleurs industriels, a très bien
noté les sols Gerflor. Ainsi la fa-
tigue lors de la marche est ré-
duite de 15 %, un résultat qui
prend en compte l’atténuation
des impacts et vibrations sur le
corps ainsi que le confort de
marche perçu. l F. G.

RÉCOMPENSE

Gerflor reçoit le “Prix de l’innova-
tion pour l’ergonomie”
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M
SI Reports vient de
publier l’édition 2023
de son étude sur le

marché français des peintures
décoratives. Cette étude fait le
point sur l’évolution récente des
ventes de peintures grand pu-
blic et professionnelles. Après
un bond de près de 20 % en
2020 (la peinture fut l’un des
rayons star du premier confine-
ment), les ventes distributeurs
de peintures grand public ont
opéré un retournement à la
baisse aux environs du 3e tri-
mestre 2021, à contre-courant
de la dynamique générale, avant
de chuter lourdement (d’envi-
ron -15 % en volume) en 2022.
Un mouvement que MSI Re-
ports impute à un contrecoup

de l’engouement pour la pein-
ture observée durant les pé-
riodes de confinement. La mon-
tée des inquiétudes liées à la
crise énergétique mondiale, à la
guerre en Ukraine et à l’accélé-
ration de l’inflation a également
joué un rôle. 

Les prix s’envolent
À cela s’ajoute une augmenta-
tion sensible du prix des pein-
tures (selon MSI Reports, le
consommateur doit aujourd’hui
s’acquitter de plus de 40 ou
50 € TTC pour une peinture
couleur intérieure de marque na-
tionale en pot de 2,5 litres), ce
qui prive le marché d’une partie
de sa clientèle et limite les pro-
jets déco “plaisir”.

Moins sensibles aux pressions
conjoncturelles et inflation-
nistes, les peintures bâtiment
(ventes fabricants) résistent da-
vantage en 2022 (-4 % en vo-
lume). Comme sur de nom-
breux marchés du second
œuvre bâtiment, la perte d’ac-
tivité liée au premier confine-
ment a laissé place à une aug-
mentation forte et prolongée de
l’activité jusqu’au printemps
2022 environ. En 2021-2022,
les ventes de peintures profes-
sionnelles ont en outre profité,
entre autres, du bon niveau du
marché de la rénovation. MSI
Reports rappelle par ailleurs que
les marchés français et euro-
péen des peintures décoratives
se recomposent progressive-
ment. Parmi les différentes opé-
rations survenues ces deux der-
nières années,  rappelons
notamment la vente de Cromo-

logy au groupe austral ien
DuluxGroup Limited (lui-même
propriété depuis 2019 du n° 4
mondial de la peinture, le japo-
nais Nippon PaintHoldings),
ainsi que l’acquisition par Uni-

ka lo  du  s i te  Renau lac  de
Cestas (avec, en parallèle, le ra-
patriement en Allemagne
des productions MDD ou à
marque Renaulac de J.W.
Ostendorf). l F. Guidicelli

ÉTUDE MSI REPORTS

Les peintures décoratives à la loupe

À l’occasion de la publication
de son rapport RSE 2022,

Tarkett a mis en avant sa poli-
tique ambitieuse en matière de
développement durable. Avec
des performances significatives
soulignées par ce document,
entièrement audité par un tiers
indépendant. Fabrice Barthé-
lemy, président du directoire de
Tarkett, s’en réjouit : « Nos per-
formances en matière de déve-
loppement durable au cours de
l'année écoulée contribuent ac-
tivement à l'ambition du fabri-

cant : être la société de revête-
ments de sol et de surfaces spor-
tives la plus innovante, la plus
durable, et offrant la meilleure
expérience pour nos clients et
collaborateurs. La quête du “tou-
jours plus” menace notre pla-
nète. Nous devons trouver un
moyen de faire plus avec moins.
Pour nous, cela signifie moins de
déchets, des émissions réduites
et plus de bien-être. Faire plus
avec moins est notre engage-
ment, notre mission et notre état
d'esprit ». l F. G.

Les ventes distributeurs de peintures grand public ont connu une baisse
d’environ 15 % en volume en 2022 selon MSI Reports.

Les dalles GTI de Gerflor ont été récompensées pour le confort qu’elles
procurent en réduisant la fatigue perçue lors de la marche.

RSE

Tarkett veut faire plus
avec moins

Tarkett s’engage dans une politique RSE ambitieuse autour de plusieurs
piliers : les émissions de gaz à effet de serre, la réduction des déchets,
le bien-être et le soutien à ses équipes et aux communautés locales.
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La famille DAK s’agrandit chez KP1

A
près le DAK Prédalle et le DAK Dalle
alvéolée, le spécialiste de la préfabrica-
tion béton, annonce la naissance du DAK

Poutrelle, autrement dit “dispositif d’accueil garde-
corps”. Une évolution logique pour s’inscrire dans
la stratégie de décarbonation des chantiers par
le développement des systèmes de planchers
poutrelles/entrevous.Produit innovant, ce DAK,
« apporte une solution simple pour les trémies
d’escalier. Nous répondons à une attente forte sur
la sécurité exprimée par les constructeurs et en-
treprises générales », précise Benjamin Mahé, res-
ponsable marketing marché résidentiel.

Système clipsable
Le point fort de cette innovation, par rapport aux
systèmes existants, tient tout d’abord à la faci-
lité de pose qui réduit les manipulations et ne né-
cessite pas de matériel supplémentaire. Système
breveté et exclusif, « le DAK Poutrelle se clipse di-
rectement en tête de poutrelle. Une fois la dalle de

compression coulée, il suffit d’ancrer les potelets
garde-corps dans le DAK et de poser les barrières
qui resteront en place jusqu’à la fin de second œu-
vre », détaille le responsable. Benjamin Mahé
poursuit : « Le premier défi pour nous était de pro-
poser un produit compréhensible tout de suite vi-
suellement. Nous voulions aussi, minimiser le nom-
bre de pièces à monter, sans équipement pour la
pose ». Les équipes de KP1 ont travaillé en étroite
collaboration avec des entreprises, afin d’appuyer
la recherche sur l’expérience terrain. « Le DAK
Poutrelle a également été testé et validé par le Ce-
rib pour valider la résistance à l’anti-soulèvement
et aux retraits accidentels », ajoute le responsa-
ble marketing.

La sécurité, une priorité
Convaincu que l’avenir des chantiers, notam-
ment sous l’effet de la RE 2020 et du défi de
réduction de l’impact carbone, entraînera le dé-
veloppement de ses systèmes de plancher pou-

trelles/entrevous, jusqu’au petit collectif et non-
résidentiel, KP1 ajoute ainsi un complément de
gamme nécessaire : « Nous avons fait de la sé-
curité sur les chantiers un combat, en témoigne
la publication d’un guide de sécurité spécifique
à ce mode constructif ». Autre illustration de
cet engagement, le DAK Poutrelle a déjà été
présenté lors de tables rondes organisées par
l’OPPBTP ; il le sera prochainement aussi à
l’UMGO (FFB), et sera dévoilé à l’occasion du
tout récent salon de Doras. Des avant-pre-
mières, puisque la commercialisation ne débu-
tera qu’en juin prochain auprès des négoces.
Son déploiement en libre-service s’appuiera sur
la mise en place de kakemonos et la distribution
d’échantillons. Il sera parallèlement l’occasion d’une
campagne orchestrée sur les réseaux sociaux pour
inciter les constructeurs à son utilisation, peut-
être à travers « l’organisation d’un concours photo,
qui est l’une de nos pistes envisagées », avance
Benjamin Mahé.  l M.-L. Barriera

FICHE TECHNIQUE.

• Nom : DAK Poutrelle (dispositif accueil
garde-corps pour trémies d’escalier)

• Fabricant : KP1
• Conditionnement : carton de 10
• Prix public HT Indicatif : 119 € ht
• Commercialisation : juin 2023

SÉCURISATION DES TRÉMIES
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C
’est une réalisation d’une
ampleur peu commune
de nos jours. Réhabiliter

le château de Villers-Cotterêts
(02) à l’abandon depuis 2014
pour en faire la Cité internatio-
nale de la langue française, qui
ouvrira ses portes au public en
juin prochain, sous l’égide du
Centre des monuments natio-
naux et du ministère de la Cul-
ture. Le lot couverture, parmi bien
d’autres, était conséquent à lui
seul puisqu’il a nécessité pas
moins de 265 000 ardoises sé-
lectionnées avec le plus grand
soin. La restauration a débuté fin
2020 avec la dépose de la cou-
verture en bac acier qui faisait of-
fice de solution temporaire. S’en
est suivie une étude complète de
la charpente afin de déterminer
si elle était capable de recevoir les
nouvelles ardoises.
Pour mener à bien ce chantier
hors norme, dont le coût total est
estimé à 185 M€, trois périmè-
tres ont été confiés aux entre-
prises sélectionnées : le groupe
Balas ( expert de la rénovation du
patrimoine, mandataire et chargé
de la coordination) a pris en
charge les ailes nord, ouest et
Sud, représentant quelque
120 000 ardoises. L’entreprise
Lelu, entreprise locale de cou-
verture à Pimprez, est intervenue
sur l’aile Est, tandis que la so-
ciété Roquigny, un autre couvreur
local de Soissons, a géré le bâti-
ment du jeu de paume (ancêtre
du tennis actuel dont François Ier

était amateur). Quant à l’appro-
visionnement du chantier, il a été
assuré par Asturienne, distribu-
teur spécialisé en produits de
couverture.

Gérer des tourelles 
complexes
Entre mars 2021 et janvier 2023,
45 couvreurs des trois entre-
prises citées plus haut se sont
mobil isés pour réhabil iter
3 600 m2 de couverture.
Pour Frédéric Poisson, chef de
projets chez Balas, « c’est une

vraie fierté d’avoir contribué à res-
taurer ce château chargé d’his-
toire où le blason de François Ier

est omniprésent. C’était un pro-
jet très technique puisqu’il fallait
aussi tenir compte des trois tou-
relles circulaires, des deux tourelles
carrées et de la grande verrière qui
recouvre la cour du jeu de paume.
Nous avons ainsi géré plusieurs
chantiers en parallèle, en collabo-
ration avec les maçons et les char-
pentiers. Il est rare d’intervenir sur
une réalisation de cette envergure
pour une refonte complète et nous
sommes ravis d’avoir pu mettre
notre savoir-faire en matière de
patrimoine au service de sa re-
naissance ».

Le choix de l’ardoise
Monument historique
Pour ce joyau de Villers-Cotte-
rêts, olivier Weets, architecte en
chef des Monuments histo-
riques, a choisi une sélection d’ar-
doises qui orne déjà le Palais de la
Bourse de Bordeaux, le château
d’Azay-le-Rideau ou encore ce-
lui de Fontainebleau. Taillée à la
main, la sélection “Monument
historique” est extraite dans les
meilleures zones des carrières es-
pagnoles de Cupa Pizarras. Elle
est particulièrement appréciée
pour sa teinte gris foncé, sa fia-
bilité et sa longévité. Pour res-
pecter le caractère de l’édifice, les
couvreurs ont procédé à une pose
dite “brouillée”, en installant des
ardoises de dimensions diffé-
r e n t e s .  S i  l e s  p i è c e s  e n
30 x 20 cm sont majoritaires, le
panachage a permis d’ajouter des
ardoises en 30 x 18 et en 30 x 16.
Stéphane Renard, directeur com-
mercial de Cupa Pizarras France,
conclut : « Nous sommes très
heureux d’avoir participé à ce pro-
jet présidentiel. La France est no-
tre premier marché mondial, nous
y exportons 80 000 tonnes de
schiste chaque année, et le châ-
teau de Villers-Cotterêts est une
nouvelle référence d’exception
pour notre entreprise. Au-delà de
son caractère traditionnel, l’ar-

doise permet de prolonger la vie
des édifices historiques grâce à sa
pérennité, puisque sa durée de vie
est estimée à une centaine d’an-

nées. C’est également le matériau
de couverture dont l’empreinte
carbone est la plus faible tout au
long de son cycle de vie, ce qui per-

met de concilier histoire et futur,
au regard des enjeux environne-
mentaux qui s’imposent au-
jourd’hui à nous ». . l M. Wast

RÉNOVATION D’EXCEPTION

265 000 ardoises recouvrent 
le château de Villers-Cotterêts

nEGoCE

1Le château de Villers-Cotterêts, joyau de la
Renaissance commandé par François Ier, a fait
l’objet d’une rénovation massive. D’un
budget global de 185 M€ et parrainée par le
Centre des monuments nationaux, elle
incluait des travaux sur les fondations, la
remise en état des façades, des planchers et
de la toiture ainsi que l’aménagement de
zones dédiées à l’accueil du public dans le
cadre des activités de la nouvelle Cité
internationale de la langue française.

1Une verrière autostable de 600 m2,
constituée de profils d’acier et de vitrages
cintrés et prenant appui sur les murs au ras
des toitures à 11 m de hauteur, coiffe la cour
du jeu de paume.

1Outre la couverture des toitures, l’un des lots importants du projet global concernait les
façades, pourtant de bonne facture à l’origine mais qui ont été fragilisées au cours du temps
par de multiples percements et rebouchages. Ici, des vues avant et après réfection.

LA MISSION DE LA CITÉ

Ce site sera un lieu pluridisciplinaire de
découverte et de rencontres (parcours de
visite permanent consacré à “L’aventure
du français“, expositions temporaires,
spectacles, conférences), un lieu d’ap-
prentissage (formation au français, la-
boratoire d’innovation pédagogique) ou
de travail (résidences d’artistes, cher-
cheurs et entrepreneurs, studios de tra-
vail, laboratoire d’innovation).
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www.fabemi.fr
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La sélection 
des nouveautés

MATÉRIAUX      BOIS & DÉRIVÉS      SANITAIRE-CHAUFFAGE

DÉCORATION      QUINCAILLERIE      ÉLECTRICITÉ

WILO

UNILIN

www.griffonfrance.fr

GRIFFON

Étanchéité

Le nouveau SMP-300 est un revê-
tement souple bénéficiant d’une
élasticité permanente supérieure à
250. Étanche à l’eau et à l’air, il peut
être appliqué sur des surfaces hu-
mides, ce qui permet aux profes-
sionnels de poursuivre les travaux
quelles que soient les conditions
météorologiques. Doté d’une ex-
cellente adhérence sur la plupart des
matériaux, il s’applique sans pri-
maire au pinceau, rouleau ou pisto-
let pour étanchéifier des toitures,
cloisons, murs, sols, cadres de
portes ou de fenêtres, fissures... Il
convient également pour l’étan-
chéité sous carrelage dans les pièces
humides et les piscines. Résistant
aux intempéries, aux UV, au chlore
et à l’eau salée, il se nivelle auto-
matiquement, ne se contracte pas
et peut être enduit et peint. 

SIMPSON STRONG TIE

www.unilinimsulation.com

Connecteurs structurels
La gamme ZPro de connecteurs structurels offre une alternative économique à l’acier inoxy-
dable A4 dans les situations de pose en extérieur. Utilisé comme revêtement sur les gammes
de connecteurs structurels du fabricant, cet alliage innovant de zinc et de magnésium offre
des propriétés très intéressantes en termes de résistance à la corrosion et engendre un mé-
canisme d’autoprotection : quand la rouille apparaît sur un connecteur ZPro, elle est petit à
petit recouverte d’une fine couche de zinc et de magnésium, qui apparait sous forme d’une
“rouille” blanche et vient protéger la matière d’une plus ample attaque. C’est
l’équivalent d’une couche protectrice de galvanisation à chaud permettant
aux connecteurs de la gamme d’être installés en classe de service 3, très
proche des performances de connecteurs en inox A2. 

FABEMI

Pavages et parement

L’offre de l’activité Terrasse & Jar-
din du fabricant s’enrichit d’un pa-
rement de mur et de trois pavés
vieillis circulables. Parfaitement
imité de la pierre de l’Aveyron, le
nouveau parement Tholet, tout
d’abord, se distingue, en intérieur ou
en extérieur, par son grain chaleu-
reux et son relief irrégulier. Les pa-
vés martelés Tolède (17 formats) et
Maubec (3 grands formats), ensuite,
reproduisent en version moderne les
coups de marteau que portait l’ar-
tisan tailleur. Utilisés pour tracer des
voies circulables, ils s’intègrent avec
élégance dans un paysage urbain ou
un parc arboré. Enfin, le nouveau
pavé drainant circulable Carus, à er-
gots distanceurs intégrés, apporte
une solution efficace pour rétablir la
perméabilité des sols tout en per-
mettant la circulation de véhicules
de charge totale inférieure à 3,5 t.

www.wilo.com/fr

www.simpson.fr

Pompe
La nouvelle gamme de pompes submersibles multicellulaires Wilo-Extract First, en matériaux résis-

tants à la corrosion, est destinée à l’extraction de manière fiable de l’eau de pluie des citernes ou des
réservoirs dans les maisons individuelles ou jumelées, qui pourra alimenter les toilettes, les machines
à laver ou l’irrigation des jardins. Grâce à son design compact, cet appareil peut être utilisé pour les ré-
servoirs dont l’accès est restreint. Facile à installer sans accessoire supplémentaire il peut être mis en
service rapidement grâce à son système de commande intégré. Sa version SE est idéale pour une ins-

tallation en puisard sec en extérieur grâce au raccord d’aspiration latérale 1”. Sa version
initiale, pour sa part, répondra aux besoins en installation immergée. La fonction de
détection de manque d’eau, garantit un haut niveau de fiabilité.

Panneaux de toiture acoustiques
Les deux nouvelles gammes Usystem Roof DS FR 30 HD et
Usystem Roof DS Acoustic HD, certifiés Acermi, proposent
des panneaux de toiture tout en un spécialement dédiés aux
établissements recevant du public : immeubles de bureaux,
écoles, salles de sports..., tous soumis à des exigences ré-
glementaires en matière de sécurité incendie et d’acoustique.
Combinant polyuréthane et laine de roche, ces panneaux sand-
wich chevronnés s’adaptent à tous les besoins des pres-
cripteurs, avec quatre finitions intérieures et dans des di-
mensions allant de 2 à 8 m de long selon les modèles : plaque
de plâtre hydrofuge ou panneau de médium ignifuge en fi-
nition brut, laqué blanc ou teinté noir. 

La compacité,
la simplicité
d’installation

La grande 
variété de 
finitions et 

dimensions, la
certification

Acermi

La réaction 
chimique 
limitant la 

progression de
la rouille
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www.sikkens.fr

www.valentin.fr

VALENTIN

Kits de vidage pour lavabo
Le spécialiste du vidage lance deux éva-
cuations chromées performantes et es-
thétiques permettant de gagner de la
place sous le lavabo. Le système repose
sur une tubulure en ABS chromée d’un

encombrement sous lavabo extrêmement faible (39,5 mm), qui déporte le si-
phon vers le mur, libérant un espace pour le rangement et facilitant grande-
ment l’accès à un fauteuil roulant. Un premier kit intègre le siphon design 6088,
de débit 42 l/mn et de garde d’eau 50 mm, réglable en hauteur de 50 à 120 mm.
Le second kit adopte plutôt le style rétro avec le siphon 6089 (certifié NF –
débit 46 l/mn) dont la garde d’eau de 60 mm oppose un barrage efficace aux
mauvaises odeurs remontant de la tuyauterie.

La sélection des nouveautés
GEWISS

Chemin de câbles
Sous sa marque Mavil, Gewiss lance BRX, une nouvelle solution technique pro-
duite en France. Ce nouveau modèle apporte une meilleure résistance méca-
nique grâce à sa surface embossée, son système d’éclissage automatique ac-
célérant la mise en œuvre, et garantit une grande sécurité pour les installa-
teurs et les câbles avec son bord roulé vers l’extérieur. BRX se décline en lar-
geur de 50 mm à 600 mm, avec des hauteurs de 35, 50, 80 et 95 mm. Pour
les ambiances corrosives, le produit est également disponible en HP, une nou-
velle matière sidérurgique qui présente une résistance à la corrosion supérieure
à la galvanisation à chaud. Par ailleurs, BRX est 100 % compatible avec la gé-
nération actuelle BRN, et avec toutes les pièces de dérivation existantes. Le
produit est également disponible en version “prête à poser”, soit deux éclisses
automatiques glissées à chaque extrémité d’une longueur.

SIKKENS

Peintures 
polyvalentes
Avec la nouvelle gamme d’intérieur
Alpha Universal déclinée en mat, ve-
lours et satin, une seule peinture
suffit pour décorer tous les supports
usuels d’intérieur, des murs au pla-
fond en passant par les boiseries.
L’application d’un primaire n’est
pas nécessaire, ces peintures per-
mettant de réaliser l’impression
aussi bien que les finitions, au pin-
ceau ou au pistolet. Elles peuvent
également s’appliquer en mouillé sur
mouillé et résistent à l’abrasion hu-
mide et aux frottements. Le séchage
est effectif en 4 heures pour le mat
et le velours, 6 heures pour le satin,
et s’effectue sans risque d’apparition
de rouille grâce à la technologie
“Anti-flash rusting” du fabricant. La
formulation alkyde permet le net-
toyage à l’eau et ne produit qu’un

faible taux
de COV.
Les trois

fi n i t i o n s
sont dispo-
nibles en 1, 5
et 10 litres.

www.bostik.com

BOSTIK

Colle pour sols 
souples
La colle
acrylique
sans sol-
vants à fai-
ble émission
Stix A340
LVT Project
est destinée à la pose de revête-
ments de sols souples LVT en dalles
et en lames, ainsi qu’à celle des re-
vêtements PVC en lames et en lés.
Facile à appliquer, cette colle a été
pensée pour faciliter le quotidien des
professionnels. Avec un blocage du
revêtement en 5 minutes et une
montée en cohésion rapide, elle
s’adapte à de nombreux supports :
bétons, chapes ciment fluides et tra-
ditionnelles, chapes anhydrites, an-
ciens carrelages, sols chauffants
et plancher rayonnant électrique…
L’ouverture au trafic est possible à
partir de 12 heures après pose et la
prise définitive intervient au bout de
24 à 48 heures. Le produit s’applique
dans une plage de températures
de + 10°C à +30°C. Conditionne-
ment en seaux de 6, 12 ou 20 kg.

www.poeles-hoben.fr

HOBEN

Poêle à granulés
Lancé sur le dernier salon BePositive fin mars,
Hoben H7 Osmose, d’une puissance de 6,3 kW,
est le premier poêle à granulés bois du marché
proposant une sortie concentrique centrée sur le
dessus du poêle. Il se programme simplement pour différents profils de tem-
pérature souhaités dans la maison, contrôlés avec une grande précision grâce
à une sonde de température sensible à 0,1 °C près. Son système breveté de
régulation intelligent (SRI), permet de réduire jusqu’à 35 % la consommation
de granulés. Côté esthétique, il est orné de lignes d’inox brossé et de pièces
de bois encadrant une façade en vitrocéramique offrant une vue sur la flamme.
Osmose est disponible en 8 finitions au prix public conseillé de 5 570€ HT(hors
pose et fumisterie). 

www.gewiss.com

www.lebenoid.fr

www.express.fr

LÉBÉNOÏD

Luminaire d’extérieur
L’applique Casquette ULR est le premier luminaire
respectant les contraintes désormais obligatoires
imposées par l’arrêté du 27 décembre 2018 rela-
tif à la prévention, à la réduction et à la limitation
des nuisances lumineuses. Elle bénéficie d’un de-

gré de protection IP65 lui permettant d’être utilisée dans des conditions cli-
matiques sévères. Son efficacité lumineuse dépasse 100 lumens par watt et
elle diffuse une température de couleur de 3000K. Avec sa casquette en par-
tie supérieure et sa platine Led orientée, le flux lumineux est dirigé vers le bas,
ce qui confère à ce luminaire un ULR (Upward Light Ratio – proportion du flux
lumineux dirigée vers le haut) inférieur à 1 %. Rapide à installer, il convient par-
faitement pour l’éclairage des entrées, façades ou balcons d’immeubles. 

GUILBERT EXPRESS

Chalumeau d’étanchéité
La nouvelle gamme d’ensemble d’étanchéité à
Connexion Rapide Avant (CRA) offre aux étan-
cheurs travaillant indistinctement en relevés ou en
plat de passer quasi instantanément d’une lance
courte de 130 mm pour les interventions en relevés ou acrotères à une lance
longue de 400 mm pour les interventions en plein, d’un simple clic et sans
avoir à utiliser le moindre outil. La référence 6223CRA se compose d’un cha-
lumeau léger en titane (2 godets titane de 50 kW et de 150 kW, 2 cols de
400 mm et 130 mm et un manche à gâchette bimatière à raccord tournant),
d’un tuyau de 20 m et d’un détendeur 4 bars. La référence 6423CRA, quant
à elle, se compose des mêmes éléments mais se distingue par une même puis-
sance de chauffe de 150 kW pour les cols de 400 mm et 130 mm. 
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LinkedIn, TikTok, Instagram, Facebook, Twitter…. La planète des réseaux sociaux ne s’arrête jamais de tourner. 
Captures de Posts, c’est notre sélection d’instantanés humoristiques ou informatifs, reflet du Bâtiment et de la Distribution…

Pages réalisées par M.-L. Barriera 

SUR LINKEDIN, JOLI DÉTOURNEMENT D’IMAGE
Comment se payer gratuitement une star pour sa com-
munication ? Démonstration avec le syndicat des indus-
triels de laines minérales qui reprend à son compte un re-
portage (FranceInfoTV) sur la rénovation « des mythiques
Studios Miraval ». En vedette, son propriétaire Brad Pitt
mais aussi, visibles à l’arrière-plan, quelques rouleaux de
laine Isover.

SUR LINKEDIN, SANS LANGUE DE BOIS
Dispano fait pousser le bois à travers une série de cour-
tes vidéos. Dans cet épisode, il partage avec son réseau
une petite leçon sur les différentes classes d'emploi du bois
et leurs usages. Une minute seulement, mais l’essentiel
pour bien choisir.

SUR LINKEDIN, BATIGITAL PASSE LES MILLE
Le programme de montée en compétences numériques et
digitales dédié aux pros du Bâtiment et de l’Habitat a mis dans
le mille. Créé en 2021, sous la houlette de l’agence Jour de
Marché, cette formation de trois jours, proposée gratuitement
aux TPE/PME a séduit « près de 25 groupements de négoces
et pas moins de 50 industriels » pour former leurs collabo-
rateurs et accueillir des sessions pour leurs clients artisans.
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SUR FACEBOOK, TENSIONS ENTRE CORPS D’ÉTAT
Le courant ne passe pas entre les électriciens et les plombiers. Une
rivalité ancienne, traduite ici avec humour à travers cette nouvelle
collection de sweat-shirts que l’on doit bien sûr aux électriciens.
Comment répondront les plombiers ?

SUR LINKEDIN, FAIRE-PART DE NAISSANCE
C’est un nouveau départ pour la FDMC Grand Est. Sous la présidence
de Géraud Spire, les adhérents de la région retrouvent ainsi un re-
lais de leur engagement dans la Fédération des distributeurs en
matériaux de construction. « En attendant la confirmation et l’in-
stallation du bureau », précise-t-elle, elle a déjà procédé à l’adop-
tion des statuts, pur se pencher sur les grands enjeux de la pro-
fession.

SUR LINKEDIN, ON « CHAT » AVEC VALOBAT.
Petit rappel de la REP PMCB : depuis le 1er mars et jusqu’au 31 mai, les déclarations
de mises sur le marché sont obligatoires. Pour aider ses adhérents, l’éco-organisme
propose un accompagnement par conseiller qui répond en direct à toutes les ques-
tions à travers un chat interactif.

SUR LINKEDIN, PRISE DOUBLE COURANT
Plus besoin de choisir : un accueil Électricité et un accueil Plomberie, c’est
le visage de la nouvelle agence inaugurée par le groupe Yesss à Apt (Vau-
cluse) et dirigée par Christophe Demaria.
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