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Résolutions

La rentrée de septembre, c'est un peu comme le nouvel
an, un temps propice aux bonnes résolutions. Au pal-
mares des Francais, cohabitent chague année : faire du
sport, mieux s‘organiser, ou prendre davantage soin de soi,
au sens large...

Zepros Négoce n'y échappe pas non plus. Nos bonnes réso-
lutions sont illustrées par les deux grands sujets a la Une.
Tout d'abord, un plein d'énergie avec le dossier Grand Angle :
a travers les idées transformées en action par les distribu-
teurs candidats a la 3¢ édition des Ze Awards du Batiment, et
examinées par notre jury réuni fin juillet. Quatre pages pour
décliner I'esprit d'entreprise, la créativité, et la prise d'initiative,
notamment sur le chemin de la RSE-transformation durable
du négoce, une catégorie trés plébiscitée cette année.
Ensuite, un plein d'idées et de solutions proposées par un nou-
vel événement, le T Forum Renodays, qui se tiendra les 12 et
13 septembre. Deux journées, exclusivement dédiées au défi
majeur a relever pour ces prochaines années : 'accélération de
la rénovation performante et globale des logements.

Alors, oui, méme si le temps des vacances est passé, que I'été
va s'achever, que la conjoncture de la construction n'a pas vu
les signaux inquiétants se dissiper, que le changement cli-
matique s'est imposé au premier plan de I'actualité, en réali-
sant ce numéro, nous avons puisé, dans vos actions et le
calendrier des prochains rendez-vous de la filiere Batiment, de
'inspiration pour chercher a nous renouveler, a aborder avec
enthousiasme les grands enjeux de la filiére, qui sont en
somme, nos grands enjeux a tous. Alors on sourit, c'est la
rentrée ! @
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FORUM RENODAYS

Des 1dées et solutions au service
de la rénovation énergetique

Les 12 et 13 septembre prochain, le hall 6 de la Porte de Versailles accueillera un nouveau rendez-vous entiérement consacré a la rénovation performante
et globale des logements. Organisé par RX France, il a pour ambition de rassembler toutes les parties prenantes, autour d'ateliers, expositions produits,
conférences et affiche un objectif : contribuer a I'accélération de ces chantiers. Catherine Rousselot, directrice Marketing, Conférences et Contenus de
RX France, qui pilote avec ses équipes cet événement, nous en dit plus sur le pourquoi et le comment.

M RX organise déja le
Mondial du Batiment
(Batimat, Interclima,
Idéobain). Comment est
né ce nouveau projet ?
Catherine Rousselot : Il y a
un an, en juillet dernier préci-
sément, nous nous sommes
posé plusieurs questions sur
ce vaste enjeu de la rénova-
tion des logements, ses pro-
blématiques et ses freins.
Avec un constat : peu de ren-
dez-vous permettent de faire
se rencontrer les différents ac-
teurs concernés, mais beau-
coup d’interrogations et de
complexité alors que la réno-
vation est I'un des leviers prin-
cipaux pour atteindre les ob-
jectifs de réduction des
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Catherine Rousselot.

émissions carbone. Nous
avons donc lancé une vaste
étude, mené des entretiens,
rencontré les acteurs publics
et privés pour comprendre
comment défaire les nceuds
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et mener des rénovation per-
formantes et globales. Ces
rencontres nous ont permis,
a partir d’'une page blanche,
de co-construire un nouveau
format, a la fois forum, salon
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et ateliers, avec pour sous-ti-
tre “Engagés pour le climat,
les citoyens et I'emploi”. Il il-
lustre notre ambition d'étre
plus gu’un salon de produits
pour couvrir I'ensemble des
problématiques. Et elles sont
encore nombreuses: de la
simplification de I'accompa-
gnement des particuliers et
des entreprises, aux co(ts
d’'une rénovation globale et de
la question du reste a charge,
en passant par la garantie de
performance et les besoins de
recrutement d'une main-
d'ceuvre qualifiée..., sans par-
ler de la confiance des mé-
nages dans un contexte ot les
fraudes ou escroqueries,
méme marginales, altérent

I'image des professionnels.

B A qui s'adresse ce
rendez-vous ?

C. R. : Atous les profession-
nels parties prenantes de
I'acte de rénover. Le pro-
gramme, du c6té des expo-
sants comme des grands in-
tervenants, rassemble aussi
bien des institutionnels que
des fédérations, des indus-
triels, des entrepreneurs, des
acteurs privés, des repré-
sentants des collectivités
locales... et la délégation
interministérielle avec la-
quelle nous avons également
construit cet événement. Sur
la grande scéne, les deux
journées s’ouvriront par une

RENCODAYS

Le forum de la rénovation globale

et performante des logements

12 &13 SEPTEMBRE 2023
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grande conférence, introduite
par le ministre Christophe
Béchu, la premiére, animée
par I'’Anah, la Capeb, la FFB et
I'ordre des architectes, s'atta-
chera a répondre a la question
“Rénovation globale et per-
formante : tient-on la bonne
trajectoire ?”. La seconde, me-
née par Uniclima, défendra la
rénovation globale par étapes.
Cette scéne accueillera ensuite
différents grands sujets trai-
tés par des personnalités
influentes sur les grands
thémes qui alimentent le su-
jet de la rénovation. Parallele-
ment a ces grandes confé-
rences, des problématiques
comme le financement, le re-
crutement, les qualifications
seront abordées sur les es-
paces Workshops et Ateliers.
lls seront concrets et interac-
tifs, organisés autour des “ir-
ritants” du marché. Ce sont
des espaces ou les visiteurs
deviennent participants. Nous
voulons qu'ils prennent pos-
session des lieux et interagis-
sent, a I'image de l'atelier de
démonstrations et de forma-
tion congu par Dorémi, dont
les équipes techniques ani-
meront des modules exclusifs
de 30 minutes dédiés a |'étan-
chéité al'air, ala pose de me-
nuiserie et de ventilation dou-

ble-flux. Un zoom sur le
confort thermique d'été et la
migration de vapeur d'eau est
également au programme.
Ainsi qu'un “serious game”,
un jeu ludique et informatif
ayant pour thématique la ré-
novation. Autre exemple, I'ate-
lier participatif “Fresque de la
précarité énergétique”, qui
sera lancé en avant-premiére
sur Renodays. Cet atelier est
développé, testé, amendé, en-
richi par les membres du col-
lectif Stop a I'Exclusion Ener-
gétique.

B Comment seront
présentées les innova-
tions et les solutions
techniques ?

C. R. : Elles seront présen-
tées sur les stands des expo-
sants mais surtout sur des
Masterclasses et des Works-
hops, animés a leur initiative,
pour illustrer leurs solutions.
Parmi les sujets autour des
énergies : “Les solutions
thermodynamiques centrali-
sées en logement collectif”
par Atlantic ; “La rénovation
énergétique optimisée, sim-
ple et pérenne, avec comme
enjeux la préservation du bati
et le confort des occupants”
par Ubbink ; “Tout savoir sur
les aides a la rénovation éner-

Cet espace est élaboré en col-
laboration avecle Club de
I'’Amélioration de |'Habitat

(CAH). ll aborderales nou-
velles clés de compréhension

L

COMPRENDRE LES ATTENTES DES HABITANTS

des attentes des ménages
s'agissant de la qualité de
leur logement pour permet-
treaux professionnels d'adap-
ter leurs offres au marché.
Comment les Frangais percoi-
vent-ilslarénovation énergé-
tique et quelles sont leurs at-
tentes ? Adhérent-ils au projet
desociété sous-jacent ? Com-
ments’informent-ils ? Qu'at-
tendent-ils des pouvoirs pu-
blics et des entreprises ? Qui
sont leurs interlocuteurs pri-

vilégiés ? Comment engager
les citoyens au-dela des éco-
gestes vers une sobriété pé-
renne ? Cing a six “meet-up”
sont prévus chaque jour.
Parmiles momentsattendus,
la présentation des résultats
de l'enquéte exclusive de
I"Observatoire Habitant-
Consommateur du Club de
I’Amélioration de |'Habitat,
avec l'intervention d’Audrey
Valin, sociologue spécialiste
del'habitat.

S

gétique des particuliers”, par
Effy. Nous verrons également
plusieurs interventions autour
de la ventilation ou le solaire.

B A moins d'un mois

de l'ouverture,
comment se présente

la participation ?

C. R. : Nous sommes trés
proches de nos objectifs
dans un contexte de marché
qui s'est tendu au fil des
mois. Avec 112 exposants
bien répartis sur les diffé-
rents corps d'état, auxquels
s'ajoutent les partenaires, et
4 500 visiteurs préenregis-
trés, nous sommes donc sa-
tisfaits. D'autant que ce vi-

sitorat est trés diversifié.
Nous enregistrons une ma-
jorité d'artisans et de mai-
tres d'ceuvre, mais nous ac-
cueillons aussi des maitres
d’ouvrage, des syndics de
copropriétés, des collecti-
vités locales, des prescrip-
teurs. Notre format semble
ainsi avoir été bien accueilli
par I'ensemble de |'écosys-
téme et avoir mobilisé toutes
les organisations profes-
sionnelles. Pour faciliter les
visites, nous proposons aux
adhérents de la Capeb des
voyages de groupe en car et,
avec notre partenaire, la BPI,
nous créons des parcours de
visites le 13 septembre pour

les 60 chefs d’entreprise
qu'elle accompagnera.

M Avez-vous travaillé
I'empreinte carbone des
Renodays, comme sur le
Mondial du Batiment ?
C. R. : Absolument. Ce fo-
rum est éco-congu tant sur
le choix des matériaux pour
les stands et le mobilier,
réemployable ou recyclable,
que sur l'offre de restaura-
tion, notamment. Les achats
durables ont guidé notre ca-
hier des charges et nous
avons travaillé pour embar-
quer les exposants dans cet
objectif. ®

Recueilli par M.-L. Barriera

LES DIFFERENTES PRISES DE PAROLES ET TEMPS D’ECHANGES

Territoires engagés.

et Saunier Duval.

LES WORKSHOPS

o es pitchs de Renovation Tech

LES MASTERCLASSES

Les Masterclasses, pour répondre & une problématique : Solutions
performantes ; Comprendre laréglementation ; Attente des habitants;

o Comprendre laréglementation

o Rencontrer lanouvelle génération

o Comprendre les attentes des habitants

o Apprendre des territoires et acteurs engagés

o L es solutions thermodynamiques centralisées en logement collectif, par Atlantic.
o arénovation énergétique optimisée, simple et pérenne, par Ubbink.
o Tout savoir sur les aides a la rénovation énergétique des particuliers, par Effy.

o es solutions de toiture au cceur de la rénovation énergétique performante, par Edilians.

o Découvrez 'alternative pompe a chaleur hybride centralisée en rénovation, par Vaillant

o Présentation des services digitaux en rénovation énergétique par, Point.P.
e Isolation thermique par I'extérieur : surmonter les rénovations “difficiles”, par Knauf.

Des ateliers collaboratifs ; Les solutions performantes ; Résoudre les problémes

LESRENOTALKS

14 conférences, aux formats divers, auront lieu sur la grande scéne du salon::
keynotes, interviews, débats. Des personnalités inspirantes et influentes pren-
dront la parole. Chaque conférence s'inscrit dans le cadre “Rénover, une ques-
tion de...”, suivi du théme développé : Climat ; Formation ; Cohésion sociale;
Volonté politique ; Financement ; Immobilier ; Pouvoir d'achat ; Offre ; Archi-
tecture; Société; Confiance.
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ENGAGEMENT ET FEDERATION

“Les Foulées du Négoce" pour...
reboiser les foréts

ffet Jeux Olympiques de
E Paris ? Le gouvernement

adéclaré I'activité physique
Grande cause nationale 2024. La
FDMC (Fédération des distribu-
teurs spécialistes matériaux et
bois) se met au diapason et s'em-
pare du sport pour « déployer des
actions positives en faveur de ses
adhérents et pour le développe-
ment durable ». Avec I'appui de
son comnité RSE, elle lance “Les
Foulées duNégoce”, une premiére
initiative qui aura pour objectif de
reboiser les foréts. Cette « course
connectée », qualifiée de « soli-
daire », se déroulera du 1" au
31 octobre prochains. L'événe-
ment se consacrera cette année
alaforét francaise. Concréterment,

chaque tranche de 10 km par-
courus par les collaborateurs des
négoces financera un arbre planté
par EcoTree. « A travers la pra-
tique du sport et sous les couleurs
de leur entreprise engagée dans
I"événement, les collaborateurs
sont invités a plus de mobilité et
a ainsi contribuer au renouvelle-
ment de la forét frangaise », ar-
gumente la FDMC.

Comment ca marche ? « En
fonction des kilomeétres parcou-
rus par leurs équipes, les entre-
prises s'engagent auprés d’Eco-
Tree [une scale-up brestoise
certifiée B.Corpl a financer la
plantation d'arbres dans des do-
maines forestiers francais. Ces
arbres seront acquis en pleine pro-

Du 1¢ au 31 octobre 2023, les
distributeurs de matériaux de
construction sont invités a as-
socier leurs collaborateurs aux
1res Foulées du Négoce. Pour
10 km parcourus, 1 arbre planté.

priété par les entreprises partici-
pantes al'opération », détaille la
fédération.

Au-dela des bénéfices environ-
nementaux (préservation de la
biodiversité, captation de CO,, ré-
duction de la pollution, etc.), le re-

boisement présente aussi des re-
tombées économiques : création
et soutien d'emplois locaux dans
|a filiere bois-forét, financement
d'une gestion forestiére durable,
etc. Autre argument avancé par
la FDMC aupreés de ses adhé-
rents : « Donner de la visibilité d la
profession au service du dévelop-
pement durable ».

Le 26 uillet, la veille de la publi-
cation du communiqué de la fé-
dération, le rapport “Objectif
Forét” a été remis au gouverne-
ment : un document de 28 pages
issu d'un processus collaboratif
entre les membres du conseil
spécialisé “Cestion durable des
foréts” du Conseil supérieur dela
forét et du bois. Ce document -

contesté par certains ingénieurs
forestiers - préconise un budget
de l'ordre de 8 a 10 Md£ sur dix
ans pour renouveler une forét
frangaise désormais vulnérable
face au réchauffement climatique.
Envisite le 27 juillet dans la com-
mune forestiére de Tigy (Loiret),
le ministre de I'Agriculture Marc
Fesneau a évoqué « un vaste pro-
gramme d’intervention sur plus
d'un million d'hectares ».

Selon le rapport “Objectif Forét”,
ce plan d'intervention se parta-
gera entre les propriétaires pri-
vés qui détiennent 75 % de la fo-
rét, et I'Etat. En 2020, la forét
représentait 17 millions d"hec-
tares, soit 319% du territoire
métropolitain.e  S. Vigliandi

ECONOMIE CIRCULAIRE ET CONSTRUCTION DURABLE

Le réemploi a I'épreuve du terrain

R éemployer les matériaux
constitue un des leviers pour

une construction durable. Au-
jourd'hui, il « bénéficie d'un cadlre ré-
glernentaire assez avancé avec la loi
anti-gaspillage pour une éconorie
circulaire (Agec) et la RE 2020 »,
note I'association Cycle Up. Cette
plateforme qui a fait de ce sujet sa
vocation, a interrogé 200 profes-
sionnels de la construction, de l'ar-
chitecture et de ['immobilier pour
dresser un état des lieux.

Selon les résultats, plus de la moi-
tié d'entre eux a déja expérimenté
le réemploi (57 %), 11% n‘ayant
« jamnais réfléchi d ce sujet ». Pami
les facilitateurs au passage al'ac-
tion, les professionnels interro-
gés citent : « avoir des assurances
et des garanties pour les produits
de réemploi » (32 %) ; pour un
tiers également, « une offre de
matériaux reconditionnés et véri-
fiés pour éviter tout aléa » ; pour
19 %, « un avantage prix signifi-

catif par rapport au neuf » et « des
solutions de livraison pour recevoir
les produits directement sur leur
chantier ».

Les freins sont donc a chercher du
c6té de l'offre, méme si, coté de-
mande, 38 % des répondants es-
timent que leurs clients sont ou-
verts au réemploi de certains
matériaux. Les professionnels in-
terrogés, indiquent parallélernent
que si « leurs clients ne sont pas
encore préts a l'utilisation de ma-

pour éviter tout aléa

produits sur chantier

Un avantage prix significatif

Quelle solution vous ferait utiliser plus
réguliérement des matériaux de réeemploi ?

©® Des assurances et garanties pour ces produits

Une offre de matériaux reconditionnés et vérifiés

Des solutions de livraison pour recevoir directement les

=

tériaux de seconde main (25 %), ils
pourraient changer d'avis si on leur
montre que le résultat est satisfai-
sant ». Car affirme I'étude « le
réermploi c'est avant tout une ques-
tion de confiance », chiffres al'ap-
pui: 58 % des répondants n'ont
confiance dans les matériaux de
réemploi que s'ils sont recondi-

tionnés par des spécialistes. Une
confiance qui peut également étre
gagnée auprés de quatre profes-
sionnels sur dix, gréce aux garan-
ties offertes par les vendeurs
(40 %).

Les distributeurs ont assurément
une piste a explorer pour valoriser
ce gisement. ® M.-L.B.

©cC
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lisabeth Borne a dévoilé mi-
juille 'augmentation du bud-
get dédié a MaPrimeRénov. Elle
sera dotée en 2024 de 1,6 Md€
supplémentaire. « Nous porterons
le budget de MaPrimeRénov’ a
4 MJE », a déclaré la Premiére mi-
nistre. Ceci dans le cadre d'une

RENOVATION ENERGETIQUE

MaPrimeRénov':le gouvernement ajoute 1,6 Md€

stratégie de planification écolo-
gique gouvernementale qui sera
dotée de 7Md€ en tout.

Le but de cette mesure : parvenir
aux 200 000 rénovations perfor-
mantes tant attendues par le sec-
teur, qui doivent permettre a la
France de respecter ses engage-
ments de réduction de ses
consommations et de son impact
carbone. Les émissions de gaz a
effet de serre doivent par exem-
ple étre divisées par deux d'ici a
2030... Leffort a fournir est donc

considérable et les incitations fi-
nanciéres (publiques ou privées)
sont I'un des moyens pour parve-
nir a lancer tous les travaux indis-
pensables, notamment pour les
ménages en situation de précarité
énergétique qui habitent dans des
passoires thermiques.

Depuis son lancement au début
de 2020, MaPrimeRénov’ a sou-
tenu les projets de 1,5 million de
ménages, pour un montant de
5,6 MdE€ engagés. Les spécialistes
du secteur estiment que, pour

chaque euro d'aide, ce sont en
moyenne entre 3 et 4 euros de tra-
vaux qui sont entrepris. L'effet le-
vier de 4 Md€ en 2024 devrait
donc étre trés important.

Immédiaternent aprés cette an-
nonce, la FFB s'est félicitée de la
hausse du budget alloué a la ré-
novation, mais s'est égalernent ré-
jouie de « la définition a venir d'une
trajectoire de financement de la
transition énergétigue sur plusieurs
années ». La fédération y voit une
bonne nouvelle pour I'environne-

ment et un puissant souffle pour
porter l'activité. Olivier Salleron,
son président, déclare : « Cette
nette majoration des aides d la ré-
novation énergétique répond a
I'une des demandes fortes de la
FFB. Il faudra poursuivre sur cette
trajectoire pour atteindre les ob-
Jectifs de 2030, c'est-a-dire pro- o
grammer un renforcerment continu &
dans les prochaines années, en ac-

compagnement de la planification @)
écologique. Les artisans et entre- .

preneurs sont préts ! ».e  G.N.
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BIGMAT, LA FORCE DE LA COOPERATION POUR ENTREPRENDRE ET INNOVER
Atlantique Matériaux, une histoire exemplaire

Entre les équipes de BigMat France et ses adhérents, les idées,
les projets et les initiatives circulent et s'alimentent dans les
deux sens. Un exemple fort de cette synergie, celui du négoce
Atlantique Matériaux, un réseau préservé en 2018 au sein de
BigMat, grace a sa reprise par un groupe d'adhérents avec la cen-
trale. Depuis, |'entreprise n'a pas manqué de projets, dont certains
bénéficient du rayonnement de I'enseigne nationale mais peuvent
aussi inspirer le réseau. Jérome Mousset, tout récemment nommé
directeur général, revient sur |'histoire de |'entreprise, son actua-

FLASH-BACK :

NAISSANCE D'ATLANTIQUE
MATERIAUX ET CREATION
DE LA FINANCIERE BIGMAT
Jéréme Mousset : Pour reve-
nir aux origines, 80 ans en ar-
riére, l'entreprise a été créée par
la famille Libaud dans le sud
vendéen autour de la production
de produits Béton, pour le BTP,
puis s'est élargie a la distribu-
tion. Elle a adhéré a BigMat dés
1986. En 2018, les propriétaires
ont souhaité céder leur activité
de négoce a un autre groupe de
distribution. Mais BigMat a fait
jouer son droit de préférence, le
départ de cet adhérent histo-
rique et le deuxiéme en termes
de chiffre d'affaires, étant hau-
tement symbolique. Des adhé-
rents se sont mobilisés pour ré-
fléchir avec les différents
services de la centrale a une so-
lution de reprise. Une holding,
réunissant alors 13 adhérents et
la centrale, a été créée et a confié
la direction opérationnelle a six
cadres dirigeants. Depuis, la Fi-
nanciere BigMat, dont la struc-
ture est évolutive, a connu plu-
sieurs autres succes de reprises
d'adhérents, et au vu de cette
réussite, il a été décidé de nom-
mer a sa téte un directeur géné-
ral en la personne de Thierry
Jaulin, qui occupait cette fonc-
tion pour |'activité négoce de
Libaud.

Quatre ans apres cette reprise, il
était devenu opportun également

I III|| |I|I||||I

it
§
I-

de changer le nom de l'entreprise.
Rebaptisée Atlantique Matériaux
en novemnbre 2022, elle a offi-
ciellement inauguré le 6 juillet
dernier devant 500 invités son
nouveau siége social a Lugon. Cet
événement a été l'occasion d'an-
noncer ma nomination a sa di-
rection générale

AUJOURD'HUI :
ATLANTIQUE MATERIAUX,
SON RESEAU, SON
POSITIONNEMENT

J. M. : Lentreprise en 2023, ras-
semble 280 collaborateurs, réa-
lise un CA de 105 M£ avec
23 agences sur la Vendée et la
Charente-Maritime, 9 show-
rooms carrelage, 8 showrooms
menuiserie, une usine de blocs
béton a Aytré (17) et une plate-
forme logistique a Sainte-Her-
mine. De négoce gros-ceuvre,
trés orienté sur les matériaux,
I'offre s’est élargie au fil de ces
quinze derniéres années pour
adopter clairement une stratégie
de négoce généraliste. Nos cing
grandes familles de produits sont
désormais bien équilibrées dans
notre chiffre d'affaires comme
dans le réseau d'agences, avec
toutefois, deux points de vente
identifiés carrelage-sanitaire-
décoration et une agence spé-
cialisée en couverture-étanchéité.
Notre clientéle s'est également
diversifiée. Nos agences rurales
s’adressaient surtout aux arti-
sans et petites entreprises. Nous

lité et son avenir.

nous sommes, depuis quelques
années, organisés pour adresser
également les constructeurs de
maisons individuelles et les
grands comptes. L'apport de la
centrale est important sur de
nouvelles implantations de
showrooms mais aussi pour
mener a bien cette diversifica-
tion. Dernier exemple en date,
notre volonté d'aller sur le
marché du solaire et de 'auto-
consommation. Elle peut s'ap-
puyer et étre relayée par des ou-
tils de communication dédiés,
créés et diffusés par l'enseigne.
Cest le cas également de notre
démarche plus générale sur la ré-
novation. Sur ce marché, plu-
sieurs constats nous ont ame-
nés a construire Mon Projet
Réno, une offre de services pour
accompagner les particuliers sur
I'ensemble des étapes d’une ré-
novation énergétique. Chaque
agence dispose d'un référent-
conseil. Une équipe back office
administratif gére l'intégralité du
dossier pour le particulier, sans
avance de trésorerie. Nous nous

——r——,
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engageons jusqu’a la fin du chan-
tier, grace a un réseau de parte-
naires professionnels qualifiés
auxquels nous apportons ainsi
un flux d'affaires. Nos ambitions
sont fortes sur ce marché. Mon
Projet Réno est né a notre initia-
tive, mais il peut sappuyer sur la
stratégie de BigMat France sur
la rénovation énergétique, sur les
services du délégataire partenaire
de l'enseigne pour les CEE, les re-
tombées des campagnes de
communication et des outils de
formation.

DEMAIN : LES PROJETS
EN COURS ET A VENIR

J. M. : A court terme, nous al-
lons poursuivre nos actions sur
I'axe Rénovation Energétique, par
la diffusiond'in-
formations et de
formation au-
présdenos
clients, par le
renforcement
de l'offre et des
services sur le
solaire, et enfin

par un travail auprés des équipes
pour gue tous soient alignés sur
ce projet d'entreprise.
Dans les projets en cours de réa-
lisation, la création d'une deuxiérme
usine de blocs bétons a Sainte-
Hermine est un investissement
stratégique car il nous permettra
d'étre autonomes et compétitifs.
Deuxieme projet, l'ouverture pré-
vue fin septembre d’une agence
généraliste de 10 000 m?2 a Bres-
suire, pour laquelle nous avons sol-
licité les compétences de lenseigne
pour étudier les axes de circula-
tions, les plans d'implantation, le
libre-service...
Nous avons bouclé le 5¢ exercice
financier depuis la reprise de
I'entreprise et sommes en crois-
sance. Aprés avoir assuré sa pé-
rennité, Atlan-
tique Matériaux
entre donc dans
une nouvelle
phase, celle des
investissements
pour poursuivre
son développe-
ment. @
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CONCEPT DE VENTE
Brico Dépét sur
écran

O P. Dieuzeide

A Cahors (Lot), le distributeur a
ouvert fin juin un format de
moins de 1000 m2, mais avec
autant de références que d'habi-
tude, moins de 30 salariés et pas
de CDAC. La clé ? Le parcours
client un peu déroutant. Des
bornes permettent aux client
d'acheter leurs matériaux sur
écran, payer et les retirer dans la
cour Matériaux. S'il trouve son
public, ce concept pourrait
devenir la nouvelle arme fatale
de Kingfisher qui obligera la con-
currence a réagir.

ADHESION
Gedicoop actif

Aprés un exercice 2022 plutdt
faste, Gedicoop (ex-Gedex)
compte un Gedimat de plus.
Sonadhérent, Lorcamat (43,7 M€
de CA 2022), acréé un 9¢ point
de vente situé prés de Sar-
reguemines (57) : 380 m2 de
vente, 550 m2 de stock couvert
et3 000 m? de parc Matériaux.
Au nord de Carcassonne (11), le
groupement a recruté un nou-
veau membre : Inard Bois, qui
disposera bient6t d'un show-
room. A ce jour, Gedimat re-
cense 446 magasins en France
et 54 Gédibois pour 200 adhé-
rents au total.

OUVERTURE
Samse : doublé
preés de Lyon

L'enseigne iséroise dispose
depuis mi-juillet d'une agence
de plus a Vaulx-en-Velin, au
nord-est de Lyon. Sur plus de
8 000 m?, le site accueille aus-
si Ménéo, le concept de spé-
cialité du groupe indépendant,
positionné sur le marché des
menuiseries en fourni-poseé.

Femat : arrivée d'un
Dg adjoint commerce

ctif sur le marché de
A |"écoconstruction et du
batiment performant

depuis 2011, le médiatique adhé-
rent France Matériaux et Socoda
arecruté Guillaurme Fiorina. Une
nomination officialisée dans un
communiqué diffusé le 18 juillet.
Agé de 42 ans, ce dernier prend
en charge la direction générale en
tant qu'adjoint au commerce,
fonction nouvellement créée au
sein de Femat. Il a collaboré du-
rant un peu plus de 20 ans au
sein du groupe Atlantic, d'abord
en tant responsable de secteur

sur la région lyonnaise ot Femat
dispose de trois points de vente
en plus d'une 4¢ agence a Cham-
béry (Savoie). Chez son ex-em-
ployeur, ol il a effectué toute sa
carriére, Guillaume Fiorina aura
occupé différents postes : alter-
nant en génie thermique, puis au
commerce, commercial itinérant,
responsable grands comptes,
chef des ventes, puis directeur
régional Rhéne-Alpes-Auvergne-
Bourgogne pendant 10 ans pour
la partie pompes a chaleur air-air
et ventilation. C'était « un par-
cours multipostes passionnant,

mais mono-margue », indique le
manager.

Aux c6tés de Florian Brunet-
Lecomte, président-fondateur
du groupe, Guillaume Fiorina de-
vra écrire « une feuille de route
pour créer un modeéle unique
dans le monde du bétiment per-

Guillaume Fiorina.

formant » et de la transition
énergétique. ® S.V.

INITIATIVE

aleur projet ».

Un lieu collaboratif

Femat doit bientdt ouvrir le “Lab’ Event” : des espaces olises clients
pourront venir pour travailler et « codévelopper » en visioconférence
ouen atelier. L'enseigne ambitionne de devenir « une sorte de hub du
bétiment performant oti les pros viendraient échanger et donner vie

RENOVATION ENERGETIQUE

Asturienne enrichit
son Guide pratique

c ourant juillet, le
spécialiste en cou-
verture a diffusé I'édi-
tion 2023 de son dés-
ormais traditionnel “Guide
pratique des solutions de réno-
vation énergétique”. L'opus ac-
tualisé et enrichi dévoile en
344 pages toute ['offre, des in-
formations et conseils de mise
en ceuvre. |l s'ouvre sur un pre-
mier chapitre détaillant tous les
éléments réglementaires et les

maison mal isolée.

0%

de déperditions
thermiques issues
de la toiture d'une

aides financiéres a intégrer pour
parvenir a une bonne isolation.
La seconde partie recense les so-
lutions dédiées tant a I'isolation
qu’a la production d’énergie.
Le tout est agrémenté de
nombreux schémas et
QR-codes qui donnent

acces aux fiches tech-
niques détaillées et aux
conseils d'utilisation.
Les produits sont
présentés selon la
configuration de la
toiture : toit incling,
combles perdus, ter-
rasse, bardage, etc.
Idern en solaire photovoltaique :
diverses options sont proposées
(surimposition, intégration, toi-
ture terrasse...). En outre, I'en-
seigne a déployé des formations
pour ses clients pros dans son
réseau (62 agences). But : les
aider a mieux vendre auprés de
leurs propres clients.e#  G. N.

_

Lt

En conquéte sur I'fle -de-France

Inauguré enmars, le 62¢ Asturienne est & Croissy-Beaubourg (77).
Avec ce 7¢site francilien, le distributeur veut « développer le marché
de la couverture en lle-de-France et cibler les chantiers des villes
nouvelles ». C'est aussi sa premiére agence dotée de panneaux pho-
tovoltaiques sur 900 m2 d'une puissance de 110 kWc et 95 MW/an
de production pour couvrir environ 40 % de ses besoins énergétiques.

RESULTATS SEMESTRIELS

Hérige : le pole Négoce

.
a-56%

ur les six premiers mois de

2023, le groupe vendéen a
affiché réalisé 455 M€ de
ventes, soit +10,2 % en données
publiées, mais stable (+0,2 %)
en données comparables. Son
pole Négoce a été principale-
ment impacté par la chute du
neuf. Tandis que l'activité avait
atterri a +0,8 %, le CA de ses
deux enseignes (VM Matériaux,
LNTP) s’est encore érodé de
11,2 % par rapport au 2¢ trimes-
tre 2022. Sur le premier se-
mestre, la branche Négoce
(212,9 M€) a accusé une baisse
dactivité de 5,6 % en valeur, tant
en données courantes qu’a pé-

H‘"ﬁ.—.

La trésorerie des artisans commence a se tendre, surtout a l'approche

rimétre comparable. Explica-
tions avancées : « Un marché de
la construction qui a accentué son
décrochage », alors que « I'évo-
lution de I'activité est portée par
I'effet prix et les acquisitions tout
en étant atténuée par un impact
calendaire défavorable de deux
Jjours ».

Coté perspectives, Hérige juge
toutefois pouvoir « sappuyer sur
la pertinence de son positionne-
ment axé sur les marchés de la
rénovation-réhabilitation, ses ac-
tions commerciales et indus-
trielles et une offre adaptée aux
enjeux énergétiques et de décar-
bonation ». ® S. V.

B

des échéances liées aux remboursements des PGE.

© Charles Marion
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CIMENT BAS CARBONE

Point.P scelle un accord de partenariat
avec Ecocem

E ntre Saint-Gobain et Ecocem,
spécialisé dans les solutions
bas carbone (liants, bétons, mor-
tiers, coulis, etc.), la collaboration
continue de s'élargir. En octobre
2022, le géant des matériaux de
construction officialisait
« une coopération R&D
ambitieuse entre Eco-
cemet Chryso[I'une des
filiales de Saint-Gobain
axée sur la chimie du
batiment] pour accélé-
rer le développement d'adjuvants
haute performance qui permet-
tra le développement de ciments
bas carbone » via une licence de
fabrication. Ce partenariat non
exclusif doit aussi « couvrir I'ac-
tivité mortier de Weber en Europe
occidentale » et « les activités de
distribution et de fabrication de
béton de Point.P en France ». Mi-
juillet, 'enseigne a annoncé étre
entrée dans le dur du projet aux
c6tés de I'irlandais Ecocem, dont
Saint-Gobain est actionnaire a
25 %. Déja engagé avec Ecocem
pour ses activités Solutions
Béton et Préfabrication, Point.P
étend aujourd”hui son accord
pour « développer et diffuser sur
le marché des nouveaux liants bas
carbone ».

Technologie de rupture

Tandis que I'industrie cimentiére
adéja mis en ceuvre des techno-
logies de captage et de stockage
du CO, pour réduire son em-
preinte carbone, des experts de
la GCCA (Association internatio-
nale du béton et du ciment) ju-
gent que ces process ne devraient
pas permettre d'absorber plus
de 50 % des émissions de I'in-

7 %

des émissions -
mondiales de CO, %
sont liées a la pro-
duction de ciment.

Mémo

Lebétonest le 2¢produitle plus
consommé au monde, juste
aprés... I'eau. Il s'en fabrique
prés de 14 milliards de m? par
an:soitenviron 2 m? par habi-
tant. Selon Ecocem, sa tech-
nologie ACT n'utilise que 10 %
320 Y% de laitier granuléissu
dehauts-fourneaux. Parmiles
derniers accords noués avec
des cimentiers : CB Green et
Cemexenjuin 2023.

Laccord Point.P-Ecocem vise a accélérer la diffusion de ciments bas carbone sur les marchés du BPE et
de la préfabrication.

dustrie cimentiére. Réponse
d’Ecocem ? Sa solution ACT
(pour “Acuna Cement Technolo-
gie”) dévoilée fin 2022 aprés dix
ans de R&D menée en partena-
riat avec |'Ecole nationale supé-
rieure Paris-Saclay et I'Institut
national des sciences appliquées
de Toulouse. L'entreprise la pré-
sente comme « une technologie
de rupture » avec une faible te-
neur en clinker (entre 20 et
30 %), composée de 10 a 20 %
de laitier, des fillers (addition mi-
nérale d'une taille inférieure 3 63
um) et d’un adjuvant chimique
« spécifique ». La technologie ré-
duirait I'empreinte carbone des
ciments « jusqu’a 70 % » tout en
abaissant la consommation
d'eau jusqu’a 50 %. Et I3, c’est
une différence fondamentale
comparée aux produits tradi-
tionnels. Avec un rapport eau-ci-
ment (E/C) du mélange de béton
frais de l'ordre de... 0,25, quand
ce ratio se situe en général entre

les valeurs limites de 0,40a 0,60.
Avec sa formulation, Ecocem ci-
ble principalerment le marché de
type CEM Il (ciment Portland
composé) qui est majoritaire.

Massifier la production
La collaboration entre le fabricant
et Point.P porte sur la commer-
cialisation de ciments ACT dont
la rhéologie n'est pas affectée
tout « en augmentant les perfor-
mances mécaniques et la durabi-
lité des bétons ».

Sile ciment ACT a déja fait I'ob-
jet d’une validation technique et
d'essais industriels et de chan-
tiers-tests positifs, il ne dispose
pas encore du marquage. Cette
étape serait prévue d’ici a fin
2023. Latechnologie est mise a
disposition de la filiere cimentiére
pour licencier la solution ACT ;
les différents industriels signa-
taires pouvant aussi s'approvi-
sionner en fillers auprés d'Eco-
cem. Ce business-model vise a

Dans son laboratloire de R-&D installé a Champlan (91), l'irlandais

Ecocem planche sur les prochaines versions de sa formulation ACT.

massifier la production de ci-
ments bas carbone. Le lance-
ment commercial d’ACT sur les
marchés européens est, lui, an-
noncé al'horizon 2025. Dés cette
date, et une fois la certification
d’ACT obtenue, Point.P s'engage
a déployer la technologie dans
son réseau de distribution, de
centrales a béton et d'usines de
préfabrication.

Un ACT 2, voire ACT 3 ?
A terme, la technologie devrait
se substituer aux autres gammes
classiques proposées aujourd’hui
par Ecocem. Il pourrait donc y
avoir une version 2, voire 3, d/ACT.
Et autant de ciments a faible te-
neur en CO, s'appuyant sur cette
technologie, comme il existe au-
jourdhui autant de ciments
CEM Ilque de cimentiers ? En at-
tendant, Nicolas Godet, Dg de
Point.P, précise : « Ce partenariat
s’inscrit dans notre feuille de route
de baisse de nos émissions car-
bone et dans le déploierent d'une
offre de solutions bas carbone.
Nous travaillons a atteindre la
neutralité carbone en 2050 ».
Maniére de faire écho a la
baseline de I'industriel irlan-
dais : “Decarbonisation. Don't
Jjust commit, ACT” (Décarbo-
nation. Ne vous contentez pas
de vous engager, agissez”). A
Lyon, Conor O'Riain, le direc-
teur général d'Ecocem Global,
interviendra d'ailleurs a l'occa-
sion de |'édition 2023 de Car-
bonZero Global Conference &
Exhibition qui se tiendra les 26
et 27 octobre. @  S. Vigliandi

RESULTATS SEMESTRIELS
Groupe Samse
a+15%

Au 2¢ trimestre 2023, le groupe
isérois a enregistré un repli de
4.4 % de I'activité de son pole
Négoce (prés de 80 % du to-
tal). Sur le premier semestre,
cette branche n'évolue plus que
de +0,6 % pour s'établir a
809 ME, tandis que le brico-
lage voit ses ventes bondir de
4,8 9% avec 204 M£.

SPONSORING
BigMat en selle

Aprés un partenariat signé en
2011 avec I'équipe cycliste FDJ
(Francaise des Jeux), puis
avec le Tour de France en
2012, BigMat International
est devenu partenaire en 2022
de trois championnats du
monde : mountain bike, BMX
racing et piste. Au début de
|'été, le groupement a signé
cette fois-ci avec I'Union cy-
cliste international. Il en de-
vient I'un des 4 partenaires
officiels, dont Mapei. Les pre-
miers championnats du monde
de cyclisme UCI ont eu lieu
début aoiit en Ecosse.

EN ITALIE

5 Tecnomat
cédés au fonds
LeadCrest

Rebrandé en mars 2022 pour
« mieux coller » aux réalités du
marché transalpin, Tecnomat
(ex-Bricoman) a vendu au début
de I'été cing de ses 31 dépéts. Le
repreneur est LeadCrest. Via
un premier investissement de
70 M en cession-bail, ce fonds
luxembourgeois met la main
sur 42 000 m? de surface de
vente : trois points de vente
existants et deux en cours de

construction.
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Déchets : Doras :
collecte a Macon

Cet été, I'enseigne bourgui-
gnonne du groupe Samse a
implanté une zone de collecte
des déchets de chantier au
sein de son agence macon-
naise, en Sadne-et-Loire. Sept
flux de déchets triés y sont
collecté : bois, inertes (sauf
terre), laines minérales,
menuiseries et verre plat, mé-
taux, plastiques et platre.

EN TRAVAUX
Chausson
avance a
Limoges nord

Courant aoiit, le distributeur
toulousain a fait un point d'é-
tape sur l'avancement du
chantier de ses agences lo-
cales. Outre le site gros ceuvre
repensé a 100 %, I'agence PPI
va voir sa zone de stockage s'é-
tendre de 400 m2. Depuis fin
ao(it, I'agence BCO s'est dotée
d’un nouveau cantilever cou-
vert autoporté de 500 m2. A
terme, le pdle de Limoges nord
regroupera 4 points de vente :
gros ceuvre, PPI, bois-cou-
verture et carrelage, dont le
déménagement est prévu en
mars 2024. A Reims (51), la
construction d'un point de
vente est en cours pour une
ouverture prévue début no-
vembre.

RSE

Loxam tres
engagé

Le n® 1francais de la location
de matériels de chantier a pub-
lié son deuxiéme rapport RSE
dans lequel il mesure les pre-
miers progrés réalisés. So-
briété énergétique des
agences, préservation des es-
paces naturels et conversion de
son parc vers des équipements
a faibles émissions. D'ici a
2030, Loxam vise une
diminution de 50 % de ses
émissions de CO, et a recu le
soutien de la Banque eu-
ropéenne d’investissement.

SERVICE DIGITAL

PUM expérimente
le self-scanning

hez PUM, I'expérience client

continue d'évoluer. Aprés la
refonte de son parcours client
depuis deux ans, le distributeur
spécialisé dans les produits de
synthése pour le BTP vient d'in-
troduire le self-scanning dans ses
3] plus importantes agences sur
un réseau de plus de 210 points
de vente. Cette technologie s'est
invitée au tout début des années
2000 dans les enseignes de la
grande distribution, d'abord aux
Etats-Unis, avant de s'étendre
autant dans les pays anglo-

saxons que dans les pays latins et
en Asie. Dans I'Hexagone, cette
solution est déja déployée depuis
plusieurs années chez Auchan,
Aldi, Casino, Leclerc, Lidl, Les Ga-
leries Lafayette avec son concept
Eataly, mais aussi Castorama,
Ikea, Brico Dépbt ou encore Leroy
Merlin. Apreés les formules de
drive, le mouvement du self-
scanning s'accélére depuis la crise
sanitaire.

Aujourd’hui, ce dispositif arrive
chez les grossistes. Fort du suc-
cés de son Comptoir Flash qui

PROSPECTIVE

Une technologie pleine d'avenir

Le self-scanning est un systéme permettant au client de scanner
lui-méme au fur et 3 mesure les produits qu'il achéte en utilisant
un lecteur de code-barres. D'aprés I'étude du cabinet londonien
RBR publiée en mai 2023, « 46 000 magasins dans le monde pro-
posent aux clients de scanner les articles. Ce chiffre devrait tripler
au cours des cing prochaines années pour atteindre 160 000 points

permet aux clients d'utiliser leur
smartphone pour composer leur
panier en LS et aprés un test
concluant mené fin 2022, PUM
aintroduit des douchettes (scan-
nettes) nommées “PUM Scans”.

Un trafic plus fluide et

du temps gagné

Comme en grande distribution,
sa solution entend faire gagner du
temps aux artisans qui “savent
ce qu'ils cherchent”, notamment
pour 'offre de dépannage. Avan-
tages pour les pros et I'enseigne ?
Il s'agit de « satisfaire trois objec-
tifs : faire gagner du temps  nos

Le “PUM Scans” permet a
l'artisan de faire ses achats
en autonomie dans le LS
en s'identifiant via son
compte client avant de
passer plus vite en caisse.

des parcours différenciés et auto-
nomes, et simplifier les parcours
agence et cour par une signalé-
tique claire », argumente Sibylle
Daunis Opfermann, Dg de PUM.
Autresintéréts : l'amélioration de
|a satisfaction clients, une
hausse du chiffre d'affaires en
agence comme |'a démontrée
I'expérimentation de PUM, et
une réduction « considérable »
de I'attente au comptoir. A
quand une solution Scan & Go
(paiement via une appli) pour les
pros ? A l'instar de ce que pro-
posent le nord-américain 7-Ele-
ven, le britannique Tesco, la coo-

deventeen 2027 ». clients et a nos collaborateurs, flui- ~ pérative allemande Rewe ou
difier le trafic en agence en créant  Brico Dépét e S. Vigliandi
GESTION RH DISPONIBILITE DE L'OFFRE

Tout Faire en campagne
de recrutement

Orléans, lors de son salon

annuel fin janvier dernier, la
direction du groupe de négoces
indépendants |'avait annoncé :
courant 2023, une vaste cam-
pagne nationale “Tout Faire re-
crute 1000 nouveaux talents”
devait étre menée. Voila qui est
fait ! le groupement a choisi un
ton « audacieux et inédit » pour
ce vaste projet RH. Un dossier
qui vient compléter toute la bat-
terie d'outils et de services mis
en ceuvre depuis deux ans pour
épauler les quelque 280 adhé-
rents dans leur développement.
A savoir : le déploiement en cours
du nouveau concept point de
vente, la montée en puissance de
laMDD IronSide et la création de
ProSide, la
robotisation
prévue de la
plateforme
logistique na-
tionale dans
le Loiret, etc.
Début juillet,

la centrale de Verdun a officialisé
le lancement de cette « vaste »
campagne d’embauches au
sein des réseaux Tout Faire
Matériaux et Tout Faire Bois.
L'objectif est clair : séduire
1000 futurs collaborateurs et
collaboratrices d'ici a la fin 2023.
L'opération vise aussi a « ren-
forcer la qualité de service en ma-
gasin », précise le groupe a
I"heure oul le négoce Batiment
doit répondre aux multiples dé-
fis des marchés de la rénova-
tion énergétique. Elle concerne
tous les métiers, au masculin et
au féminin : technico-commer-
cial, chauffeur-livreur, chef
d'agence, chef de parc, maga-
sinier-cariste, responsable LS
ou encore vendeur.e S.V.

Le dispositif de

Tout Faire est re-
layé par l'ensemble
des adhérents en
points de vente,
dans la presse et sur
les réseaux sociaux.

France Matériaux
optimise sa logistique

Situé pres de Séte (34), l'entrepot BLO doit fournir aux adhérents une
forte réactivité pour servir les pros.

prés lerachat, ilyaunan, de

la plateforme logistique Gam-
her, jusque-la détenue par certains
de ses adhérents, le groupement
de négoce multispécialiste vient de
créer unintranet. Au-dela de mas-
sifier les achats, les deux outils vi-
sent a fournir encore plus de réac-
tivité aux 156 membres du réseau
et 3 réduire leurs colits de trans-
port. La nouvelle base, rebapti-
sée BLO (Base Logistique Occi-
tanie) et située a Gigean dans
I'Hérault, joue sur deux volets: « la
carte de la proximité » et « la sim-
plification des démarches logis-

tigues » des 250 agences implan-
tées dans 67 départements. Lin-
tranet, lui, décline deux offres
stockées par BLO. Les matériaux
couvrant tous les secteurs (amé-
nagement extérieur, carrelage,
gros ceuvre, isolation, ...) avec dif-
férentes profondeurs de gamme.
Toute l'offre constituant “Les
Elémentaires” est disponible.
Idermn pour le plan de vente du li-

Y
bre-service : outillage, matériel de &

chantier, consommables...
L'adhérent accéde immédiate-

ment au prix et stock disponible ®

pour chaque produit. ¢~ S. V.




AWARDS

BATIMENT

Le groupe média ZEPROS récompense pour la 3*™ année
les artisans/PME et distributeurs du Batiment.

Ne manquez pas cet événement phare de la profession !

Rendez-vous le
JEUDI 21 SEPTEMBRE 2023

CETTE ANNEE,
4 8 PRIX SERONT DECERMNES :

CATEGORIE ARTISANS ET PME DU BATIMENT
* Prix de |la Performance Commerciale
- Entreprise de 10 salariés ou moins
- Entreprise de 11 salariés et plus
* Prix de I'Engagement RSE
+ Prix de I'Entrepreneur Digital

CATEGORIE DISTRIBUTEURS
- Prix de la Dynamigue Commerciale
- Prix de I'Engagement RSE
« Prix de la Meilleure Stratégie Digitale

- Groupement : Prix de l'Accompagnement

vers la Transformation Durable

helio eresro B, Owitst Qi Bl Sors Mt g g8 7CPrOS




LACTUDE LA DISTR! | BOIS & DERIVES

Zepros 41 | Septembre 2023

VEILLE TECHNO ET STRATEGIE DE DISTRIBUTION

Terrasse Bois d’Arcachon devient
DeckiBois et s'ouvre a la franchise

Alatéte de DeckiBois, David Sonnier veut casser les codes de la vente.
Les clients sont guidés par le robot Decki dans le showroom installé
sur le bassin d’Arcachon.

e scieur et négociant a
franchiseur ! C'est le che-
min gu'aura parcouru la

PME familiale Sonnier Bois fon-
dée en1963. A 'épogue, cette so-
ciété de I'lsére est positionnée
surles marchés de la transforma-
tion de panneaux et de la micro-
perforation acoustique. Mais

onze ans aprés avoir succédé a
son pére, David Sonnier céde en
2019 l'entreprise a son confrére
drémois Chambost, membre du
groupement Sylvalliance. Dans
la foulée, il part dans le Sud-
Ouest pour créer une nouvelle ac-
tivité. Et lance fin 2019 'enseigne
Terrasse Bois d’Arcachon dans

les Landes. Récemment, David
Sonnier a décidé d'adopter une
nouvelle appellation commerciale
plus dans I'air du temps pour de-
venir DeckiBois. Le dirigeant
commercialise principalement
des essences issues de la forét
des Landes. Esprit de circuit court
oblige, son showroom de La
Teste-de-Buch (Gironde) inau-
guré le 13 avril dernier s'approvi-
sionne dans un rayon de 95 km.
Idem pour son autre point de
vente a Sanguinet (Landes).

Marché dynamique

Baseline du concept : “L’ame de
la terrasse bois”, en forme de
clindceil. C'est un segment ac-
tuellement trés porteur. Selon
les données de LCB (Le Com-
merce du Bois), les ventes sont
«en constante progression de-
puis 2015 avec une accélération
sans précédent entre 2019 et
2021(+34 %) due a la crise sa-
nitaire et & la hausse des travaux
d’amélioration de I'habitation ».
Il s’est vendu pas moins de
16 millions de m2 de lames de
terrasse en bois rien qu'en 2021.
Reste que I'activité s'est tassée
I'an passé (- 10%). Mais le mar-
ché francais pourrait atteindre
les 25 millions de m2 a 'horizon

2025. C'est dans ce contexte
que l'indépendant DeckiBois
ambitionne de créer un réseau
de franchisés. Le concept doit
étre lancé en cours d'année.
Avec la volonté de « pouvoir ou-
vrir des points de vente dans
toute la France ». Selon LCB,
« les objectifs de DeckiBois sont
multiples ». D'une part, I'en-
seigne veut « adapter le modéle
économique aux évolutions de la
distribution BtoB et BtoC ». Il
convient d'« apporter encore plus
de services avec une expérience
client différenciante, tout en ré-
duisant les codits pour améliorer
la rentabilité des entreprises face
a la concurrence internet », mais
aussi des GSB, des jardineries
ou encore des négoces multis-
pécialistes, estime en subs-
tance David Sonnier.

Decki, le petit... robot
D’autre part, le dirigeant en-
tend permettre aux candidats a

la franchise DeckiBois de pou-
voir « créer une expérience
client innovante ». Par exem-
ple, le showroom sera accessi-
ble 7 jours sur 7 grace a Decki.
Autonome a 100 %, ce robot
assistant est « en mesure d'ac-
cueillir les clients, de les orien-
ter dans la salle d'exposition et
les aider a sélectionner des pro-
duits selon leurs attentes, le
budget, leurs goiits et
contraintes de coloris », détail-
lent nos confréres régionaux
de Sud-Ouest et La Dépéche du
Bassin. En outre, Decki réalise
les devis et les envoie par e-
mail aux clients. Et s'il n‘arrive
pas a satisfaire leurs demandes,
un autre robot ambulatoire
prend le relais et contacte David
Sonnier par messagerie pour
intervenir. De I'intelligence arti-
ficielle qui, pour le moment, ne
remplace pas encore |'expertise
d’'un vendeur... “en chair et en
os”. e S. Vigliandi

JLENVIRONNEMENT

Reboiser la forét landaise

Comme certains adhérents LCB, la direction de DeckiBois ad'ores
et déja signé une convention de mécénat avec le fonds “Plantons
pour I'avenir”. Une fagon de participer au reboisement d'une par-
tie delaforét des Landes - ravagée par lesincendies de '6té 2022 -
dans le cadre d’'une gestion durable.

EN CONCURRENCE FRONTALE

Sudcoop structure la filiere bms occitane

istoriqguement implanté

dans 'Ouest, le réseau Or-
cab de coopératives d'achat se
renforce dans le Sud. Apreés
Cooprovence lancé en 2016 a
Avignon (Vaucluse), c’est au tour
de la filiére bois d'Occitanie de
monter au créneau via Sudcoop
(95 adhérents), créé en début
dannée. Le projet est inédit dans
cette région puisqu’il a été porté
par des mobistes et spécialistes
de la construction modulaire en
bois, ainsi que par la Fibois
Occitanie. Aujourd’hui, 49 en-
treprises artisanales ont rejoint
I'initiative Sudcoop dont les en-

trep6ts sont installés a Beaucaire
(Gard). Le volurme d'achats pour-
rait avoisiner les 4 M€ enannée 1.
|offensive de 'Orcab sur les mar-
chés du bois et du PPI (plafond,
platre, isolation) serait loin d'étre
achevée. En mars dernier,
une trentaine de membres
de I'Orcab rayonnant sur
les Alpes-de-Haute-Pro-
vence et les Hautes-Alpes
s'était réunie. Leur ambi-
tion : fonder une nouvelle
coop régionale d'achat en bois et
dérivés courant 2024. Ce serait
alors la 40¢ structure adhérant a
I'Orcab. e S.V.

Cestle CA2022dupdle |
Bois de I'Orcab (+11% par

rapport a 2021).

Sur un marché porté par la RE 2020, le pole Bois
de I'Orcab intensifie son maillage régional.
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E-COMMERCE ET PIECES DE RECHANGE

Alliance entre Aircco et Warmango

epris début 2022 par le
R belge Van Marcke, le pure

player lyonnais War-
mango a officialisé mi-juillet un
partenariat avec son confrére
toulousain Aircco spécialisé, lui,
dans les piéces détachées pour
le génie climatique. Les deux ac-
teurs veulent répondre a une pro-
blématique souvent rencontrée
par les installateurs : « Comment
trouver rapiderment la bonne piéce
détachée ? ». Sur ce marché par-
fois « complexe & adresser », War-
mango et Aircco souhaitent, bien
s(r, « simplifier le quotidien des
artisans en leur faisant gagner du
temps et de ['argent ».

Réparabilité et indice

de durabilité

En s'appuyant sur la plateforme
d’Aircco opérationnelle depuis
mars 2022, Warmango redirige
ses clients vers « un interlocu-
teur unique » pour identifier,
commander et recevoir leurs
pieces de rechange en atelier ou
livrées sur chantier en 24 ou
48 heures. L'artisan peut effec-
tuer sa demande en ligne, sur
WhatsApp ou par SMS. « Nous

Désormais, Warmango redirige les pros vers la plateforme d’Aircco pour la gestion de leurs pieces détachées.

digitalisons sa demande pour
plus de rapidité, nous lui trouvons
ses piéces sur plus de 65
marques [contre 50 début
2022] ou bien nous proposons la
réparation pour prolonger la du-
rée de vie de 'installation en vertu
de la loi Agec [loi anti-gaspillage
pour une économie circulaire] »,
détaille Mathieu Ricard, cofon-
dateur d’Aircco. « Avec les évo-
lutions réglementuaires et tech-
nologiques, de plus en plus
d'acteurs, tels que les chaudié-
ristes, arrivent sur le marché de
la thermodynamique et des PAC
air-eau. Le renouvellement du
parc et l'activité maintenance

montent en charge tous les
ans », note-t-il.

Alors que la France a déja instauré
en 2020 la loi Agec pour lutter,
entre autres, contre |'obsoles-
cence programmée des produits,
la Commission européenne s'est
emparée du sujet en mars der-
nier. Bruxelles veut définir « un
nouveau droit & réparer ». Gréace
a l'indice de réparabilité déployé
depuis le 1erjanvier 2021, le
consommateur peut savoir sison
produit est plus ou moins facile
aréparer. « Différents critéres sont
pris en compte dans le calcul,
comme le prix des piéces déta-
chées nécessaires au bon fonc-

tionnerment du produit », rappelle
le ministére de la Transition éco-
logique. A I'horizon 2024, cer-
tains équipements électriques et
électroniques devront afficher un
indice de durabilité qui se substi-
tuera al'indice de réparabilité. Ce
futur indice inclura de nouveaux
critéres comme la fiabilité et la

robustesse du produit. En vue de
réduire le co(it de la réparation, la
loi Agec crée par ailleurs des
fonds Réparation financés par
certaines filieres REP dont, no-
tamment, le fonds des D3E (dé-
chets d'équipements électriques
et électroniques) opérationnel de-
puis 2022. @ S. Vigliandi

STRATEGIE DIGITALE

Nouveaux podcasts chez Warmango

Legrossistealancé son nouveau siteweb “Le ComptoirduBTP" quise
veut « dédiée & “I'éducation” des partenaires fournisseurs au digital et
auxenjeux de ladistributionen ligne ».Laplateforme est congue comme
unespace deréflexion sur les problématiques dumarché. Les podcasts
d'environ 20 minutes traitent de la transformation digitale, I'impact
environnemental des produits ou encore les tendances du marché...

IMPLANTATIONS

Partedis : essai transformé a

Toulouse et dans le Tarn

E n Occitanie, c’est un doublé
que le groupe bordelais vient
de réaliser. Fin juillet, son p6le Sa-
cha a annoncé l'arrivée de deux
nouvelles agences : I'une a Tou-
louse (31), l'autre a Castres (81).
Dans la “Ville Rose, il s'agit d'un
déménagement. « Nous avions un
site doté d'une agence sanitaire-
chauffage et d'une agence Parte-
dis Piéces Détachées situées au
centre de gros de Toulouse [Lar-
rieu]. Cette zone est difficile dac-
céset le batiment vieillissant n'était
plus adapté a nos activités », confie
Philippe Dubarry, le directeur mar-
keting et communication du
groupe. Et de poursuivre : « Les
deux activités de cette agence ont
été transférées dans un nouveau
bétiment réhabilité & proximité de

I'axe autoroutier, avec un accés
simple et plus rapide pour nos
clients et plus visible pour les pros-
pects ». En outre, cette nouvelle
implantation a permis de créer
une salle d'exposition carrelage et
bains d'environ 300 m2.

Hyperspécialisation

Elle vient compléter les deux
showrooms qu'exploite déja Par-
tedis dans I'agglomération : I'un
a La Cépiere, a l'ouest de Tou-
louse ; I'autre & L'Union, au nord-
est de la ville. A Castres, il s‘agit
d'une création. Ce second point
de vente tarnais propose une of-
fre en climatisation-ventilation,
ainsi qu'une activité dédiée aux
pieces détachées pour le chauf-
fage et le froid. « Cette nouvelle

© Partedis/Facebook

agence s’inscrit dans le dévelop-
pement en cours de I'hyperspé-
cialisation clim-ventil’ sur les im-
plantations sud du périmétre de
Partedis », précise Philippe
Dubarry. A 'été 2021, Frédéric
Colly, le président de Partedis,
confiait dailleurs que « pour no-
tre activité sanitaire-chauffage,
le maillage atlantique est déja
complet. Nous souhaitons doré-
navant nous déployer en lle-de-
France ainsi qu'en région PACA »,
un territoire ot le distributeur dis-
pose pour l'instant de deux
agences dans les Alpes-Mari-
times. @ S.V.

CLICK & COLLECT

Espace Aubade pose sa
I"ompac Box a Strasbourg

I'issue d'un test concluant

mené a Brumath (67) de-
puis I'automne 2022, Pompac
Développement, filiale de I'alle-
mand GC Gruppe, a installé en
juillet son dispositif a Stras-
bourg. Comme les casiers de re-
trait proposés par d'autres ac-
teurs du négoce, la Pompac Box
permet de retirer 24 h/24 et
7j/7 les commandes passées
auprés de l'agence strasbour-
geoise. Elle est toutefois « deux
fois plus grande et stocke deux
fois plus d'articles » que son ai-
née de Brumath. La marchan-
dise est disponible sous 90 mi-
nutes maxi. Le pro regoit un
code par SMS pour le retrait
de ses produits. En outre, le
distributeur qui dispose de

6 agences en Alsace, dont 5 avec
un showroom, a noué fin 2022
un partenariat avec la marque par-
tagée Alsace. Buts affichés:
« Mettre en avant la proximité avec
nos clients, l'amour de I'Alsace et
un service professionnel », selon
Pompac. Lancée en 2012, la
marque au “bretzel rouge” fédére
a ce jour plus de 10 000 entre-
prises de la région. ® S.V.

» P

Ici, la Pompac Box implantée
courant juillet dans l'agence de
Strasbourg.
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CONCEPT
Plomberie et
EnR: Yesss dit
oui

N° 3 du secteur, Yesss Elec-
trique (plus de 330 sites en
France) intensifie sa diversifi-
cation engagée en 2021 avec
un plan de vente chauffage,
EnR, sanitaire et plomberie. Le
concept hybride cible les élec-
triciens faisant un peu de travaux
de chauffage ou sanitaire avec
une offre courte (1500 ré-
férences). Quelques agences
dont celle de Bourgoin-Jallieu
(38) disposent d'un double
comptoir électricité et plomberie
qui communique avec le show-
room Yesss Electrique.

SPONSORING
Tour de France
Rexel

Depuis cet été, le distributeur est
le sponsor «énergétique» de la
mythique course cycliste. Et ce
jusqu'en 2025. En devenant
I'un des 13 partenaires officiels,
il prend ainsile relais d’Enedis,
qui était jusqu’a l'an dernier
« le partenaire électrification» de
la Grande boucle. But : accélé-
rer la baisse de I'empreinte CO,
du Tour et accompagner les
territoires dans leur transition
énergétique.

PHOTOVOLTAIQUE
Femat s'y met

Spécialisé depuis 2011 dans les
matériaux biosourcés, le né-
goce lyonnais se lance lui aussi
sur le marché de I'autoconsom-
mation. Mi-juillet, il a offi-
ciellement créé la filiale Femat
Solar pour proposer une offre
360° et renforcer ainsi ses com-
pétences globales dans les pro-
jets de batiments performants.
S'appuyant sur 4 sites, Femat
prévoit 15 agences a moyen
terme en France.
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ASSISTANT DE SIMULATION THERMIQUE

Chez Wendel Distribution,
Calixta passe en mode express

S ix mois apres le lancement
officiel de Calixta, I'adhé-
rent aquitain d’Algorel a mis en
service courant juillet une nou-
velle formule de simulation pour
accompagner les profession-
nels du génie climatique dans
« la réalisation express de leur
chiffrage sans avoir a réaliser une
étude complete ». Le groupe fa-
milial basé a Marmande (Lot-
et-Garonne) met en exergue
une simulation express dotée
d'une interface « plus simple et
rapide » a utiliser pour « répon-
dre & une demande de chantier

en établissant facilerment un chif-
frage sans avoir d faire une étude
thermique compléte ». L'outil se
veut « intuitif ».

Chiffrage instantané

Aprés avoir renseigné les infor-
mations relatives a I’habitation
(données géographiques, an-
née de construction, mitoyen-
neté et forme de la maison,
nombre d'étages, surface, sys-
téme de chauffage et d’eau
chaude sanitaire existants, type
d'émetteurs, etc.) et la tempé-
rature de confort souhaitée, le

COTE CLIENTS

Premiers retours

«De décembre 2022 a fin juin 2023, 121 pro- |
fessionnels - des installateurs chauffagistes,
mais aussi des fournisseurs d'équipements % i
thermiques et des distributeurs - ont créé un compte et réalisé au
total 216 études », selon le service marketing de Calixta. La version
Calixta Access permet jusqu’a 100 simulations par an.

calcul des déperditions ther-
miques actuelles s'affiche.

Etape 2: la sélection du type de
systéme de chauffage a installer
(PAC, chaudiére hybride ou bio-
masse). Etape 3 : Calixta fait en-
suite la synthése de l'existant et
suggére des émetteurs de méme
type et de différentes marques
correspondant aux besoins du
projet. Derniére étape : le chiffrage
« instantané » du systéme com-
plet le mieux adapté : émetteur,
accessoires, fumisterie, plombe-
rie, etc. Bien que non recevable en
cas de contréle RGE, la nouvelle
formule Access entend néan-
moins aider « toutes les petites en-
treprises du génie climatique qui
n‘ont pas le temps de faire une
étude thermique précise et com-
pléte au moment des appels d'of-
fres mais qui, néanmoins, souhai-
tent proposer d leurs clients la
meilleure solution thermique adap-

Mi-septembre a Agen (47), le
distributeur présentera l'évolu-
tion de Calixta lors de son Salon

Technique .

tée a leur projet », argumente le
distributeur. Une fois le contrat si-
gné, l'utilisateur souhaitant dis-
poser d'une étude thermique
compléte doit souscrire un abon-
nement Premium ou Entreprise.
Méme process pour la création de
devis et de factures : il doit sous-
crire, en plus, a l'option “Gestion
dactivité” La solution Calixta a été
présentée début juillet 2023 lors
des “Rencontres Algorel” a Lyon
aux adhérents et fournisseurs du
groupement. ® S. Vigliandi

LOGISTIQUE

Un 2¢ “porte-avions”
Rexel dans le Sud-Est

hez le coleader du secteur

aussi, la modernisation lo-
gistique se poursuit. Et monte en-
core d'un cran. Fin 2022, son cen-
tre régional logistique (CLR)
d’Auvergne-Rhéne-Alpes ouvrait
a la suite d'un transfert de Saint-
Vulbas a Miribel, dans 'Ain. En dé-
cembre, lors de |'inauguration du
site d’environ 36 000 m2 cou-
verts, Thomas Moreau (président
de Rexel France) évoquait « un
porte-avion s» logistique. Cette
fois-ci, c'est au tour du CLR Sud-
Est d'étre sur la rampe de lance-
ment. Tout comme le hub de Mi-
ribel, la nouvelle plateforme est le
fruit d'un déménagement de Mi-
ramas a Saint-Martin-de-Crau,
dans les Bouches-du-Rhéne. Ce

o,

batiment high-tech de 31000 m2
servira les clients de la zone Mé-
diterranée. Engagé depuis plus de
trois ans dans le redimensionne-
ment progressif et l'optimisation
de son patrimoine logistique (plus
de 240 000 m?2 couverts), le dis-
tributeur s'appuie aujourd”hui sur
sept autres CLR en France en plus
de ceux de Miribel-Les Echets (O1)
et Saint-Martin-de-Crau. A sa-
voir : Cestas (33), Champigneulles
(54), Dourges (62), Meung-sur-
Loire (45), Roissy-en-Brie (77),
Saint-Herblain (44) et Tourne-
feuille (31). Bon an, mal an, Rexel
France investit de l'ordre de 4 M€
par an dans son outil logistique,
notamment pour déployer le lean
management. ® S.V.

Apercu du nouveau CLR de Rexel France a Saint-Martin-de-Crau (13).

CLICK & COLLECT

DBS Drive accostera

a Marseille

La fagcade du comptoir de Saint-Ouen (93) aux portes de Paris.

ancé en 2014, le concept de

drive robotisé qu’a congu et
développé le véadiste champe-
nois CGR (Comptoir Général de
Robinetterie) implante son
10¢ site frangais dans la cité pho-
céenne. |l reprend un schéma
déja éprouvé : le point de retrait
adossé a la zone d'accueil et
d'exposition, la disponibilité im-
médiate de 8 500 références
dont 6 000 traitées par trans-
stockeur, la préparation des co-
lis en 12 minutes, le retrait pos-

sible 24 h/24, ainsi qu'une plage
horaire non-stopde 7h 00 a
19 h Q0. L'artisan peut passer
commande directement en
agence, par téléphone, fax et sur
le site de I'enseigne. La date
d’ouverture du nouveau comp-
toir phocéen n'a pas été encore
communiquée. A ce jour, DBS

(pour Drive Batiment Services) &

est implantée a Bordeaux, Cré-

teil (34), Lille, Lyon, Nantes, @
Nanterre (92), Reims, Saint- .

QOuen (93) et Valence.® S. V.
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GOUVERNANCE

Un nouveau président
du directoire pour
Martin Belaysoud

Passé chez Saint-Gobain, Sonepar ou encore Engie, Franck Bruel
préside le directoire du groupe depuis le 11 juillet.

vec la nomination de

Franck Bruel ala téte du di-
rectoire du groupe indépendant
(Téréva, Mabéo, GrandBains...),
Patrick Martin, le nouveau pré-
sident du Medef, confie les clés
de I'entreprise a un expert du
négoce Batiment et du marché
de I'énergie. S'il se dégage de
ses fonctions opérationnelles,
le dirigeant et actionnaire
majoritaire de I'ETI (plus de
1Md€ de CA en 2022, prés de
3000 salariés) en devient pré-
sident du conseil de surveillance.
Le groupe indépendant indique
avoir fait le choix d’« un mana-
ger de talent expérimenté pour
poursuivre le développement de
I'entreprise ». |l reportera auprés
de Patrick Martin qui va super-
viser la stratégie de Martin Be-
laysoud Expansion. Franck
Bruel, diplémé d"HEC Paris et
trilingue, a effectué une grande
partie de sa carriére dans la fi-
liere du Batiment.
D'abord, de 2000 a 2010, au sein
de la filiale Distribution du groupe
Saint-Gobain, ot il a piloté la ré-

EN fLE-DE-FRANCE

Un 68 Cédéo

<) Depuis quelques semaines, I'enseigne dispose d’'une agence
au nouveau concept a Bailly-Romainvilliers (77), dans
I'Est parisien. Le site de 710 m2 au total exploite un LS de
500 m2 et 210 m2 de dépot. Il propose plus de 30 000
références en disponibilité immédiate et en J+1. L'agence
est animée par quatre collaborateurs, dont une commerciale

itinérante.

gion lle-de-France chez Point.P
avant de devenir directeur géné-
ral de I'enseigne sanitaire-chauf-
fage-plomberie Dahl présente en
Scandinavie et en Pologne, et en-
fin directeur général de Point.P.
Apreés six ans passés ensuite
dans le groupe familial Sonepar
en tant que Dg des opérations,
puis Dg, Franck Bruel a travaillé
chez Suez et Engie entre 2018 et
mai 2022.

Proximité humaine

Avant darriver chez Martin Be-
laysoud, cet ancien rugbyman
était depuis plus de deux ans
conseil pour le cabinet Boston
Consulting. « Le parcours profes-
sionnel remarquable de Franck
Bruel explique ¢ lui seul mon choix,
précise le nouveau patron du Me-
def. Cest aussi la proximité hu-
maine que jentretiens avec lui de-
puis bien longtemps qui mamene
a lui confier la présidence de no-
tre directoire en toute sérénité
pour mener a bien notre ambi-
tieux projet de développement
responsable ». ® S. V.

HORLOGE ASTRONOMIQUE
ANNUELLE BLUETOOTH

GEREZ VOS APPLICATIONS
AU RYTHME DES SAISONS

Finder enrichit sa vaste gamme d'interrupteurs horaires avec
sa nouvelle horloge astronomique annuelle Bluetooth type 12.B2.

Facilitez la gestion des éclairages, des systémes d'irrigation et bien plus
encore, sur des périodes ou des jours spécifiques de l'année ;

Programmation annuelle

Synchronisation de Uheure Plug'n’play

garantie par une antenne GPS sans fil
Programmation NFC et Bluetooth depuis un smartphone

Installation simple, paramétrage facile, usage intuitif...
Une solution extensible, jusqu'a 8 entrées et & sorties !

» 9 .

@ finder

SWITCH TQ THE FUTURE

PARTENAIRE DE LA
FILIERE ELECTRIQUE
FRANGAISE DEPUIS 1986

FINDER France - T: findernet.com

St-Jean-de-Maurienne
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RACHAT

Le belge Vandeputte Safety rejoint
le groupe RG

e lyonnais RG poursuit
L son internationalisation.

Présent entre autres en
Belgique depuis 1999 aprés
avoir repris I'indépendant Lisap
(une agence prés de Bruxelles),
le groupe RG (RG Safety, EPI
Center, Lems...) se renforce
considérablement sur ce mar-
ché. Finjuin, il est entré « en né-
gociation exclusive pour l'acqui-
sition du groupe Vandeputte ».
Cette entreprise flamande fon-
dée en 1947 exploite trois en-
seignes : Vandeputte Safety,
Prosafco et S4M (Solutions 4
Materials). Elle a réalisé prés de
145 M€ de CAen2022.Créce a
ce 13¢ rachat depuis 2019, le re-
preneur revendique désormais
« le demi-milliard d'euros » d'ac-
tivité - trés exacterment 479 M€
en 2022. Selon son P-dg Pierre
Manchini, ce rachat « confirme
notre ambition stratégique de
devenir le spécialiste incontour-
nable des EPI en Europe ». Pour
sa part, Dirk Vandeputte qui pré-

GOUVERNANCE
La Fondation
Legallais change

de téte

Alors que cette fondation d'en-
treprise soufflera ses 13 bougies
cet automne, c’est |'une de ses
chevilles ouvriéres quis'enva :
Brigitte Delord. L'ancienne di-
rectrice de la RSE de Legallais y
a assuré la fonction de prési-
dente durant cing ans. Gérard
Anfroy lui succéde. Retraité
depuis 2018, le nouveaun® 1de
la fondation a collaboré 31ans
chez Legallais. Tous les ans, la
Fondation Legallais aide 30 a
40 associations issues de
|'économie sociale et solidaire.

side la société éponyme, note
que ce projet a « longuement
mdri notre réflexion quant & lave-
nir du groupe familial dans un en-
vironnement ot 'on observe une
concentration accélérée des ac-
teurs ces derniéres années ».

Réinvestissement
significatif

Contrélé depuis fin 2021 en ma-
jorité par Ardian Expansion et
Latour Capital, le groupe RG a
fait appel, entre autres, a ses ac-
tionnaires qui procédent a une
nouvelle augmentation de capi-
tal pour financer l'opération. De
leur coté, la famille Vandeputte
qui détenait entre 85 %et 90 %
du groupe, et le management a
qui revenait le solde, intégrent
le capital de la nouvelle maison
meére en réinvestissant une par-
tiede leurs liquidités.
« Convaincu de la pertinence de
cette opération, notre actionna-
riat familial et moi-méme réin-
vestissons significativernent au

CHIFFRES CLES

0334M€HT de CA2022
(180M€en2017), dont
environ 20 % réalisés a
I'étranger

#1000 collaborateurs (en
France et dans les filiales
européennes)

¢ 49 agences en Europe dont
34 en France (11 centres
techniques de maintenance
desEPldecat. 3)

ePrésence dans 8 autres
pays : Allemagne, Belgique,
Espagne, Italie, Irlande,
Slovaquie, Suisse et Tunisie

capital du groupe nouvellement
formé », précise Dirk Vande-
putte. Vaisseau-amiral de I'en-
treprise, Vandeputte Safety
opére aussi au Luxembourg, aux
Pays-Bas et en France avec un
bureau basé a Rungis (Val-de-
Marne). Dans son rapport de
durabilité 2022, la société fla-
mande certifiée Ecovadis Argent
en 2021 rappelle que depuis sept
ans, « la durabilité - dans tous
les sens du terme - a été expli-
citement intégrée dans notre
stratégie dentreprise ». Elle y dé-

Pierre Manchini, P-dg du groupe RG (a gauche), et Dirk Vandeputte
(président du conseil d’administration et directeur général de

Vandeputte Safety Experts).

taille aussi sa feuille de route a
|"horizon 2025. En termes
d’'achats responsables par
exemple, elle vise « d ce que, d'ici
02025, 70 % du chiffre d affaires

total soit constitué par des pro-
duits durables sur la base des
matiéres premiéres utilisées et
de I'application [du cycle] de fin
de vie ». ® S. Vigliandi

Vandeputte Safety en bref

La principale enseigne du groupe aaffiché102,7 M€ HT de ventes
en 2022 (98,2 M€ en 2021). Employant 256 salariés, elle s'appuie
sur 5sites: Anvers, Charleroi et Thub logistique en Belgique; Bréda
(Pays-Bas); 2 en France, a Rungis (94) et dans le Nord.

ECONOMIE CIRCULAIRE

Kloeckner Metals publie son livre blanc
sur l'avenir des aciers "verts”

E voquer les aciers “verts” ne
serait, a priori, plus un oxy-
more bien qu’il y ait encore cer-
tains freins technologiques pour
produire un acier décarboné. Voila
tout juste un an, la maison mére
de Kloeckner Metals France livrait
ainsi ses premiers lots d'acier
Nexigen, un dispositif de classi-
fication définissant 6 catégories
de produits pour aider les ache-
teurs a s'approvisionner en acier
dits “durables”. Sa démarche
s'inscrit dans le cadre de la feille
de route baptisée “Kloeckner
takes action 2024" (mot pour
mot : “Kloeckner passe a 'action
pour 2024™). Fin ao(t, dans un
post publié sur Facebook, I'en-
seigne a rappelé « avoir déja at-
teint 43 % de notre objectif pour
les scopes et 2 en économisant

D'ici a dix ans, 15 a 20 millions de tonnes d'acier a émission réduite en
CO,; pourraient manquer face a la forte demande en aciers “verts”.

90000t de CO; par an ». En
2022, sa flotte automobile, par
exemple, a été réformée en se
dotant de véhicules hybrides.

Transformation massive

D'ici a 2030, le distributeur s'est
enoutre engagé a « réduire de moi-
tié ses émissions sur le scope 2 ».
Reste qu’en Europe, la période

n'est plus a recourir a des process
dits “palliatifs "n'induisant qu'une
baisse de 10420 %del'empreinte
carbone des aciers produits. As-
sociés a des fours a arc électrique,
de plus en plus d'anciens hauts-
fourneaux sont dorénavant rem-
placés, notamment par des uni-
tés de réduction directe (DRI) a
I'hydrogéne vert ou au gaz naturel

mais convertibles a |'hydrogene.
(C'est dans cet esprit que le distri-
buteur a publié un livre blanc sur
le sujet. Réalisé en tandem avecle
cabinet Boston Consulting Group,
cet opus prospectif met en garde
sur un possible déficit d'acier a fai-
ble impact CO, d'ici adix ans. Dans
un tweet daté du 17 ao(it dernier,
il fournit ainsi quatre slides princi-
paux ol sont mis en exergue les
émissions de gaz a effet de serre
amont de la filiére eu égard aux
scopes 1, 2 et 3. Sonllivre blanc syn-
thétise, par ailleurs, la maniére
dont l'offre des aciéristes pourrait
s'adapter aux clients utilisateurs
européens entre 2025 et 2030-
2035. Avec ce constat : pour 'ins-
tant, « aucune annonce spécifique
n'a été faite pour 2035 par les pro-
ducteurs »... ® S.V.
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STATUT JURIDIQUE

Eqip passe en SAS pour
gagner en souplesse

st-ce un changement de di-

mension ? « Absolument
pas! Cette évolution statutaire de
notre GIE [né de la fusion, fin
2016, des groupements Fédis,
créé en 1964, et Seba, fondé en
1997] pour devenir une SAS avait
été proposée par le conseil d'ad-
ministration. Il s agit d'un ajuste-
ment technique en vue d'appor-
ter une souplesse contractuelle et
de fonctionnement auprés de nos
17 membres. Sur un marché du
Quofi qui a évolué ces derniéres
années, la structure de
GIE devenait sans
doute plus contrai-
gnante », confie
Anne-Marie Bihel, se-
crétaire générale
d’Eqgip. Autre argument : « Ce
statut de SAS présente aussi
I'avantage de faire bénéficier I'en-
treprise d'une structure évolutive
facilitant les partenariats. Nous
pouvons ainsi renforcer notre cré-
dibilité vis-a-vis de nos parte-
naires (fournisseurs, banquiers,
clients) », souligne-t-elle. Il s'agit
aussi de « continuer de nous élar-
gir en termes de compétences
marchés et métiers ».
A Bordeausx, lors du salon For-
matech 2022, Rik Lecot, pré-

2 Md€

C'est le CA ventes
en 2022 (1,8 Md€
en 2021).

sident d'Eqip, avait d‘ailleurs
annoncé que la centrale allait
encore développer I'offre en
fournitures industrielles (FI)
« en intégrant des marques in-
contournables ». De nouveaux
fournisseurs qui, a priori, inté-
greront le plan de référence-
ment dés janvier 2024.

éqip reste une centrale
de référencement

« Nous nous ouvrons aussi la
possibilité de proposer progres-
sivement plus de ser-
vices a nos membres,
comme a nos parte-
naires. En revanche, il
n’est pas question
pour le moment de
passer d'un groupement de ni-
veau 2 (centrale de référence-
ment et de services) a un grou-
pement de niveau 3 (centrale
d’achat) », note Anne-Marie
Bihel. Le groupement d’indé-
pendants veut aussi réactiver le
développement de son maillage
territorial. Des dossiers d'adhé-
sion sont en cours d’'examen et
pourraient faire l'ohjet d'annonce
lors du 8¢ salon Formatech qui
setiendraaLyonles6et 7 sep-
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4 VITESSES DE
FONCTIONNEMENT

Pour de larges
applications
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SPONSORING

TRANSMISSION D’ENTREPRISES

- Vite! | n
—mc — Espace Revétements dans un
esprit de « renouveau »

resigne avec
le ballon ovale

Bien qu'en-
* trecoupée en
septembre et
- octobre par
' 4 la Coupe du
# "% monde, la
PSS saison 2023
2024 du Top 14 comptera dans
ses rangs l'occitan Delzongle
Aquitaine (10 agences). Cet
adhérent d'UGD a en effet an-
noncé « renforcer notre parte-
nariat avec I’Aviron Bayonnais
Rugby Pro pour accompagner le
club dans son développement
et ses ambitions ». Le 18 aoiit,
le club a parfaitement ouvert sa
saison en remportant haut la
main face au Stade Toulousain
(26-7). De bon augure aussi
pour |'enseigne !
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FORMATION
Seigneurie avec
les Worldskills

# SEXCHEURIE

Enseigne phare de PPG, Le
Comptoir Seigneurie Gauthier a
récemment officialisé le renou-
vellement de son partenariat
historique avec Worldskills
France jusqu’en 2024. Depuis
12 ans, le réseau intégré colla-
bore et promeut |'excellence
dans lafiliére de la peinture et de
la décoration via ce tandem avec
I'ex-Olympiades des métiers.
« Clest notre responsabilité de
stimuler le développement de
notre filiére, que ces jeunes ap-
prennent un métier, qu'ils réus-
sissent et puissent devenir des
entrepreneurs », déclare Pascal
Tisseyre, président de PPG AC
France.

ingt transmissions
V dentreprises famniliales
« sonten cours ! » Clest

ce que’annonce aujourd’hui le
réseau coopératif (130 show-
rooms, environ 280 M€ de CA)
qui entend bien continuer a se dé-
velopper. Basé dans le Rhone, le
groupement d'indépendants spé-
cialisés dans I'univers de la pein-
ture et la finition déploie de nou-
veaux outils et services pour inciter
la nouvelle génération a prendre la
reléve dans les sociétés familiales

adhérentes. « Depuis quelques an-
nées, nous assistons d l'arrivée
d'une nouvelle génération a la téte
des points de vente. Cette tendance
se confirme avec, d ce jour, vingt
transmissions farniliales de maga-
sins qui viennent illustrer le dyna-
misrme de [enseigne et sa capacité
4 développer de nouveaux outils
pour accompagner et fidéliser ses
points de vente », souligne la di-
rection d’Espace Revétements.
Parmi les nouveaux outils mis en
ceuvre depuis quatre ou cing ans,

le déploierment du concept Murs
lancé courant 202], et bient6t son
pendant pour les revétements de
sol, est considéré comme « une
étape importante pour standardi-
ser et harmoniser [offre prodluits et
le merchandising ».

Géolocalisation et
influenceurs

Profil type du repreneur familial :
entre 25 et 30 ans. Sa motiva-
tion : « Etre accompagné, bénéfi-
cier de bonnes conditions d'achat
@ des prix compétitifs et observer
une simplification des relations
avec les fournisseurs », souligne
la coopérative - a I'image, entre
autres, de Pierre Campredon qui
prendra la suite de son pére
Thierry courant 2024 a latéte de
I'entreprise éponyme installée
dans 'Aude et membre du grou-
pement depuis bientdt vingt ans.
« Nous avons d coeur de continuer
le développement du réseau pour

coller au plus proche des nouvelles
envies et des nouveaux besoins
des adhérents et des clients », fait
écho Céline Roques, la directrice
opérationnelle d’Espace Revéte-
ments. Dans la méme veine, la
coopérative a plusieurs projets en
cours. L'accent est mis, entre au-
tres, sur le digital pour attirer de
nouveaux clients. L'e-boutique
“Amonstyle.fr” a été mis en ser-
vice pour mieux cibler les parti-
culiers. Le réseau travaille sur la
réalisation d'un site internet d'en-
seigne ou I'internaute sera direc-
terment mis en relation avec son
point de vente en local « pour une
meilleure lisibilité des clients ». En-
fin, Espace Revétements indique
qu'il vient de se lancer dans une
démarche d’influence pour
booster le trafic en magasin.
« Une stratégie qui rencontre du
succés auprés de la nouvelle gé-
nération d'adhérents », constate
la direction. @ S. Vigliandi

LOGISTIQUE

Udirev muscle ses capacités
de stockage sur palette

our le groupement et ses

dix membres associés,
c'est “le” gros chantier de ces
deux derniéres années. En mars
2023, 'adhérent francilien Sol-
dis qui stocke pour Udirev a ac-
quis une plateforme logistique.
Implanté a Tremblay-en-France
(93), a 5 kilometres du siege
social de Soldis basé, lui, a Aul-
nay-sous-Bois (93), le nouvel

entrep6t est opérationnel de-
puis avril. « Jusqu’a présent,
nous disposions de quatre dé-
p6ts de stockage dont les codits
d’exploitation et I'investisse-
ment pour une mise aux normes
ICPE [installation classée pour la
protection de I'environnement,
ndlr] étaient élevés », confie
Eric Chevallier, le président
d'Udirev.

Désormais, le schéma logistique
est simplifié. Le site d’Aulnay
stocke |'offre en rouleaux, tandis
que la plateforme de Tremblay
prend en charge les stocks sur
palettes pour I'ensemble de 'of-
fre Udirev. « De 10 000 palettes
acejour, la capacité de cette der-
niére devrait monter & terme a
16 000 », prévoit le dirigeant. Au
total, le dispositif logistique du

Grace a son récent redimension-
nement logistique, Udirev compte
augmenter de 30 % ses capacités
de stockage.

réseau passe de 18 000 m2 d'en-
treposage couvert a 22 500 m2.
Selon les chiffres fournis par le
groupement, la valeur de stock
est de 'ordre de 15 M. A savoir
10 M€ au titre de Soldis et 5 M€
pour Udirev. e S.V.

AGENDA

FND : les 3 “Rencontres” auront lieu fin septembre

c 'est dans un climat d'affaires
qui reste « sous haute ten-
sion » pour lafiliere (+29% d'ac-
tivité en valeur au S12023, mais
-6% en volume en moyenne) que
|a fédération organise ses désor-
mais traditionnelles “Rencontres
de la Décoration”. La biennale se

tiendra le jeudi 21 septernbre dans
un lieu parisien emblématique, La
Serre, porte de Versailles. Spécia-
liste de l'univers de la maison, I'ani-
mateur TV Stéphane Thébaut qui
accompagne I'événement depuis
2019, sera une fois encore de la
partie pour une édition « renouve-

lée, créative, stimulante et interac-
tive », annonce la FND. Environ
250 invités sont prévus : distribu-
teurs, fournisseurs, membres du
Club Partenaires et institutionnels.
Lors de 2¢ biennale, la profession
avait notamment découvert
I'aboutissement du projet Déco

Data, un nouveau barométre me-
surant finement I'activité en paint
et non-paint. Pour |'instant tri- &
mestriel, ce nouvel indicateur &

conjoncturel fournit et détaille tous .
les chiffres du marché par sous- @
familles de produits et par zones ®

géographiques. ® S.V.
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Les 20 infos incontournables pour newsletter et du Site
tout savoir sur I'actualité du batiment. pErSDnnalisés a vos
*C’est Quand ? Couleurs Pendant

Tous les matins & 6H1s pour étre 2 Semaines |
les premiers a étre informés.

e C’est Pour Qui ?

Tous les Pros du batiment : Artisans,

Négociants et Industriels.
Vous souhaitez
étre annonceur ?

Nathalie Richard-Mathieu
Directrice Commerciale

Tél. : 06 69 6593 83
n.richard-mathieu@zepros.fr
By m

N . Virginie Lindo-Martinez
LE BATIMENT A LA SOURCE Directrice de Publicité
Tél. : 06 60 77 49 71
v.lindo-martinez@zepros.fr
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Dynamique commerciale, stratégie digitale, RSE

It 8 Zoom sur les nominés du Négoce

BATIMENT

es deux jurys de la 3¢ édition des
Ze Awards du Batiment* étaient réunis
le 21 juillet dernier dans les locaux de

LES MEMBRES DU JURY

o JULIEN BEIDELER, secrétaire général

UMGO (Magons dela FFB)
Zepros : un jury consacré aux candida- "
tures des distributeurs (en photo ci- L;fs'g‘l FYVES LABAT, Capeb (référent
contre), et un jury dédié a I'examen des )
initiatives présentées par les artisans-PME. Une ma- 'g;ﬂﬂﬂ':s NANTERMOZ, Symbiose

tinée conviviale, riche en échanges et discussions pour
départager les lauréats parmi une sélection de dos-
siers particuliérement denses et innovants. Avant la
grande soirée du palmarés qui se tiendra le 21 sep-
tembre a Paris, voici la synthése de chacun des projets
en lice pour les prix de la catégorie Négoce. Et vous,
quel serait votre palmares ?

o ARASHAHNAZARIAN, S.H. Conseil
o JEAN-FRANCOIS TREIL, Jour de Marché
o« RAMI JABBOUR, Valobat

¢ MARIE-LAURE BARRIERA, directrice
de larédaction du péle Bati Zepros.

*En partenariat avec Hellio, Presto, Ursa et Valobat.

LES NOMINES CATEGORIE DYNAMIQUE COMMERCIALE

z

o AUX DOCKS DE CLAMART : UN PARCOURS CLIENT BIEN FLECHE

g B \ . /s

S0L5 & At

ke B - rHA — . r 8 ; g " o

“Aux Docks de Clamart”, société familiale créée en 1947, disposait depuis les années 2000 d'une salle d’exposition Salle de bains indépendante située en face du point de
vente dédié au négoce de matériaux. A I'occasion d'un programme immobhilier, cette salle a fait I'objet d’'un déménagement pour s’installer en commerce “pied d'immeuble”
d’une construction neuve. Construit autour d'un parcours client réinventé, s'appuyant sur 4 tendances en phase avec les attentes des consommateurs, ce nouveau concept s'ap-
puie sur la compétence des équipes commerciales de conseillers de vente, et sur une mise en ambiance a la fois sobre et élégante pour mettre en valeur des produits répon-
dant a chaque segment de marché du cceur de gamme au haut de gamme. Le nouveau concept spécialisé développé par Gedex “Gedimat ConceptStore Sols & bains” répon-
dait a ce cahier des charges et a donc été adopté. Le site de Clamart bénéficiant par ailleurs de la complémentarité d'un libre-service, d'une zone de stockage et de la flotte
logistique du négoce situé a proximité.

o FEMAT : LA PERFORMANCE ENERGETIQUE PORTEE PAR FEMAT SOLUTIONS

Le négoce généraliste, positionné sur le Batiment durable depuis sa création, a ouvert un nouveau service : Femat
Solutions. Face a I'essor des programmes de financement de la rénovation énergétique et en phase avec son ex-
pertise autour du batiment performant, ce service accompagne les installateurs mais aussi les bénéficiaires (pro-
priétaires de batiments tertiaires ou résidentiels) dans la recherche de gisements et la valorisation de leurs cer-
tificats d'économie d'énergie. Depuis 2021, Femat Solutions est également mandataire administratif et finan-
cier MaPrimeRénov’ et vient effacer
I'incertitude liée aux délais de paiement
de I'Anah, facilitant ainsi la massification
des travaux de rénovation énergétique en
France. Les équipes, basées a Dardilly (a
15 minutes de Lyon) sont organisées en
: deux grands péles complémentaires :

il & — e R, . « Le péle conformité réceptionne les dos-
siers de nos installateurs et bénéficiaires partenaires et fait en sorte de transformer les dossiers CEE et MaPrime-
Rénov’ en dossiers “financables” 100 % des dossiers passent par nos équipes et 100 % des bénéficiaires MaPrimeRénov”
sont contactés par ces mémes équipes; le péle commercial accompagne nos installateurs partenaires en fournissant
une offre de services pertinente et répond aux enjeux du professionnel (amélioration du BFR, offre combinée
matériaux et financement...) ».
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e BAILLY QUAIREAU UNE BELLE DIVERSIFICATION

Dirigé par Franck Quaireau, ce négoce, posi-
tionné a l'origine sur les métiers de la quincaille-
rie a réussi une belle diversification sur les me-
nuiseries intérieures, panneaux, bois & dérivés, et
sur les menuiseries extérieures. Pour déployer cette
stratégie, le distributeur a actionné plusieurs le-
viers : des équipes dédiées par compte client, un
conseil et un accompagnement technique avec une
force commerciale spécialisée, des gammes larges et profondes sélectionnées avec un panel de clients et I'expertise des fournisseurs,
:-v_ ¥ un plan de vente complet proposant les 3 branches professionnelles pour une mutualisation de la gestion des chantiers, un concept
ﬁ%g complet de showroom sous le Label La Manuiserie Espace Expert (avec son groupement Batiman), des outils d'aide a la décision

" digitaux, des investissements dans |'infrastructure physique et réseau (transstockeurs, ERP, systéme de téléphonie avancé, hub...))

f Ll . mazpgar o

e GI.GA.GI, NOUVELLE MARKETPLACE

\
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Cette marketplace spécialisée en électricité a été créée en 2022. A sa fondation, un an-
cien professionnel de la distribution de cables et de matériels électriques s'est associé
a sa fille, spécialisée en marketing, pour créer une solution capable de répondre aux en-
jeux des professionnels. Cette plateforme permet aux installateurs (les acheteurs) de
déposer une demande d'achat d'un ou plusieurs articles, automatiquement adressée aux
distributeurs et fournisseurs (les vendeurs) inscrits sur la plateforme en fonction de leur
périmetre de distribution et des matériels vendus. Pour son créateur : « Nous donnons
accés a lI'ensemble des vendeurs aux appels d’offres qui assurent a I'acheteur le meilleur
prix et/ou service. Grdce a l'expertise du marché que nous avons et ['utilisation des nou-
velles technologies, nous apportons des solutions plus simples aux utilisateurs qui sécu-
risent les achats au meilleur prix. »

GL.GA.Gl a obtenu, en 2022, la qualification d’entreprise innovante par Bpifrance. La start-

up a rejoint, en novembre 2022, le réseau French Tech East. J

o UNION MATERIAUX : STRATEGIE POINT DE VENTE

L'entreprise montpelliéraine, négoce indépendant, célébre en 2023 ses 100 ans. Sa candi-
dature prend racine plusieurs années en arriére dans le plan #generation100ans, présenté
par son président Alexandre Vachet. Le projet est composé de huit axes de transformation,
dont I'axe G Point de Vente.

Objectifs : revaloriser le potentiel commercial des agences ; reconquérir la clientéle des
particuliers, donner envie de venir dans les agences ; avoir des points de vente identi-
fiables et accueillants ; s'adapter a I'évolution des besoins des clients professionnels. Le
point de vente de Puisserguier (Hérault), ouvert en septembre 2020, en a été le pilote,
puis le concept a évolué au printemps 2022 lors de la rénovation globale du magasin
d’Aigues-Mortes (Gard). Un nouveau format complet et une offre multispécialiste qui
se veut le promoteur des marques et s'attache a valoriser plus efficacement les produits.
« La synergie de gamme dans le merchandising que nous avons réalisée permet d'apporter
une réponse compléte aux clients ».

¢ POINT.P : UN DISPOSITIF “OBJECTIF RGE"

Objectif RGE est un service mis en place en 2021, pour faire monter en compétence les ar-
tisans de I'enseigne et faciliter I'accés a cette préciseuse certification. Objectif RGE s'ou-
vre ainsi a tous les clients Point.P disposant d'un compte sur pointp.fr et d'un minimum
de compétences dans le domaine de |a rénovation énergétique. Toujours gratuit, ce service
permet a |'artisan de s'entrainer et de se préparer a I'examen RGE gréace a plusieurs QCM
interactifs associés a des fiches pédagogiques depuis un smartphone ou un ordinateur, a
tout moment et n’importe ou. |l trouvera des fiches de révision détaillées pour chaque thé-
matique ainsi que des centaines de sessions d'entrainement uniques, pour une épreuve tou-
jours différente. A la fin de chaque test, il regoit un correctif avec un accés direct aux fiches
concernées. Apreés 7 tests consécutifs concluants - obtention d'un minimum de 80 % de
bonnes réponses sur 30 -, le logiciel indique que I'artisan est prét et qu'il peut s'inscrire
a la session d’examen ObJECtIf RGE
proposée par |'Enseigne dans |'une de
ses agences. La personne ainsi formée
deviendra le référent technique per-
mettant a I'entreprise de devenir RGE.
« Point.P est engagé depuis longtemps
sur la rénovation énergétique. Il est pri-
mordial pour nous d’accompagner nos
clients sur cette voie et de les faire mon-
ter en compétence », réaffirme l'en-
seigne.

OBJECTIF
RGE

o VM MATERIAUX : L'OFFENSIVE DECORATION

)] La candidature présentée par VM
Matériaux porte sur le déploiement de
son offensive sur la décoration, avec
en particulier un nouveau concept de
point de vente et showroom. « La dé-
coration a toujours été une fibre his-
torique de VM Matériaux », précise le
négociant qui entend la replacer au
ceeur de sa stratégie d'investisserment
et de développement, a la fois pour
le neuf et la rénovation. « Carrelage,
faience, stratifié, LV'T, parquet et Sa-
nitaire sont déclinés pour répondre aux
clients particuliers et professionnels.
Le plan d’action est béti sur 3 piliers :
proposer la déco dans I'ensemble de
ses 69 agences, avec un plan d’in-
vestissement ambitieux pour les 5 pro-
chaines années ; implanter une offre
déco actuelle au plus prés des attentes
des clients en matiére de carrelage, et
qui réponde aussi au enjeux RSE, no-
tamment nos engagements de ré-
duction de CO, a 2030 ; enfin, une ex-
périence client omnicanal, enrichie de
services exclusifs en agence ou via no-
tre site internet. Par exemple : prise de
rendez-vous en ligne ; prévisualisation
en 3D avec le nouveau logiciel Visoft
dans les showrooms ou via 'offre
Arkitelia dans les agences Le Corner
ou La Salle Expo ; visualisation en
taille réelle du projet avec le concept

Incube ». J
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LES NOMINES POUR LA CATEGORIE STRATEGIE DIGITALE

¢ ADEO POUR L'APPLI TODOMO (BRICOMAN/LEROY MERLIN)

¢ ELECPROSHOP : PAS QUE DE L'E-COMMERCE

TR — i -5 .+ = | Crééeen 2008, ElecProShop.com
fi se revendique parmi les entre-
-, prises pionniéres de la vente en
ligne de matériel électrique. Elec-
proshop.com est donc une bou-
tique 100 % digitale qui a pour
clients des particuliers, des
TPE/PME, des mairies. Elle

= conseille aussi des agenceurs,

4 & | architectes et bureaux d'études.
|1/ | ElecProShop explique se distinguer
des autres acteurs du web en ap-
portant «de ["humain avant
tout » ; un vrai service a ses clients (support technique, aide au choix, a I'installation, SAV) ;
une proximité de |'équipe commerciale (disponible par téléphone en moins de 4 sonneries
de 7h30a17 h30); une offre produit la plus large du marché en appareillage mural et des
services exclusifs. Par exemple, des “bundles” prét a I'emploi, c'est-a-dire des ensembles
complets de produits qui ne nécessitent pas de connaitre les références des composants,
mais aussi des configurateurs multimarques interactifs, des articles comparatifs de
gammes et fabricants, et enfin un service d'ultra-personnalisation de ses interrupteurs. Le
distributeur détaille également dans son dossiers tous les leviers au service d'« une vraie

= =
" E= .y
i B

démarche environnementale ». '

¢ POINT.P : CAMPAGNE PACK JEUNE ARTISAN

['axe numérique présenté dans la candidature du groupe Point.P porte sur la campagne de
communication digitale autour du Pack Jeune Artisan

Depuis 2 ans, Point.P propose d’accompagner de nouveaux jeunes artisans agés de 18 a
30 ans en leur permettant de profiter de ce pack pour faire rayonner la marque. Pour la pre-
miére fois, I'entreprise prend la parole pour promouvoir médiatiquement ce pack, qui reste
inédit sur le marché. La campagne comportant trois spots a été diffusée sur les réseaux
sociaux du groupe (Facebook, TikTok, YouTube, Instagram et sur Google Display) du 5 au
26 janvier 2023 afin de toucher cette cible des 18 et 30 ans et accélérer le recrutement de
300 nouveaux jeunes artisans. L'enseigne a imaginé une campagne publicitaire sur les ré-
seaux sociaux sous |'angle suivant : “vous méritez toutes nos attentions”, sur le concept
de la conférence de presse pour montrer 'importance d’un jeune artisan, incarné par trois
personnalités affirmées. Elles ont en commun d'avoir réussi dans leur voie d'entrepreneur
grace au Pack Jeune Artisan. C'est cette réussite qu'ils racontent.

-

y V0US MERITEL
TOUTES NOS ATTENTIONS

PAGHE DE

bt N

e PUM : DISPOSITIF DE FORMATION OMNICANAL

« Todomo est entiérement construit avec des artisans. Nous allons & leur rencontre (ma-
gasins Adeo et hors Adeo, chantiers...), écoutons leurs besoins, leurs “pain points’, et es-
sayons d'y répondre a travers Todomo », expliquent ses concepteurs. L'objectif : proposer
un outil tout en un qui fasse gagner du temps aux artisans dans les taches satellites
a leur métier.

Aujourd’hui, deux catalogues sont intégrés dans I'application (Bricoman et Leroy Merlin).
L'ambition est de s'ouvrir a tous les fournisseurs, et de permettre a l'artisan de retrouver
tous ses fournisseurs préférés (méme le petit commergant du coin). Un lien avec le comp-
table de I'artisan, pour faciliter ses démarches, son envoi de factures, déclaration de TVA...
est également a I'étude.

« FRANS BONHOMME : STRATEGIE DIGITALE A 360°

En 2018, le groupe de (g - - PR———
distribution lancait | ... SR — o
un site e-commerce
360°, puis déployait
en 2020 des actions
pour convertir un
maximum de clients
existants a son utili-
sation, autour de
4 avantages majeurs : | e snkmes praduts

gain de temps dans | @=—mr @ =———— e—=
le passage de com- | & & ™ o ™ =
mande, accessibilité

24 h/24 et 7 j/7, livraison facilitée, informations produits 100 % complétes (fiches tech-
niques, etc.). Pour accompagner ce changement, les directions régionales ont été dotées
d'animateurs du digital, afin de former les équipes commerciales. En 2022, cette étape ache-
vée, le groupe met en place une stratégie de fidélisation clients autour de 3 axes : PIM, mar-
keting automation et fonctionnalités additionnelles sur le site (par exemple, la gestion uti-
lisateurs). Les prochaines phases, sont déja planifiées avec notamment la mise en place
d’une solution omnicanal en combinant la plateforme e-commerce et un nouveau CRM.
A date, la part de CA digital de 30 % a été atteinte, avec un panier moyen augmenté et
un trafic mensuel en croissance continue.

LS aas Al Df vOTRE CORPTE EN LICHE

WORTUTO TUT

- T eT— — . BB B
MyPUM Campus est I'école de formation phygitale 100 % interne 8 PUM. Elle est composée de trois branches : produit, manage-
ment et commerce. Elle a été créée avec sa premiére branche “PRO'duits & Solutions” en 2022.
« Cette branche propose d nos collaborateurs des formations sur tous les produits de notre catalogue dés leur arrivée dans I'entreprise e me cemmaty e biuste ma compitences
en formation initiale, mais aussi tout au long de leur carriére en formation continue. Afin de former un maximum de collaborateurs, | e L o L
venant de toute la France, sur un maximum de ces domaines avec une équipe de formateurs composée de 5 personnes, il était nécessaire % remami @ @ @
de trouver un dispositif hybride omnicanal. g —_ e =
MyPUM Campus, c'est aujourd’hui un large catalogue de formations en présentiel et/ou distanciel proposés a nos collaborateurs. . R M——

Plusieurs parcours de formation, qui alternent sessions a distance, et sessions physiques de perfectionnement, sont proposés, en toute % g
autonomie gréce & des outils digitaux mis & disposition : un outil “padlet” accessible sur tablette ou PC avec de nombreux contenus (R e
(documents, schémas, vidéos...) et également des outils d'autoévaluation (quiz, jeux de cartes...) ; une application dautoformation “100 % i s pes g '-\h e dC
Tuto” composée de tutoriels trés rapides et ludiques, proposés sous forme de “capsules’; inclus dans des parcours dans un esprit de "c_.. E e Lol ey

“gamification” ».
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LES NOMINES CATEGORIE RSE/TRANSFORMATION DURABLE

o DENIS MATERIAUX : UNE DEMARCHE GLOBALE

Denis Matériaux coche la plu-
part des cases dans sa trans-
formation durable : gestion
des déchets, flottes et véhi-
cules “verts”, politique active
de formation et d'accueil d'ap-
prentis, inclusion/parité, ges-
tion de la consommation
d'énergie. Sur le volet pa-
rité/inclusion, le plan d'action
vise a assurer |'égalité réelle et
concréte par des actions spé-
cifiques, aussi appelées ac-
tions positives, en matiére
d’emploi, de formation, de
promotion, de rémunération
et de conditions de travail.
Concernant la mobilité verte,
Denis Matériaux a intégré
8 cuves d’'0leol00 au sein de ses agences et 21 camions en Oleol00 (45 % de la flotte).
Résultats : 463 t de CO, équivalents évitées en 2022. Parallélement, une premiére vague
de S véhicules électriques a été déployée mi-mai et des bornes ont été installées chez les
collaborateurs. Ce ne sont la que quelques exemples d'actions parmi les leviers présentés
dans le dossier de candidature de |'entreprise et dans son rapport RSE 2022.

¢ PUM : AVEC PURE, UN PROGRAMME COMPLET

« Parce que PUM a la conviction que les en- | %
treprises combinant croissance, durabilité
et impact positif sur la société seront les
leaders de demain, nous portons depuis
2020 un programme RSE complet : Pure
(Pour Un Réseau Engagé) », affirme d'em- | .
blée I'enseigne dans sa candidature. :
Le programme permet a PUM de suivre |
une feuille de route claire pour entre- =
prendre sa transformation durable, no- |
tamment sur le volet humain et la décar- |
bonation de ses activités. Parmi les actions
présentées pour mobiliser les énergies au-
tour des enjeux environnementaux : la
feuille de route décarbonation du matériel
roulant, les actions pour entrainer son éco-
systéme dans une filiére responsable .
telle que les “rencontres partenaires”
pour co-construire les solutions de demain
et échanger sur les objectifs et valeurs
communes. En outre, PUM a mis en
place une “jauge écologique”, affichée
sur le catalogue et sur le site internet afin
d'informer « en toute transparence nos
clients pour qu'ils puissent consommer de
fagon plus responsable ».

¢ DSC : SENSIBILISATION A LA SOBRIETE ENERGETIQUE

« En septembre 2022, le terme de sobriété énergétique était sur toutes les lévres. En tant
que leader du marché nous nous devions de relayer et d'agir & tous les niveaux (clients, four-
nisseurs, partenaire et collaborateurs) dans cette démarche. », explique le négoce sanitaire-
chauffage dans son dossier de candidature. C'est dans ce but que la campagne d'éco-gestes
“Tous mobilisés dans la lutte pour I'énergie” a été déployée dans les agences, siéges et bases
logistiques. Pour embarquer les 4 600 collaborateurs, une liste d'éco-gestes simples, tous
présentés avec des éléments de preuves d'économie et d'impact RSE, a été proposée. Avec
en piq(re de rappel sur les lieux de travail, 7 affiches et 4 stickers transportant les colla-
borateurs dans un univers fantastique, avec des messages décalés mais soutenus par des
preuves chiffrées. Enfin, aprés une phase d'information, |'enseigne a animé un concours
interne pendant un mois et partagé les photos des engagements. J

« QERYS : UNE POLITIQUE D’AMELIORATION CONTINUE

« Qérys est un organisme vivant, produisant de la valeur
sociale, environnementale et économique. En sensibilisant
nos collaborateurs a la responsabilité sociétale de I'en-
treprise, nous avons eu a cceur d'évaluer la situation ac-
tuelle, d’envisager des axes d'amélioration et d’accom-
pagner la transformation de notre groupe », annonce en
préambule le distributeur spécialiste Quofi. Cing enga-
gements majeurs sont mis en avant : la politique sociale,
qui veille a I'épanouissement des collaborateurs en fa-
vorisant leur développement, leur montée en compétences
et leur agilité dans un secteur d'activité en constante évo-
lution ; la réalisation de batiments responsables, com- RAPPORT
prenant le tri des déchets, le partenariat avec des pres- 413

tataires éco-responsables, I'optimisation de la consom-
mation d'énergie, l'optimisation de la flotte automobile... ;
une politique achats responsables dotée d'un outil spé-
cifique pour permettre de noter I'ensemble des fournisseurs sur les aspects environne-
mentaux, sociaux, éthiques et supply chain ; et enfin, une politique de mécénat qui sou-
tient 5 organismes pour une énergie propre, la santé, I'égalité des chances, I'apprentissage
et |'économie circulaire. J

e REXEL : ZOOM SUR LE CARBON TRACKER

+ HE“T Rexel dit avoir entamé son chemin RSE il y a prés de 20 ans et construit une performance environnementale, sociale et éthique

- reconnue : DJSI (1 en Europe, 1 mondial de son secteur), Vigeo Eurozone 120, Médaille Gold EcoVadis, CDP Climate Change

. A-, etc. Le dossier se concentre sur ses actions d’innovation environnementale pour la transformation de la filiere du maté-
+ n”nE riel électrique, et plus largement, donc, des secteurs Batiments et Industrie.

La plus grande partie des émissions de Rexel provient de son scope 3, et notamment de |a fabrication et l'utilisation des

produits vendus (plus de 95 % de I'empreinte carbone). Orienter les clients vers les produits a faible impact est donc une

‘. sl priorité pour |'entreprise, qui a développé plusieurs méthodes innovantes pour mesurer les impacts environnementaux des

HPI.E produits tout au long de leur cycle de vie, en exploitant les Product Environmental Profiles, ou PEP (informations envi-

ronnementales disponibles pour un nombre croissant de produits électriques et génie climatique). Ces derniers mois, Rexel

a franchi un cap en langant le Carbon Tracker, véritable service d'aide a la décision basé sur une analyse détaillée de I'em-

preinte carbone des produits achetés. Les algorithmes du Carbon Tracker, dont la méthode de calcul a été validée Bureau

Veritas, permettent & Rexel de construire de nombreux outils & destination de ses clients. Son EcoScore, dont les résul-

tats s'appuient sur les résultats du Carbon Tracker complétés par une méthodologie solide, offre la possibilité de compa-

rer les produits d'une méme catégorie. J
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DECARBONATION DE L'USINE D’AUNEUIL

Siniat réduit drastiquement ses
consommations d'énergie

'est un programme de
c grande ampleur dont

I'usine Siniat d’Auneuil
(Oise) est pilote en Europe : Eco-
energy. Eco pour écologie, Ener
comme énergie et Gy pour
gypse. Avec un objectif ambi-
tieux de réduire drastiquement
les consommations d'énergie et
les émissions de CO,. Pourtant,
la fabrication d'une plaque de
platre n'est pas excessivement
énergivore car il n'y a pas de cuis-
son, juste du séchage. Mais ce
dispositif ne s'arréte pas a ces
deux facteurs déja primordiaux.
« Les engagements forts que
nous avons pris doivent étre
considérés étape par étape, ex-
pligue Valérie Lebon, directrice
générale d'Etex France Building
Performance (dont fait partie Si-

niat). Cette démarche prend du
temps et demande de lourds in-
vestissements, de |'ordre de
30 M€ sur 3ans. Démarré il y a
une dizaine d'années, le chantier
du recyclage du plétre monte en
puissance et contribue & I'accélé-
ration de I"écoconception de nos
produits en limitant au strict né-
cessaire 'extraction de matiéres
premiéres vierges, source d'émis-
sions de CO; supplémentaires,
tout en préservant les ressources.
»

Un nouveau séchoir
high-tech

Mis en service début 2023, le
séchoir de nouvelle génération
réduit de 20 %, soit 80 MWh,
la consommation de gaz de
I'usine, tandis qu’il augmente la

5 ——
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La matiére recyclée utilisée aujourd'hui a Auneuil représente 15 % du
total et provient essentiellement des déchets des chantiers et des re-
buts de production. Siniat veut aller plus loin et intégrer prochainement
jusqu'a 30 % de gypse recyclé dans la fabrication de ses plaques.

vitesse de séchage, et donc la
productivité de 10 % pour pro-
duire davantage (jusqu’a

DIVERSIFICATION

Frénéhard se plie en 4
pour ses clients

our Aurélie Boisset, directrice

de Frénéhard, « les évolutions
des systémes constructifs vers les
toitures plates, végétalisées, et le
développement du photovoltdigue
en toiture vont, & terme, avoir des
répercussions sur notre chiffre daf-
faires. Il est donc de notre mission
d‘anticiper, de nous tourner vers
I'avenir et trouver des axes de di-
versification qui adressent notre
clientéle habituelle et découvrir aussi
de nouveaux horizons ».
Lesprit de la “maison” n'est sur-
tout pas de se reposer sur ses lau-
riers. Car un chiffre demeure al'es-
prit de la dirigeante depuis le
rachat du Goliath Tubesca-Co-
mabi par le petit poucet Frénéhard :
I'entreprise historique ne repré-
sente “que” 13 % du CA total du
groupe. Raison de plus pour
continuer a grandir. Et a la suite
d'échanges avec les profession-
nels, un constat s'est fait jour. Il
n'existait pas sur le marché une
offre structurée et organisée pour
le pliage de toles dacier et dalu-

minium. « Nous avons laissé le zinc
de c6té pour ne pas concurrencer
les ateliers intégrés existants au
sein des enseignes spécialisées
Couverture », précise Aurélie Bois-
set. Deux ans et demi aprés |évo-
cation de cette idée de diversifica-
tion, l'activité Pliage de Frénéhard
est opérationnelle. « Il a fallu in-
venter un modéle 100 % inédit,
aussi bien pour le marché que pour
nous, explique-t-elle. Une activité
en flux digital depuis le choix des
profils pliés jusqu’c leur expédition
en une semaine maxi. »

Sur le site www.frenehard.fr, l'of-
fre catalogue se compose de plus
de 840 références en acier ou alu-
minium réparties dans trois uni-
vers a destination des artisans ou
de la distribution: la facade et le
bardage, la menuiserie et ferme-
ture, la couverture et 'étanchéité.

Un parcours digital
simple et innovant
[étape suivante est le configura-
teur 3D accessible via www.fre-

Les représentants officiels du
département de 1'Orne et de la
région Normandie étaient pré-
sents pour cette inauguration.

nehard-pliage.fr qui permet de
sélectionner le profil souhaité, de
configurer la piéce en fonction du
matériau, de |'épaisseur, de la
teinte et de ses cotes. Le confi-
gurateur intégre directement
toutes les limites de production
et garantit la faisabilité de la piece.
Ilindique (selon le stock, le plan
de charge de I'atelier et le lieu de
livraison) le premier délai de ré-
ception de commande possible,
ce qui facilite I'organisation des
chantiers.

Cette offre a nécessité un inves-
tissement de prés de 800 k€ et
devrait monter en puissance dans
les prochains mois en ajoutant, en
cas de besoin, d'autres références.
Lobjectif du département Pliage
est datteindre 10%du CAde Fré-
néhardd’ici3a5ans. ¢ M. W.

50 millions de m? de plaques de
platre par an) en consommant
moins d'énergie.

Le changement de cet équipe-
ment a nécessité un investisse-
ment de 15 M€ (soutenu a hau-

teur de 4,6 M€ par |'Etat via le
plan France Relance). Au total,
ce sont 5900 tonnes de CO,
évitées chaque année, soit 20 %
des émissions actuelles du site.
A I'horizon 2026, la mise en
place de ce séchoir sera prolon-
gée par l'installation, via un par-
tenariat, d'une nouvelle chau-
diére a énergie thermique (gaz
et vapeur d'eau) a proximité de
I'usine d’Auneuil. Ce combusti-
ble proviendra des filieres locales
de valorisation des déchets ou
des matiéres biosourcées re-
nouvelables provenant elles aussi
de la région. Ce projet est en at-
tente de validation de la sub-
vention de 'Ademe. Lutilisation
de cette énergie alternative et re-
nouvelable permettra a Siniat de
réduire de 60 % les émissions
de CO, et diminuera, au total, de
80 % la consommation de gaz
du séchoir. @ M. Wast

INTEMPERIES

Edilians répond aux SOS

L es phénoménes météorolo-
giques tempétueux se mul-
tiplient sur notre territoire. Et une
couverture endommagée, voire
“envolée” met en danger la pé-
rennité de la maison. Consciente
des enjeux que représentent la
préservation en urgence du bati,
Edilians lance SOS Toiture, un
service totalement gratuit dédié
a toutes les personnes victimes
de sinistres. Inédit, il consiste a
leur garantir une livraison priori-
taire des tuiles terre cuite (sous
réserve de disponibilités des pro-
duits) pour remplacer celles en-
dommagées par les intempéries.
Pour en bénéficier, rien de plus
simple. Il suffit au particulier de
remplir directement un formu-
|aire disponible en ligne sur sos-
toiture.edilians.com et de joindre
toutes les piéces justificatives
(déclaration de sinistre et attes-
tation de prise en charge de |'as-
surance). Une fois le dossier com-
plet, Edilians fournit un numéro

FastPass et met alors en place un
parcours logistique optimisé pour
assurer un acheminement ex-
press, en fonction des stocks, des
tuiles et accessoires en terre cuite
associés a son toit, et permettre
au couvreur, a qui il aura com-
muniqué au préalable son nu-
méro prioritaire pour faciliter la
commande de matériaux auprés
du négoce, d'intervenir rapide-
ment sur ces chantiers.e M. W.
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ISOLATION

Wienerberger : la brique
de 20 qui en fait plus

appelez-vous, c’était en

2016. Wienerberger, sous sa
marque Porotherm, présentait
une brique nouvelle génération
capable de proposer des perfor-
mances thermiques supérieures a
la gamme Monomur : la Clima-
mur (avec un remplissage en laine
de roche) qui, dans sa version
42 cm d'épaisseur, revendique un
R de 5,41. A l'autre extrémité du
spectre, le fabricant a développé,
au titre d'une magonnerie stan-
dard de 20 cm, différentes solu-
tions de briques (GF R20, CITI-
bric, HOMEbric, GF R20 Th+),
caractérisées par des perfor-
mances thermigques élevées (R de
1,01a145m2K/W) et adaptées a
différents marchés.

Gain de surface habitable

Trés attentif aux évolutions de la
demande liées a I'entrée en vi-
gueur de laRE 2020, Wienerber-
ger a étudié une solutionen 20 cm
d'épaisseur encore plus isolante
a mi-chemin entre la brique al-
véolaire et celle intégrant de l'iso-
lant. Profitant de son savoir-faire
industriel, le fabricant vient de
lancer une brigue Climamuren
version XS : ISObric, intégrant

=

Exemple de
systéeme
constructif R+1
avec des
ISObric avec
rupture de
pont
thermique.

3ran-
gées d'al-
véoles de laine
deroche de 40 mm
chacune. Elle assure
J a 45 % de la perfor-
2 de la paroi et offre un
hermigue optimal tout
en conservant une simple isola-
tion thermique par l'intérieur (R
mur fini supérieur a 5 avec un dou-
blage 10 +100 Th32). Autre avan-
tage non négligeable, pour le cal-
cul du Bbio, cette brique offre un
gain de 2,4 points en maison in-
dividuelle de plain-pied et jusqu’a
5 points en R+1 par rapport a une
brique R=1 avec isolation identique.
ISObric n'entraine aucun change-
ment dans les habitudes de pose
grace a son format standard
500 x 200 x 299 (compatible
avec les accessoires actuels). La
brique peut étre associée a des
accessoires isolés dédiés (brique
poteau et demi-tableau). Elle reste
un support d'enduit robuste gréce
a ses parois extérieures renfor-
cées.
Si ISObric est logiquement plus
chére guune brique alvéolaire,
pour une maison standard de
120 m?, le surco(it brut n'est que
de 1200%, sans tenir compte de
la réduction des frais disolation ni
du gain de surface habitable. On
peut la considérer comme un pro-
duit low-tech dans la mesure ol
ses performances thermiques éle-
vées contribuent a un choix d'équi-
pements techniques (chauffage,
ventilation...) de moindre puis-
sance donc, plus économiques a
I'achat et al'usage. ® M. W

INNOVATION

THERMACOUSTIC

APPUI INTERMEDIAIRE MURAL
HAUTE-PERFORMANCE

POSE RAPIDE

VERROUILLAGE FACILE A 1 MAIN

™,

- Mouvelle ergonomie pensée pour
optimiser le travail du plaquiste sur
chantier neuf et de rénovation

- Matiéres haut de gamme assurant
la rupture du pont thermique et une
résistance optimale

- 100% recyclable
TESTEZ GRATUITEMENT .E

NOTRE APPUI
INTERMEDIAIRE ICI E

CHABANNE

BATIMENT

ACCERSOIRES PO PLACARSTES ET FACADNERS:

e | 4 -PEprTET -OgECR i BCS 150 368 60

N
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7¢ ENQUETE DU CODIFAB

La construction bois progresse malgre
un contexte difficile

activité des 1888 entre-
L prises intervenant sur le

marché de la construction
bois en France a progressé de
2 % en volume par rapport a
2020 et de 10,6 % en valeur, at-
teignant un chiffre d'affaires glo-
bal de plus de 2,1 Md£. Les in-
vestissements réalisés les années
précédentes ont permis de faire
face a cette hausse de la de-
mande sur les chantiers bois les
plus importants. Pour continuer
arépondre aux attentes du mar-
ché, plus du tiers des entreprises
interrogées (34 %) prévoient
d'investir dans les deux pro-
chaines années afin d'augmen-
ter leur production. Les fabricants

sont surreprésentés dans ces in-
tentions (55 %). En complément,
61% des entreprises envisagent
également de recruter de nou-
veaux collaborateurs pour ren-
forcer leurs équipes durant I'an-
née 2023.

Des évolutions par
secteur contrastées
Sil'activité générale a repris a son
niveau pré-Covid, les évolutions
sont contrastées selon les sec-
teurs. Ainsi, le logement reste
globalement stable par rapport
32020, avec 22 000 nouvelles
constructions bois en 2022, mais
les maisons individuelles mar-
quent le pas en raison des diffi-

cultés des primo-accédants. En
revanche, les logements collec-
tifs progressent de 12 % sur la
période. Dans le méme élan, les
parts de marché de la construc-
tion bois progressent dans les
batiments tertiaires publics et
privés (de 10,9 % en 2020 a
13,1 % en 2022) et les batiments
industriels et artisanaux (de
20,3% a 23,5 %). Enfin, les ex-
tensions-surélévation sont aussi
en hausse, avec 11300 projets
réalisés en 2022, soit 9 % par
rapport a 2020. Cété systéme
constructif, l'ossature bois est la
technique la plus répandue. Elle
représente 85 % des construc-
tions en bois de maisons indivi-

duelles, 63 % des logements col-
lectifs et 67 % des batiments ter-
tiaires. Toutefois, sa part dimi-
nue progressivement dans les
logements collectifs et les bati-
ments tertiaires.

En ce qui concerne le marché des
maisons individuelles, la part
d'utilisation des poteaux poutres
est stable a10 %, pouvant éven-
tuellement intégrer une certaine

combinaison avec l'ossature bois.
Enrevanche, on observe une
augmentation de leur utilisation
dans le secteur des logements
collectifs, ot ils passent de 16 %
en 2020 a 23 % en 2022. Cette
tendance est également obser-
vée dans la construction de ba-
timents tertiaires, avec une
hausse de 20 %en 2020224 %
en2022.0 M. Wast

BARDAGES BOIS

Une plateforme pour créer un CCTP

érée et délivrée par FCBA,

CTBFinition Bois est la certi-
fication de référence dédiée aux
solutions de protection et d'em-
bellissement du bois. Elle atteste la
performance et la durée de vie des
produits de finition intérieure, term-
poraire (sur chantier) et extérieure.
LInstitut technologique présente
aujourd’hui son site ctbfinition-
bois.fr qui inclut un nouvel outil
gratuit pour générer des CCTP*

CONFIGURATEUR
Kostum lance son
nouvel outil 3D

La mar-
que pre-
mium du
: % breton
Cadiou Industrie fait évoluer
son outil en ligne pour les pro-
jets de portails et clétures. A
partir d'une photo de la devan-
ture de maison, le configurateur
permet de tester une pléthore de
combinaisons : type d'ouver-
ture, design, dimensions, types
de matériau et couleurs. La vi-
sion 3D fournit un rendu réaliste
du projet en tenant compte de
particularités telles que pilier,
mur de soubassement, redans...

concernant I'application et 'entre-
tien des finitions sur bardages bois.
Documents contractuels, les
CCTP décrivent précisément les
dispositions techniques néces-

saires a la bonne exécution des
travaux a réaliser dans le cadre
d'un appel d'offres. En matiére de
préconisation d'application et
d'entretien des finitions sur bar-
dages bois, il est difficile pour les
architectes ou économistes de la
construction, de trouver et de réu-
nir les bonnes informations. Cet
outil est articulé autour de 6 ques-
tions : le type de bardage (neuf ou
enceuvre) ; le type de finition (réa-

lisée en usine ou sur chantier) ; le
type de support (en bois massif
ou en contreplaqué); I'état du
support (brut ou revétu) ; I'état du
bois et ou de la finition (en bon
état, grisaillé ou en mauvais état);
I'aspect souhaité (saturateur, la-
sure transparente ou lasure
opaque).

Une fois ces données rensei-
gnées, le professionnel aura ac-
césaun CCTP complet, avec des

informations vérifiées, controlées
et garanties par FCBA, présen-
tant I'ensemble des documents
faisant foi (y compris les régle-
mentations, normes et régles de
I'art en vigueur), la méthodologie
d'application et d'entretien de la
finition ainsi que la fréquence de
surveillance et dentretien des bar-
dages bois. ® M. W.

* Cahier des clauses techniques particu-
lieres

INVESTISSEMENTS

Atlantem muscle sa stratégie bois

E 2020, objectifs de décar-

bonation du bati, rénovation
énergétique... Autant de points
sur lesquels le matériau bois tire
son épingle du jeu, et par consé-
quent, les menuiseries en bois.
Environ 850 000 fenétres bois
sont vendues tous les ans, soit
8 9% du marché des fenétres.
Acteur multimatériau dans le sec-
teur des baies et fermetures, At-
lantem veut doubler son volume
de productionenboisd'icia5 ans.
Tout en créant environ 10 nou-
veaux emplois par an, le fabricant
va continuer a investir d’ici a
2026 notamment dans 3 de ses

14 usines : le haut-savoyard Po-
ralu et le morbihannais MGT Me-
nuiseries Bois (tous deux rachetés
en 2022) et le site Atlantem de
Cholet (49).

A Guillac (56), I'industriel a ainsi
dévoilé mi-juin ses ambitions pour
MGT Menuiseries Bois. Siles in-
vestissements se concentrent
pour I'heure sur lachat d'un cen-
tre d'usinage et I'amélioration du
systéme d'aspiration des pous-
siéres en ateliers de finition, MGT
disposera d'un nouveau centre de
stockage en 2024. But : libérer de
I'espace dans I'usine pour boos-
ter les capacités de production. e

MGT Menulsenes Bois dispose d'un savoir-faire pour la pose de petits
bois.
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ANNIVERSAIRE

FP Bois féte ses 70 ans et continue d'investir

mplanté a Mimizan (40) de-

puis 1953, le groupe familial FP
Bois célébre cette année ses
70 ans. L'occasion de démontrer
encore un peu plus son envie
d’innover et de continuer a in-
vestir. Rester dynamique est le
leitmotiv de cette année 2023
pour FP Bois. Ainsi, aprés avoir
lancé sa nouvelle offre de par-
quets et lambris PureHome per-
mettant de purifier I'air intérieur,
FP Bois investit dans son outil de
production. Avec I'acquisition sur
le site de production de Mimizan,
d'une déligneuse bois de nouvelle
génération, 'entreprise parie sur
un gain de productivité, une qua-
lité optimale et des déchets ré-
duits au minimum. Totalement
robotisée et installée dans un ba-
timent de 1300 m2, cette ma-
chine déligne les planches de bois
a la bonne largeur avant |'étape
de rabotage. Elle constitue une
piéce clé du process industriel
puisque tous les futurs produits

En investissant 6 millions d'euros dans une déligneuse de nouvelle
génération, FP Bois entend multiplier par quatre sa productivité tout
en améliorant les conditions de travail de ses salariés.

vont passer sur sa ligne. Elle va
multiplier par quatre la produc-
tivité avec un rendement matiére
amélioré de 1a 3 %. Colit de
I'opération : 6 M€, l'investisse-
ment le plus cher de |'histoire de
FP Bois. Fin 2023 et en 2024,
I'industriel va poursuivre ses in-
vestissements industriels dans

la scierie avec une nouvelle em-
pileuse (600 000 £€), puis un
nouvel atelier de rabotage qui
viendra remplacer celui existant.

Une feuille de route RSE

Des investissements en accord
avec la feuille de route RSE ini-
tiée par le groupe qui, pour les

quatre ans a venir, souhaite mo-
derniser son outil de production
pour réduire son empreinte en-
vironnementale tout en renfor-
cant la croissance de l'activité.
Avec, parallelement, une amé-
lioration des conditions de tra-
vail et le bien-étre des salariés.
C'est avec cette ambition, que
FP Bois lance son fonds de do-
tation “Maison Félix Plantier”,
du nom du fondateur de l'usine.
Cet organisme de mécénat a
pour principal objectif de pro-
mouvoir Iart et la culture au sein
de I'entreprise. Le vernissage de
la premiére exposition de pein-
ture aura lieu le vendredi 6 oc-
tobre et présentera aux salariés
le travail de I'artiste peintre Fré-
déric Blaimont. Il a imaginé
50 portraits sur toile représen-
tant les collaboratrices et colla-
borateurs hors des murs de 'en-
treprise, dans leur quotidien,
moments de détente, plaisirs fa-
miliaux, loisirs. @ F.G.

CHIFFRES CLES

e Date de création: 1953
eCA 2022 : 42 millions

d'euros
o Nombre de salariés : 180

E-COMMERCE

Louineau évolue

Le spécialiste des fixations et
habillages de menuiseries are-
fondu son site marchand
ilouineau.com. Avec 1300 ré-
férences, l'e-boutique se dote de
nouvelles fonctionnalités pour
faciliter I'autonomie d'achat et
I'accés aux informations des ar-
tisans et fabricants-installa-
teurs. Deux nouveaux filtres de
recherche sont intégrés : critére
de longueur et gammiste. Le
téléchargement des plans cotés
est désormais possible.
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RECYCLE
Un siphon en
filet de péche

Depuis 1983, Valentin
intégre jusqu’a 30 %
de matiéres plastiques
recyclées dans
la conception de
ses produits et
jusqu’a 100 %
pour certains com-
posants. Aujour-
d'hui, le fabricant de
vidages va encore plus
loin et présente une nouvelle
innovation durable : le siphon de
lavabo en filet de péche recyclé
Ocean’Up. Certifié NF, ce siphon
est composé a 92 % de plas-
tique issu du recyclage des filets
de péche. Les 8 % de matiére
restante sont celle des joints.
D'un diamétre de 32 mm, il dis-
pose d'une hauteur réglable de
48 mm a 103 mm avec des
joints surmoulés pour un mon-
tage simplifié. Le siphon est
vendu dans un petit packaging
en carton recyclable.

INVESTISSEMENT POMPES A CHALEUR

Groupe Atlantic étend son
site de Billy-Berclau

a transition vers une so-
L Ciété bas voire zéro carbone

et le retour a une souverai-
neté industrielle sont des enjeux
cruciaux. Conscient de cette pro-
blématique, le groupe Atlantic dé-
ploie actuellement un programme
ambitieux pour accompagner la
mutation du marché vers les
pompes a chaleur, y compris les
modgles hybrides. L'objectif est
de passer de 30 % (en 2022) a
50 % de son CA réalisé avec des
solutions utilisant des énergies
renouvelables d'ici a 2030, avec
un plan d'investissement de 'or-
dre de 200 M€ sur 3 ans.
Dans cette optique, le groupe in-
vestit dans l'extension de son site

de Billy-Berclau (Pas-de-Calais),

un projet qui permettra de ré-
pondre a la demande croissante
de solutions de production de
chauffage et d'ECS peu carbo-
nées. Cette extension, d'une su-
perficie de plus de 6 000 m? ren-
forcera la capacité industrielle de
production de pompes a chaleur
et permettra la création de plus
de 300 emplois d'ici a 2025, sa-
chant que le site actuel s'étend
sur 26 000 m? et emploie
550 personnes.

Un centre pour préparer
I'avenir

En paralléle de I'extension de
I'usine, Atlantic poursuit la
construction de son “Heat Pump
Technical Center” (HPTC), un

centre technique de 8 000 m?
dédié a la thermodynamique et
al'écoconception. Le HPTC va
devenir le pble de compétences
de référence au sein du groupe,
offrant des moyens de recherche
et développement innovants. Ce
centre technique comprendra des
installations de pointe, telles que
des centres d'essais sur une su-
perficie de 4 500 m?, compre-
nant 10 chambres climatiques et
une salle acoustique. De plus,
150 m? seront dédiés a la PAC
Academy, destinée a former les
ingénieurs et techniciens qui dé-
velopperont les pompes a cha-
leur de demain. Plus de 25 M€
ont été investis pour la construc-
tion de ce centre.

La ministre de la Transition éner-
gétique, Agneés Pannier-Rimacher,
a fait le déplacement ‘a Billy-
Berclau pour une visite de l'ex-
tension de l'usine Atlantic.

Autravers de ces investissements
dans les moyens de production
etlarecherche, le groupe Atlantic
reste attaché a une implantation
sur le territoire national et entend
contribuer  |'attractivité du bas-
sin minier dans les Hauts-de-
France, ot il a investi 127 M€
depuis 2015. @ M. Wast

SONDAGE

Le chauffage au fioul

i3

La récente étude en ligne,
commanditée par FioulRé-
duc et Hellio, basée sur les ré-
ponses de 2 240 personnes est
plutot riche d'enseignements. En
dépit de 'envolée des prix (un peu
moins de 2 € le litre en mars
2022), les utilisateurs du fioul on
fait le gros dos et attendu que ¢a
se passe. Malgré une logique di-
minution du nombre des com-
mandes, le budget des ménages
n'a pas été épargné puisque le
panier moyen est passé de 854 €
en 202121245 € en 2022, soit
une hausse du prix de prés de
46 9%. De leur coté, 36 % des ré-
pondants estiment que leurs dé-
penses liées au chauffage (toutes
énergies incluant I'énergie prin-
cipale et complémentaire) ont

toujours dans la course

i ; r--'r

augmenté de plus de 400 €.
Cette hausse des prix n'a pas
pour autant provoqué de déclic
pour changer d'énergie de chauf-
fage ou installer un équipement
plus performant : 4 % seulement
des répondants |'ont fait.
Et75% des interrogés souhaitent
conserver leur moyen de chauf-
fage. lls sont seulerment T3%aen-
visager le changement d'énergie.
Linterdiction d'installer de nou-
veaux équipements au fioul, en-
trée en vigueur le 1 juillet 2022,
ne semble pas, pour I'heure, avoir
un gros impact sur le changerment
de chauffage. Au-dela du fait que
I'équiperment en place fonctionne
toujours bien, le co(it jugé trop
élevé reste le principal frein pour
48 % des utilisateurs.@ M. W.

STRATEGIE

Villeroy & Boch en mode

diversification

L "année 2023 est, pour Ville-
roy & Boch, entreprise in-
dustrielle franco-allemande spé-
cialisée dans la production
céramique, placée sous le signe
de ses 275 ans d'existence mais
aussi sous le signe d’une nou-
velle ére. Le fabricant a en effet
profité du salon ISH qui s'est tenu
en mars dernier pour présenter
sa premiére gamme compléte de
robinetterie en Europe. Une stra-
tégie amorcée en septerbre der-
nier avec la fin de la collaboration
historique entre Villeroy & Boch
et Dornbracht sur le segment des
robinetteries de salle de bains.
Lentreprise bicentenaire annon-
cait alors vouloir poursuivre la
création de sa propre gamme de
robinets entamée sur les mar-
chés non européens comme la
Chine et la région du Golfe depuis
plusieurs années. C'est désor-
mais chose faite, officiellement
depuis le salon de référence dans
I'univers du chauffage, de la ven-
tilation et de la salle de bains. « La
tendance est de proposer ['offre
la plus compléte possible & nos

clients avec une seule et méme
marque. Nous avons élaboré une
dizaine de garmmes pour propo-
ser des prix variés et différents
designs et caractéristiques », dé-
taille Valérie Weiss, country ma-
nager France chez Villeroy &
Boch.

La rosée du matin

comme inspiration

Pour son anniversaire, Villeroy &
Boch a poursuivi sa longue tra-
dition de coopération avec des
designers a travers Antao, une
collection s'inspirant de la nature.
La goutte de rosée est le lien qui
unit tous les éléments : de la cé-
ramique a la baignoire, en pas-
sant par les meubles, les miroirs

et la robinetterie. En plus des
vasques a poser en trois tailles
différentes de 40 & 65 cm, An-
tao existe également sous forme
de plan de toilette de 80 a
120 cm et propose de vastes sur-
faces de rangement. Ces der-
niéres reprennent également
I'idée de la goutte de rosée et
complétent la collection avec
T modeles différents et les fini-
tions Chrome, Matt Black et
Brushed Nickel. Les couleurs
sont également inspirées de la
nature : outre le blanc classique
en mat ou brillant, la céramique
existe aussi dans les couleurs
mates actuelles Pure Black,
Almond et dans la nouvelle teinte
Morning Creen. @ J.B.
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LAB HYNOVATEUR

BDR Thermea croit aux gaz renouvelables

Les derniéres nouvelles
concernant les chaudiéres
gaz ne sont pas particuliére-
ment bonnes. Le gouverne-
ment souhaite, a l'instar des
générateurs au fioul, les faire
disparaitre du paysage des ha-
bitations a plus ou moins courte
échéance. Principal reproche :
des émissions de CO, incom-
patibles avec les objectifs que
notre pays s'est fixé a horizon
2030 et 2050. Pourtant, de-
puis plusieurs années, les
industriels travaillent d'arrache-
pied sur les gaz dits renouvela-
bles comme le biométhane issu
des intrants agricoles ou |'hy-
drogéne. Dans ce dernier do-
maine, le groupe BDR Thermea
(De Dietrich, Chappée, Oertli)
s'investit beaucoup avec le dé-
veloppement de nouveaux gé-
nérateurs compatibles et la
mise en place d'essais grandeur
nature pour démontrer la co-
hérence et la performance de

L.

Olivier Stenuit, responsable Stratégie et développement hydrogéne chez
BDR Thermea, présentait la plateforme lors de son inauguration le

30 juin dernier.

ces équipements. Ainsi, le “Lab
Hynovateur”, intégré a la plate-
forme R-hyfie de 8 000 m?
(voir encadré) qui compte pas
moins de 6 ateliers, est un lieu
d’expérimentation pour 'inté-
gration des futurs équipements

hydrogéne dans les habitations
et les immeubles tertiaires.

Des tests prometteurs

Le laboratoire regroupe ainsi une
large gamme d'installations et
d'appareils en situation réelle de

fonctionnement. Parmi celles-
ci, citons EvHydens Pro de De
Dietrich, une chaudiere murale
gaz a condensation de 15 kW
combinée a un électrolyseur ali-
menté par de I'électricité d'ori-
gine photovoltaigue (solution
présentée lors d'Interclima
2022) visant a tester la produc-
tion d’hydrogéne a partir de l'eau
de condensation produite par la
chaudiere. Cet hydrogéne pro-
duit in situ est mélangé pour at-
teindre 20 % de concentration
avec le gaz naturel/biométhane
et permet de “défossiliser” la
chaudiére.

Egalement testée au Lab, la
chaudiére murale gaz a conden-
sation de 12 kW Avena de Chap-
pée, certifiée pour un fonction-
nement en mélange gaz
naturel et 20 % d’hydrogéne .
Le banc d'essai étudiera la mon-
tée en concentration de I'hydro-
géne et comparera différentes
technologies de mélangeurs.

Autre appareil étudié, le RX
Power de De Dietrich, un éco-
générateur gaz pour le chauffage,
la production d'eau chaude et la
production d"électricité. Fonctio-
nant sur un mix gaz naturel et
40 % d'hydrogene, il fournit si-
multanément 18 kW de puis-
sance thermique et 7kW de
puissance électrique injectés sur
le réseau local. ® M. W.

Les objectifs du
projet R-hyfie

o Maitriser les paramétres
techniques del'injectiond’hy-
drogéne et delaqualité dugaz
entout point du réseau.

e Former les personnels et
monter en compétence sur la
construction, I'exploitation, la
maintenance et lasurveillance
des réseaux et des conduites.
o Développer des modes opé-
ratoires qui garantissent un
haut niveau de sécurité.

STIEBEL ELTRON

Idéales pour le remplacement
de chaudieres

, la producti

ment, en monophasé ou trip

5, selon le

et s'adaplent aux differentes configure

un large éventail de solutions hydrauliques

Découvrez nos formations dispensées dans notre centre technique, 3 Metz, certifie QUALIOPI et agrée QUALIPAC,
Plus d’informations sur notre site internet www.stiebel-eltron.fr
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QUATRE QUESTIONS A... LIDIA FUNES, CHEFFE DE PRODUITS DEVELOPPEMENT DURABLE

Lécoconception selon Geberit

Engagé depuis 2007 dans
une démarche d’'écoconcep-
tion, Geberit a basé sa stra-
tégie sur 7 leviers : matiéres
premiéres, fournisseurs
fiables, production locale,
logistique verte, efficacité et
facilité d'utilisation, durabi-
lité et réparabilité, et enfin
recyclabilité.

M Zepros : Comment
s'est amorcée cette
démarche de
développement durable
chez Geberit ?

Lidia Funés : Elle a démarré
dans les années 1990 avec la réa-
lisation réguliere d'écobilans pour
mesurer notre impact environ-
nemental en tant qu’industriel.
A partir de ces premiers résul-
tats, Geberit a commencé a met-
tre en place plusieurs mesures
basées notamment sur I'impact
environnemental dans sa globa-
lité, une approche suisse prenant
en compte I'ensemble des

consommations en matiéres pre-
miéres et les émissions pol-
luantes de I'entreprise. Malgré
I'intégration de I'activité céra-
mique en 2015, particuliérement
énergivore, Nous avons enregis-
tré une baisse de nos émissions
de CO, d'environ 57 % depuis
cette date. L'écoconception est
I'une des réponses trouvées pour
réduire notre empreinte environ-
nementale en agissant d'une part
sur le process et de l'autre sur les
produits.

M Zepros : En quoi
consiste, pour vous,
I'écoconception ?

L. F. : L'écoconception a pour ob-
jectif de considérer et d'étudier
chaque étape du cycle de vied'un
produit afin d’en proposer un
meilleur que son prédécesseur
d’un point de vue écologique,
sans négliger aucun critére de
qualité, fonctionnalité ou durabi-
lité. Au total, 180 ateliers d’éco-
conception ont été animés. Pour

PRODUCTION EN PROXIMITE

Pour ses PAC au R290,
Panasonic joue I'Europe

naugurée en 2018, 'usine de

Pilsen, en République
tchéque, continue de monter en
puissance avec l'intégration de
lignes de production supplé-
mentaires pour la nouvelle
gamme de pompes a chaleur
Aquarea Génération L fonction-
nant au R290 (PRG de 3). Une
décision stratégique logique
puisque le marché de la PAC au
propane est promis a un bel ave-
nir, surtout si I'on tient compte
des projets de la Commission
européenne qui vise a interdire

prochainement
les générateurs
biblocs de moins
de 12 kW utilisant
- un fluide dont le
PRG est supérieur
3150. Etre plus
|| proche des mar-
E chés porteurs est
également un fac-
teur déterminant en termes
commercial et de R&D (centre
situé en Allemagne), afin de
s'adapter plus rapidement aux
retours d'expériences des utili-
sateurs et des installateurs. En-
fin, qui dit fabrication euro-
péenne pour les marchés locaux,
dit réduction des émissions de
CO; par rapport a une produc-
tion asiatique. Toujours bon a
prendre pour réduire 'empreinte
carbone de 'industriel afin d'étre
en ligne avec son plan “Green
impact” e M. W.

améliorer le cycle de vie d'un pro-
duit, il existe 7 leviers. Le premier,
c'est le choix des matiéres pre-
miéres avec le recours a des fi-
lieres durables comme I'utilisa-
tion de bois labélisé FSC pour la
conception de nos meubles, par
exemple. Notre derniére canivelle
de douche a été congue avec
50 % de matiéres en moins.
Nous pouvons également inté-
grer a notre production des ma-
tieres recyclées comme pour le
plastique. Concernant les em-
ballages, nous privilégions le
carton et la réduction des packa-
gings. Le second levier consiste a
I'intégration de critéres d'achat
durables et de I'audit de nos four-
nisseurs avec un choix trés strict
dans la provenance de nos ma-
tieres premiéres.

M Zepros : La réduction
des émissions carbone
est-elle également un
levier ?

L. F. : C'est justement le troi-
siéme : le choix d'une production
locale. Geberit fabrique locale-
ment en Europe et investit régu-
lierement dans des machines
plus performantes et plus inno-
vantes pour réduire notre

CHAUDIERES GAZ
INTERDITES

Coénove réagit

« Ne mettons pas les Frangais
dans des impasses technico-
économiques ! L'atteinte des
objectifs de décarbonation
fixés par I’Europe “Fit for 55”
est possible tout en permet-
tant a la France de préserver la
résilience énergétique du pays,
le pouvoir d'achat et les fi-
nances publiques. Cela passe
par la sobriété choisie et
pérenne, I'accélération de la
rénovation performante et glo-
bale des batiments et un soutien
au développement des gaz
renouvelables pour atteindre
20 % de biogaz a 2030. Ne
nous trompons pas de combat,
ce n'est pas l'appareil qu'il faut
bannir mais le gaz qu’il faut
verdir. » = Jean-Charles Colas
Roy, président de Coénove.

consommation électrique. Coté
mix énergétique, a fin 2022, Ce-
berit a franchi la barre des 50 %
d'électricité verte utilisée. Le qua-
trieme levier s'inscrit dans la
continuité de la réduction des
matiéres premiéres. Un meilleur
packaging en termes de taille et
de matiéres utilisées permet
d’optimiser le taux de charge-
ment avec, en plus, des distances
de livraison réduites gréce a no-
tre fabrication européenne. Nous
travaillons également sur le choix
de transports plus verts.

M Zepros : Votre

5e levier concerne la
consommation et la
performance de vos
produits...

L. F. : Clest un enjeu important,
notamment pour la consomma-
tion en eau de nos appareils sa-
nitaires. Nos nouveaux méca-
nismes permettent de diminuer
les volumes de chasses entre 2
et 4 litres.

Dans le cadre de notre sixieme
levier, nous travaillons sur la du-
rabilité programmée en opposi-
tion a l'obsolescence program-
mée. Par exemple, pour nos
batis-supports, nous simulons

environ 200 000 cycles de
chasse pour assurer une durée
de vie de 50 ans. Nous accordons
également une grande impor-
tance aux piéces détachées de
nos produits. Celles pour les ré-
servoirs encastrés des batis-sup-
ports pour WC seront désormais
disponibles pendant une période
de 50 ans apreés l'arrét de leur
production.
Enfin, notre septiéme et dernier
levier repose sur la fin de vie de
nos produits grace a, d'une part
I'intégration de matiéres recy-
clables en amont, et de 'autre, a
la démontabilité de nos solutions
et alamaniére de mieux séparer
les différents éléments pour op-
timiser le recyclage. @

Recueilli par J. Becam

MARCHE BOIS ENERGIE

Plus de granulés
produits en France

vec la fin du bouclier tari-

faire surle gaz et les
hausses annoncées de I'électri-
cité, dont celle de 10 % du T ao(it
dernier, le chauffage reste plus
que jamais une charge impor-
tante sur le budget des ménages.
Depuis son avénement, le gra-
nulé de bois garantit une énergie
locale, vertueuse a un prix mai-
trisé. Cela doit rassurer et
convaincre les Frangais de pour-
suivre leur conversion al'énergie
bois, malgré les soubresauts
tarifaires de I'année passée.
Comme annoncé par |'associa-
tion Propellet en début d'année,

les capacités de production vont
doubler d'ici a2028. Cela garan-

tit la sécurité dans I'approvision-
nement tout en suivant la crois-
sance de la demande sur la
méme période. Avec 3 nouvelles
usines ouvertes en 2022, la pro-
duction de I'ensemble des
70 usines francaises s'est élevée
a 2,05 millions de tonnes, pro-
gressant ainsi de 14 % alors que

la consommation n'a augmenté
quede59%.e M. W.
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POMPES A CHALEUR

Décoclim, l'esthéticien
des unités extérieures

ommercialisés en 2015
C alors que la demande

pour ce type de produit
était inexistante malgré un po-
tentiel bien présent, les caches
pour unités extérieures de
pompes a chaleur air-air et air-
eau de Décoclim sont désormais
plus que bien établis sur le mar-
ché francais. « Il a fallu créer ce
marché de toutes piéces, et
j'avoue que j'ai traversé une
grande période de doute avant de

convaincre mes premiers clients,
al'origine sur le secteur du mobi-
lier de jardin », explique William
Danizet, fondateur de Décoclim.
Mais les ventes ont vite décollé
quand l'industrialisation des cais-
sons a été effective, et avec un
concept plus abouti : fabrication
en aluminium pour un poids
plume (moins de 10 kg contre
45 kg pour l'acier), ou en bois ;
économie d'échelle permettant
de proposer un bon rapport qua-

lité/prix ; stratégie d'une palette
de services clients pour plus d'ef-
ficacité et de proximité.

Une demande en forte
augmentation

« Nos produits, en plus de propo-
ser un design avantageux, per-
mettent une réduction du niveau
sonore de 10 a 30 % tout en op-
timisant le renderment de la ma-
chine par temps froid, poursuit
William Danizet. £t pour répon-

BORNES DE RECHARGE

Michaud veut démocratiser
l'électrification des copropriétés

lors que le gouvernement

vise le déploiement de
400 000 bornes sur I'ensem-
ble du territoire a I'horizon 2030,
Michaud, entreprise frangaise
spécialisée dans le matériel de
distribution électrique souhaite
surfer sur cette tendance. Son
ambition : accélérer |'électrifica-
tion des copropriétés et I'acces-
sibilité de la recharge a domicile.
Pour y parvenir, la société a créé
Park’Elec, une solution tech-
nique de fabrication francaise,
compléte et unique sur le mar-
ché, qui permet de prééquiper
les parkings collectifs en infra-
structures de recharge de véhi-
cules électriques (IRVE). Ce sys-
témeintégre tous les
composants nécessaires al'ins-
tallation d’une infrastructure de
recharge, du réseau a la borne,

qu'ils soient mis en ceuvre par
le gestionnaire de réseau de dis-
tribution ou par I'électricien.
Cette offre permet de prééqui-
per les parkings d'immeubles
pour l'installation immédiate ou
future de bornes de recharge.
En effet, si I'électrification des
parkings des copropriétés
neuves peut s'anticiper dés la
construction, il en va autrement
dans les copropriétés existantes.
Les copropriétaires qui souhai-
tent faire installer une borne de
recharge se heurtent souvent au
refus des autres copropriétaires,
qui n'en ont pas forcément besoin
alinstant T.

Un réseau d'installateurs
IRVE

Pour déployer cette solution
technique, I'entreprise a créé le

réseau 100 Pour 100 Elec,
constitué d'installateurs élec-
triciens qualifiés IRVE et de bu-
reaux électriciens, sélectionnés
par Michaud. « Il était crucial
pour nous de constituer un tel
réseau dont le marché a besoin
pour un déploiement intensif de
la colonne horizontale jusqu’au
point de charge », confie Del-
phine Doré, directrice com-
merciale et marketing client
chez Michaud. Sur la plate-
forme www.100pour100-
elec.com, les copropriétés, pro-
moteurs, bailleurs sociaux et
particuliers peuvent retrouver
toute l'information utile pour
faire installer une infrastructure
de recharge dans leur immeu-
ble, consulter les réalisations
du réseau, télécharger de la do-
cumentation et trouver 'ins-
tallateur 100 Pour 100 Elec le
plus proche.

Depuis juillet 2023, le réseau
s'est donné pour vocation de
s'étendre aux marchés des
bornes de recharges dédiées
aux entreprises et a la gestion
de flotte électrique.® J. B.

Pour plus
de détails
sur l'offre

Park’Elec,
scannez
ce QR-code

dre a la forte demande, nous
avons été référencés chez 6 nou-
veaux réseaux de distribution pro-
fessionnels, soit 1000 agences
supplémentaires, pour atteindre
les 3000 points de vente sur tout
I'Hexagone ».

Le négoce apprécie la grande
réactivité de Décoclim puisque,
pour les références les plus cou-
rantes, toute commande passée
avant 16 heures est livrée le len-
demain. Pour les autres produits,
le délai passe a 48 heures. La

réactivité s'exprime également
dans les évolutions produits. Mal-
gré les quatre tailles aujourd’hui
disponibles, le fabricant ajuste
régulierement les dimensions de
ses caissons pour s'adapter aux
unités extérieures qui deviennent
plus hautes et plus profondes.
Ainsi, 98 % des dermandes peu-
vent étre satisfaites. Et derniére
nouveauté en date, une rigidité ac-
crue des faces qui permet désor-
mais un montage du cache-clim
sansoutil. e M. Wast

LETTRE OUVERTE

Aldes plaide en faveur
de la ventilation

c 'est une évidence, les prises
en charges des différents
gestes au titre de MaPrimeRé-
nov’ fluctuent au gré de facteurs
qui nous échappent le plus sou-
vent. Pourtant, les entreprises,
les fabricants et les ménages ont
besoin de stabilité dans le finan-
cement des travaux pour pouvoir
se projeter durablement et effi-
cacement dans la rénovation
énergétique. Ainsi, le groupe
Aldes souligne, dans une récente
lettre ouverte, que tous les tra-
vaux d'isolation lors d'une réno-
vation doivent impérativernent
s'accompagner de la mise en
place d'une ventilation mécanique
performante et adaptée au loge-
ment. En effet, il est domma-
geable de ne pas ventiler effica-
cement un batiment bien isolé
qui va alors conduire au confine-
ment de |'air : un mangquement
qui dégradera considérablement
la qualité de I'air intérieur et ren-
dra, aterme, le logement insalu-
bre. Ainsi, la ventilation simple
flux hygroréglable, facile a ins-
taller dans un chantier de réno-
vation, devrait étre financée et
soutenue dans ce dispositif, le

Stanislas Lacroix, président du
groupe Aldes.

rapport colit/service rendu étant
particuliérement intéressant. La
mise en ceuvre de cet équipe-
ment permet de baisser la
consommation énergétique d'un
logement de 15 a 26 % par rap-
port a une situation ot il n'en se-
rait pas équipé. De méme, les
PAC air-air traitant I'ensemble
des pieces de vie d'une habita-
tion relévent d’une technologie
parfaitement adaptée a de mul-
tiples cas de rénovation. Per-
mettant, outre le chauffage, d'ap-
porter une réponse a I'enjeu du
confort d'été, elle devrait bénéfi-
cier des mémes avantages que
la technologie similaire des PAC
air/eau. Cet appel plein de bon
sens sera-t-il entendu ? @ M. W.
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NOUVEAU SITE

Coverguard emménage dans son
«nouvel outil de travail »

ans une courte vidéo
D postée sur LinkedIn le
21 aoiit, Coverguard a of-

ficiellement annoncé emména-
ger dans de nouveaux locaux.
Avant d’en « dévoiler un peu plus
trés rapidement... ». La marque
d'origine lyonnaise était jusqu’a
présent installée a Miribel, dans
I'Ain. Ses nouveaux quartiers se
trouvent toujours dans les
Dombes, mais a une dizaine de
kilometres de I'ancien siége so-
cial. Le nouveau site implanté
dans la ZAC de Mionnay (Ain) hé-
berge un espace de bureaux mo-
dernes sur 1500 m2. Et, surtout,

A Mionnay (01), le nouveau siége de Coverguard dispose d'un batiment
logistique de plus de 13 000 m2 dont 600 m2 automatisés a 100 %.

un entrep6t logistique de plus de
13000 m?, dont une zone de
stockage sous mezzanine de
600 m2 entigrement automati-
sée. Celle-ci est dotée de 231 éta-
géres et de cing robots Boby pi-

lotés par wifi, une solution robo-
tisée développée par Scallog.

Améliorer la productivité
Principal intérét de cette nouvelle
piece maitresse de Coverguard,

I'accélération de ses flux logis-
tiques pour « simplifier le quoti-
dien de ses clients et partenaires »,
indique la direction. Dans un
communiqué, Hervé Zipper, le
P-dg de Coverguard, arrivé dans
la société en janvier 2023, sou-
ligne que « ce déménagement est
une étape importante dans ['his-
toire de notre entreprise. Notre
nouveau site est congu pour op-
timiser notre productivité tout en
réduisant la pénibilité a laide d'une
nouvelle plateforme automatisée
pour gérer les préparations de
commandes (au déconditionne-
ment) ». A priori, seule une cin-

quantaine de références a forte
rotation - sur un catalogue de
I'ordre de 1200 modeéles pour en-
viron 5 500 références - devrait
continuer a étre traitée en picking
classique. Néanmoins, Cover-
guard estime d'ores et déja que
sa productivité va « étre considé-
rablement améliorée » en ce qui
concerne la préparation des com-
mandes au détail.

Enfin, sur plus de 190 m2, un
nouveau showroom a été amé-
nagé pour « offrir aux visiteurs
clients et partenaires une expé-
rience immersive au sein de ['uni-
vers Coverguard ». @ SVigliandi

EQUIPEMENT DE CHANTIER

Brennenstuhl féte ses 50 ans sur
le marché francais

| est parfois amusant de connai-

tre les marchés originels de cer-
tains industriels. Si Brennenstuhl
est aujourd”hui connu pour ses
matériels électroportatifs pour ad-
duction électrique et d'éclairage en
milieu mobile, le groupe allermand
familial créé en 1958 vendait ini-
tialement des pistolets a peinture
électriques. « Notre fondateur,
Hugo Brennenstuhl, a commencé
en développant son activité liée a
ce type de matériel mais ses clients
ont rapidement demandé des ral-
longes car le fil d'origine était trop
court. Cest alors que l'entreprise a
commencé d fabriquer des ral-
longes. Et comme elles devenaient
de plus en plus longues, elle a com-
mencé a les placer sur des chdssis
pour en faire des enrouleurs », ra-
conte Charles Biltz, directeur gé-

néral de Brennenstuhl France.
Aujourd’hui, la filiale, devenue
depuis une SAS, dispose, a Ber-
nolsheim dans le Bas-Rhin, d'un
terrain de 42 000 m2 sur lequel
ont été construits son siége so-
cial et un atelier d'assemblage.
Sur les 23 M€ de chiffre d'affaires
réalisés en 2022 par Brennens-
tuhl France, les deux tiers pro-
viennent de produits made in
France.

Une révolution dans
I'éclairage professionnel
Silamarque allemande est
connue pour ses enrouleurs, elle
commence a se faire une place sur
le marché de I'éclairage. Membre
de AMPshare, une alliance entre
plusieurs fabricants d'outillage
proposant a leurs utilisateurs un

systéme de batterie unique com-
patible avec tous les outils des dif-
férentes marques, le fabricant al-
lermand a lancé son systérme Multi
Battery 18V. Ce dernier permet,
grace a des adaptateurs dédiés,
d'offrir une totale compatibilité
avec trente-huit batteries 18 V (de
différents ampérages) des fabri-
cants majeurs de 'outillage élec-
troportatif. Au total, le catalogue
Brennenstuhl comporte prés de
600 références, le tout vendu a
travers différents réseaux de dis-
tribution. « La Quofireprésente le
plus gros de notre chiffre daffaires.
Lobjectif est de suivre la tendance
du marché, de ne pas étre sec-
taire », précise le directeur général
de Brennenstuhl France. Ce der-
nier annonce par ailleurs plusieurs
opérations commerciales a l'oc-
casion des 50 ans de la filiale fran-
caise. « Plusieurs opérations pro-
motionnelles vont étre mises en
place pour mettre en avant diffé-
rents produits. Cet anniversaire sera
aussi célébré durant les différents

EPI

Tricots Bonnemaille
devient TBM Workwear

S e tourner vers [avenir sans
=P renier le passé I », c'est
ainsi que l'entreprise dirigée
par Xavier Varoqui depuis six ans
a annoncé fin juillet sa nouvelle
dénomination : TBM Workwear.
Il S'agit de la quatrieme identité
qu'elle revét depuis sa création a
Castres (Tarn) en 1974, aprés
I'historique Tricots Bonnemaille,
puis Newind Concept et plus ré-
cemment Concept Tricots Bon-
nemaille. Ces différentes déno-
minations ont « parfois brouillé
les pistesc reconnait la marque
qui congoit et fabrique des véte-
ments de travail a destination,
entre autres, de I'industrie, du se-

salariés propose des lignes de vé-
tements en maille a destination
des utilisateurs professionnels.
La direction va méme jusqu’a dire
que « cette renaissance d'identité
de marque est bien plus qu'un
simple changerment cosmeétique ».
Elle s’affirme dans la raison
d'étre de l'entreprise. Avec des
collections hommes et femmes
« respectant la planéte avec des
process simples et vertueux »,
mais également « en concevant
et fabriquant des habits utiles,
tendance et confortables, tout en
privilégiant des méthodes de fa-
brication écoresponsables »,

revendique-t-on chez TBM

événements a venir comme Artibat
ou les salons des enseignes. Cette
célébration commence d partir de
cet été pour durer jusqu’c la fin de
année », annonce-t-.e  J.B.

Workwear. lllustration avec sa &
collection de pulls Laut-Rec ‘
tricotés en laine et fils 100 % @
recyclés et fabriqués par une fi- '
lature locale. ® S.V

cond ceuvre Batiment, des pro-
fessionnels de la sécurité et des
secours. Longtemps connue
pour ses collections de pulls ma-
rins, la PME d'une soixantaine de




© Forbo Flooring Systems

—
i === |

Zepros 41 | Septembre 2023

DECORATION | LACTU DE VOS MARCHES

POINT DE VENTE

Forbo Flooring ouvre un
showroom a Paris

Avec son showroom parisien,
Forbo Flooring souhaite proposer
un espace de travail mais aussi de
convivialité a ses clients en y
présentant toute son offre riche
de 800 références.

ous souhaitions un
lieu au coeur de Paris,
« simple d'accés, afin

d'étre au plus prés de nos diffé-
rents clients, y compris les visi-
teurs internationaux, avec |'ob-
jectif de les accueillir en leur
présentant ['intégralité de nos pro-
duits mais aussi de leur proposer
un véritable espace de travail ».
Dorothée Kessels, directrice
Global Design Forbo Flooring jus-
tifie ainsi I'ouverture du show-
room parisien. Fruit de la colla-
boration entre une équipe
multidisciplinaire du fabricant et

CONDITIONNEMENT

Cecil Pro ajuste le blanc
a la petite rénovation

La tendance du marché
s'oriente depuis plusieurs
années sur le blanc en phase
aqueuse et C'est désormais le cas
également pour les petits travaux
(retouches, boiseries, contours
de fenétres, portes...). De méme,
le conditionnement des produits
utilisés aujourd’hui a toute son
importance. Partant de ce
constat, la marque Cecil Profes-
sionnel a étoffé son offre avec de
nouveaux conditionnements, de
0,5et 2,5litres, qui répondent
ainsi aux différentes probléma-
tiques, comme celle des artisans
qui ne réalisent pas toujours des
travaux de peinture avec la juste
quantité en cas de petites sur-

¥
!
g

faces a peindre (ex. un seul pan
de mur a rénover). Idem quand
les applicateurs sont soumis a
un mangue de place pour stocker
les produits ou quand ils veulent
réduire le nombre de déchets
(pots non terminés).

De fabrication francaise et
classées A+ les peintures
blanches Cecil Professionnel
sont segmentées selon le ré-
sultat et la finition souhaités.
Elles sont ainsi déclinées en fi-
nitions mat, satin, velours, bril-
lant, et en trois niveaux de qua-
lité : Finition élémentaire -
Essentiel 15 ; Finition cou-
rante - Chantier 35 ; Finition
soignée - Expert 55. ¢ M. W.

I'agence Kubik, ce showroom
dévoile un plateau de 220 m? au
dernier étage d'un belimmeuble
haussmannien situé rue Saint-
Augustin, entre 'Opéra et le bou-
levard Haussmann. Un tout nou-
veau lieu qui se veut une véritable
source d'inspiration, de décou-
vertes et d'échanges, a destina-
tion des architectes, designers,
décorateurs d'intérieur, maitres
d’ceuvre ou d'ouvrage, artisans
et entreprises de pose.

Cing thémes mis

en avant

Plusieurs espaces cohabitent sur
ce plateau autour des 5 thémes
définis par Forbo Flooring, liés au
concept de “Dynamique d'un ba-
timent”, exprimant I'état d'une
personne ou le type d'activité qui
s’y déroule : recevoir, se déplacer,
se connecter, se concentrer et se
ressourcer.

La salle principale a été aména-
gée pour recevoir les visiteurs

dans une ambiance chaleureuse,
alors que le panel complet des
gammes de revétements, soit
prés de 800 références, y est ex-
posé via des échantillons en libre
accés permettant de découvrir
toute |'étendue de l'offre.

Des zones projets plus inti-
mistes ont été créées autour.
Afin de définir les atmospheéres
souhaitées, la marque a habillé
différemment ces espaces avec
divers revétements (PVC, Marmo-
leun et textiles). Pour Dorothée
Kessels, « ce showroom incarne
la philosophie Forbo Flooring de
concevoir les batiments comme
des espaces dynamiques, de
plus en plus flexibles et hybrides,
dédiés a différentes activités
et interactions humaines. Cette
approche nous permet d'intégrer
la plupart de nos revétements de
sol d’une maniére évolutive
dans les batiments et contri-
buer ainsi a créer une expérience
positive ». ® F. Guidicelli

ENVIRONNEMENT

La Fipec démontre le
bienfait du biosourcé

évelopper le biosourcé pour

diminuer I'empreinte car-
bone de lafiliére peinture, c'est le
virage que les industriels du sec-
teur ont décidé de prendre.
Sans toujours savoir quel serait
I'impact d'une telle décision. La
Fipec, en publiant une étude sur
les performances environne-
mentales des produits biosour-
cés, vient aujourd’hui confirmer
la pertinence de ce choix straté-
gique. Ce travail permet ala
profession de démontrer le
bénéfice environnemental
de ce type de produits et en
particulier la réduction de
leurs impacts relatifs au
changement climatique. Un
travail réalisé avec le cabi-
net Evea a été mené par la
filiere et permet aujourd’hui
de confirmer le bénéfice en-

vironnemental des produits bio-
sourcés sous I'angle de I'analyse
du cycle de vie. Les résultats de
ces travaux* montrent un véri-
table intérét environnemental a
utiliser de la matiére premiére is-
sue de la nature avec jusqu’a
20 % de bénéfices sur I'indica-
teur “changement climatique”
obtenus sur certains produits
biosourcés. e F.G.

*Disponibles sur fipec.org

LANCEMENT
Blanchon lance
Ciranova dans

1'Hexagone
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Blanchon Group enrichit son
portefeuille avec le lancement
de Ciranova en France, lamarque
experte dans la protection du
bois pour les professionnels.
La cible est claire : les artisans
menuisiers-agenceurs. Cirano-
va propose une gamme com-
pléte de produits destinés a la
préparation, la coloration, la fi-
nition et a l'entretien des élé-
ments en bois. Avec un grand
choix de finitions et de nom-
breux coloris.

ARRIVEE
Polygood mise
sur la France

The Good Plastic Company est
figre d'annoncer le lancement de
Polygood France, sa division
officielle en France sous la ges-
tion de la société Module Carré.
Le Polygood est un matériau
de surface en plastique 100 %
recyclé et 100 % recyclable,
créé par The Good Plastic Com-
pany. Ces panneaux peuvent
étre utilisés pour créer des
meubles et des éléments de dé-
coration intérieure ou extérieure.

NOMINATION FRANCE
AkzoNobel
change
de téte

Début juin 2023,
Alexandre Gonin
a été nommé
président d’Akzo-
Nobel et directeur
général des activités peintures
décoratives en France. Fort de
plus de 20 ans d’expérience
dans l'univers des produits de
grande consommation, il a ex-
posé sa feuille de route : « Jau-
rai & ceeur de bétir une organi-
sation performante, centrée sur
nos clients et lesesoins de nos
consommateurs, en m appuyant
sur des équipes passionnées,
expertes et engagées ».
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ENDUITS JOINT EN POUDRE

Avec Proplak Snow, m
Knauf vise les sommets

nauf, avec sa gamme actuelle Proplak,
K revendique une position de leadership sur

les enduits a joint prét a I'emploi pour
plague de platre. En revanche, sur les enduits a
joint en poudre, sa place est moins dominante
et c'est une situation qu’il compte bien faire évo-
luer, avec le lancement en ce mois de septembre
de sa nouvelle gamme baptisée ProPlak Snow.

Deux ans de R&D

Sil'ambition est grande, les efforts pour la mise
au point de ce produit ne le sont pas moins. Déja
sollicités par I'industriel lors des évolutions de
produits ou de services, les plaquistes membres
de son Cercle du Platre ont cette fois été mis a
contribution d’'une autre maniére et bien plus en
amont. « Notre cahier des charges a été co-
construit avec nos clients. Ce sont des experts qui
ont des attentes de haute qualité », explique
Joaquim Correia, directeur marketing straté-
gique. Mais, précise-il, « le jointoiement n’étant
pas réservé aux experts, nous devions proposer
des références qui soient également adaptées a
des applicateurs moins spécialistes, et dans le res-
pect de la réglementation ».

Sur la base de ces préconisations, une vaste
phase de tests, la encore inédite dans sa mé-
thode, a été lancée avec des premiéres formula-
tions. « Nous avons fait essayer en situation réelle
des enduits placés dans des seaux tout blancs.
Des tests a I'aveugle pour obtenir la plus grande
objectivité sur les différentes caractéristiques
de nos produits et des références d’autres
marques », détaille Audrey Colantuono, cheffe
de produits. Enfin, une troisiéme étape a consisté
aréaliser sur des chantiers, dans toute la France,
des tests sur quatre formulations différentes :
1800 sacs ont ainsi été mis en application par
40 experts des joints de plaques de platre. « Les
retours ont été trés bons, affirme la responsable,
ce qui nous a permis de procéder a quelques ajus-
tements sur le pouvoir couvrant, la matiére... ».

PROPLAK™ SHOW | PROPLAK " SNOW |

Une démarche compléte
et un aboutissement ainsi
résumé par Knauf : « Pro-
plak Snow, un niveau
d'exigence trés élevé, pour K
tous les applicateurs ».

« Glisse optimale,
bonne accroche,
blancheur
extréme...»

PROPLAX” SNOW
o B

PROPLAX™ SNOW
FINISH

Teess chentiers

Tows drambers n juimtciment £ nfinog:

Relevés et cités par les applicateurs lors des
phases de tests, les différents atouts de la
gamme sont mis en avant : glisse optimisée, ma-
laxage et dosage en eau faciles, bonne accroche
sur le platoir, bonne fluidité, et enfin, naturelle-
ment, la couleur immaculée a laquelle elle doit
son nom : « Cet enduit est extrémement blanc.
C'est un plus pour nos applicateurs, car synonyme
de qualité et source de productivité. C'était notre
objectif de départ, sur lequel nous avons basé no-
tre développement, car cet atout est vécu comme
une vraie facilitation pour la suite des travaux sans
apparition de spectres et un moindre écart de cou-
leurs », reléve le directeur marketing stratégique.

Des références qui ne changent pas

les habitudes

La gamme se compose de quatre enduits qui
correspondent chacun aux temps de séchage
habituels dans le métier, et un cinquiéme, Pro-
plak Finish, a séchage 24 heures, pour la passe
de finition du joint et le ratissage des plaques de
platre. « Notre parti pris était de ne pas changer
les codes des professionnels. Les temps de prise
connus et maitrisés sont respectés, et ont égale-
ment guidé le choix des conditionnements », ar-
gumente Joaquim Correia.

Animations et communication
Pour poursuivre cette démarche interactive
avec ses applicateurs et les remercier, Knauf

a profité de I'été pour leur adresser en cadeau
des kits de pré-lancement (sacs d’enduits
pour leur premier chantier et outils de com-
munication). 650 sacs d’enduits ont ainsi été
offerts a 130 plaquistes jointeurs, en avant-
premiére, puisque la commercialisation dé-
bute sur ce mois de septembre aupreés des
négoces matériaux, généralistes, et spécia-
listes décoration. Kits de communication,
échantillons et produits a mettre en avant
pour les tester, hahillages palettes pour les
points chauds des agences qui disposent de
la surface nécessaire, matinées techniques...,
différentes animations et opérations sont
d’ores et déja prévues dans les points de vente
en octobre et novembre, autour de la gamme
Proplak Snow, mais aussi Proplak Pate et
Proplak Paint. « Nous voulons dire aux pro-
fessionnels que nous avons désormais pour
les enduits & joint, une gagmme compléte et a
trés haute qualité », conclut Joaquim Correia.
Pour cela, I'industriel a aussi choisi la preuve
par I'exemple. Une “story” débutera prochai-
nement sur les réseaux sociaux sous forme de
vidéos pour suivre sur leur chantier trois ap-
plicateurs du Cercle de la marque. Objectif :
créer a partir de I'expérience de ces spécia-
listes, un effet d’entrainement sur |'ensem-
ble du marché. e M.-L. Barriera

FICHE MEMO GAMME PROPLAK SNOW

o 5 références :
-4 enduits avec divers temps de prise
(1, 2, 4 ou 8 heures)
- 1 enduit a séchage 24 heures, Proplak®
Finish
¢ Lancement : 1°" septembre 2023
¢ Prix public HT indicatif : 15,90 € le sac
de 25 kg
o Formulation a pH neutre (liant naturelle a
base végétale)
¢ Classification A+ pour la qualité de l'air
intérieur
 Application traditionnelle ou mécanisable
¢ Argument de vente : « Une gamme d'en-
duits poudre dédiée au jointoiement de
plaques de platre a la qualité professionnelle
irréprochable et accessible a tous, répon-
dant aux attentes de tous les applicateurs »
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B materiaux ™ BOIS & DERIVES SANITAIRE-CHAUFFAGE
DECORATION QUINCAILLERIE M ELECTRICITE

ISOVER / PLACO / JACKON INSULATION

Isolation des soubassements

Isover, Placo et Jackon Insulation, se sont associés pour lancer Peritherm,
un produit présentant notamment le lambda le plus performant du mar-
ché (0,027 W/m.K). Idéal en construction neuve pour atteindre le label
BBC, cette solution est dédiée a l'isolation thermique par I'extérieur et
a la protection mécanique des parties apparentes des murs de sou-
bassements. Elle combine un isolant en polystyréne extrudé Jackodur
Plus 300 SF (certifié Acermi) et un parement Placo haute dureté in-
sensible a I"humidité et a I'eau, constitué d'une lame en ciment allégé
par des billes de polystyréne expansé. Ses panneaux feuillurés sur les
4 c6tés s'emboitent entre eux et se collent sur le support. Ils se découpent
a la disqueuse et s'installent horizontalement ou verticalement.

1y ly
" Lelambda

le plus faible
du marché,
le découpage
facile

Chauffe-eau

Le spécialiste francais du confort thermique dévoile deux nou-

veaux chauffe-eau de derniére génération : Duralis Connect et
Aeromax Split 3 (en photo). Le premier associe les caractéristiques
du chauffe-eau Duralis (résistance stéatite protégée du calcaire, dou-
ble protection anticorrosion) a des fonctionnalités intelligentes permettant
une gestion optimale de la production d’eau chaude, le tout accessible
a distance grace a sa connectivité wifi. Quant a I'Aeromax Split 3, chauffe-
eau thermodynamique sur air extérieur, il fonctionne avec le fluide fri-
gorigéne R32, offrant ainsi une meilleure efficacité énergétique (A+) et
permettant des économies jusqu’a 72 % sur la facture d'eau chaude.
En plus des modeles existants de 200 | VM et 270 | Stable, une nou-
velle capacité de 150 | en version verticale murale est disponible.

La gestion
avancée pour
Duralis

Connect, le
fluide R32 pour
Aeromax

Extracteurs de poussieres

Les extracteurs de poussiéres de classe L, Mirka 1025 LPC et 1125 LPC sont com-
pacts, trés performants et faciles a manipuler. Sur chantier, la poussiére est col-
lectée au fur et a mesure du pongage, assurant un air environnant sain pour I'opé-
rateur. La taille du réservoir est de 25 | et |'appareil est équipé d'une poignée de
transport et d'un cable de 5 m qui lui assure un grand rayon d‘action. Le filtre est
facilement accessible sous |'unité supérieure ce qui simplifie I'opération de
remplacement. Son nettoyage se fait par simple pression sur un bou-
ton. L'extracteur ne fonctionne que lorsque l'outil électrique est
connecté et allumé, réduisant ainsi le bruit et prolongeant la du-
rée de vie de I'appareil. Puissances : 1000 W pour le 1025 LPC;;
1200 W pour le 1125 LPC.

Le changement
defiltre et le

nettoyage aisés

ISONAT

Panneaux de fibre
de_bois

il
La gamme Flex Contact, 100 %
congue et fabriquée en France, bé-
néficie d'une nouvelle technologie de
fabrication qui améliore la manipu-
lation, la découpe et la pose des pan-
neaux hiosourcés Flex 40 et Flex 55
du fabricant, en réduisant de facon
notable |'émission de poussiéres.
La quantité de liant nécessaire a leur
fabrication a été divisée par deux, ce
qui augmente la proportion de fibres
de bois et confére a ces panneaux le
meilleur lambda du marché des bio-
sourcés (0,036 W/m.K), selon Isonat.
lls constituent de surcroit un excel-
lent isolant acoustique et sont les
seuls isolants biosourcés revétus
d’un voile de confort pour faciliter la
découpe et la manutention. La fibre
ne se délite pas a la pose et la com-
pressibilité des panneaux facilite la
mise en ceuvre entre les montants et
les passages de gaines.

WIENERBERGER

Briques de parement
e

-
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En 2027, le fabricant lancait, avec sa
gamme Eco-brick Terca, un pare-
ment plus mince nécessitant 30 %
moins de matiére qu'un produit
classique de méme type, plus léger
et permettant une épaisseur d'iso-
lation de 3,5 cm supérieure. Cette
gamme s'enrichit aujourd’hui de
deux nouvelles collections pour di-
versifier encore plus les options
esthétiques : Amfora, dans un nuan-
cier qui arbore principalement des
teintes de beige et de blanc sobres
et chaleureuses ; et Archipolis, dans
un registre de couleurs chaudes et
claires pour des facades épurées.
Les apparences et textures évoluent
également avec des compléments
de gamme sur les brigues moulées
main et aspect vieilli mais aussi les
briques lisses. L'ensemble de la
gamme Eco-brick Terca bénéficie
d’une FDES permettant de justifier
un projet en RE 2020.

www.wienerberger.fr
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TERREAL

Parements terre cuite

Terreal étoffe sa gamme de briques et plaquettes de parements avec deux col-
lections inédites moulées main, Occitania et Poli, et six nouveaux épi-
dermes : poncé, texturé, texturé-poncé, vernissé lisse, vernissé-sablé et ver-
nissé-texturé (photos). La collection Occitania s'inspire de I'esthétique des ba-
timents historiques toulousains, tandis que Poli, aux arétes irréguliéres, se ca-
ractérise par un touché soyeux. Cette gamme compléte, durable et esthétique
permet des réalisations créatives jouant sur les formats, les aspects et les cou-
leurs. Les briques et plaquettes de la ligne classique apportent un style tra-
ditionnel tandis que la ligne émaillée ouvre la porte a des architectures plus

www.fenetremeo.com

Portes bois-aluminium =%
En juin 2023, MeO a présenté 6 nouveaux modeles de |
portes d'entrée dans ses gammes contemporaines mo- |

noblocs : Inspiration, Balade et Utopie. Elégantes, épu- -
=]

rées, lumineuses et personnalisables dans les moin- z
dres détails, ces nouvelles portes sont disponibles en E
10 finitions bois a I'intérieur et 27 couleurs aluminium

a l'extérieur ; elles proposent également différentes options : vitrage affleu-
rant et inserts décor a I'intérieur, jonc aluminium brossé intérieur ou extérieur.
Les paumnelles sont réglables en 3 dimensions et la crémone de sécurité offre
5 points de verrouillage. L'ouvrant est a double ou triple vitrage 44.6 retar-
dateur d'effraction dépoli et verre intérieur décoratif dépoli trempé. Coefficient
d’isolation Ud jusqu’a 0,8 W/m2.K ; atténuation acoustique jusqu’a 33 dB.

originales dans une déclinaison de nuances de couleurs trés large.
Enfin, les briques de parements de la ligne moulée main ap-
portent, elles, tout le charme du mur ancien.

www.terreal.com

Le trés large
choix d'options
esthétiques,
tant tradition-
nelles que
= modernes

Pompe a chaleur

—_— La gamme de PAC Aquarea Génération L s'élargit avec

le lancement des unités Hydro Split All in One

Haute Performance. Aquarea Génération L fonc-

tionne avec le R290 a impact environnemental réduit

(PRG = 3). Trés efficaces avec un SCOP allant jusqu'a 5,06, les unités sont dis-

ponibles en 5, 7 et 9 kW. Leur niveau sonore est réduit jusqu'a 8 dB(A) par rap-

port aux précédents modeéles. Le raccordement hydraulique entre les unités in-

térieure et extérieure permet des températures de sortie d'eau jusqu’a 75°C. Cette

solution est trés bien adaptée a des projets de rénovation d’'une maison avec des

radiateurs existants. Son encombrement est limité a 598 x 600 mm et une unité

de ventilation peut étre installée sur le dessus. L'eau chaude sanitaire est stockée
dans un ballon en acier inoxydable de 185 | doté d’une isolation sous vide.

Gamme LVT

Si, d'un point de vue esthétique, la
collection Allura 2023 en pose col-
lée ou poissée s'enrichit de dessins,
coloris et grains de surface, les
deux grandes nouveautés consistent
en l'introduction d'une référence
en pose 100 % libre (jusqu’a
150 m?), Allura flex (aussi disponi-
ble en pose poissée), et d'une solu-
tion acoustique en pose clipsée,
Allura click decibel. Ainsi, avec
97 décors, 18 formats et 5 modes
de pose (dont 3 sans colle), Allura
répond a tous les besoins d'agen-
cement. Allura click decibel contient
30 % de matiére recyclée, avec une
efficacité acoustique de 19 dB. Ses
propriétés de recouvrement favori-
sent une installation sur carrelage
avec joints limités a 8 mm de large
et 3 mm de profondeur, sans frac-
tionnement en-dessous de 100 m2

Gamme blanc

Sl

Avec sa gamme Le Blanc des Pros,
Cecil offre aux artisans des produits
de qualité professionnelle pour
tout type de chantier. Elle est dés-
ormais proposée en conditionne-
ments de 0,5 litre et 2,5 litres
pour assurer la juste quantité de
produit a utiliser pour de petits tra-
vaux de retouches sur boiseries ou
couverture d’'une seule cloison par
exemple. Ce qui offre I'avantage de
minimiser I'espace de stockage et
la production de déchets. La
gamme comporte des peintures
d'impression au fort pouvoir opa-
cifiant (IP 35 Plaque de Platre et IP
55 Multi-Supports), ainsi que des
finitions mates (PE M35 et PE
M55), velours (PE V35 et V55) ou
satin (PE S35 et S55).

» Découpeuse a fil chaud

Pour répondre aux besoins de mobilité des artisans facadiers sur
leurs chantiers, Edma propose, avec Styrogun, un outil sur batte-
rie doté d'un cadre en aluminium trés léger pour la découpe en rec-
tangle, en angle (de O a 45°), étagée, chanfreinée ou verticale de
plagues de polystyréne jusqu’'a une hauteur maximum de
630 mm et une profondeur de 310 mm. Le fil chaud, guidé par
translation linéaire, opére rapidement, avec précision et sans pro-
jection de billes. L'appareil est également efficace pour les découpes de
rainurage grace a une butée réglable en profondeur. Sa batterie lithium
18V - 2 Ah offre I'avantage d’étre compatible avec d'autres produits Edma pour
facadiers, comme la table a découpe a fil vibrant Oscilocut. Styrogun est vendu
avec batterie et chargeur ainsi que 3 fils de coupe et une valise de transport.

www.lebenoid.fr

LEBENOID

Projecteur d'extérieur

Le nouveau projecteur Evolve 2 est disponible en plusieurs puis-

sances lumineuses et avec différentes lentilles symétriques et
asymeétriques, proposant ainsi une gamme compléte d'éclai- e
rage en extérieur. Equipé de puces Lumileds SMD3030 d'une
efficacité allant jusqu’a 150 Im/W a 4000K, sa durée de vie est
supérieure a 50 000 heures. Il embarque un boitier de connexion spacieux avec
connecteur automatique et ne nécessite donc aucune boite de dérivation sé-
parée. Son haitier en aluminium, certifié IP66, et son revétement sans solvants
lui assurent une adaptation aux environnements corrosifs et au sel marin ainsi
qu’une grande résistance a l'abrasion, a la corrosion, aux UV et aux produits
chimiques. Divers accessoires pour le montage au sol ou sur pieux sont dis-
ponibles, de méme qu’un pilote dimmable 1-10V/Dali sur demande.
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Linkedln, TikTok, Instagram, Facebook, Twitter.... La planéte des réseaux sociaux ne sarréte jamais de tourner.
Captures de Posts, c'est notre sélection d'instantanés humoristiques ou informatifs, reflet du Batiment et de la Distribution...

Pages réalisées par M.-L. Barriera
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SUR YOUTUBE, CANDIDE AU PAYS DU SOLAIRE

La chaine YouTube d'EDF poursuit sa websérie dédiée a l'énergie solaire. Un deuxiéme épisode, ou Hugo,
youtubeur novice en matiére d'EnR, et Chloé€, ingénieure chez EDF ENR, se penchent sur le sujet et nous
aident a y voir plus clair.

Tidn-e

CEDED TV : Mouvelle saison inédite | &

Découvrez deux nouvelles émissions avec 19°C - L'école
du Génie Climatique :

& Les Matching 19°C : découvrez des binomes qui Q
partagent leur parcours, leur quotidien et des moments

de vie forts.... En vair plus

‘»19C

avec Gn,bm[.‘g-.tin,-

= 0:22 /048

SUR FACEBOOK, CEDEO TV NOUVELLE SAISON

Le distributeur, spécialiste du Sacha, dévoile les prochains

'/| contenus de sa chaine Cedeo TV. Au programme : les
éléves de son école partagent leur quotidien dans “Les
Matching 19", des rencontres, partages d’'expériences et
astuces d'Enfile ton Bleu a retrouver dans les Masterclasses
et dans I'émission Techniques de Pro.
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SUR LINKEDIN, CARTON D'INVITATION

pour la 3¢ édition de ses Rencontres de la Décoration, qui se tien-
dra le 21 septembre. Animateur des rencontres, Stéphane
Thébaud, journaliste de I'émission La Maison France 5, dévoile le
menu concocté pour les adhérents, les membres du Club Parte-
naires et les acteurs de la filiere finition.

« Créative, stimulante et interactive » : c'est la promesse de la FND e
-

;*E Féedération Mationale de la Décoration

abonngs
i«
@ Adhérents de la Fedération Mationale de la Décoration
(FMD), membres du Club Fartenaires de la FMD et acteurs de la

voir plus

filiere finition - decoration,

Vinci a toujours raison !

Fabrice FOUREL - Ter see X
EE:J'DEE"!ﬁ"I technico-commercial ch...

She«@®

LA RENTREE
EST ANNULEE
RETOURNEZ
EN VACANCES

W = o =

SUR LINKEDIN, BONNE RENTREE !

Montage visuel ou pointe d’'humour de la part de Vinci ? Pas de réponse, mais c'est
le panneau qu'on aurait aimé voir sur l'autoroute, au retour des vacances.

SUR FACEBOOK, UNE BENNE POUR UN BAIN

Alors que la canicule tardive frappait la France, les messages de
prévention pour la sécurité sur les chantiers se sont multipliés. Cer-
tains ont partagé leur solution avec humour, comme cette équipe
qui prend un bain de fraicheur dans une benne de chantier.

E LES PERLES DU BATIMENT (officiel)

@ Almeria Homes
at at ) H

Pose de la premiére pierre ce 21 juin du futur siége régional de Legrand 3
#Bagnolet en présence de notre constructeur partenaire Léon Grosse.

.voir plus

2 avec David Descamps et 6 autres personnes

SUR LINKEDIN, LEGRAND BIENTOT ENCORE PLUS GRAND

Benoit Coquart, P-dg de Legrand, a publié les photos de la pose de la
premiére pierre du futur siege régional de Legrand situé a Bagnolet (93).
Un batiment qui se veut exemplaire en termes de sobriété énergétique
et d'impact environnemental.



Planibloc*
BR=029 mik/W
9,92 kg eq. CO./m?

Fabtherm®Eco  Fabtherm®Air1l1  Fabtherm'Air 1.8
R = 0,51 mak/W R =112 m2k/W R =1,80 mik/W
N7 kg eq. CO,/m* 156 kg eq. CO,/m* 23,6 kg eq. CO,/m?
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