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MARQUES DE DISTRIBUTEURS

Pourquoi les MDD peinent encore
a séduire les artisans

es préjugés ont-ils la vie
Ldure ?Les MDD, ou

marque de distributeur,
ont longtemps souffert d'une
image négative auprés des pro-
fessionnels du Batiment. Mau-
vaise qualité et bas prix étaient
les termes régulierement asso-
Ciés a ces marques. Mais est-ce
toujours le cas ? Depuis plusieurs
années, de nombreux distribu-
teurs ont décidé de lancer leur
propre marque et ont mis en
place des stratégies dédiées afin
de les développer. A l'occasion de
ses 5= “Rencontres Algorel’, qui
se sont tenues a Lyon du 8 au
10juillet, le groupement a offi-

ciellement dévoilé sa nouvelle
marque propre Domao, fusion de
ses deux marques propres Adé-
sio et Concept. « Notre objectif
est de faire passer [offre a marque
de distributeur de 1a 10 % du CA
global d'ici a cing ans. Pour y par-
venir, nous souhaitons mieux
communiquer autour de cette
marque, que ce soit en interne ou
en externe, notamment auprés
des artisans », explique Emilie
Kazcmarek, chef de produits
MDD chez Algorel. Justement,
les artisans connaissent-ils ces
marques de distributeur ? Sont-
ils séduits par ce type de produit ?
Il semblerait. A I'occasion d’un

point presse organisé mi-octo-
bre, Olivier Mercadal, directeur
général DSC a révélé qu'Alterna,
samarque MDD, serait devenue
numéro un des ventes en sani-
taire.

Un manque d’information
Pourtant malgré ces bons résul-
tats, les artisans ne semblent pas
encore préts alacher les marques
traditionnelles. Sile prix a souvent
été mis en avant pour parler des
MDD, la qualité semble étre au-
jourd'hui le critére principal dans le
choix d'une marque. « Nous avons
remarqué, ces derniéres années,
que les artisans ne savaient pas

o

vraiment & quoi correspondait une
MDD. Il y a un vrai travail fait et a
faire auprés deux pour les rassurer.
Le client final peut aussi étre un
prescripteur de nos propres
marques. En ce qui concerne le prix,
nous avons positionné Domao sur
plusieurs tranches afin de répon-
dre d tous les besoins. Les MDD
n'ont pas vocation d concurrencer
les marques de nos partenaires in-
dustriels mais d étre une alterna-
tive.Le choix final doit revenir a Iar-
tisan », ajoute Emilie Kazcmarek.

Dans la grande distribution, en
France, les marques de distribu-
teurs représenteraient 36,8 % de
parts de marché en valeur, selon
Kantar. Le négoce atteindra-t-il
un jour ces mémes proportions ?
Pourquoi pas, mais attention a
ne pas dévaloriser le marché.
Dans l'univers des GSB, la baisse
du chiffre d'affaires en valeur sur
l'outillage portatif s'expliquerait,
selon le Secimpac par l'agressi-
vité des prix liée au poids gran-
dissantdesMDD. e  J. Becam

Marc Piazza,
plombier-chauffagiste a Marseille (13)

£ € Ouije connais des maraues de distributeurs mais
ellesneme séduisent pas encore. Je suis habitué apren-
dreles marques des industriels. Le probleme, cest que
ce sontavant toutmes clients qui décident du produit.
Pour du petit consommable, je peux me toumer vers
desMDD mais engénéralmes clients me font des de-
mandes de produits bien précis. Nous devons propo-
serlemeilleur service possible, je ne peuxdonc pasleur
expliquer que jeme suistoumé versle produitlemoins
cher. Les clients sontencore tres attachés auxmarquies,
jepense. Nous travaillons pour des gens avecunbud-
get important et qui veulent se faire plaisir avec des
marques connues dont ils ont pu voir les produits ala
télévisionousurintemet Jene suispasfermeéalidee den
acheter car je pense que ces produits sont daussibonne
qualité queles autres, mais lesnégoces devraient peut-
étre davantage communiquer aupres des particuliers.
[l faudrait leur expliquer que la qualité est identique et
queles MDD peuvent parfois générer des économies.
Jeme pose aussi des questions sur la gestion du SAV,
lorigine des produits, quelles sont les différences avec
lesmarques traditionnelles. Bt quand je demande consel
aux vendeurs, la plupart du temps, ils me dirigent vers
lesmarquees des fabricants.

L'avis des artisans

‘ ‘ QOui, je connais des marques de distributeurs et
elles me séduisent de plus en plus. Je ne choisis que
tres rarement mes produits en me basant sur le prix,
je privilégie plutét la qualité. Je trouve que les
marques des distributeurs deviennent de plus en
plus intéressantes, justement au niveau de la qualité.
Jiraiméme jusqua dire que certains dentre eux sont
de meilleures qualités qu'un produit d'une grande
marque a prix égal. lmarrive régulierement de pro-
poser une alternative aux marques des industriels a
mes clients. Les produits MDD couvrent une large
gamme de prix mais le plus importantaujourd hui
cest le rapport qualité/prix. La plupart des particu-
liers vont essayer de trouver lameilleure altemative.
Dans ces cas-la, nous pouvons leur suggerer des
MDD, ce quinétait pas le cas il y a encore quelques
années en raison de la mauvaise qualité des pro-
duits. Apres, les négociants ne mettent pas force-
ment en avant ces produits car je pense quils ne
veulent pas compromettre leurs accords avec les
industriels. Je travaille beaucoup aussi avec des
agences quine cherchent pas forcément des
marques donc je nai aucun souci a leur conseiller
des MDD. b

Grégory Richerme, gérant deTMB,
entreprise de rénovation a Nice (06)

Philippe Gomez, macon aBoé 47)

‘ ‘ Non, je ne connais pas de marques de distri-
buteurs et sur le papier ca ne mintéresse pas. Jai
déja dui croiser ces produits dans les rayons de mon
distributeur mais je reste sceptique sur la qualité de
ces produlits. Pour linstant, je préfere rester fidéle
auxmarques historiques. Je bénéficie tout aulong
delannée dopérations commerciales de lapart des
fabricants, donc au final je pense que lécart de prix
nest pas si important que ¢a. Je choisis aussi mes
produits en fonction des demandes de mes clients.
La plupart demandent des produits moyen ou haut
de gamme. Peut-étre que les distributeurs devraient
davantage communiquer sur leur MDD. Jai régu-
lierement l'occasion de tester des produits des
grandes marques lors de matinée chez mon né-
goce. llfaudrait surement faire laméme chose avec
les MDD, comme ¢a nous pourrions étre rassures sur
la qualité de ces produits et ainsi plus facilement les
proposer a nos clients. Ces demiers seraient ga-
gnants car ils pourraient payer moins cher pour un
produit d'aussi bonne qualité. Mais forcément, sion
ne peut pas les tester ou connaitre les lieux de pro-
duction, ceest difficile de privilégier les MDD par rap-
port aux produits “classiques” , ,
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PLANETE DISTRI

Il s’en passe des choses, en dehors de nos frontiéres! Tour du monde du commerce qui innove.

ROYAUME-UNI

Du discount au commerce local

Comment conquérir les centres-villes et une clientéle citadine lorsqu’on est un dis-
counter de I'alimentaire. Aldi semble avoir trouvé la réponse avec un nouveau po-
sitionnement trés étudié, jouant la proximité, mais pas seulement. Cété archi-
tectural, ces deux magasins test de 600 m?2 affichent une nette montée en
gamme : présentation ultrasoignée, y compris dans les linéaires de cartons préts
a vendre ! Aux rayons alimentaires, les productions locales sont largement valo-
risées. Tandis que le merchandising de l'offre en vins et biéres a fait |'objet d'un
soin tout particulier... Actuellement, six autres Aldi classiques de Londres sont
en train de basculer au format Aldi Local.

fWPNE B CHINE

Dulux augmente les couleurs

« Une expérience immersive unique gréice a des outils en ligne
et hors ligne », c'est ainsi que le groupe qualifie son concept-
store ouvert a Shangai. Plus de 200 couleurs de la gamme
Dulux, des échantillons de textures et de motifs de peinture,
mais aussi une équipe d’experts permettent de construire
un projet via des applications et des dispositifs de réalité
virtuelle en magasin.

Star du lieu, I'application Visualizer, une expérience de réa-
lité augmentée qui permet de peindre virtuellement ses murs
et de visualiser le résultat en temps réel, tout en se baladant
dans sa piéce. Si le concept-store n'est pas pour |’heure du-
pliqué prés de chez nous, en revanche, I'application mobile
est déja téléchargeable partout.
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B ALLEMAGNE

Des dépots éphémeéres sur les chantiers

D'un c6té, le distributeur d'origine allemande Wiirth teste des « magasins
conteneurs » installés aux pieds des chantiers. L'expérimentation qui de-
vrait durer un an, est menée avec le picard Belive.Ai. Ces dép6ts-conte-
neurs sans vendeur, bardés de caméras, permettent aux entreprises de se
réapprovisionner en temps réel. Le dispositif ouvert 24 h/24 propose un
peu plus de 300 références pour des achats de dépannage. Grace a une ta-
blette qui imprime les factures, le client compose son panier. Le paiement,
lui, est dématérialisé a 100 %. De son c6té Berner, via sa filiale BTI, ex-
périmente la BeraBox2go et I'OBTI-Case. Des casiers et mini-conteneurs
qui permettent aux majors du BTP, mais aussi a des TPE et PME du Ba&-
timent de disposer « quasiment 24 h/24 » des produits dont elles ont be-
soin sur leur chantier. On attend la méme chose en France...

H SUEDE

Le modeéle Netflix inspire lkea

Un service de location de mobilier & partir de 2020
chez lkea, c’est I'une des multiples expérimentations
annoncées par le géant du meuble suédois. Une
démarche qui répond aux nouveaux modes de
consommation en faveur de la location et de sys-
témes d'abonnement. L'idée, déja a I'ceuvre en
Suéde et en Suisse, va concerner trente pays, dont
la France. L'offre propose en fait une formule inspi-
rée du leasing automobile appliquée sur une sélec-
tion de produits. A I'issue d’une période prédéter-
minée, le client pourra choisir de conserver son
équipement ou de le renouveler. Dans ce dernier cas
de figure, les équipements reconditionnés sont pro-
posés de nouveau. Vive |"économie circulaire !

B PAYS-BAS

L'e-commerce qui roule
au solaire

Baptisé “PicNic Solar”, le projet mené depuis
quelques semaines a Utrecht, au centre du pays,
dans la cité médiévale d’Amersfoort et dans la ville
royale hollandaise de La Haye, est une premiére. Pic
Nic, le supermarché en ligne s’est allié avec WattLab,
un développeur d’applications utilisant la seule éner-
gie solaire pour doter ses fourgonnettes habillées
de rouge et blanc (les couleurs de I'enseigne de pan-
neaux solaires sur le toit). Par temps ensoleillé, Fre-
derik Niewenhuys, le cofondateur de PicNic, a calculé
que ses camionnettes, qui n'émettent ni CO,, ni par-
ticules fines, peuvent effectuer 25 livraisons supplé-
mentaires, mais aussi refroidir de maniére optimale
les produits surgelés a livrer. Si le projet s'avére
concluant, PicNic devrait équiper la majorité de sa
flotte en panneaux solaires pour une livraison ga-
rantie 100 % verte.
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S’INFORMER ET ECHANGER

C'est l'heure de passer au salon !

SUEFACE EXT ERIEURE

Le Mondial du Batiment ouvre dans quelques jours seulement,

avec au programme plusieurs initiatives nouvelles tant sur
Batimat, qu’ldéobain et Interclima. Parmi les nouveautés,
le renforcement des dispositifs d’accompagnement et

I'optimisation des synergies entre les six univers. Sans oublier

la création d'un mini-salon dédié a la Construction Tech et
d’un espace consacré a la construction Hors-Site. Autant
de bonnes raisons de préparer sa venue.

ant sur I'enveloppe que
T le chauffage, I'électricité

et l'univers du sanitaire,
les enjeux sont devenus bien
souvent communs, comme |'il-
lustrent nominés et lauréats des
Awards de |'Innovation 2019.
Un palmarés d'ailleurs mis en
lumiére sur I'Espace Innovation
(hall &) et qui montre guaucune
famille de produits n"échappe
désormais a la neutralité car-
bone, a la transition énergé-
tique, al'économie circulaire, et
bien sir a la digitalisation.
L'élaboration de la RE 2020
constitue en 2019 le grand sujet
de réflexion. Elle sera dans
toutes les tétes et parfois
concrétement anticipée dans les
innovations présentées sur les
stands des industriels. Sy ajou-
teront les exigences de la loi Elan
quiimpulse déja le mouvernent
vers une construction et une ré-
novation plus “vertes”.

Idéobain entre design

et technologie

De digitalisation, il est fortement
question sur Idéobain. L'espace
dédié aux créateurs expose par
exemple des gammes design ou
marquées par des innovations.
Le salon est aussi I'occasion de
donner le coup d’envoi d'une
école de formations aux métiers
du sanitaire et de la plomberie
baptisée I'Académie de la salle

DE CHANTIER |

MERACERENT
Exifigan

SNTERILIMA @

de bains. Une premiére égale-
ment avec |'Espace Projets &
Solutions, une exposition de
200 m2, « congue pour propo-
ser une vision globale des solu-
tions innovantes adaptées a
5 types de projets représentatifs
des évolutions de la demande ».
Au programme : la nouvelle
salle de bains connectée, la salle
de bains tous usages, les salles
de bains des “silver”, les nou-
veaux hébergements - bou-

EN PRATIQUE

de9hal7h.

QUAND ? Du 4 au 8 novembre

e Batimat et Ideobain : lundide 9 h a 18 h; mardi, mercredi
etjeudide9hal9h;vendredide9hal7h.

e Interclima : mardi, mercredi etjeudide Sh 319 h; vendredi

0U ? Parc des Expositions Paris Nord Villepinte

tiques-hotels, locations de lo-
gements de particuliers -, 'évo-
lution des toilettes dans les nou-
veaux espaces tertiaires.

Interclima prend l'air

et les EnR

De son c6té, Interclima, en pa-
rallele de ses traditionnels ren-
dez-vous, est surtout |'occasion
de mieux appréhender les in-
novations dans les EnR et les
solutions les plus économes et
performantes. Un marché en
plein boom sous l'effet de la
mise en place des primes a la
conversion, la fameuse “chau-
diere a 1euro”. Actualité mar-
quante également pour le sec-
teur, le défi a relever sur la
qualité de I'air intérieur. 150 m2
y sont consacrés dans le hall 1,
avec un espace de démonstra-
tions, un espace “prise de pa-

STATION RER

WilL

Partenaire du projet, 'équipe de

Zepros sera ravie d'échanger avec
vous au sein du Club Négoce, situé a
I'entrée du hall 5A. Un espace convivial

qui propose un accueil privilégié

pour faciliter les rendez-vous profes-

sionnels, profiter des parcours
devisites dédiés aux distributeurs
et des outils d'information mis al
eur disposition.

STRUCTLEEE
E ENVELDFPE

LE CLUB

Entréa du Hall 5a

NEGOCE

role” animé par 40 interven-
tions d'experts et un village d'in-
dustriels spécialistes.

Batimat : 60 ans de
solutions et systémes
Pour Batimat, qui fétera en
2019 ses 60 ans, plusieurs nou-
veautés également sont a no-
ter. Comme le montage d’une
maison composée a 98 % de
bois pendant la durée du salon,
réalisée en partenariat avec Ar-
teck, et a retrouver sur le hall 6.
Témoin d'une tendance émer-
gente et en croissance, selon
ses organisateurs, un tout nou-
veau secteur dédié ala
Construction hors site prend
place sur 1000 m? pour décou-
vrir et s'informer sur ce nouveau
mode constructif. A suivre, en-
fin, toujours dans le hall 6, le
programme de conférences et

démonstrations autour des
nouvelles solutions de digitali-
sation des chantiers, proposé
sur |'Espace Chantier du Futur.

Mieux identifier

les innovations

Pour cette édition, le Mondial du
Batiment a mis en place de nom-
breux outils de visite pour dé-
couvrir facilerment et rapiderment
les solutions innovantes adap-
tées aux projets des visiteurs.
« Organisation de |'offre par thé-
matiques, pitchs quotidiens des
industriels, networking, parcours
de visite par halls, écrans inter-
actifs, possibilité de s'envoyer
des fiches innovations par
email », détaille I'organisateur
du salon. Concentrateur de cette
volonté, un Espace Innovation
spécifique est ouvert a I'entrée
duHall6.e  M.-L. Barriera
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DES DEFIS A RELEVER

o Concevoir des modes constructifs a empreinte carbone réduite ou nulle.

o Industrialiser les process de construction et de rénovation.

o Généraliser I'emploi des technologies pour optimiser, stocker, et partager |'énergie
etles services.

o Utiliser des solutions renouvelables et non productrices de déchets.

o Appréhender le Batiment et la mobilité comme un couple au centre des enjeux
delaville de demain.

o S'adapter a I'évolution des usages par plus de connectivité et de nouvelles technologies.
o Inventer les nouveaux logements flexibles, accessibles, é&conomiques, et capables de s'adapter tout au long de la vie.

LA PLUS GRANDE PORTEE

11 REFERENCES JUSQU'A 6, 16 M DE PORTEE

EN MAISONS INDIVIDUELLES PURES ET GROUPEES

EN PETITS COLLECTIFS ET BATIMENTS TERTIAIRES

Poier plus de ddétails
wovew rectordr | info@rectonr | Uinked[[)
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Ou sortir autour du salon ?

Pour diner, grignoter un morceau ou boire un verre apres le salon, voici quelques coups de coeur di-
rectement concoctés par nos spécialistes maison de Zepros Métiers Resto : Jean-Charles Schamber-
ger et Chloé Labiche. Avec ou sans GPS, suivez le guide prés de Villepinte ou sur le Nord parisien !

The Bar Corner : pour trouver
le bar adapté a vos envies du soir

Paris et ses alentours regor-
gent de bar, pour tous les
godits et dans tous les styles.
Voici un moyen pratique d'as-
surer le bon choix en fonction
de ses humeurs du soir : sur
I'application The Bar Corner,
vous tapez la ville et les résul-
tats sont la ! Vous aurez toutes
les infos dans la main, horaires,
géolocalisation, promos, évé-
nements du jour et des jours a
venir. Bref, 'embarras du choix,
mais vous avez toute la nuit !

> www.thebarcorner.com
> Appli disponible sur Google Play et App Store

:0)8Y34 AEROPORT

The French Taste a pris son envol

3 —‘ T ﬁ Au ceeur du terminal F de
i 1
—

Roissy-Charles-de-Gaule,
The French Taste est né de
I'association du groupe Elior
avec le chef Guy Martin. Le
propriétaire du Grand Véfour
a imaginé ici une brasserie
néoclassique qui fait la part
belle au terroir et a la tradi-
tion. Jambon de Bayonne
frotté au sel de Salies-de-
Béarn et maturé lentement
entre montagne et océan, foie
gras de canard a la cuisson
douce, subtilement relevé
d'une touche de saint-émi-
lion, de poivre noir, de corian-
dre et de muscade pour les
planches de charcuterie, ou
bien ré6ti de veau de lait ou encore bar de ligne poché aux algues, avec en dessert
une tarte fine aux pommes reinette, une mousse au chocolat au thé matcha ou
un cheesecake au potimarron confit... Bref, il y en a pour tous les palais ! Le per-
sonnel, al'écoute, s'engage a respecter les contraintes horaires des visiteurs. Des
menus sur iPad, traduits en onze langues et permettant de laisser un avis, facili-
tent la prise de commande, pour plus de souplesse et d’efficacité.

Exemples de prix : formules petit-déjeuner, a partir de 9 € ; entrées a partir de
10 € ; plat a partir de 15 € ; dessert a partir de 8 € ; planches a partir de 19,50 € ;
menu entrée-plat-dessert, 34 € ; menu express 24 €)

> The French Taste
> Aéroport Roissy-Charles-de-Gaule - Terminal F
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30§34 AEROPORT

Thierry Marx aux
commandes de Teppan

Au niveau 2 du terminal 1de |'aéroport Roissy-Charles-de-
Gaulle (terminal 1, zone publique, niveau 2), Teppan propose
une cuisine réalisée sur le teppanyaki (littéralement : “grillé
sur une plague en fer” en japonais). Véritable outil de préci-
sion permettant une maftrise parfaite des températures et
une cuisine rapide, le teppanyaki exalte les saveurs des pro-
duits proposés.

Teppan invite les voyageurs a découvrir une cuisine a l'esprit
“fast casual’, faite de produits locaux de qualité, aux assai-
sonnements originaux. L'espace, qui associe une restaura-
tion & table et un bar exceptionnel, joue la créativité. Tout au
long de la journée, les cartes et menus s'adaptent au temps
disponible des passagers, de quelques minutes a quelques
heures. Chacun y passe un agréable moment dans un cadre
soigné et moderne. Planches a partir de 14 €, plats dés 19€,
menus a 24 €. Carte petit-déjeuner et bar. Ouvert 7j/7 de
6h00a22h00.

> Teppan
> Aéroport Roissy-Charles-de-Gaulle
niveau 2 du terminal 1

PARIS 17¢ ARRONDISSEMENT
Caplanche a La
Scéne Théléme !

Nouvelle équipe a La Scéne Théleme, célebre
restaurant associant spectacle et gastronomie,
fondé par Jean-Marie Gurné. Sous la houlette
de la nouvelle directrice Diane Blanch (ex-Du-
casse-sur-Seine) et du chef Yoshitaka Takaya-
nagi (ex-Agapé), I'équipe s'emploie depuis
quelques mois « a faire briller ['étoile de ce lieu
chargé d'histoire » (emplacement de I'ancien res-
taurant Guy Savoy). Le menu déjeuner en trois
actes s'affiche a 39 € et ; en quatre actes, 355 €.
L'offre combinée spectacle et diner gastrono-
mique est a 77 €. Cuisine trés inspirée a partir
de produits de saison !

> La Scene Théléme
> 18, rue Troyon, 75017 Paris
> Tél. 01 77 37 60 99

PARIS 17¢ ARRONDISSEMENT

Rooster, table d'auteur

Enouvrant, il y a bientdt un an, Rooster, dans
le quartier des Batignolles, le chef marseillais
Frédéric Duca signait son grand retour dans la
capitale aprés son aventure new-yorkaise chez
Racines. Décoration claire et épurée, carte
courte, de grandes cocottes pour deux per-
sonnes... constituent quelques-uns des mar-
queurs de cette « table dauteur » dont voici
quelques références : panisses pour grignoter
(6€); thon blanc et courgette violon, péche,
avocat, harissa (16€) en entrée; ris de veau et
céleri, figue, salicorne, jus aux capres (40 €)
en plat ; chocolat-créme au chocolat Caraibes,
crumble cacao, créeme glacée tonka (11€) en
guise de douceur...

> Rooster > 137, rue Cardinet,
75017 Paris
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RENOVATION

Les Francais largement ignorants

des aides

t sila méconnaissance
E était le pire ennemi de la

rénovation énergétique ?
Ala question « Votre logement
actuel est-il ou non une passoire
thermique ? », les Frangais sont
encore 32 % a ne pas savoir ré-
pondre. Pire, interrogés sur les
aides financiéres qui pourraient
les aides a lancer des travaux, ils
sont 64 % a ne pas étre en me-
sure d'en citer spontanément...
Des résultats, issus du 5¢ baro-
métre annuel d'OpinionWay et
MonExpert-Rénovation-Energie,
qui illustrent les progreés a faire
en matiére de communication sur
|la réhabilitation thermique.
[actualité a pourtant été riche en
2019 : montée en puissance du
programme Faire, réforme de
I'Eco-PTZ, lancement du “Coup
de pouce chauffage - Chaudiére
al€".. Malgré tout, les Frangais
restent peu sensibilisés a la ques-

tion, méme si prés d'une per-
sonne sur deux estime que des
travaux seraient nécessaires a
son domicile, et si 14 % des ré-
pondants considerent leur loge-
ment comme une épave ther-
mique. « Il s’agit surtout de
locataires et de personnes rési-
dant dans les régions Hauts-de-
France ou Normandie », fait re-
marquer Frédéric Micheau,
directeur des études pour Opi-
nionWay. « La méconnaissance
n’épargne pas les bailleurs qui
sont 37 % d ne pas connaitre la
performance du logement qu’ils
mettent en location, malgré [obli-
gation du DPE. Et 58 % ignorent
s'ils sont éligibles a des aides. »

Laide “publique” la plus
connue ? Lisolation a 1€
Lorsqu'il est question d'aides fi-
nancieres, les connaissances des
Frangais sont lacunaires : les of-

I'la“‘oln‘ol!o‘ﬂ’!

2006 personnes, représentatives de la population francaise majeure,
ont été questionnées en ligne entre le 28 et le 30 aoiit 2019. Une co-
horte composée a 52 % de femmes et 48 % d'hommes, avec 18 % de
Franciliens et 82 % de provinciaux (dont 24 % de ruraux). Les inactifs
représentent la premiére catégorie socioprofessionnelle (43 %) devant
les catégories populaires (30 %) et les professions supérieures (26 %).

La réalisation de travaux de rénovation

Question : Qu'avez-vous déja réalisé ou envisagez-vous de réaliser parmi les types

énergétique

de travaux de rénovation énergétique suivant ?

fres du privé sont les plus évi-
dentes, notamment “I'isolation
a 1€’ citée spontanément par
10 % d'entre eux. Le CITE arrive
en second (7 %) et I'éco-PTZ est
encore plus loin (3 %). Une igno-
rance des aides qui serait parti-
culigrement flagrante en fle-de-
France (74 %) et autour de la
Méditerranée (70 %). La noto-
riété des organismes publics per-
mettant de réaliser des travaux
est, elle aussi, trés faible: 7%
pour 'Ademe et 4 % pour I'Anah.
Pour autant, les Francais se dé-
clarent préts a mobiliser un cer-
tain budget pour entreprendre
une rénovation, de |'ordre de
2500 £. « Mais cette somme va-
rie selon les catégories sociales.
Et 50 % des Francais avancent
disposer de moins de 1000 €
pour tout budget, avec méme
25 % qui annoncent qu'’ils ont O €
a y consacrer », ajoute Frédéric
Micheau.

Ceux ayant déja réalisé des tra-
vaux ont opté pour le remplace-
ment des menuiseries (41 %),
I'isolation des combles (31 %) et
le changement du systéeme de
chauffage (30 %). L'installation
de thermostats programmables
(26 %) figure également dans

les réponses citées, trés loin de-
vant l'installation de panneaux
solaires (7 %). Parmi les
1200 personnes ayant fait faire
des travaux, 42 % ont été ac-
compagnés, soit par un artisan
RCE (24 %), soit par un magasin
de bricolage (9 %), voire par une
grande enseigne de distribution
(6 %). Les organismes publics
n‘arrivent qu’ensuite (5 %). Sur
les freins a la rénovation, les
550 répondants sont catégo-
riques : les locataires pensent
n‘avoir pas le droit d'entrepren-
dre des travaux (38 %), d'autres
estiment que leur logement n'en
a pas besoin (29 %), tandis que
le manque de moyen est égale-
ment souvent invoqué (25%).
Enfin, les Francais se montrent
trés confiants envers les artisans
et entreprises du secteur : 88 %
les jugent a la hauteur sur la qua-

L'accompagnement pour la réalisation

de travaux

Question : Avez-vous été accompagné pour ces travaux (obtention d'aide a la

rénovation, etc.) ?

Question posée uniquement & ceux qui ont fait faire des travaux, soit 60 % de |'échantillon.

lité des travaux, le conseil ap-
porté, la pédagogie ou le respect
des devis. Le point le plus déli-
cat semble étre le non-respect
des délais, qui décourage encore
46 % des répondants.

Avec la transformation en 2020
du CITE en prime sous conditions
de ressources, les choses ne de-
vraient pas apparaitre plus sim-
ples pour les consommateurs :
cette évolution qui devait booster
les rénovations de logements en
supprimant l'avance des fonds,
sera contrebalancée par l'aug-
mentation du reste a charge, y
compris pour les foyers les moins
favorisés... La lisibilité et I'effica-
cité du dispositif en seront gran-
dement impactés, déplore le pré-
sident de Teksial, qui redoute « un
coup de frein sur la rénovation ».
Beaucoup de pédagogie sera né-
cessaire .0 G. Noble

60 %0 des Frangais ont déja réalisé au moins un type de travaux

44 9o en envisagent au moins un
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C'est le moment de
réaliser le projet de vie
de vos clients !

Du 20 septembee au 30 novemnbre 2019
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QUALITE DES LOGEMENTS

Le bonheur est dans le pré

at des villes ou rat des
R champs, qui est le plus
heureux ? Au petit jeu

des comparaisons, les Francais
répondent sans hésiter qu'ils se-
ront mieux logés a lacampagne.
LLa 3¢ édition du Baromeétre Qua-
litel s'est penchée sur la percep-
tion de la qualité de I'habitat se-
lon les territoires, ruraux, urbains,
métropolitains ou franciliens. Et
la conclusion est sans appel :
« Plus on habite dans une petite
commune, plus on est satisfait de
la qualité de son logement ».
Une grande maison a la cam-
pagne plutét qu'un petit appar-
tement en ville...

Prés de 5000 personnes ont été
interrogées au mois de mai par
Ipsos afin de déterminer le “Qua-
liscore” de leur lieu de vie. Un in-
dicateur de syntheése qui s'appuie
sur 17 criteres différents, aussi
variés que l'acoustique, I'aération,
la sécurité, I'humidité, la lumino-
sité ou les consommations éner-
gétiques... Et « les résultats sont
trés positifs pour la campagne et
les zones rurales », dévoile Sarah

Duhautois, directrice adjointe au
sein de I'institut de sondage. La
note moyenne s'établit en effet
a7/10 pour les ruraux contre 6,7
pour les métropolitains et seule-
ment 6,2 pour les Parisiens par
exemple. « Le niveau de satisfac-
tion est supérieur pour tous les cri-
téres », ajoute-t-elle. A cela, plu-
sieurs explications : la surface des
logements tout d'abord. Avec en-
viron 135 m? d’espace, les rési-
dents des communes rurales ont
un logement jugé de taille
« idéale », tandis qu'en raison du
prix de I'immobilier, les citadins
doivent se contenter de moins
grandes superficies (107 m? en
ville moyenne, 94 m? en métro-

G S st

pole régionale et 82 m?dans I'ag-
glomération parisienne). La taille
des piéces principales suit la
méme courbe (34 m? dans les
villages et 26 m?dans la capitale)
tout comme les capacités de ran-
gement, dont un tiers des mé-
tropolitains et Parisiens se dé-
clarent « insatisfaits ».

Autre explication de cette appé-
tence pour les petites et
moyennes communes : le taux
de propriétaires y est beaucoup
plus élevé que dans les villes
(75 % contre 57 %), et les pro-
priétaires occupants se montrent
beaucoup plus attentifs a la qua-
lité de leur logement que les lo-
cataires. Les travaux de rénova-

Si j'avais le choix, je préférerais habiter dans...
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Taille réelle et taille idéale du logement selon les territoires
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tion y sont donc plus nombreux :
42 % des habitants ruraux en ont
entrepris au cours des 10 der-
niéres années, contre 33 % des
Franciliens. D'oli un attacherment
aulogement plus élevé ala cam-
pagne qu’a la ville. « Cet atta-
chement au territoire touche aussi
bien les personnes dgées que les
Jjeunes, qui tiennent a leurs racines,
que les jeunes familles qui ont des
motivations quant & leur qualité
de vie », analyse Olivier Pavy,
maire de Salbris, une commune
de Sologne de 5000 &mes.
Claude Capillon, maire de Rosny-
sous-Bois (93), renchérit : « Len-
vie des Frangais est de se mettre
au vert en s’éloignant des nui-
sances de la région parisienne ».

L'herbe est-elle
forcément plus verte ?
Toutefois, tout ne sera pas rose a
la campagne : les motifs d'insa-
tisfaction portent sur le manque
de transports en commun, la pig-
tre performance de la connexion
internet ou la pauvreté de |'offre
des commerces et services.

“ . - .

TP %

13 9%
30 %
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L'édile de Salbris identifie I'enjeu
principal : « Cest le maintien du
service public ». Pour son homo-
logue de Rosny-sous-Bois, c’est
I'urbanisme qui constituera un
autre élément de réponse : « Il
faut construire en préservant le
patrimoine, cormme les zones pa-
villonnaires, les flots de fraicheur.
Penser la nature en ville... ».

La population frangaise se trou-
verait en fait a une période char-
niere, sortie d'une grande vague
de métropolisation et de déser-
tification des campagnes. Mais
attention al'artificialisation des
sols qu'entraine ce retour a la ru-
ralité, tendance qui serait dérai-
sonnable en termes d'impact
environnemental. Les promo-
teurs sont invités par leur pré-
sidente, Alexandra Francois-
Cuxac, a s'interroger sur un
modele d'aménagement plus
vertueux, s'appuyant notam-
ment sur la rénovation lourde,
avec extension ou surélévation,
et sur I'incorporation de nou-
veaux matériaux et de nouvelles
énergies. ® G.N.

Commamnaes ruralen

Villes moyennes
Matropoles

‘ L 3
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OUTILLAGE PORTATIF

La distribution professionnelle au top

es trés bonnes perfor-

L mances du circuit profes-
sionnel (quiinclut I'e-com-
merce professionnel) dans un
marché globalement positif, cest
le premier enseignement a tirer
des résultats livrés par le Secim-
pac. Le Syndicat des industriels
de l'outillage portatif tenait dé-
but octobre la 3¢ édition de son
rendez-vous baptisé “Biennale
de l'outillage” L'occasion de dres-
ser un bilan des ventes par cir-

Evolution des ventes d'outillage depuis 3 ans

cuits et grandes familles de pro-
duits. Ainsi, les ventes des in-
dustriels vers le BtoB, affichent
un rythme de 6 % de croissance
sur trois ans. Ce réseau progresse
donc plus et plus vite que les au-
tres. Un dynamisme tiré par |'in-
novation, expligue le Secimpac,
qui constate un basculernent trés
net vers des outils sur batterie :
55,2 % des ventes en 2018 et
déja 57,3 % sur les six premiers
mois 2019. Les machines pour

percage et sciage sont particu-
liererment touchées par cette évo-
|ution avec respectiverment 74 %
et 34 % de parts de marché du
sans-fil.

Des prix en forme

Dans ce contexte, la bonne te-
nue des prix n'est pas une sur-
prise dans le circuit profession-
nel. Une situation qui contraste
fortement avec celle de la GSB.
Le circuit grand public est en ef-

fet marqué par une baisse du
chiffre en valeur a fin juillet de
1,8 %. Toutes les familles de pro-
duits voient leurs prix orientés a
la baisse, notamment, explique le
syndicat en raison de la dévalo-
risation du marché liée au poids
grandissant des MDD. A I'in-
verse, le marché professionnel
bénéficie d'un levier, celui de la
recherche accrue de productivité
et de confort des entreprises et
artisans. Des attentes qui favo-

Poids de la batterie circuit professionnel par

risent I'innovation et devraient
donc continuer a pousser le né-
goce avec |'extension des batte-
ries sur d'autres familles d'outils
et machines. Toutefois, il ne fau-
drait pas négliger la part crois-
sante des acteurs de I'e-com-
merce. Méme si pour I'heure, les
8 % de parts de marché n'ont
pas été gagnées au détriment
du négoce, le Secimpac s'attend
avoir doubler cette part tous les
deux ans.e M.-L. B.

par circuit en sell-in B et grand i famille de produits en 2018
(Valeur en k€, y compris e-commerce) B Circuit professionnel (Volume)
800000 80 %
632613 2
700000 688442 70 %
632613
600000 60 %
242127 [ 225345

500000 221866 - 50 %
400000 - 40 %
300000 473195 300%
200000 - 20 %
100000 - 10 %

0 0

2016

Evolution des ventes d'outillage en sell-in a fin °

juillet 2019

(Valeur en k€ et variation en % vs 2018)

282542
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Evolution consommables circuit professionnel

1e semestre 2018 & 2019
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Qui a dit que les ours ne savent
pas faire deux choses a la fois ?

e Nouvelle appli!

Il n'y a que Pol pour faire rimer «buller et chantier» !

Fini de grogner sur les chantiers! Avec URSApp, tu peux mesurer

des pieces avec un smartphone, déterminer immediatement la guantité
de produits URSA a commander, gerer tes devis et tous tes chantiers
en quelques clics. Alors merci Pol!

Rejoignez Pal Gﬂ ﬁ URSApp
#OURSTOUJOURS A télécharger sur les Stores URsa
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APPRENTISSAGE

L'artisanat du Batiment en progres

prés avoir fortement chuté

de 201222016, I'apprentis-
sage dans l'artisanat reprend des
forces avec une croissance de
2 %, (sur une croissance tous
types d'entreprise confondus de
89%), selon le dernier “Barométre
de l'artisanat” réalisé par I'Institut
supérieur des métiers avec le sou-
tien de MAAF*.Le BTP, qui avait
été I'un des plus touchés par la
chute des effectifs, est de ceux
qui contribuent auretournement
de tendance. « Avec 55 560 ap-
prentis formés en 2017-2018, on
compte environ 1apprenti formé
pour 10 entreprises », calcule

I'étude. Les entrées sont en forte
hausse (+7 % en moyenne), et
presque tous les corps d'état sont
concernés, al'exception de la pein-
ture, en baisse, et de la couver-
ture qui stagne. A 'opposé, les
entreprises de travaux d'installa-
tion électrique enregistrent la plus
forte hausse des entrées en ap-
prentissage (+16 %).

Enfin, dernier point notable, la
question des voix d'accés. Le BTP
se démarque par un fort taux de
diplémés issus de la filiere sco-
laire : par exemple pour les CAP
préparation et réalisation d'ou-
vrages électriques, 52 % des sor-

tants sont issus de la voie sco-
laire, et ils sont 41% pour la filiere
menuiserie-agencement. En re-
vanche, les taux en formation
continue sont encore peu élevés,
ce qui ouvre une interrogation par
rapport aux besoins de renouvel-
lerment de main-d’ceuvre dans la
filiere. Deux secteurs sont ainsi
particulierement concernés par
cette question, les métiers de la
peinture et de la magonnerie,
conclut I'étude. @ M.-L. Barriera

* Le “Baromeétre de |'artisanat” est pu-
blié 4 fois par an, a partir de différentes
sources exploitées par I'ISM (Insee,
Acoss-Urssaf, etc.).

ISOVER-PLACO

Eric Gottié prend la direction
commerciale

e |

A prés l'arrivée de Pierre-
Emmanuel Thiard, en tant
que directeur général adjoint,
Offre et Commerce, c’est la di-
rection commerciale de Placo
et Isover qui s'unit sous la di-
rection d'Eric Gottié. Agé de 50
ans, il occupait depuis 2017, ce
poste pour Isover. « Cette nou-
velle direction commerciale ré-
pond d la volonté d'amplifier la
dynamique de synergies entre
Placo et Isover, engagée depuis
juillet 2019 », explique le groupe
qui met en avant le « renfor-
cement du service aux clients :
tant négoces, qu'entreprises et
prescripteurs ». Et pour remplir
cette mission, sa premiére

tache sera d'assurer la montée
en compétence des équipes
sur les deux marchés, et leur
appropriation des deux
margues.

Cette nomination signe donc le
départ de Benoit Lefevre de la
direction commerciale de Placo,
qu'il avait prise en mainily a
trois ans, apres étre lui-méme
passé chez Isover en charge du
marketing.

Sans nul doute, la recherche de
synergies va se poursuivre, avec
d'autres évolutions dans les
équipes de management tan-
dis que des solutions produits
pourraient étre dévoilées au dé-
but 2020. e M.-L. B.

APPLICATION NUMERIQUE

Retour en piste pour
les retours chantiers

P rés d'1,5 Md€ de matériels
et matériaux non utilisés sur
les chantiers, dormiraient dans
le stock des entreprises de BTP
ou serait jetés, chaque année.
Créé par Romain de Garsignies
et Stéphane Renovu, I'application
numérique StockPro, permet de
valoriser ces surplus, en les réin-
troduisant sur le marché. Concre-
tement, les adhérents de |'appli
StockPro mettent en ligne leurs
retours chantier, en scannant les
produits, en indiquant les quan-
tités et le lieu de stockage, et per-
mettent ainsi aux autres utilisa-
teurs d'accéder a l'offre de revente
a partir d'un systéme de géolo-
calisation.

StockPro qui revendigue une cin-
quantaine de clients en lle-de-
France, et une base de matériaux
neufs de plus de 120 000 réfé-
rences a a son actif une dizaine
de partenariats signés. Apres e-
BTP, le portail de services pour
les entreprises du BTP, Stock Pro

a également conclu avec SMA
BTP, Sonepar, Schneider Elec-
tric, Wilco, Impulse Partner, Wir-
quin Pro et Bricoman. La jeune
entreprise sera d‘ailleurs présente
sur Batimat dans le village Start-
up du village Bricoman ainsi que
sur le stand de SMA BTP. Parmi
les prochains projets trés avan-
cés, le lancement d'une market-
place. ® M.-L. B.

GESTION DES RISQUES

La “Sécu” soutient
la prévention

fin de développer la préven-

tion dans les entreprises de
moins de 50 salariés et « réduire
I'exposition des salariés a des
risques fréquents * », la branche
Risque professionnels de I'Assu-
rance Maladie leur propose
17 subventions jusqu'a fin 2020.
Le dispositif permet aux TPE de
s'équiper en matériels adaptés
ou de faciliter I'investissement
dans des solutions de prévention
(formations, diagnostic de
risques, etc.). Sous certaines

conditions, l'entreprise peut re-
cevoir jusqu’a 25 000 € daide, le
montant de la subvention pou-
vant atteindre 50 % du montant
de l'investisserment. Parmi les huit
secteurs concernés, la filiere du
BTP dispose d'aides adaptées en
fonction des risques. Disponible
sur le site Ameli.fr, le dossier de
demande doit étre adressé a la
Caisse régionale de rattachernent
(Carsat, Cramif...).® S.V.

*TMS, chutes de hauteur, exposition a
des substances chimiques dangereuses...




Qui a dit que les ours ne savent
pas faire deux choses a la fois?

o Nouvelle appli!

Rugby ou devis ? Et pourguoi pas les deux ?

Fini de grogner sur les chantiers! Avec URSApR. tu peux mesurer

des pieces avec un smartphone, déterminer immediatement la quantite
de produits URSA 3 commander, gérer tes devis et tous tes chantiers
en quelques clics. Alors merci Pal !
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ALORS QUE SA GOUVERNANCE EVOLUE DEBUT 2020

Socoda veut devenir le “circuit
court” du Batiment

our Philippe de Béco,
P 'était la “der des ders”.

En assistant début octo-
bre au déroulé des PAAC* 2020,
le président du directoire a tiré sa
révérence. « Jai adoré mon mé-
tier I », a-t-il dit simplerment. Pas
de nostalgie donc pour celui qui,
depuis 1997, pilotait le groupe So-
coda. Dailleurs, il ne « reste pas
inactif ». Durant « encore
quelgues mois », il demeure pré-
sident de la Fnas, une fédération
a la téte de laquelle il a été réélu
pour un 2¢ et ultime mandat mi-
2018. Aprés 22 ans passés au
sein de Socoda, il céde donc of-
ficiellernent, fin janvier 2020, sa
place a Pauline Mispoulet « quia
des qualités... que je n'ai pas », a-
t-il confié.
Au-dela de promouvoir le
concept de “business durable”
et son pendant - la “marge
verte” — dont il s'est fait le héraut
des 2008, Philippe de Béco aura
notamment contribué, avec d'au-
tres acteurs du négoce indépen-
dant, a cofonder deux groupe-
ments européens d'achats:
Imelco (électricité) et EuroCraft
(métiers du quofi), mais aussi Iris
Décoration et Addok avec son
confrere Cofag. Autant de stra-
tégies de mutualisation pour ce-
lui « qui veut des victoires com-
munes », comme il le rappelait
encore a la présentation des
PAAC 2018.

Vagues de SMS
responsive

Lors de ce rituel d'automne, les
présidents et chefs de marché
des quatre branches Socoda (ou-
tils pros & industrie, électricité,
décoration et sanitaire-chauf-
fage-plomberie) auront détaillé,

-
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Aux cotés de Philippe de Béco, président du directoire de Socoda (1¢ a droite), I'équipe de la centrale et sa directrice des opérations, Pauline
Mispoulet (4¢ a droite) a l'issue de la présentation des PAAC 2020 du 7 au 10 octobre a Paris.

I'ensemble des outils et actions
qui doivent permettre aux
200 adhérents de réaffirmer leur
stratégie de développement phy-
gital. Selon les derniers chiffres
de la Fevad, |'e-commerce BtoB
(tous secteurs confondus) flirte
déja, en France, avec les 150 Md€
(moins de 100 Md£ en Bto(C)
contre pas moins de... 300 Md€
Outre-Rhin. Sans parler duboom
de commerce sur mobile : la Fe-
vad évalue les transactions du
“m-commerce” aux alentours de
20 Md£.

Al'instar d'enseignes grand pu-
blic, Socoda a décidé d'amorcer
ce virage en déployant dés I'an
prochain le SMS responsive.
D'aprés plusieurs instituts, entre
93 et 98 % des SMS recus se-
raient lus par leurs destinataires.
Pour le groupement d'indépen-
dants, cette technologie permet

NOUVEAUTE 2020

Black Friday en agences

Acotédes mécaniques désormais bien établies au sein des PAAC (Les
Experts, Inmanquables, promos Exclusives, etc.), Socoda fera ses
premiers pas, le 27 novembre 2020, avec son propre “Black Friday” :
un rendez-vous qui, depuis 2015, s'ancre tous les ans un peu plus
dans le paysage promotionnel frangais. A cette occasion, c’est une
partie des 440 000 clients BtoB de Socoda qui sera ciblée.

« de réaliser en quelques instants
un mini-site pour proposer ou re-
layer une offre ». Dans leur “boite
a outils 2.0" les adhérents ex-
ploiteront le SMS a gratter, le
SMS diaporama (a partir de pho-
tos cliguables), le SMS galerie
« pour inciter le client & se rendre
en agence », mais aussi le SMS
vidéo dont certains clubs de foot,
comme le FC Barcelone, sont trés
friands.

Label Grand compte

Efficacité, visibilité, partenariats
fournisseurs et travail collabora-
tif, laboratoire d'idées, proximité
terrain, amélioration des services
client, innovations digitales... Ce
sont la autant de termes qui se-
ront revenus lors de ces quatre
soirées de présentation des
PAAC. Si le négoce est parfois
“bousculé” par certaines GSB, les
marketplaces (Amazon, CDis-
count Pro, ManoMano Pro, Mes-
matériaux.fr, Warmango...) ques-
tionnent aussi. Selon l'institut
Xerfi, ces plateformes pourraient
capter une transaction sur trois
d'ici a 2021 en France... Actuelle
directrice des opérations de So-
coda, Pauline Mispoulet exhorte

dailleurs adhérents et fournis-
seurs a « écrire ensemble un ave-
nir différent ». Un appel a « ladap-
tation », a « [anticipation », mais
aussi au « courage » pour « se fé-
dérer encore plus » et « durer le

deux millions de références, il en
héberge a ce jour un peu plus d'un
million. « Avec des niveaux de qua-
lité des données variables »,
constate Pauline Mispoulet.

(Conséquence ? Les contrats 2020

plus long- stipuleront
temps possi- e 0 que les datas
tg/e...» D’ici fll’l 2079’ 20 % de devront étre
Evoquant NOS fournisseurs trans-  transmises
'eventualité  mattront leurs fichiers — 2Y format
de « perdre \ Fab.Dis. Faute
des marchés pI’OdUItS au format de quoi, So-
locaux q’rruise Fab.Dis. Au Ter octobre; fod(a) Isng/pz
transfor- e Lt o) eraU,>"%de
ment en IIS etaient 9 0. frais (sur le
marchésna- Pauline Mispoulet, ~ chiffre d'af-
tionaux » directrice des opérations de Socoda faires achats)

(via les appels d'offres), celle qui
durant 24 ans a ceuvré au Gesec,
a annoncé la création d'un 3¢ la-
bel. Apreés les labels Soudage et
EPI, Socoda se dote eneffet d'un
label Expert Grands comptes. Son
but ? « Regrouper les adhérents
en capacité de répondre d cette ci-
ble et leurs fournisseurs ». Face a
la transition numérique, le PIM
(pilotage de I'information pro-
duits) de Socoda a déja basculé
au format Fab.Dis pour alimen-
ter et optimiser les e-shops et le
marketing digital. Sur environ

aux fournisseurs pour mettre aux
normes leurs fichiers. Selon la di-
rectrice des opérations, « ce n'est
pas une “punition’; mais une fagon
de tirer tous les acteurs vers le
haut ». Dans lafiliére, l'annonce crée
un précédent. Et interpelle de nom-
breux fabricants. Mais comme le
soulignait Philippe de Béco, lors

des précédents PAAC, ilyaunan,
«l'amitié qui nous réunit ne peut &

pas produire de beaux fruits... sans
réciprocité ». @

tions commerciales

S.Vigliandi @

* Plans annuels d'actions et d'anima- '
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SPONSORING

Décocéram vise
Tokyo 2020

© Tuan NGuﬁ

J s L

Le spécialiste carrelage est dans
les pas de Marie-Amélie Le Fur.
Lenseigne de SGDB Francevaen
effet accompagner et soutenir la
triple championne paralympique
dans son objectif de médaille d'or
aux Jeux Paralympiques de Tokyo
en 2020 ». Espérant l'aider a
monter sur la plus haute marche
du podium, l'entreprise va « faire
vivre de l'intérieur cette aventure
humaine qui correspond @ ses
quatre valeurs : passion, exi-
gence, audace, agilité ». Dé-
cocéram fait partie des 9 parte-
naires de |'athlete originaire de
Venddme, dont Sidamo, autre
sponsor issu de lafiliére Batiment.

PARRAINAGE
Doras a l'école

Mi-octobre, le lycée dijonnais
“Les Marcs d'Or” a officielle-
ment accueilli le parrain de la
promotion 2021 pour sa section
de BTS Technico-commercial
en matériaux du Batiment. Tous
les ans, une vingtaine de jeunes
est formée pour rejoindre les né-
goces. Aprés SGDB France,
Chausson Matériaux, Barillet
(Sylvalliance), PPG Distribu-
tion ou encore Gedimat Stoker
I'an dernier, le groupe Doras
reprend le flambeau. En 2003,
puis en 2013, ce distributeur -
implanté en Bourgogne et filiale
du Groupe Samse - avait déja
endossé le costume de parrain.

CESSION
Point.P TP chez
Frans Bonhomme

Le spécialiste des TP devrait &tre
absorbé par le n®2 du secteur
Frans Bonhomme, au plus tard,
au cours du premier trimestre
2020. Ce rapprochement entre
ces deux enseignes complémen-
taires en termes de métiers et de
maillage territorial ne devrait, a
priori, pas se heurter & des pro-
blémes de concurrence auprés
de la DGCCRF. Les 58 Point.P
TPreprésentaient 250 MEHT en
2018 qui se cumuleraient aux
550 ME affichés I'an dernier par
son repreneur.

A PROPOS DE LA STRATEGIE DE FRANCE MATERIAUX

Eric Petitdemange léve un coin du voile pour 2020

Six mois aprés son arrivée,
enavril 2019, 3 la direction de
France Matériaux (adhérent
CMEM), Eric Petitdemange li-
vre les fruits de ses échanges
avec les adhérents. Et les pre-
miers développements sur
cette fin 2019 et I'exercice
2020.

VOTRE ARRIVEE A LA TETE
DU GROUPEMENT ?

Eric Petitdemange: France Maté-
riaux se compose de négoces
“agiles” et trés dynamiques. lls
sont a |'écoute des clients, des
attentes du marché. lls sont en
capacité de saisir les opportuni-
tés et les leviers de développe-
ment. Les CEE [certificats d"éco-
nomie d'énergie] ou les dispositifs
de soutien a la rénovation éner-
gétique : ce sont des méca-
nismes qu'’ils maftrisent bien.

EST-CE L'EXPLICATION
DE LA CROISSANCE DU CA
EN 2018 ?

E.P.: Effectivement, je pense que
notre développement tient a la
nature de ces sociétés et donc de
leur dirigeant. Nos adhérents
sont aussi trés impligués dans la
vie du groupement et mobilisés
lors des temps forts qui rythment
I'année, al'image de leur partici-
pation au sein des commissions
produits que nous avons relan-
cées. lls sont également partie
prenante de notre grande mani-
festation annuelle, notre salon-
convention : le Carrefour des Par-
tenaires dont la prochaine édition

Apres Marseille en début d'année,
la 9¢ édition du Carrefour des
Partenaires se tiendra a Reims
les 22 et 23 janvier 2020.

Eric Petitdemange (ex-MCD) est le Dg de France Matériaux depuis le 1= avril 2019.

se tiendra les 22 et 23 janvier a
Reims.

LES GRANDS DOSSIERS EN
COURS DE DEPLOIEMENT ?
E.P.: Plusieurs chantiers déja lan-
cés vont étre renforcés. Sur le ter-
rain, des opérations commer-
ciales, notamment. Il s'agit de
fédérer encore un peu plus nos
adhérents sur des actions telles
que nos journées Festi'Pro : une
sélection de produits parmi les-
quels nos négoces constituent
leur propre offre qui bénéficie de
prix et remises. Cette action, dont
la 7¢ édition a eu lieu mi-sep-
tembre, permet de dynamiser les
ventes en récompensant les
clients avec des cadeaux. Pour
2020, France Matériaux propo-
sera de nouvelles opérations
commerciales. D'une part, deux
temps forts construits pour nos
clients professionnels ; d'autre
part, une initiative en direction
des particuliers bricoleurs lourds,
autour du libre-service.

D’AUTRES ACTIONS
NOUVELLES EN 2020 ?
E.P.: En effet, nous avons
construit un plan d'actions 2020
qui capitalise sur nos points forts
tout en apportant de nouvelles
réponses. Revétements de sols,
bois-panneau, carrelage et le li-
bre-service constituent de véri-

tables leviers de croissance que
nous devons pouvoir mieux ex-
ploiter. Sur le LS, un collabora-
teur dédié vient en soutien de
chaque adhérent pour concevoir
un espace adapté a ses spécifi-
cités et a sa zone de chalandise.
La force d'étre en réseau, c'est
aussi de bénéficier d'échanges
d'expériences positives parmi ses
confreres. lllustration sur le terrain
de la rénovation énergétique : les
bonnes pratiques de certains
adhérents inspirent d'autres en-
treprises et, parallelement, le
grouperment travaille a I'élabora-
tion en 2020 d'une nouvelle of-
fre de formations pour relancer
I'accompagnement des artisans
sur ce marché.

Autre moteur de croissance, de
plus en plus nécessaire : la struc-
turation de notre communica-
tion. Nous devons renforcer la vi-
sibilité de France Matériaux. Les
adhérents n'ont pas d'obligation
a porter I'enseigne en fagade,
mais je suis convaincu, qu’a
I'heure du numérique, pour ceux
qui affichent cette appartenance,
cela devient un atout.

LE DIGITAL, JUSTEMENT,
oU EN ETES-vous ?
E.P.: Nous ne partons pas d'une
page blanche sur ce sujet. France
Matériaux est doté d'un trés bon
intranet. De nombreux adhérents

ont déja franchile pas. Le role de
la centrale est de piloter la ré-
flexion. Nous avons constitué un
groupe de travail pour définir les
attentes des artisans et dessi-
ner des parcours clients. Les
adhérents détermineront alors
leur stratégie. Une premiére ac-
tion concréte sera la finalisation
d’une offre pour dématérialiser
les factures.

CONCERTATION,
REFLEXION, ACTION :

_ C'EST LA "METHODE
Eric PETITDEMANGE” ?
E.P.: Dans un groupement
comme France Matériaux, il faut
analyser les forces, s'appuyer sur
les valeurs humaines, le respect,
prendre les avis de chaque adhé-
rent et surtout étre attentif a la
performance de chacun. Mon
role est d'assurer un accompa-
gnement conjoncturel, structu-
rel, et définir avec eux vers ol
nous devons tendre, ensemble.
e Recueilli par M.-L. Barriera

FRANCE MATERIAUX
EN UN CLIN D'GIL

o Président : Bernard Bilhac
eDirecteur général : Eric

Petitdemange
«800M€HT de CA 2018
o156 adhérents
© 256 points de vente
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SUR LE SEGMENT DE LA RENOVATION ENERGETIQUE

Les CEE au bout du fil
chez Tout Faire

prés Séville en 2018, c'est

lors d'un week-end a Rome,
fin septembre, que la centrale de
Verdun a réuni 120 chefs d’en-
treprise adhérant au groupement
pour « réfléchir aux différents le-
viers stratégiques » a actionner.
Figurant désormais dans
I'agenda comme étant “le”
congrés annuel de Tout Faire, la
formule a déja évolué. « Plutét
que de démultiplier les ateliers de
travail, le format a été resserré au-
tour de deux sujets prioritaires »,
confie Eric Dreyer. Dg du groupe,
il rappelle que ce congrés est « un
formidable lieu d’échanges, mais
aussi d'inspirations pour la cen-
trale et le conseil d'administration
du groupe ».
Premier sujet abordé : les RH et
la gestion des jeunes talents. A
I'image d'autres filieres, « le né-
goce Bétiment est confronté d des
métiers en tension. Nos débats
ont permis d’échanger sur les
“best practices” des adhérents en
matiére de recrutement et fidéli-
sation des collaborateurs. La cen-
trale a mis en place divers outils
comme le portail ToutFaire.fr et
une page Facebook permettant,
a chacun, de diffuser des offres
demploi. Certains adhérents dis-
posent aussi de leur propre livret
daccueil remis lors de larrivée d'un
nouveau collaborateur. Il y aura
peut-étre lieu d’uniformiser ce
support », détaille le manager.

OUT FAIRE
HﬁFEH!.!._U!

Signataire de la Charte FAIRE en avril, 1a centrale crée une plateforme
d'assistance technique interne pour aider les agences a booster l'ac-
tivité en rénovation énergétique.

Second sujet, plus tech-
nique, I'évolution régle-
mentaire liée a la Loi
Energie-Cli-
mat* adop-
tée fin sep-

tembreetla
future RE
2020. En marge
d’une intervention de
I’Ademe, la centrale a
appelé ses sociétaires
a « saisir a bras-le-
corps » les certificats
d’économie d'énergie
(CEE): unlevier jugé

« essentiel pour (re)dy-
namiser le marché de la
rénovation énergétique et
lutter contre les passoires ther- f
miques » qui concernent 74 mil-
lions de logements classés F ou
G. Lors de ce 2¢ congrés, Tout
Faire a ainsi présenté sa plate-
forme d'assistance technique in-
terne. Dédiée a la performance %
énergétique, la structure per-
mettra de répondre a toutes les
questions des collaborateurs
sur le terrain pour « mieux gui-
der les choix des clients et des
pros » dans les travaux a enga-
ger. Déja formalisée lors du
congres de Séville, cette de-
mande d’outils supplémen-
taires devrait étre opération-
nelled’iciafin201.¢ S. V.

* La loi inscrit dans son article 1¢ I'ur-
gence écologique et climatique.
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da toutes les povoss de Mhabitod

L i iere v o O rreec LRIYTRCELLT Yiroe

A
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A L'AUBE DE SON PLAN STRATEGIQUE 2020-2025

BigMat repart a l'offensive physique et numérique

1,5

million de visiteurs
uniques revendiqués
sur le site Bigmat.fr.

Installé a Montélimar, dans la Drome, BigMat Kilburg est le premier ad-
hérent a avoir installé le nouveau concept Carrelage au printemps.

lors qu'elle quitte la super-

centrale CMEM le 31dé-
cembre prochain, la coopérative
est a nouveau sur tous les fronts.
Et entend le faire savoir. Aprés
I'adoption d'une nouvelle straté-
gie de communication en 2018,
puis le déploiement des actions
tout au long de cette année,
I'exercice 2020 doit étre I'année
du renforcement de ce nouveau
positionnement « plus marqué
en Bto(CtoB », estime Fabio Ri-

naldi, le président du directoire
de BigMat France.

Cette orientation passe par un
nouveau site internet dont le
temps de consultation aurait
doublé depuis sa récente refonte,
ainsi que via des partenariats mé-
dia et une visibilité accrue sur les
réseaux sociaux a travers des
messages décalés, pour capter
les marchés de la rénovation.
Cette prise de parole met aussi
plus en avant clients et équipes

des adhérents, a travers de nou-
velles formes de communication
plus en proximité sous la ban-
niére “L"Humain aussi¢a
compte”.

Carrelage & Menuiserie
ala “une”

Parallélement, I'enseigne suit sa
feuille de route dans la
mise en scéne de |'of-
fre dans les points de
vente. Les concepts de
salles d'exposition Big-
Mat dédiés a la me-
nuiserie ont ouvert dans sept
agences. Une vingtaine d'autres
est prévue sur 2019 et une tren-
taine fin 2020. En carrelage, le
premier showroom “nouvelle gé-
nération” a été implanté en mai
dernier chez BigMat Kilburg,
dans la Dréme. Une dizaine d'uni-
tés devrait suivre.

Le cahier des charges ? Une of-
fre et des ambiances organisées
par univers pour permettre aux
particuliers de se projeter ; le tout
soutenu par des outils de réalité
virtuelle et une zone “Matériau-
théque” pour travailler le projet.

Enfin, troisiéme pilier du point de
vente : I'implantation d'espaces
libre-service développés en par-
tenariat avec Cofag, qui devrait
concerner plus de 220 sites d'ici
alafin 2019.

Cap sur le “milliard

de CA”

Nouvelle communication et nou-
veaux concepts marquent ainsi
le renouveau du réseau. Le grou-
pement s'est méme enrichi de
cing nouveaux adhérents et se
sent désormais, a nouveau, « en
capacité de recrutement grace
aux nouveaux outils mis en
place ». Dailleurs, « les concepts

daménagement, le projet sur les
achats, le systéme d’information
digital sont sur de bons rails et
nous sentons que le réseau est ré-
orienté dans une bonne dyna-
mique », se félicite Fabio Rinaldi.
Au programme de 2020, trois
grands chantiers : I'harmonisa-
tion du systéme d'information,
la montée en charge de la cen-
trale d'achat et de la plateforme
logistique gaBi. Avec un objectif
dans le viseur de la coopérative :
franchir le seuil du milliard d'eu-
ros de chiffre d'affaires dans un
an, contre 950 M€ HT prévus
cette année apreés 520 M€ affi-
chésen2018. e M.-L. Barriera

POUR LES PROS

De nouveaux services

(Coté outils et services destinés aux artisans, BigMat arenforcé sa pa-
lette a destination des artisans et PME du Batiment : le service delo-
cation BigRent, des tests autour du concept BigDrive et le programme
BigUp. Ce dernier est un programme de fidélisation par
points cumulables surunan. llouvre droit & des ca-
deaux au sein de différents univers. Maisiil
donne aussi accés a des exclusivités, promo-
tions ou encore des ventes privées. Le "Club
BigUp" fédere actuellement présde 9000 ar-
tisans actifs inscrits dans ce programme.

DIVERSIFICATION

Chez Chavigny, le quofi pése un peu plus lourd

embre du Club Altéral et

déja adhérent Cofag, le fa-
bricant et distributeur multispé-
cialiste renforce ses positions
dans le Centre Val-de-Loire. Cin-
quante ans aprés sa création
dans I'Eure-et-Loir, le Comptoir
Métallurgique
Chartrain (CMC
Master Pro)
change de mains.
Effectif depuis le
Terjuillet, son ra-
chat par le groupe
Chavigny a été officialisé le S oc-
tobre.
Basé a Mainvilliers, prés de Char-
tres, CMC disposait depuis 1994
d’un 2¢ point de vente a Ver-
nouillet (Dreux) : un développe-
ment lié au rachat du grossiste
Quibac « pour se développer sur
le nord du départerment ». Dans la
corbeille, CMC apporte, entre au-
tres, 9 000 m2 de vente sup-
plémentaires. Al'été 2006, CMC

points de vente au sein
du groupe Chavigny,
dont 3 Master Pro.

Jusqualors, le groupe familial n'était présent dans le quofi qu'a travers
son magasin Thoreau, dans la Sarthe. Ici, apercu de 'agence CMC
Quibac, pres de Dreux, dans I'Eure-et-Loir.

avait adhéré a la centrale Cofaq
en prenant I'enseigne Master
Pro.

Expertise en métaux

Une coopérative et une enseigne
que connait bien le groupe codi-
rigé par Anne et Pascal Chavigny.
« Qutre un contrat de référence-

ment en LS auprés de Cofag, les
Ets Thoreau - notre point de vente
spécialisé en quofi d La Ferté-Ber-
nard, dans la Sarthe - dévelop-
pent le concept Master Pro. Avec
la reprise de CMC, nous allons
continuer a développer l'activité
en quofi et métaux », confie un
proche de la direction.

==

CMC bénéficie d'ailleurs d'« une
expérience reconnue dans les pro-
duits métallurgiques » avec un
peu plus de 2 000 t de stock
moyen en permanence. Ce gros-
siste qui a réalisé en 2018 un chif-
fre d'affaires proche des 4,5 M€
HT, permet au p6le Distribution
du groupe Chavigny de fréler

désormais les 100 M€ de chiffre
d'affaires. Ses 23 collaborateurs
rejoignent les 809 salariés du
groupe. Fin 2018, le groupe Cha-

. 7 . . . . ‘
vigny était sorti de son territoire &

historique avec le rachat de Li-

mours Matériaux : un indépen- @
dant implanté a environ 30 km .

au sud-ouest de Paris.@  S. V.
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Nebopan se pare
d'EBENe

ardi 24 septembre, sur
M les quais de la Garonne,
auHangar 14. Pour les

25 ans du groupement qui orga-
nisait, @ Bordeaux, la 4¢ édition
du salon inversé Nebo'Dating,
ses anciens présidents, au-
jourd’hui en retraite, étaient -
presque — tous 13 : Elie Polombo,
le cofondateur et premier prési-
dent de Nebopan en 1994, Gil-
bert Tronel, Patrick Lalliard et
Jean-Michel Roibet.

« Une maniére de témoigner sur
les valeurs d’un groupement
dont le modéle de développe-
ment et son salon inversé ont
largement fait leurs preuves »,
juge Olivier Bouney, son actuel
et 10¢ président. Mais comme
ses 22 confréres, ce négociant
aquitain doit faire face a « une

conjoncture plus compliquée de-
puis 2018 ». « Silactivité en armé-
nagement extérieur reste toujours
bien orientée et que le segment
de la maison bois retrouve une
certaine vigueur, la filiére a été
confrontée a des problémes d'ap-
provisionnerment sur certaines fa-
milles (panneaux OSB principa-
lement) et I'inflation de certains
tarifs industriels souvent difficiles
a répercuter auprés des clients »,
admet-il.

Premium et niches

Dans ce contexte, le groupement
renforce son offre a marque pro-
pre déployée depuis le printemps
2018. Baptisé NeboProduits, le
concept qui « ne s‘apparente pas
a une MDD », s'appuie sur « un
cahier des charges trés cadré ». A

TERRASSES BOIS

,,,,,

les charpentes », juge-t-il.

Premier logiciel commun

Alorsquelesréglesdel'art (NF DTU51.4 sur les platelages extérieurs
en bois) ont été révisées en 2018, Nebopan va lancer son propre logiciel
de conception. « Des adhérents ont déja ceuvré de leurs cétés pour
concevoir un calculateur en ligne. Depuis un peu plus d'un an, les res-
sources sont mutualisées pour mettre au point ce qui sera un précieux
outil d'aide a la vente. Une V2 aboutie sortira début 2020 », confie
Olivier Bouney. Et aprés les terrasses bois ? « Un vaste travail sur la
data technique doit étre mené. Mais il est tout & fait envisageable que
le calculateur évolue vers des applications... verticales, notamment

Catégorie Bois : LignAlpes

—

i b

hl!_..
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Récompensé pour la 2¢ fois consécutive

la clé, « un positionnement haut
de gamme, des produits bois et
solutions technigues fabriqués en
France ou Belgigue, une qualité ir-
réprochable pour éviter au maxi-
mum tout litige aprés la mise en
ceuvre et un prix de marché cor-
rect », détaille Olivier Bouney.
Défini par les cing commissions
Produits de Nebopan (bois, pan-
neaux, parquets, facades et iso-
lation), 'assortiment demeure
pour l'instant « volontairement
restreint ».

Son but ? « Renforcer nos axes
de différenciation avec une offre
premium qui se consacre, en par-
tie, a certains segments de
niche », précise I'adhérent fla-
mand Eric Martens. Actuel vice-
président de Nebopan, il succé-
dera a Olivier Bouney en janvier
2021. Signe, selon les deux né-
gociants, qu'« il est termps de rai-
sonner France et Belgique - voire
européen - en termes de référen-
cements communs ». Quant a la
mécanique des NeboProduits,
elle n'est « ni fermée, ni figée ».
Selon les remontées du terrain et
besoins du marché, « notre
marque prernium pourra étre élar-
gie a d'autres univers produits et
métiers, voire intégrer un ou deux
autres fournisseurs (référencés

Refusant de la cataloguer au rang de MDD, Nebopan devrait enrichir
progressivement son offre a marque propre NeboProduits. Quatre
univers sont proposés aux adhérents : NeboDesign pour les panneaux
mélaminés, NeboCedar (bois rabotés), NeboVis (quincaillerie) et
NeboParquet.

Nebopan ou CMEM) au sein d'une
méme catégorie », convient Oli-
vier Bouney.

Formations techniques
Autre annonce « importante »
lors de ce 4° Nebo'Dating : la for-
mation et 'apprentissage. Unan
apreés la publication de la loi Ave-
nir professionnel, le groupement
d'indépendants lance sa propre
structure de formation : EBENe
(pour “Ecole du bois et de I'en-
seignement Nebopan™). Opéra-
tionnelle dés janvier, elle accueil-
lera une douzaine de jeunes de
niveau Bac+2 tous les ans.
Centrée essentiellement sur
les fondamentaux techniques
(reconnaissance des essences,
prises de cotes, visites d'usi-
nes...), laformation de neuf mois
intégre aussi un module en an-
glais. Les cours seront dispen-
sés sur deux sites a Bordeaux : a
I'agence Beaumartin (un négoce

Les 5 Neb’Oscars 2019

Catégorie Panneaux : Séripanneaux

=

Récompensé pour la 2¢ fois consécutive

Catégorie Facade : Fundermax

repris par Bouney Bois en 2016)
et au siége de Partedis Bois &
Matériaux (membre de Nebo-
pan). Entre fin 2018 et mars
2018, le groupe Partedis a dail-
leurs ouvert quatre centres de
formation interne : a Bordeaux,
Rennes, Toulouse et Tulle.

« Depuis début 2018, 70 forma-
tions y ont été dispensées et prés
de 450 collaborateurs ont suivi au
moins un module. Avec EBENe, no-
tre centre bordelais se focalisera sur
lexpertise technique et les solutions
produits dans un contexte régle-
mentaire (expérimentations E+(-,
RE 2020) qui favorise les systémes
bas carbone », argumente Frédé-
ric Colly, directeur général de Par-
tedis. Jugées « complémentaires »
des modules d'e-learning de LCB,
les formations d’EBENe ne sont
pas encore homologuées. Mais, a
terme, Nebopan souhaite s'orien-
ter vers des diplémes certifiants
dutypeCQP @ S. Vigliandi

Catégorie Parquet : Hamberger

Catégorie Menuiserie :

contrairement aux Neb'Oscars

A 2017, elle a été supprimée.

Depuis 2018, les Trophées
Ligne & Lumiére (CMEM)
ont pris le relais.
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DANS LE CADRE DU PLAN “TRANSFORM & GROW”

Saint-Gobain en quéte de « partenaires » pour

Lapeyre

prés la vente de Point.P
TP (lire p. 22), puis de K
par K, c’est au tour de Lapeyre
de faire les frais de la stratégie
du groupe qui, via le plan

Kpar Krepris
eninterne

Aprés s'étre désengagé cette
année de ses activités de dis-
tributionen Allemagne, auDa-
nemark, puis de Point.P TP,
Saint-Gobainafinalisé le1e oc-
tobre lavente de son enseigne
de menuiseries extérieures et
fenétres sur mesure. Cédé a
deux de ses dirigeants, K par
K offrait « des synergies limi-
tées avec le reste du groupe ».
Endépitd'unCAa+4,9 %lan
dernier (127,24 M€), ceréseau
BtoCavuses pertes gonfler de
plus de 57 % entre 2017 et

2018, représentant prés de
10 %deson CA.

“Transform & Grow"” déployé
début 2019, se recentre sur ses
activités a plus forte valeur
ajoutée. Depuis plusd'unan, la
rumeur d'une éventuelle ces-
sion de Lapeyre Industries cou-
vait. C'est confirmé depuis le
14 octobre.

Selon une porte-parole du lea-
der mondial des matériaux de
construction, « notre priorité
reste le redressement de La-
peyre et la pérennité de I'acti-
vité ». Saint-Gobain dit analy-
ser « toutes les options
permettant de répondre a cet
objectif, notamment |'associa-
tion avec des partenaires po-
tentiels qui pourrait concerner
tout ou partie du périmétre
de Lapeyre ». Toutefois,
« cette recherche
partenariale est
exploratoire d ce
stade et au-

= UNILIN

Fol SR T (v

On ne fait pas beaucoup de bruit
autour de nos innovations...

TR M b LAY Loom 00N AF] BT AL pevprdwe (000

cun délai nest défini », précise
le groupe. Créée en 1931 et ra-
chetée par

3,1 Mde

d'actifs cédés par Saint-Co-
bain depuis début 2019 pour
un objectif initial de 3 Md€.

© Lapeyre Industrie

Evoqué d'abord sur Europe 1 le

LV octobre, puis confirmé aupres de
! IAFP par le groupe, le processus de
| cession de Lapeyre avait été dévoilé

Saint-Gobain en 1996, |'en-
seigne spécialisée dans I'amé-
nagement de la maison avait
déja fait I'objet de multiples
repositionnements depuis la

aux syndicats le 25 septembre.

LAPEYRE

trouver “la” bonne stratégie
entre clients particuliers et
pros. En plus de 127 maga-
sins en métropole et dans les
Dom, Lapeyre Industries dis-

fin des années 2000. Le
dernier datait de 2018...
sans véritablement

pose de onze usines sur le
territoire et emploie environ
4100 salariés. @ S. V.

UTHERM Maar CONFORT

La nouvelle référence sol
d'UNILIN pour lisalation
thermo-acoustique

ATTEMUATION DES BRUITS DE CHOCS
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INAUGURATION

L'occitan Corcoy dans ses “habits” neufs

la veille de ses soixante

ans qu'il célébrera 'an pro-
chain, le négociant multispé-
cialiste des Pyrénées-Orientales
entend bien rester aupreés de
ses clients... leur “Partenaire de
toujours” : la signature de cette
entreprise familiale fondée par
Antoine Corcoy en 1960. Affi-
lié a la centrale Tout Faire de-
puis sept ans (lire encadré), le
distributeur ainauguré le 10 oc-
tobre dernier son nouveau siege
social et un point de vente flam-
bant neuf situés a Arles-sur-
Tech, prés de Céret (B6) et a
deux jets de pierre du Massif du
Canigou et de la frontiére es-
pagnole.
Dans la société depuis vingt
ans, Christophe Da Fonseca -
aujourd’hui manager commer-
cial - souligne qu'il y avait « une
nécessité de redimensionner le
site ». Aprés environ dix mois
de chantier durant lesquels I'en-
semble des batiments datant
des années 1950 ont été dé-
molis, les Ets Corcoy disposent
désormais d'« une structure
adaptée et en phase avec un
marché local od 'activité du Ba-
timent se porte plutét bien »,
selon le manager.
Avec 48 500 permis de

construire autorisés en rési-
dentiel entre mi-2018 et fin mai
2019, mais également
45100 ogements commencés
sur la méme période, |'Occitanie
fait partie des régions qui ré-
sistent assez bien. Face aux sta-
tistiques de la Capeb, Chris-
tophe Da Fonseca enfonce le
clou. « Notre département est
trés prisé par les seniors, entre
autres, pour y construire leur
nouvelle résidence principale.
Tant en neuf qu'en rénovation,
I'activité demeure soutenue
dans les Pyrénées-Orientales »,
constate-t-il. Une remarque qui
vaut aussi bien pour les mar-
chés du gros ceuvre que pour
ceux du second ceuvre ; no-
tamment sur les segments du
carrelage et des menuiseries.

Un LS au Co.Li.Se.E

D’ailleurs, a Arles-sur-Tech, le
nouveau site qui s'étend sur un
hectare de foncier, dispose no-
tamment d'une exposition
Ligne & Lumiére, le concept co-
développé par CMEM et Tout
Faire, et que le négociant a
adopté depuis quatre ans sur
ses cing points de vente. Lors
de I"inauguration ot 450
convives étaient présents (TPE-

JLENSEIGNE

Choix patronymique

Depuis 2012, les Ets Corcoy adhérent a Tout Faire sans en adopter
I'enseigne. Créé par la centrale de Verdun au tout début des années
2010, ce statut ne concerne a ce jour que 7 affiliés parmi lesquels se
trouve, entre autres, le breton Denis Matériaux.

LIGNE &

LUMIERE

1:__——-_-=

—

Apreés avoir inauguré le nouveau siége social, la direction et les salariés

préparent activement le plan d'action pour célébrer les 60 ans des

Ets Corcoy en 2020.

PME, cémistes, BE, archi-
tectes...), clients et prospects
ont découvert un point de vente
de plus de 1000 m2 dont I'ex-
tension de 450 m? qui va per-
mettre d'implanter une
« vraie » zone de libre-service.
Cet espace LS rentre d'ailleurs
au Co.Li.Se.E : le concept que
déploie Tout Faire depuis bien-
tét deux ans. Au sein du grou-
pement Tout Faire, le disposi-
tif se met en place « au rythme
d'une dizaine de projets par pour
les zones LS », observe Eric

Dreyer, son Dg. Actuellement,
la centrale travaille a formali-
ser une version Co.Li.Se.E pour
les showrooms. Ce sera |I'un
des nombreux dossiers qu'évo-
quera le groupement lors du
prochain Salon Tout Faire qui,
pour la premiére fois depuis
dix ans, ne se déroulera pas
au Parc des expositions de
Paris-Villepinte, mais au
Grand-Palais de Lille les 5 et
6 février 2020. Aux cotés de
leur pére Jean-Marie Corcoy,
le P-dg, Nicolas et Marcel,

CHIFFRES

e Environ 15 M€ HT de CA
2018

e 54 salariés dont 9 ATC
itinérants

o 5 points de vente a Arles-
sur-Tech, Le Boulou, Per-
pignan, Saint-Cyprien et
Osseja (aprés 1rachat dé-
but 2019)

tous deux chefs d'agence
dans l'entreprise, devraient
étre de la partie. ® S.V.

* Pour “Cours Libre-Service & Exposi-
tion”

Depuis ce 18 septembre, Thierry
Chambost préside Sylvalliance
pour un premier mandat de 3 ans.
Depuis la création du groupement
en 1999, il s'agit du 5¢ président.

GOUVERNANCE

Un nouveau président chez Sylvalliance

acques Barillet a passé le té-

moin. Achevant deux man-
dats successifs de trois ans, le fa-
bricant et négociant basé sur la
région d'Orléans céde son siége
de président du groupement de
spécialistes en bois et dérivés a
son confrére rhonalpin : Thierry
Chambost. L'élection s'est dé-
roulée mi-septembre a l'issue
d'une assemblée générale extra-
ordinaire. P-dg du groupe épo-
nyme, Thierry Chambost devient
ainsi le 5¢ numéro un de Sylval-

liance qui a célébré ses vingt ans
cette année.

Sous la présidence de Jacques
Barillet (de 2013 a4 2016, puis de
2016 a fin 2019), le groupement
d'indépendants a notamment
lancé son salon fournisseurs
“Bois & Dérivés” qui se déroule
tous les ans a Orléans depuis
2016. L'an dernier, deux nou-
veaux membres sont venus ren-
forcer les rangs de Sylvalliance :
le flamand VC Wood (55 M€
HT de CA et 6 dépbts) en juin

2018 et I'enseigne multispécia-
liste Batiland (123 M€ HT de CA
et 48 points de vente) fin dé-
cembre.

A l'occasion de la 2¢ Convention
Ligne & Lumiére qui s'est tenue
en février dernier, Sylvalliance
s'est par ailleurs engagé avec
son confrére Nébopan dans
une politique d’achats com-
mune » aupreés de leur super-
centrale CMEM. A eux seuls, les
deux groupements pésent dés-
ormais plus de 40 % de parts

de marché (en valeur) dans le
secteur des bois, panneaux et
dérivés.e S.V.

CHIFFRES

o 2] adhérents dont 1en Bel-
gique

¢ 145 points de vente dont
6 enBelgique

o Plusde 2200 collaborateurs
autotal

0795 M€ HT de CA cumuléen
2018 dont 750 M€ en France
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ENGAGEMENT ENVIRONNEMENTAL

Descamps Bois milite
pour le “green”

ur son site internet, le dis-

tributeur nordiste annonce
la couleur depuis plusieurs
mois. Sous son logo modernisé
en 2014, il y a inscrit cette for-
mule : “Bient6t 100 ans d’his-
toire commune”. Déja une pro-
messe client en soi! « En
octobre 1919, Jules Descamps
fondait & Béthune, dans le Nord,
la “Scierie Mécanique du Ri-
vage”. Trois générations et un
siecle plus tard, la société, de-
venue Descamps, est fiére de
souffler sa 100¢ bougie », relate
Julie Barrez, chargée du mar-
keting et de la communication
du groupe.
Rayonnant sur le “pays des
gueules noires”, mais aussi au
nord de la région parisienne,
I'entreprise dirigée par Sté-
phane Descamps (président de
Nebopan de 2017 a fin 2018)
prépare |I'événement depuis
plus de deux ans. Mi-2017, le
négociant avait tenu une
convention interne avec ses
180 salariés pour « préparer ce
grand moment de convivialité »,
selon I'expression du dirigeant.

« Soyons green ! »
« Nous avons décidé de féter cet
anniversaire, non pas sur une
journée, mais sur... une année
entiere, confie Julie Barrez. Un
premier événement dédié aux
collaborateurs a lieu le 5 dé-
cembre, a la suite de quoi nous
mettrons en place un plan d'ac-
tions en interne, mais aussi avec
nos clients et fournisseurs afin
d‘adopter, ensemble, une dé-
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. Stéphapé Descamps

marche plus responsable et plus
écologique ». Descamps en-
tend, en effet, « rester plus que
jamais & I'écoute de son marché
et des clients, notamment face
aux enjeux majeurs liés a ['es-
sence méme de son activité :
I'environnement ».

A ce titre, plusieurs projets
ont déja été initiés : bascule-
ment du parc automobile
vers |"hybride, réduction de la
consommation d'énergie via la
réfection des batiments, dé-
matérialisation et sortie pro-
chaine d'un tout nouveau site
internet. Autant d'actions
« synonymes de réduction de
notre empreinte environnemen-
tale », argumente cet adhérent
Nebopan qui n"hésite pas a
scander « Pour 'avenir, soyons
green ! ».e S. Vigliandi

CHIFFRES

¢ 5agences a Béthune, Dun-
kerque, Villeneuve-d'Ascq,
Marcq-en-Barceul et Gous-
sainville

o Environ43 M€ de CA
0180 salariés
o 1 atelier de transformation

Ici, une partie des collaborateurs du négociant qui lance depuis
quelques jours les festivités de son centenaire. Avec un mot d'ordre :
« préserver la Terre pour préserver aussi les générations futures ».

Endonnant aux toits
une dimension
inattendue, nous
sommes comme
vous : des pionniers.
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LA STRATEGIE D'ENSEIGNES CHEZ DSC

Brossette disparait, Envie de Salle
de bain prend son envol

Trois orientations
stratégiques pour répon-
dre aux grands défis de la
filiére : c'est le pro-
gramme que s'est fixé
DSC, la branche sanitaire-
chauffage-électricité de
Saint-Gobain Distribution
Batiment France (SGDB
France).

n peu plus de deux ans
aprés son lancement, la
démarche en mode pro-

jets baptisée “Préférence 2025”
continue a animer DSC. Avec une
obsession : mieux accompagner
les artisans dans un contexte de
structuration des marchés du se-
cond ceuvre technique. Dans ['uni-
vers de la salle de bain ou du
chauffage, l'enjeu se veut double :
répondre aux nouvelles attentes
des particuliers et contrer les vel-
|éités des grands noms de I'éner-
gie ou des pure players d'ubériser
les installateurs, voire le négoce
qui serait alors renvoyé a un sim-
ple réle de stockiste.

Concrétement, les enseignes de
DSC se sont donc mises en ordre
de marche pour aligner leurs
forces. Décision la plus visible ?
La disparition en cours de I'en-
seigne Brossette dont le réseau
bascule sous Cédéo. « Sans fer-
metures dagences », précise Oli-
vier Mercadal, le patron de DSC.
Cette mutation s'accompagne du

- = = -
“Déjafortement rédiit,ia
Brossette disparait&u prof]
Cédéd Il n'y auraquasime

fermetures d'agences. Quanta

de Salle de Bain, l'enseigne de
le showroom naturel de Céd

déploiement d’Envie de Salle de
bain : I'enseigne spécialisée dé-
voilée al'automne 2017 par SGDB
France.

Celle-ci devient I'étendard des es-
paces d'exposition avec un affi-
chage et une signature plus clairs

nication plus marquée vers le
grand public ne doit pas gommer
les actions vers les professionnels,
rassure en substance Olivier Mer-
cadal. Avec un leitmotiv : le gain
de temps. Parmi les services mis
en avant ? L'accés a un point de

30000 références.

Deux initiatives plus récentes sont
en déploiement depuis le début
du 22 semestre 2019: la livraison
sur chantier en deux heures de
4000 a9 000 références grace
a un partenariat avec la société

en facade: . ; Supervan, ainsi
“EnviedeSalle « Les artisans sont challengés par  quefacesaun
de bain, | . . . tal d

somemCe. €S particuliers, la structuration  300000po.
opae  dumarchéetlatransparence  I0° ©o
ture doit.rt.an.— des 'pnx Nous devons surle sit.e in.ter-
forcer la lisibi- net du distribu-
lité du concept les accompagner I» teur. Sur ce-
qui, d'ailleurs, deo.fr,

saffine progressiverment, tant sur
les offres présentées que sur les
outils pour travailler les projets
avec le consommateur final. Cou-
rant 2020, 21 nouvelles ouver-
tures sont prévues. Objectif a
terme : 180 sites. Cette commu-

vente amoins de 15 minutes dans
les villes, l'ouverture le samedi ma-
tin de 230 magasins, un process
d'ouverture de comptes en ligne
accéléré ou encore le systéme
“Click Express” pour retirer les
commandes en 1heure sur

I'installateur peut aussi établir des
devis directement transformables
en commandes. Ce site fait d'ail-
leurs actuellement |'objet de ré-
flexions autour de la création d'une
marketplace.

Troisiéme grand chantier mis en

POUR FACILITER LE QUOTIDIEN DES ARTISANS

PUM Plastiques : Champagne,
pour le premier Point Relais

I—fpernay, dans la Marne, le

spécialiste des tubes et rac-
cords plastiques franchit un pas de
plus entermes de services de proxi-
mité. Depuis le 21 octobre, ses
clients peuvent venir retirer leurs
commandes au comptoir de
lagence locale de... Point.P. Sidans
le second ceuvre technique ou fi-
nitions, Saint-Gobain jouait déja
les synergies commerciales entre

certaines enseignes sceurs, il du-
plique la logique en gros ceuvre
avec son enseigne multispécialiste.
Situé & Magenta prés d'Epernay,
le dép6t Point.P accueille donc, le
premier, un Point Relais PUM Plas-
tiques o1 la clientéle dispose d'un
assortiment de 3500 produits dis-
ponibles a I'enlévement sous
24 heures. Lorsque le client passe
commande auprés de son agence

habituelle, soninterlocuteur lui pro-
pose désormais d'enlever samar-
chandise en Point Relais ; y compris
le samedi matin. Le pro regoit mail
et SMS pour confirmer la disponi-
bilité de sa commande. Autre in-
térét pour le distributeur, le dispo-
sitif “invite” lartisan a traverser de
facto les rayons Point.P ol
4500 autres références sontasa
disposition. e S.V.

© DSC/Envie de Salle de Bain

CHIFFRES CLES

o Cédéo: 390 agences

eEnvie de Salle de bain:
35expos

¢ Brossette : 39 agences

o Clim+: 47 agences
o CDL Elec: 36 agences

o Stocks centraux : 8 plate-
formes régionales

ceuvre : la proximité avec les ar-
tisans pour les aider, d'une part,
a monter en compétence et,
d'autre part, a capter les nou-
veaux marchés porteurs. Sur le
terrain de la formation, Olivier
Mercadal annonce de trés pro-
chaines initiatives sans toute-
fois encore en préciser la forme.
Le second volet doit permettre
aux clients de développer leur
activité. Et de citer, en exemple,
I'enjeu de la qualité de I'air inté-
rieur pour laquelle l'enseigne soeur
Clim+ apporte, depuis 2016, une
offre et une expertise. Rapidité,
expertise, adéquation avec les
évolutions techniques et régle-
mentaires : ce sont |a autant
d'atouts sur lesquels DSC entend
bien continuer a accélérer. « Le
futur est notre préférence », dé-
clare en souriant Olivier Merca-
dal comme pour mieux souligner
la confiance de son réseau dans
sa capacité a aborder les révolu-
tions en cours. @ M.-L. Barriera

Signalé dés l'entrée du Point.P local, le Point Relais est matérialisé par .
un comptoir aux couleurs de PUM Plastiques.
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STRATEGIE REGIONALE

Dans I'Ouest, Sonepar

e... "Connect”

Les 2 et 3 octobre, le Sidec-Rennes a fait découvrir Sonepar Connect
et ses métiers a 2 500 visiteurs BtoB via des vidéos en réalité virtuelle.

P our Louis Egon, Dg de So-
nepar Ouest, et ses équipes,
le Sidec 2019 aura été « une édi-
tion pas comme les autres ». A
Rennes, début octobre, la 4¢ édi-
tion bretonne du salon régional
de l'enseigne a en effet marqué
«le baptéme de Sonepar
Connect », la nouvelle marque-
enseigne. Durant deux jours, les
salariés des 41 agences de
I'Ouest ont décliné « la promesse
que Sonepar Connect veut véhi-
culer » :un réseau “connecté aux
hommes, au digital et a I'inno-
vation”.

Région pilote dans ce projet, So-
nepar Ouest aura déployé le
concept et son merchandising
sur 85 % de son parc fin 201S.
Des corners “Connect” seront
implantés dans toutes les
agences ; celles des zones ur-

Flashez le QR code pour lire
Iarticle en intégralité

baines étant dotées de vérita-
bles showrooms.

Mieux cibler

le résidentiel

« Les points de vente doivent
jouer un vrai réle de prescription.
Les innovations mettent du
temps a arriver jusqu’au client fi-
nal. A nous d'accélérer leur adop-
tion ! J%y vois aussi un intérét de
formation pour nos équipes qui
disposent d’un outil en interne
pour s‘approprier I'innovation »,
confie Louis Egon. Jusqu'a pré-
sent, si Tabur était orienté vers
les clients de I'industrie, I'autre
réseau régional Socolec se posi-
tionnait comme spécialiste de
I'éclairage.

«Avec Sonepar Connect, nous fu-
sionnons les expertises de ces
deux ex-enseignes régionales et
unifions [offre », note le Dg. Dans
un territoire marqué tertiaire et
industrie, le pavillon unique doit
aussi aider les 430 collabora-
teurs régionaux a répondre a
«un vrai enjeu : se développer
vers les cibles de I'artisan et du
résidentiel », souligne Louis
Egon. e Th. Goussin

Gagnez en productivité
et améliorez votre r'ent@hllité
grace a un logiciel A

100% concu pour votre méﬁer |

o MEgoCe

Vous étes négociant de
mateériaux et vous recherchez
un logiciel...

B Adapté 5 votre met

B Conforme a la légslation

B Evolutif « 'durahle ?

B Ouvert e BCosysieme axista
B Congu par u partenaue sullde'-‘

conne rendez-vous 2 BATIMAT |

DL Neégoce vous

Connacte les pros

5_tand _033 Hall 6 | Allée F

da limnovation

www.dinegoce.fr 1 +33(0)2.31.44.92.63
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AVEC SON ECOSYSTEME PHYGITAL

Rexel dévoile “'agence du futur”

A I'occasion de son salon
biennal Rexel Expo qui
s'est tenu a Paris du 14
au 18 octobre, le distri-
buteur a présenté toutes
ses « transformations

en cours » pour « faciliter
le quotidien physique

et digital » des clients.

ors de 'édition 2017, Rexel

levait le voile sur une évolu-
tion de son concept d'agence axé
sur le comptoir et la libre circula-
tion accompagnée. Al'époque,
Christian Roche (alors directeur
marketing clients et désormais
directeur marketing de I'offre
Energeasy) évoquait un disposi-
tif destiné a « créer une meilleure
interaction client-vendeur ». Cette
logique, le co-leader du marché
I'a poussée encore plus loin sur
Rexel Expo 2019, un rendez-vous
placé sous le signe du digital et
des services.
A travers ses différents stands
(Habitat, Industrie, Tertiaire, EnR,
(Cablage...), le distributeur a voulu
« montrer a la filiére toutes ses
transformations pour faciliter en-
core plus le métier de nos clients,
quel que soit le point de contact :
I'agence physique, I'e-shop ou le
rendez-vous avec un commercial
sur le chantier », confie Domi-
nique Valencia, directeur du mar-
keting opérationnel de Rexel
France. Au cceur de ce dispositif,

— -'_’hi-'" B
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Rexel digitol & services

-\
>

]
i

\

C'est la hausse des ventes de
Rexel France au 3¢ trimestre
grace aux segments bien
orientés du résidentiel et des
commerces.

P

A Rexel Expo Paris, le groupe a valorisé ses 5 « expériences clients » destinées a « simplifier le quotidien ». Durant les 5 jours du salon, les visi-
teurs ont pu noter leurs appréciations sur 'appli Rexel. Ce retour permettra de prioriser l'ordre de déploiement des 5 solutions sur le terrain.

le slogan “Simplifiez votre quoti-
dien dans nos agences de proxi-
mité” a fait écho au fil rouge du
salon.

Tunnel digital

Selon Dominique Valencia, cette
édition nationale du salon était
I'occasion de présenter I'ensem-
ble des services digitaux qui per-
mettent aux grands comptes,
mais aussi aux TPE-PME arti-
sanales de « se créer leur propre

écosystéme web personnalisé...
en quelques clics ». Avec trois
thémes majeurs centrés sur la
proximité, le mode projets - a
I'image du nouveau configura-
teur de cablage Volt@ - et les
spécialités métiers.

« Qu'il s‘agisse, par exemple, de
programmation pour I'éclairage
ou d'implémenter de I'intelligence
dans les systémes de pilotage de
Iénergie, il y a une dilution de plus
en plus prégnante de ces spécia-

lités entre les segments du rési-
dentiel, de I'industrie et du ter-
tiaire odi I'on trouve des TPE de
moins de dix salariés hyper-
spécialisées sur ces marchés »,
constate le manager.

Dailleurs, prés de 40 % du chif-
fre d'affaires réalisés en tertiaire
seraient générés sur cette typo-
logie de clients, estime-t-on chez
Rexel. C'est dans cet esprit qu’a
évolué Esabora : la suite logicielle
dédiée aux installateurs et que

le groupe fait monter en puis-
sance depuis plus de quatre ans.
Aujourd'hui, « entre 10 000 et
12 000 contrats utilisateurs » au-
raient été signés. Cet « écosys-
térme » hébergé sur le cloud per-
met aux entreprises de
« bénéficier d'un dispositif com-
plet » : notamment, études
(plans 3D, BIM) et gestion de
chantiers, tarifs personnalisés
ou encore suivi des achats en
ligne. ® S. Vigliandi

Gondoles connectées

Grace a des puces électroniques
embarquées sur les packagings
(liaisons radio et wifi), le disposi-
tif permet au client d'interagir via
le smartphone ou avec un écran
LCD placé au-dessus du rayon. Il
visualise plus facilement les in-
formations techniques des pro-
duits et affiche les conditions ta-
rifaires de chaque client. « Une aide
au choix facilitée et un gain de
temps pour l'installateur », selon
Denis Lalande, chef des ventes
Rexel lle-de-France.

Réalité augmentée
Enlinéaire, chaque référence dis-
posede soncodes-barres. Vial'ap-
pliRexel, le client visualise toutes
les informations produits, mais
aussisonstatut personnel : tarifs,
cumul de points fidélité, etc. Le
tout surunécranLCD et sur smart-
phone. « Cette solution trouve no-
tamment un intérét lorsque tous
lesemballages sont plus ou moins
identiques et que les éléments tech-
niques inscrits sur le packaging ne
sont pas trés lisibles », confie An-
thony Auvray,
chargé de dé-
veloppement
ensolutions
digitales pour
| leNord-Ouest
delarégion
parisienne.

Les 5 expériences Rexel & “l'agence du futur”

LS et signature
électronique

Si courant 2017 PUM Plastiques
adéployé la fonction “Comptoir
Flash” sur son appli marchande,
Rexel revendique « aller encore
plus loin » que le “simple” dispo-
sitif coupe-file. Le client fait ses
achats « en toute autonomie » et
régle par CB ouviale paiementen
compte. Intérét ? La signature
électronique du bon de livraison
(BL) quifigure dans I'appli Rexel.
Enagence, ily aura « des contréles
aléatoires » de ces “e-BL".

Casiers connectés

Commed'autres enseignes BtoB,
le groupe va déployer son dispo-
sitif de retrait des commandes
24 h/24 danslebut de « capter le
transfert des commandes vers le
digital ».Son projet click & collect
et les casiers connectés sont en
test al'agence de Paris-Nation.
. ;
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Reconnaissance
numérique des articles

Aprés la Chine, le Royaume-Uni
et I'Inde, laFrance lance undébat
surlareconnaissance faciale avec
I'appli gouvernementale Alicem.
De son c6té, Rexel expérimentela
reconnaissance des produits en
les photographiant avecun smart-
phone. En un clic, son appli four-
nit toutes les informations tech-
niques sur le produit, mais aussi
les données personnelles du client
(tarifs, cumul de points fidélité,
suivi de commandes, etc.).
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Solutions pour le raccordement de VMC hygro-reglable & auto-reglable

» Pose sans outil, intuitive et sans fuite :
les éldmaents se clipsent antre-sux.
Cantrale

/"’ simple-flus s Une solution adaptée & chaque configuration
| et d chagque type de WML,

» Entretien aisé @ intérieur des conduits lissa.

www.ubbink.fr
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AFIN DE VALORISER LA FILIERE DECORATION

La FND appelle a « resserrer
encore les liens »

es “Rencontres natio-
nales de la déco” pour
« oser et sortir de sa zone

de confort ! ». En réunissant cou-
rant septemnbre a Paris prés de
240 professionnels (négoces, in-
dustriels et peintres), la Fédéra-
tion nationale de la décoration
(FND) a souhaité, a travers cette
formule, que « la filiére s'ouvre
encore plus » pour « préparer
I'avenir dans les meilleures condi-
tions ».

Effet autoentrepreneurs, concur-
rence agressive des GSB et pure-
players, manque de repéres prix

chez le client final, besoin de
« plus d’attentions » pour ac-
compagner le particulier dans
ses projets... : alors que leur CA
global a quasi stagné entre 2014
et 2018 a +0,4 % (malgré
+3,4% en sols et un “petit”
+1% en peinture), les grossistes
se heurtent a un environnement
complexe. Les initiatives de Le-
roy-Merlin ou de GoodHome
(Castorama), entre autres, bous-
culent le marché. « Les frontiéres
entre canaux de distribution s'ef-
facent et les approches projets se
font désormais en mode cross-

JE-coMMERCE|

La déco n'y échappe pas

Selon le barométre FND, les ventes en ligne (BtoB et BtoC) sont
passées de 101M€ HT en 2014 2230 M£ I'an passé, soit une hausse
moyenne de 23 % 'an. Ce canal capte 4 % du marché total (valeur)
de la filiere. A propos des tendances 2020 dans I'e-commerce
frangais, une récente étude Kantar met en évidence trois leviers
principaux que vont privilégier les responsables de sites marchands
(tous secteurs confondus) : la diversification et personnalisation plus
poussées de l'offre ; la « légére » montée en charge des réseaux
sociaux (+4 %vs 2018) dans les stratégies relation clients — ce canal
étant de plus en plus pergu comme « un nouveau terrain de jeu pour
les équipes commerciales », selon I'étude.

ZENEGOCE TOP 100

Aupineln'y
coupe pas !

1<

:h ki e o s |

CEGLET L™ I
Contactée cet été par Zepros, la
société Aupinel ne nous avait
pas répondu pour figurer dans
notre classement. L'oubli est
réparé. Créé dans laManche en
1912, ce négoce a réalisé en
2018 un CA de 10,741 M€
(10,735 M£ en 2017) avec une
quarantaine de salariés. Ad-
hérent Socoda, il déploie aussi
le concept Maitre en Couleur
dans ses 6 agences : Caen et
Mondeville (14), Rennes (35),
Vannes (56), Cherbourg et
Villedieu-les-Poéles (50).

canal », avertit Isabelle Mayne-
ris, consultante en retail chez
Diamart et Blubiza.

Secrétaire général d'UGD, Denis
Chevalier, lui, évogue le besoin de
«resserrer les liens entre négoce, fa-
bricants et artisans pour mieux in-
former le client final en suivant son
projet de A d Z ».Un constat quiin-
duit, entre autres, un accompa-
gnement des professionnels a
monter en compétence via la for-
mation. En écho, Isabelle Mayne-
ris met en garde : « Si les quelque
150 plateformes d'intermédiation
en service & ce jour captent déia 1%
du CA des chantiers en rénovation,
40 % des particuliers abandonnent
leur projet en cours de route ». Pis.
La moitié ne serait pas satisfaite
durésultat final.

Nouvelles exigences

Une « perte de confiance » face
aux marques et enseignes, mais
aussi une « révolution de la
confiance » qui, selon I'experte,
impose « de nouvelles exigences
tout au long de la chaine de va-
leur : transparence absolue sur les
prix, authenticité, connexion émo-

Pee™

« Ces rencontres nationales sont un appel a agir ensemble, étre plus
performants et valoriser nos différences tout au long de la chaine de
valeur », souligne Philippe Joubeaux, le président de la FND.

tionnelle dans I'approche com-
merciale avec [arrivée de nouveaux
formats de showroom et de “hub
projets’, etc. ». Ce sont la autant
denjeux dont les groupes de tra-
vail du Club Partenaires de la

FND se sont d'ores et déja saisi.
En paralléle des dossiers liés a
I'environnement, la prescription
et aux déchets, la FND a appelé
la filiere a « (revaloriser ses dif-
férences ». ® S. Vigliandi

PEOPLE

Nouvelle gouvernance chez Socoda Décoration

lors qu'une page se tourne

ala téte du Groupe Socoda
(lire p. 20), son pole Décoration
a élu son nouveau président le
10 octobre pour un prermier man-
dat de trois ans: Jean-Luc
Mioche. Adhérent implanté en
Auvergne, il succéde au grossiste
francilien Jean-Christophe Lan-
duyt (P-dg de Heulin Color) qui
pilotait Socoda Décoration de-
puis octobre 2016. Ce dernieren
est désormais 'un des deux vice-
présidents aux cotés d’Alain
Kraemer, le P-dg de I'enseigne
parisienne Colorine.
Agé de 63 ans, Jean-Luc Mioche
évolue dans le négoce des pein-
tures et revéterments sols et murs
depuis 42 ans. Au sein de So-
coda, il fait partie du groupe de

»

Jean-Luc Mioche, président de
Socoda Décoration.

travail qui aura ceuvré au rappro-
chement de quatre groupements
d'indépendants (Districlub, GAD,
Udirev et Varia) pour donner
naissance a Socoda Décoration,
la 7¢ branche métier que gére et
anime le groupement.

« Nous devons travailler pour
continuer a dynamiser notre
branche afin que d'autres
grossistes indépendants trouvent
un intérét a nous rejoindre. »

En1997, Jean-Luc Mioche a créé
la société JLM Déco (845 MEHT
de CA) qui rayonne sur une grande
partie de I'Auvergne. Membre
d’Udirev, son entreprise s'appuie
sur une trentaine de salariés dont
5 ATC itinérants, et 6 agences
dans le Puy-de-Déme (Mozac,
Clermont-Ferrand, Issoire), dans
I'Allier (Vichy) et en Haute-Loire
(Le Puy-en-Velay). @ S.V.

CHIFFRES CLES

¢ 30 sociétés adhérentes

¢ 176 points de vente

e 97 fournisseurs référencés
o Environ 360 M€ HT de CA

2018 (12 % de CA groupe)

o CA6mois 2019: +5,39%
(3 périmétre courant) vs
+4,6 % pour |'indice FND
(non corrigé)
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ACTION CARITATIVE

Saint-Luc soutient
le projet Educo

u uand la peinture ici fi-
Q nance |'éducation la-
bas !” Avec ce message
« concret, solidaire et plein
d’humanité », le réseau Pein-
tures Saint-Luc a souhaité
interpeller ses clients pro-
fessionnels dans le cadre
d’une action caritative na-
tionale. Comme d'autres ac-
teurs du marché, la marque
indépendante et ses parte-
naires organisent tous les
ans des opérations promo-
tionnelles.
Mais, en s'associant avec
I'ONG irlandaise Educo qui sou-
tient la scolarité des jeunes en
Inde, « c'est la premieére fois que
nous engageons avec nos
19 adhérents une action de ce
type », concéde Frédéric Thé-
rond, cogérant de Saint-Luc et
du GAD (Groupement Amical
de Droguerie) dont il a été ré-
élu, président pour trois ans.
Orchestrée du 1 au 31 octobre,
I'opération visait a reverser 2 €
al'association pour tout bidon
de peinture acheté - en 10 ou
15 | selon le produit.
Cété communication, tout a été
mis en ceuvre pour lui « donner

SRINT-LUC

de la visibilité » : PLV, kakémo-
nos, catalogue promos diffusé
a20 000 exemplaires dans les
118 points de vente du réseau,
mais aussi relais sur les réseaux
sociaux et le site Saint-Luc.
Pour aider au repérage en
rayons, |'offre concernée par
I'opération portait le logo Educo.
Les fonds sont collectés par
I'intermédiaire de la Fondation
de France. Fondée en 2006,
I'ONG irlandaise Educo rappelle
que deux euros permettent de
« financer 15 jours de prise en
charge éducative pour un éléve
eninde ».® S. V.

Organisée en octobre, avec un point dorgue le 18 (jour de la Saint-Luc,
le saint patron des peintres), l'opération vise a récolter environ
20 000 € de fonds pour soutenir les projets d'Educo.

CHIFFRES CLES

Bientot 120 dépots

Avec l'arrivée récente du jurassien Hintzy Distribution, Saint-

Lucrecense désormais 19 membres. ll réunit 118 agences, 800 sa-
lariés pour un CA cumulé de 200 M€ HT dont environ 50 %en
paint. Fin 2019, deux agences supplémentaires ouvrent : chez
Hintzy dans I'Est et Heulin Décor en région parisienne.

yFyYyvyy

MATCOSOL CLASSIC
& MATCOSOL PISCINE

Les indispensables
pour vos sols et piscines

Protection durable
Haute résistance chimique/mécanique

Grande dureté du film
Séchage rapide

PLUS D'INFOS SUR WWW.SOLUTIONS-COMUS.COM
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CREATION D’UNE ECOLE INTERNE COMMUNE

Algorel fait aussi Eqip
sur la formation

xcellence, persévé-

E rance,cconfiance,cre-

« mise en cause »... Tout
en entonnant un pas de deux aux
sons de “La Carioca”, Cédric An-
géli (directeur du Campus Egip)
et Nouriya Maurice (directrice ad-
jointe) ont mis en avant cet état
desprit « particulier » au GIE Egip
en décernant, mi-septembre a

Lyon, les 51 diplémes de la pro-
motion 2018-2019 du Campus
Eqip 2 et du premier Business
Campus. D'un cété, 36 CQP at-
tribués pour des fonctions de ven-
deur itinérant, sédentaire ou
comptoir. De l'autre, les 15 pre-
miers titres en équivalence Bac+4
remis a des collaborateurs cadres.
En marge de sa 6¢ Convention

E-SERVICES

Foussier bouge

“Rapido” !

A Batimat, le quincaillier dévoile son e-configurateur dorganigrammes.

prés trois agences créées

en avril 2018 (& Arcachon,
Arras et Strasbourg), le multis-
pécialiste en quofi est arrivé au
nord de Reims, fin septembre.
C'est sa septiéme agence dans
le Grand-Est. Sur environ
350 m?, le site stocke « plus de
3500 références ». Dirigé par Do-
minique Foussier, le groupe d'ori-
gine sarthoise qui a fété ses
35 ans cette année, a plus que
doublé de taille depuis cing ans.

En novembre, I'enseigne lance
un configurateur de plans
d’organigramme de clés
jugé... « révolutionnaire ». En
fait, il sagit d'une évolution du
configurateur hébergé sur
“Rapido by Foussier”. Lancé
voila dix ans, cette plateforme
en ligne permet de concevoir,
fabriquer et monter une offre
sur mesure sous 48 heures
afin de livrer des produits
préts a poser. ® S. V.

Formatech, le GIE a aussi fait sa
“rentrée des classes” commune
avec Algorel. Il y a plus d’'un an
et demi, les deux groupements
- tous deux spécialisés dans le
second ceuvre - avaient déja en-
gagé des référencements com-
muns sur les services généraux.
A Lyon, ils ont annoncé renfor-
cer leur collaboration. lls vont
créer un organisme de forma-
tion habilité qui hébergera un
centre de formation des ap-
prentis (CFA).

La structure sera basée a Lyon
et se substituera au Campus
Eqip dont la 3¢ “promo” 2019-
2020 sera la derniere. Princi-

paux éléments invoqués ? « La
volonté et le besoin de renforcer
I'expertise technique dans les
parcours de formation », mais
aussi la création d’« un vivier de
jeunes talents pour les adhé-
rents », argumente Cédric An-

Des avril 2020,
le GIE Eqip et

* sonconfrére
Algorel ouvrent
un organisme
de formation
et un CFA

communs.

géli. Mise en ceuvre opération-
nelle en avril 2020. Avec une
premiére promotion de 90 ap-
prentis qui recevront leur di-
pléme lors du 7¢ Formatech qui
se déroulera a Bordeaux du 8 au
10 septembre 2020.¢  S. V.

ECHANGES DE DONNEES

Edoni en mode “Smart-E"

éunissant une dizaine de dis-

tributeurs® le référentiel com-
mun d'échanges de données né-
goces-fournisseurs poursuit ses
évolutions fonctionnelles. Pilotée
par association Edon la plateforme
éponyme, quiest réellement entrée
dans sa phase opérationnelle mi-
2017 finalise cet autormnne son pro-

jet “Smart-E”. Selon Christian Ro-
sescou, président d'Edoni, «ce lo-
giciel évolutif et gratuit pour nos
adhérents cible en priorité les four-
nisseurs qui ne disposent pas dune
DS forcément structurée pour ren-
seigner et transmettre a leurs clients
négociants toutes les datas au bon
format (informations technigues,

cormmerce, marketing, logistigue...).
Ce quireprésente environ 80 % des
acteurs amont dans la filiére du
quofi». D'ici a fin mars 2020, ce
bouton “Smart-E” seraimplémenté
dans le référentiel Edoni.e . V.
* Altéral, Cofaq, DomPro, éqip, Géadis,

KDI, MBE, Rubix (Brammer, Orexad),
SGDB France, Socoda et UMHS

Début octobre, la commission Stratégie & Technique d'Edoni a validé le cahier des charges du logiciel “Smart-E,

Apprenti menuisier, Roberto
Lopés (2° a g. au 1¢ plan) et ses
sponsors : Pascal Lefebvre, Dg
de ProBox (3¢ a g. au 2¢ plan) et
l'équipe du dépot de Gennevilliers.

POUR VALORISER LAPPRENTISSAGE

ProBox, sponsor des WorldSkills

prés La Courneuve fin avril,

I'enseigne multispécialiste
d’Adeo continue de ceinturer la
capitale avec deux nouvelles
agences dans |'Est parisien a
Noisy-le-Sec, et en banlieue Sud
aMorangis. Comme les cing au-
tres bases-vie, ces deux sites
s'articulent autour des trois
zones qui fagonnent |'écosys-

téme ProBox : I'exposition de
8500 références en disponibi-
|ité immédiate pour un assorti-
ment total d’environ 18 500 ar-
ticles ; le stock de 400 m2 en
mezzanine ; les espaces dédiés
ala “communauté ProBox”
(zone de coworking, bar et coin
repas, douche, vestiaire...).

Partenaire de L'EA (le réseau

d'écoles professionnelles de la
CCl lle-de-France) depuis mi-
avril pour « valoriser ['apprentis-
sage et les métiers du Bati-
ment », le distributeur table sur
10 a 12 ProBox franciliens d'ici
au début 2020.

Fin septembre, il a officialisé de-
venir sponsor de Roberto Lo-
pes. Diplomé d'un BP Menuise-

rie, ce jeune regoit « un sérieux
coup de pouce » de I'enseigne
pour participer aux sélections
régionales des Olympiades des
Métiers. Chaque étape franchie

le rapprochera des finales na- &

tionales qui se tiendront a Lyon,
en octobre 2020. Avant les fi-

nales mondiales de 202134 .

Shanghai ? e S. V.
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Cavatorta ,

SOUCIEUX

de I'environnement
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green ‘j touch rnade@l:_: italy

La margue Green Touch, créée pour souligner I'éco-durabilé des produits Cavatorta, est le signe de [intérél
porté par le Groupe pour I'écologie. fruil d'importants investissements afin de réduire I'impact de nos processus
de production sur Penvironnement. Green Touch est un état d'esprit, pour penser et agir en éco-responsable.
Cela permet au Groupe Cavatorta de répondre aux exigences du marche, en utilisant les ressources de maniére
efficace el sire, dans le respect de 'homme et de son environnement.

CAVATORTA France S.A.5.
Rue Jean-Baptiste Godin - 21 de Villenauve-Saint-Germain - 02200 Vileneuva-Saint-Garmain

www.cavatorta.it/fr



B Parmi les matériaux biosourcés, la
construction paille concerne la réalisation
de batiments de toutes tailles. De la maison
individuelle, a 'immeuble a plusieurs
niveaux, des hangars industriels aux
établissements recevant du public. Selon le
RFCP (Réseau frangais de la construction
paille), on estime a 5 000 le nombre de

France. On recense environ 500 nouvelles
constructions chaque année, chiffre en
constante augmentation. La filiere
francaise est la plus dynamique en Europe.

B1H Le Bois construction et le bois énergie
sont clairement poussés par les pouvoirs
publics. Si pour le premier, l'avenir reste a
consolider, pour le second, les ventes ne

cessent de croitre.

.
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G R AN D OFFRES PRODUITS ET ACCOMPAGNEMENT C

ANCLE S'adapter aux nouve

Face aux besoins
en construction

et rénovation, les
acteurs de la filiere
renouvellent leur
feuille de route,
avec pour
boussole la
transition
énergétique et la
réduction des
consommations.
Tour d'horizon des
offres et services
dans un contexte
réglementaire

en constante
évolution.

e Batiment a-t-il

déja été au centre

de tels enjeux de

société ? Dans la

période de I'aprés-

guerre et du vaste
plan de reconstruction de la
France, peut-étre... Mais cest une
tout autre équation qu'il s'agit de
résoudre, ol se mélent, certes,
des besoins en logements neufs,
mais surtout la nécessité d'un
plan massif de rénovation sous
conditions de respect de |'envi-
ronnement au sens large. La thé-
matique choisie par le Mondial
du Batiment 2019 montre bienle
défi qui se présente a la filiére :
« Avec pour fil rouge “Le bétiment,
la ville et les territoires : éléments
centraux des transformations so-
ciétales des dix prochaines an-
nées”, Interclima, Idéobain et Ba-
timat, sont plus que jamais les
lieux de rassemblerment de I'en-

semble des acteurs pour leur per-
mettre de décoder les enjeux du
Batiment et découvrir les solutions
pour y répondre », résume ainsi
Guillaume Loizeaud, directeur du
Mondial du Batiment.

Face aux évolutions des modes
de vie, il faudra apporter des ré-
ponses en termes de mobilité, de
flexibilité, d'accessihilité, tandis
que les notions de confort de-
viennent une exigence et que la

© Cedeo

réglementation s'oriente vers des
Batiments plus sobres en éner-
gie et décarbonés.

La problématique de I'eau de-
vient, elle aussi, plus présente, ce
que démontrent les solutions
présentées sur ldéobain. Quant
ala qualité de I'air, 2020 pourrait
bien devenir I'année de son en-
vol, poussée, la encore, par les
pouvoirs publics mais pas seu-
lement. Industriels et distribu-
teurs multiplient en effet les ac-
tions pour transformer en acte
cette préoccupation grandissante
chez les Frangais.

Le négoce, accélérateur
des mutations ?

Mais face a de tels enjeux, com-
ment la filiére peut-elle se mettre
en ordre de marché ? La massi-
fication des réponses attendue
passe inévitablement par la gé-
néralisation de nouveaux modes

constructifs et la digitalisation de
I'organisation des chantiers. Une
question se pose alors : celle de
I'accompagnement et de la for-
mation des milliers d'entreprises
artisanales. Le négoce, maillon
le plus proche des artisans peut-
il jouer un role d'accélérateur dans
la diffusion et I'appropriation de
ces nouvelles offres produits et
de ces modes d'organisation. A
travers ce dossier, nous vous pro-
posons un tour d"horizon des
tendances. Forcément incomplet
car nous avons souhaité retenir
les segments de produits qui
nous apparaissent les plus bous-
culés par ces enjeux. Matériaux
biosourcés, construction Bois,
menuiserie, systéme de chauf-

fage, électricité et habitat &

connecté, qualité de I'air ou en-
core outillage. ®

Dossier réalisé par

M.-L. Barriera
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I 3 vénovation énergétique de son
logement ressemble souvent a un par-
cours du combattant. Nous lancerons
au 1¢ janvier un nouveau service pour
mieux accompagner et conseiller les
Francais, avec les collectivités. 200 M€
seront mobilisés. 77 =

Elisabeth Bome, ministre
de la Transition écologique
et solidaire.
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FOCUS BIOSOURCES ET GEOSOURCES

ois, chanvre, paille, ouate
B de cellulose, textiles re-
cyclés, balles de céréales,
miscanthus, liége, lin, chaume...,
les matériaux biosourcés sont
multiples. De méme que leur do-
maine d'application. On les re-
trouve dans les éléments de
structure, les isolants, mortiers
et bétons, les matériaux compo-
sites plastiques ou encore dans
la chimie du Batiment (peinture,
colles...). Ce sont tous des maté-
riaux issus de la matiére orga-
nique renouvelable.
Les préjugés ont la vie dure mais
dans ce domaine les mentalités
sont en train d'évoluer. Et l'on ad-
met aujourd’hui qu'ils présentent
des performances intéressantes
tant sur le plan de l'isolation ther-
mique que sur celui du confort
hygrométrique. lls peuvent aussi
jouer un réle en matiére acous-
tique. Pour lever les freins psy-
chologiques, les différentes fi-
ligres développent des essais de
caractérisation dans les domaines
de la thermique, de I'acoustique
mais aussi de la résistance au feu,
de la résistance aux champignons
ou aux nuisibles. Et pour sécuri-
ser les acteurs de la construction,
une grande partie d'entre eux font
I'ohjet de régles professionnelles,
d’Atec ou d’Atex les classant
dans la catégorie des matériaux
reconnus par 'Agence qualité de
la construction (AQQC).
Différents textes réglementaires
et lois viennent encadrer ou sou-
tenir leur utilisation. Ainsi, la loi
“Transition énergétique pour la
croissance verte” énonce dans
son article 5: « Lutilisation des
matériaux biosourcés concourt si-
gnificativement au stockage de
carbone atmosphérique et a la
préservation des ressources na-
turelles ». Et encore : « Elle est en-
couragée par les pouvoirs publics
lors de la construction ou de la ré-
novation des bétiments ». La loi
Elan enfonce le clou en plagant la
réduction des énergies et de l'em-
preinte carbone du Batiment au
cceur des objectifs (article 181).

Ainsi les actions se muiltiplient
pour lever concrétement les
freins. La filiere “Construire en
chanvre” abénéficié du soutien
du programme Pacte pour la ré-
daction de nouvelles regles pro-
fessionnelles, d’essais de résis-
tance au feu et la rédaction de
guides pédagogiques. Elle a éga-
lement le soutien de I'Etat pour
que le comportement hygro-
thermique des bétons de chan-
vre soit mieux pris en compte
dans la réglementation ther-
mique et la caractérisation de la
chénevotte (paille de chanvre)
en vrac. La filiere paille, par le
biais du Réseau francais de la
construction paille (RFCP), bé-
néficie d'essais de résistance au
feu. Autre initiative, celle menée
par les membres de |'associa-
tion Biomis G3 - qui rassemble

. Des produits pousses
par les pouvoirs publics

des agglomérations, des spé-
cialistes de la R&D, des indus-
triels et des coopératives agri-
coles. Tous mobilisés pour, entre
autres, développer un bloc por-
teur en béton qui incorpore pas
moins de 60 % de miscanthus,
une plante cousine du mais et
de la canne a sucre.

Solutions industrielles et ré-
ponses a |'économie circulaire,
et donc locale, ces marchés doi-
vent désormais sortir de leur
marché de niche. La formation
des professionnels du Batiment
pour une appropriation des sa-
voir-faire via la rédaction de re-
gles professionnelles, de guide
de mise en ceuvre et de forma-
tion, est un enjeu ; leur référen-
cement naturel dans les plans
de vente des distributeurs en est
un autre. ®

Cluster Eco-Habitat

La terre crue reprend du service

Les matériaux géosourcés nont jamais disparu de la construc-
tion, mais ils retrouvent les faveurs des clients. A lexemple
de la terre crue qui vit une seconde jeunesse dans I'habitat
contemporain. Ses atouts : proximité de la matiére premiére,
savoir-faire et réhabilitation, sobriété énergétique et confort
intérieur, etc, pour des applications tant en structure (pisé,
bauge, adobe, brique de terre compressée, etc.) quen rem-
plissage (torchis, terre-paille, terre-copeaux bois). Le princi-
pal frein a son développement demeure le manque d'entre-
prises de pose formées a ces techniques, et le besoin de
réassurance. Pour encourager le développement de cette fi-
liere, des guides de bonnes pratiques ont été réalisés sous
I'égide des pouvoirs publics.
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CONSTRUCTION B(C)OITSE Un nouvel avenir se dessine

S elon la derniére Enquéte
nationale de la construc-
tion bois (basée sur 'activité
2018) financée par France Bois
Forét - interprofession natio-
nale de la filiére forét-bois - la
construction bois dans le col-
lectif a augmenté de 19,4 %, de
20 % pour la construction de

A VOIR SUR BATIMAT

maisons individuelles et de
9,2 % pour la construction de
batiments tertiaires privés et
publics.

Et pourtant, c’est un tableau
plus gris que vert que livrent
les experts de I'institut Xerfi
sur le marché de la construc-
tion bois a moyen terme.

Pour moi, c'est le bois

(Hall 6 - Stand G60)

Un stand de 105 m? présentera aux visiteurs la filiére, les
entreprises, et les produits bois francais et mettra en avant
les atouts des marques “Bois de France ” et Parquets de
France”. Organisé par la Fédération nationale du bois,
avec le soutien de France Bois Forét.

Construire avec le bois

(Hall 6 - Stand G149 - Tous les jours de 9 h 30 a 11 h 30)

Inédit sur un salon, Arteck, implantation francilienne du
groupe Lallemant, construira la maison “Zéro émission”,
véritable maison a taille réelle. Un démonstrateur unique
en son genre qui sera monté chaque jour. A la base de
cette construction, le systéme constructif a ossature bois
Respir®, déja compatible avec la future RE 2020, est fa-
briqué dans les ateliers du groupe Lallemant en Haute-
Marne (52) et allie qualité thermique, qualité acoustique

et qualité de l'air.

« Apreés un net rebond entre
2016 et 2018 (+6,3 % par an),
le chiffre d'affaires des entre-
prises frangaises de construc-
tion bois va se replier en
moyenne de 1,5 % par an d’ici
2021 pour atteindre 1,8 milliard
d’euros », pronostiquent-ils en
se fondant sur les prévisions
de la construction neuve pé-
nalisée par la suppression du
PTZ dans les zones non ten-
dues et la raréfaction du fon-
cier aux abords des grandes
métropoles. Le manque de
compétitivité prix vis-a-vis des
spécialistes du béton demeure
également un frein que ne
compense pas le dynamisme
du segment des travaux d'ex-
tension-surélévation. Ce qui
sera vrai pour le logement, ne
s'applique toutefois pas aux lo-
caux industriels et tertiaires,
selon Xerfi.

La réglementation environne-
mentale (RE) 2020, qui prévoit
un plafonnement de I'empreinte
carbone des batiments neufs,
aura-t-elle un effet levier ? En
partie, car elle devrait tout de

méme favoriser I'emploi du bois
dans la construction.

Face a ces évolutions structu-
relles du marché, les spécia-
listes de la construction bois
affQtent leurs outils pour pas-
ser al'heure de I'industrialisa-
tion des procédés et a la préfa-
brication. Une manieére
également de résoudre les
co(its et donc les prix.

L'autre stratégie réside dans
I'emploi de matériaux mixtes
afin de dépasser les limites
techniques du bois et se posi-

© Amyn Peterson Building Services, Lic

tionner sur de nouveaux mar-
chés, comme les batiments de
grande hauteur.

Enfin, analyse Xerfi, « la course
aux économies d’échelle passe
également par la consolidation
d’un marché qui se compose de
plus de 2 000 entreprises, ar-
tisanales pour la plupart et dont
le champ d’action reste local ».
Le rapprochement des entre-
prises entre elles peut égale-
ment leur permettre de répon-
dre a des projets de plus grande
envergure. ®

MENUISE]%}E ‘ Un marché ouvert aux innovations

lus que jamais, la menuiserie

apparait comme un secteur
trés dynamique dans I'innovation.
Digital, confort, sécurité... De
nombreux thémes sont mis en
avant par les industriels pour ré-
pondre aux attentes d'utilisateurs
de plus en plus exigeants. On note
aussi |'apparition de nouvelles
mixités, telles qu'alu-PVC, ou des
fenétres hybrides constituées de
trois matériaux. Ces derniéres ont
un effet dynamisant sur ce mar-
ché (entre 5 et 10 %). Aujourd'huii,
lamenuiserie évolue et ¢a se voit.
Aiguillonnés par des réglementa-
tions toujours plus exigeantes, les
industriels du secteur continuent
leur course a la performance ther-
mique. Avec un client final qui sou-
haite, ui, aborder le confort de son
logement comme un tout:
confort, d"hiver, confort d'été,
confort acoustique, qualité de

Iair... Les industriels axent ainsi
leurs développements produits
sur ces nouvelles attentes.

Sécurité et protection
solaire, duo gagnant
Outre le confort, I'aspect reste
un facteur de choix primordial.

nt de “résister” a
I'effraction au moins pendant
trois minutes pour dissuader le
cambrioleur. Larrivée des ser-
rures motorisées et de la
connectivité joue ici un role pré-
pondérant.

Le marché de la menuiserie
connait aussi une diversification
autour de la protection solaire.
Stores et pergolas constituent

des univers en plein développe-
ment avec des industriels trés
actifs et créatifs. La pergola de-
vient une véritable piéce a vivre
et ses lames orientables per-
mettent de gérer au mieux I'ap-
port solaire jusqu’a devenir bio-
climatique ou productrice
d'énergie. Un véritable gisement
de développement produits.

De la couleur et de I'air
Fini le blanc uniforme ? En tout
cas, les consommateurs souhai-
tent des produits personnalisés
et une harmonisation de leurs me-
nuiseries avec leur fagade. Des of-
fres coordonnées voient donc le
jour, comme celle proposée sous
le nom de Design Bel'M. L'asso-
ciation de Cadiou, Bel'M et Novo-
ferm pour proposer une offre har-
monisée de porte d'entrée, porte
de garage et portail.

Enjeu de santé publique, la qualité
deair al'intérieur du batiment ne
dépend plus seulerment delaVMC
mais vient réellement s'intercon-
necter avec I'univers de la menui-
serie de maniére plus complexe

que par de simples entrées d'air.
Systéme de ventilation pour vo-

lets roulants qui rafraichit et re-
nouvelle I'air, ou des fenétres qui
aérent les pieces, méme fermées...

La connectivité s'étend désor-
mais aussi aux vitrages intelli-
gents. Le verre se teinte auto-
matiquement ou sur demande.

Le facteur luminosité prend éga-
lement de I'importance et les vi-
trages optimisent ainsi I'apport

de lumiére naturelle a I'intérieur
des piéces. Enfin, des vitrages ®
photovoltaiques offrent a la fe- o
nétre une énergie suffisante pour .
ouvrir ou fermer un store, voire .
un volet roulant @
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L'année 2018 a été particulierement marquée par la prise de part de
marché plus que majoritaire des outils sur batterie. Les six mois 2019,

renforcent encore cette mutation

L ‘outillage doit faciliter la
« B vie, explique Pierrick Au-
boiron, président duSecimpac, le
syndicat professionnel qui fédére
les entreprises commercialisant
en France l'outillage portatif. Pour
cela, il faut qu’il soit léger, ergo-
nomique, facile a utiliser et dura-
ble ».Ce sont les principales qua-
|ités réclamées par les artisans.
« lls commencent méme d regar-
der de prés les exosquelettes, si-
gnale Marketa Famy, marketing
manager de Festool. Cest diire &
quel point, il faut faciliter le travail
sur les chantiers ! ».

Gain de temps

Par exemple, « dans le domaine
du percage, I'évolution est forte.
Nous avons aujourd’hui des ma-
chines sans fil aussi légéres que
les filaires, gréce a I'évolution des
batteries et des moteurs. Nous
observons méme I'apparition
d’outils en version batterie qui
n'existaient qu'en filaire en raison
de la puissance demandée,
comme les perforateurs ou les
meuleuses en 230 mm a deux
mains », souligne Pierrick Au-
boiron. D'ailleurs, en observant
les données de I'institut GfK four-
nies au Secimpac, le sans-fil
prend une part toujours plus im-
portante. Ce segment est passé
de 52 % a 55 % du chiffre d'af-
faires de la filiere entre 2017 et
2018, sur un segment en pro-

gression de 6 % sur un an. Des
innovations industrielles qui per-
mettent d'ailleurs aux négoces
d'augmenter leurs ventes sur ce
segment.

Autre tendance lourde, la
connectivité des outils. L'élec-
troportatif 2.0 induit une valeur
ajoutée sur la qualité de travail,
un point essentiel pour de nom-
breux fabricants. « Nos outils
sont de plus en plus techniques
et modernes, signale Marketa
Famy. L'loT [internet des objets]
permet de proposer de nouvelles
applications. A I'instar de notre
derniére batterie dotée d'un sys-
téme Bluetooth qui indique son
niveau de charge et sa localisa-
tion. Sa version “BP” permet
aussi une communication avec
un aspirateur pour déclencher son
fonctionnerment en méme temps
que l'outil. »

Entre performances techniques
accrues, ergonomie renforcée,
sans-fil et connectivité, I'élec-
troportatif entre dans une nou-
velle ére. Pour le meilleur ? Pro-
bablement, sil'on suit Vianney
Hamoir, le directeur des en-
seignes Master Pro (Cofaq), qui
dans un récent post, résume ce
que doit étre « un bon outil » :
« Celui qui va permettre d’étre
efficace, d'obtenir du rendernent
et une qualité d'exécution tout
en préservant son capital
santé ». A méditer | o

- EILIMATER |
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Les “coups de pouce”
bousculent la filiere

, COTE
GENIE CLIMATIQUE

G az, électricité, fioul, bois, la
guerre des énergies fait
rage. Et le moins que I'on puisse
dire c’est que les pouvoirs publics
ne facilitent pas la visibilité, méme
a court terme. Si pour le fioul, le
sort en est jeté, quoique sur cer-
tains chantiers le remplacement
ne sera pas simple, les solutions
mixtes pouvant alors constituer
une réponse, le bois énergie per-
formant, lui, a les faveurs du gou-
vernement, tandis qu'entre choix
du gaz ou de I'électricité, les
textes réglementaires et incita-
tions fiscales créent le trouble. En
effet, sil'on pouvait penserily a
un an encore, que |'électricité ne
reviendrait pas en force dans la
construction, les soutiens au
remplacement des anciens ap-
pareils, via l'actuelle campagne
“Coup de pouce chauffage”, in-
citent les ménages a remplacer
leur ancienne chaudiére aux éner-
gies fossiles par une pompe a
chaleur, générateur qui se porte

plus que bien dans les statis-
tiques des ventes. Pourtant, le
gaz a encore son mot a dire
puisqu’il permet, avec un seul et
méme appareil, de produire du
chauffage et de 'eau chaude sa-
nitaire a volonté. Au chapitre des
points forts, notons aussi une
technologie condensation par-
faitement maftrisée qui autorise
une fiabilité de trés haut niveau
(a condition que I'installation et
le réseau hydraulique soient su-
jets de toutes les attentions), la

CHIFFRES CLES

¢ 300000. Le nombre de chaudiéres fioul que le gouvernement
voudrait voir remplacées chaque année jusqu'en 2027.

¢ 630 000. Le nombre de chaudiéres gaz vendues en France en
2018 alors que 12 millions de logements sont chauffés au gaz

sur notre territoire.

o 3,3 millions. Le nombre d'appareils de chauffage électrique ven-
dus chaque année en France ; et 70 millions, le nombre d'appa-
reils, répartis dans un tiers des résidences principales.

Source : Gifam

modulation de puissance, sans
oublier un bilan écologique loin
d'étre ridicule, surtout en termes
d'émissions de particules. La fi-
|iere entend bien faire porter ses
arguments et les fruits de ses re-
cherches pour conjuguer ces fa-
meux avantages et les
contraintes écologiques. Au-
jourd’hui, le gaz vert devient une
réalité. Les techniques de mé-
thanisation sont maftrisées. Pro-
duit a partir de déchets orga-
niques issus de cultures agricoles,
d'effluents d'élevages ou encore
de déchets ménagers, le biomé-
thane offre une énergie renou-
velable et compétitive. Sur I'en-
semble de I'année derniére, le
biométhane injecté dans les ré-
seaux gaziers équivaut a la
consommation des 150 000 lo-
gements neufs raccordés au gaz
la méme année. D'ailleurs, GRDF
est convaincu que l'objectif de

10 % de gaz renouvelable en
2030 inscrits dans la loi actuelle
est atteignable, si 'ambition est
favorisée.

La renaissance de
I"électricité

Le radiateur effet Joule a quasi-
ment disparu du paysage du lo-
germent neuf ces derniéres années,
avantageusement remplacé par
laboucle a eau chaude ou les sys-
témes thermodynamiques. En
cause, le “chiffre maudit” de 2,58,
le facteur de conversion de I'éner-
gie électrique en énergie primaire
qui tient compte du rendement
des centrales thermiques de
Iépoque et des centrales nucléaires
mises en service depuis. Fixé en
France en 1972, ce coefficient a été
confirmé en 1983 et a continué
d'étrela valeur de référence pourla
RT 2012. Résultat direct: tous les
émetteurs dits a effet Joule ont

été lourdement pénalisés,
puisqu'incapables de respecter les
sacro-saints 50 kWh/m%an pour
tout logement neuf construit aprés
I'entrée en vigueur de cette régle-
mentation. Méme si ces derniéres
années sont apparues des tech-
nologies permettant de réduire les
consommations, renforcées par
la connectivité qui a permis de pro-
grammer des scénarios, la chute
des ventes a été plus que brutale.
Seulle marché duremplacement
a permis de maintenir une activité
minimale pour les grands acteurs.
Pourguoi penser alors a une ré-
surrection ? Parce que quelques
décisions récentes pourraient
bien redonner un “coup de jus”
aumarché. D'abord, une nouvelle
directive de la Commission euro-
péenne (modifiant la directive
2012/27 sur 'efficacité énergé-
tique) qui veut reconsidérer le
coefficient de 2,58 pour le rame-
ner a 2,], tenant ainsi compte de
la nouvelle répartition de la pro-
duction d'électricité prévue al'ho-
rizon d'une quinzaine d'années,
soit 50 % de nucléaire, 40 %
d’EnR et 10 % maxi d'énergies
fossiles. Un véritable change-
ment devrait donc s'opérer, sou-
tenu on |'a vu par l'extension du
“Coup de pouce chauffage” au
remplacement des appareils de
chauffage électrique dits d'an-
cienne génération. @

S ANIT,A‘IC](:iEIg Faciliter sans ubériser

ui gagnera la bataille du
Q client final ? C'est la ques-
tion qui occupe actuellerment tous
les acteurs de la salle de bains. Un
univers qui innove autour des
questions de réduction de
consommations d'eau, de confort
accru, de design... Le sanitaire 2.0
existe déja, mais comment pous-
ser le consommateur a passer a
I'acte, d'une part, et d'autre part
a monter en gamme. Sur le ter-
rain, le négoce multiplie les initia-
tives pour proposer de nouveaux
concepts de salle d’'exposition.
Plus que des showrooms, ces es-
paces doivent faciliter le parcours

du client de la conception du pro-
jet a sa réalisation. Aller sur du
clés-en-mains ? Pas tout a fait
car le négoce ne doit pas faire
craindre de vouloir ubériser les
installateurs, mais bien au
contraire de les accompagner sur
le terrain de I'innovation et d'étre
apporteur d'affaires.

Autre problématique soulevée
par Sociovision dans une étude
réalisée pour 'Afisb : « Les repéres
pour les consormmateurs se brouil-
lent & cause de la diversification
des fabricants, la montée des
marques distributeurs et [arrivée
des pure players. Beaucoup d'of-

fres se mettent actuellement en
place et cela représente un dan-
ger pour les professionnels du sec-
teur. Les consommateurs ne sa-
vent pas vers qui se tourner ni
comment procéder », commente
Rémy Oudghiri, le directeur gé-
néral adjoint de la société. Sur-
tout que de nouveaux fabricants
issus du secteur des technolo-
gies pourraient s'ajouter a la
longue liste des acteurs du
monde de la salle de bains.

A I'heure ol le batiment devient
de plus en plus connecté, la salle
de bains néchappe pas alaten-
dance. En effet, un brevet a été

déposé par Google en 2016 pour
présenter une salle de bains en-
tierement connectée. Le dispo-
sitif serait capable de mesurer

I'état de santé des utilisateurs et
de transmettre les données mé-
dicales a des médecins grace a
des capteurs. ®

© Espace Aubade
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CEE
Effy passe le cap
des 100 000!

L'éradication des 7,5 millions
de passoires thermiques en
France constitue une priorité
nationale et un véritable défi
lorsque celles-ci sont habitées
par des ménages modestes.
Effy, atravers sa solution Pacte
Energie Solidarité vient de
franchir une nouvelle étape avec
I'isolation de sa100 000¢ mai-
son pour 1euro “symbolique”. A
noter : I'opérateur ne fait appel
qu’ades artisans qualifiés RGE
a jour de leurs assurances dé-
cennales et leurs cotisations
fiscales et sociales, et dont les
prestations sont réguliérement
contrédlées depuis 2013. « Nos
travaux & 1 euro ne sont pas des
travaux au rabais, bien au con-
traire, et chaque chantier est
lui-méme assure et garanti par
Effy », explique Frédéric Utz-
mann, son président.

CARITATIF

Un nouveau
parrain pour
Vertikal

Fondée par le Réseau d'Entre-
prises Vertikal®, spécialiste de
la rénovation de facades, |'as-
sociation “Une facade sur la
Vie"” est désormais parrainée par
le chanteur Michael Jones (pho-
to) et soutenue par des per-
sonnalités issues de tous hori-
zons. Depuis 6 ans, |'assaciation
ayant pour vocation de venir en
aide aux personnes agées, a
permis de réaliser plus de
63 000 € de dons pour
soutenir des actions en faveur
des seniors et d'offrir prés de
35 000 € de travaux citoyens.

ANNIVERSAIRE

Biofib' vient de féter ses 10 ans

e marché de l'isolation a
L longtemps été dominé par

les grands fabricants de
laine minérale et de PSE. Mais,
depuis une petite décennie, les
Francais sont de plus en plus
nombreux et sensibles aux qua-
lités proposées par des produits
issus de filieres dites biosourcées,
plus “écologiques” et tout aussi
performants. La gamme de pro-
duits isolants biofib” fabriqués
par Cavac Biomatérieux
s'inscrit parfaitement
dans cette démarche plus
“verte”. Elle regroupe des
solutions reconnues pour
leurs performan-ces
thermiques et acoustiques. Et ca
fait déja 10 ans que ca dure !
Le chanvre est depuis le début de
I'histoire de I'entreprise le com-
posant universel de la marque.
Avec le lin, il apporte des qualités
trés attendues par les profes-
sionnels du Batiment : I'inertie
thermique, I'hygro-régulation na-
turelle et |a stabilité des perfor-
mances (confort été comme hi-
ver) permettant ainsi de réduire
I'usage des climatisations et au-
tres modes de chauffage. Au-dela
des performances techniques du

défibré par la société en 2019.

15000t

La quantité de chanvre

produit, ces isolants sont par-
faiterment sains et naturels. lls ne
dégagent aucun COV (étiquetage
des produits A+). La mise en ceu-
vre se fait facilemment, et elle est
surtout sans danger pour les po-
seurs qui peuvent travailler sans
prendre de précautions particu-
ligres.

Un club pour mieux faire
connaitre les produits

Afin d'accentuer sa présence sur
le marché francais et de poursui-
vre son développement, bio-

b

fib’isolation souhaitait accom-
pagner |'artisan dans la com-
mercialisation de ses produits et
solutions techniques. C'est dans
cet esprit qu'a été créé le club bio-
fib'expert. Adhérer a ce réseau
permet aux artisans d'accéder a
des formations a la fois tech-
niques et commerciales sur les
produits de la marque, appuyées
par lamise a disposition de fiches
techniques, d'échantillons et d'ar-
gumentaires de vente dédiés.

Le club, qui compte aujourd’hui
prés de 200artisans, offre égale-

C'est le 26 septembre que Cavac a accueilli plusieurs centaines d'invités pour
féter le succés de cette premiére décennie.

ment la possibilité lors de rencon-
tres thématiques de proximité,
d'échanger entre professionnels,
notamment avec les prescripteurs,
sur le marché de l'isolation et les
bonnes pratiques a adopter. Des
outils de communication sont mis
aleur disposition pour les faire ga-
gner envisibilité. Pour Olivier Jo-
reau, président de Cavac Bioma-
tériaux, « en seulerment 10 ans,
Cavac Biomatériaux a parcouru
un trés beau chemnin et les voyants
sont au vert pour avenir ». Ren-
dez-vousen2029'e M. W.

VALORISATION DES DECHETS

Eqiom gourmand sur les déblais

E n France, les déchets du BTP
sont aujourd’hui estimés a
227 millions de tonnes, dont
93 9% de “déchets inertes” (non
dangereux). Avec prés de 75 %
de déchets inertes valorisés ou
recyclés, lafiliére des carriéres et
matériaux de construction dont
fait partie Egiom ad'ores et déja
atteint ses objectifs européens
en la matiére (70 % de collecte,
recyclage et valorisation d'ici a
2020). Elle vise aujourd’hui un
niveau record de 90 % en 2025.
Ce résultat permettrait de cou-
vrir 30 % des besoins francais
pour la construction avec des gra-
nulats (graviers, sables) recyclés.
Les fours de cimenteries du fa-
bricant permettent la valorisation
matiére et énergétique des dé-
chetsindustriels, agricoles et des

collectivités ; les dispositifs in-
dustriels d'Egiom Granulats et
Bétons, situés a proximité des
bassins de consommation, per-
mettent de valoriser sous diffé-
rentes formes les déchets issus
du secteur de la construction
(production de granulats recyclés,
réaménagement de carrieres).

Deux sites pilotes

Qu’ils soient utilisés comme
combustibles de substitution
ou comme matiére premiére, les
déchets occupent ainsi une

place déterminante pour I'en-
semble des activités de I'entre-
prise. Convaincu de la nécessité
de trouver desréponses
concrétes et a valeur ajoutée ala
gestion des déblais de chantiers
et rebuts de fabrication du bé-
ton, Egiom Granulats vient de
lancer I'activité Valorisation des
déblais sur deux carriéres exis-
tantes : I'une a Sully-sur-Loire
(45) et I'autre a Presles-et-
Boves (02). En se mobilisant
aux cotés d'entreprises locales
de terrassement, Travaux pu-

blics, voirie et réseaux, décons-
truction, béton, préfabrication,
Egiom va permettre a des villes
comme Soissons, Laon, Reims
ou encore Gien et Briare, de va-
loriser prés de 75 000 t de dé-
blais inertes par an a |’horizon
2026, en évitant la mise en dé-
charge.

Selon leur nature et leur qualité,
ces matériaux seront valorisés
soit en remblaiement/réaména-
gement de carriére, pour valori-
ser le site sur les plans paysa-
gers, environnemental, soit en
granulats recyclés pour entrer
dans la fabrication d'ouvrages

(Travaux publics, génie civil, ba- &

timents). Ces matériaux, qui font
I'objet d'un tri en amont, sont

concassés et criblés selon les .

sites. ® M. W.
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GAGNER DU TEMPS

URSApp vous aide au

quotidien

In'y a pas que les chantiers qui

occupent la journée d'un arti-
san. Ses activités, qu'elles soient
techniques ou administratives,
sont nombreuses et chrono-
phages : prise de mesures, choix
et recommandations de produits
aleurs clients, mise a jour des in-
formations associées (docu-
mentations techniques, perfor-
mances, certifications...),
élaboration et envois de devis,
valorisation de leurs réalisa-
tions..., le tout, trés souvent, sur
plusieurs chantiers simultanés.
Pour leur faciliter la tache, Ursa
vient d'officialiser une application
inédite regroupant toute une pa-
lette de fonctionnalités pratiques
et intuitives pour un gain de
temps significatif. Avec URSApp,
c'est son nom, le professionnel
peut, entre autres, prendre des
cotes. Dotée de la derniére tech-
nologie ARCore, I'application
transforme le smartphone en ou-
til de mesure, permettant de cal-
culer la surface d'un muroud’un
plancher a isoler, en quelques
clics. Les mesures peuvent aussi
étre saisies manuellement.

Des fonctionnalités
interactives

L'application aide égalerment au
choix du meilleur isolant et de la

technique de pose adaptée. Au
menu : Ta 3 produits répondant
aux exigences souhaitées sont
proposés. Une fois le produit sé-
lectionné, les quantités néces-
saires sont automatiquement
calculées. En plus, rien de plus fa-
cile que d'y retrouver toutes les
documentations techniques :
fiches produits, caractéristiques,
performances, certifications,
FDES.

Avec URSApp, un devis détaillé
et personnalisé peut étre réalisé
en trois étapes : généré auto-
matiquement, il comprend les
informations légales, la des-
cription des travaux, les produits
mis en ceuvre dans chaque
piéce, les quantités, les éven-
tuels coits hors isolation (main-
d'ceuvre, plaques de platre, etc.).
Le devis peut étre corrigé ou
supprimé et, une fois complété
et validé, il sera envoyé directe-
ment au client.

Enfin, elle permet d'ldentifier des
points de vente les plus proches,
distributeurs des produits Ursa
et de sauvegarder ses projets. En
effet, URSApp conserve en mé-
moire le récapitulatif de toutes
les mesures effectuées et toutes
les données des projets. A télé-
charger gratuitement sur Google
Play et 'AppStore.@ M. Wast

Avec cette nouvelle application téléchargeable gatuitement, Ursa fa-
cilite le quotidien des artisans. Prise de cotes, aide au choix et élabo-
ration de devis, tout y est accessible, méme les négoces les plus proches.

UNE GAMME DE CIMENTS ET DE CHAUX

au plus proche de vos besoins
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ENVIRONNEMENT

Unibéton livre
au gaz

NOx et émissions sonores di-
visés par 2, - 25 % de particules
fines, le nouveau camion toupie
(capacité de plus de 8 m?) que
vient de lancer Unibéton fonc-
tionne au gaz naturel (motori-
sation et malaxeur). Développéen
partenariat avec Tratel sur base
d'un camion Scania, ce véhicule
répond aux enjeux des livraisons
urbaines et périurbaines puisqu'il
dispose d’une vignette Crit'Air 1.

DEMONSTRATION
Cermix sur
Youtube

Cermix a mis a jour et enrichi sa
vidéothéque en actualisant ses
vidéos et avec une douzaine de
nouveautés qui présentent des
produits récents et innovants
comme |'EPOxyStyl ou lei-Tech
Confort, ou de nouvelles solu-
tions comme la pose de car-
relage sur bois, la pose de trés
grands formats, etc.

INNOVATION

Avec Isonium,
Soprema frappe fort

n panneau isolant présen-

tant unlambda de 20, voila
une performance qu’on imagi-
naitimpossible ces derniéres an-
nées... Quelques tentatives
avaient été réalisées dans les cen-
tres de R&D des grands indus-
triels du secteur, mettant en ceu-
vre des composants comme des
aérogels ou des produits issus de
la nanotechnologie (revendiquant
en laboratoire un lambda de 19).
Malheureusement peu compa-
tibles avec une production de
masse et avec les impératifs fi-
nanciers de ce marché ultracon-
currentiel. Le leader frangais s'y
est quand méme essayé en 2017
avec un isolant sous vide trés
performant (A 5,2) mais qui de-
mande une mise en ceuvre
contraignante par calepinage, peu
compatible avec des chantiers
traditionnels. Si le succes est au
rendez-vous, ce produit est néan-
moins considéré comme un mar-
ché de niche.
Car la performance thermique
ne fait pas tout. Pour qu'uniso-
lant aussi performant soit-il

puisse étre utilisé dans toutes
les circonstances, il faut qu'il
soit multi-usage, facile a poser
et d’un prix acceptable. Méme
si ce dernier parameétre de-
meure inconnu, toutes ces
cases sont cochées pour |'iné-
dit panneau Isonium que So-
prema s'appréte a commercia-
liser d'ici a la fin de I'année.

Une vraie rupture
technologique

Cet isolant nouvelle génération
est I'aboutissement d'un travail
de recherche de plus de 2 ans
mené par la R&D du groupe en
collaboration avec le laboratoire
de I'lnstitut national des sciences
appliquées (Insa) de Lyon et du
CNRS. Il est doté de la technolo-
gie SopraCells alliant des perfor-
mances techniques et ther-
miques sortant vraiment de
I'ordinaire. Isonium permet un
gain d'épaisseur de prés de 43 %
par rapport a de la laine minérale
ou du polystyréne expansé A35.
Et en diminuant I'épaisseur de
I'isolant, de la surface habitable

CAMPAGNE D’ISOLATION

Isover propose des outils digitaux

S i, en moyenne, les artisans
connaissent quatre dispo-
sitifs d'aide aux travaux de ré-
novation énergétique, les CEE
(35 %) et le coup de
pouce isolation (21 %)
demeurent en bas du
classement, loin der-
riere les classiques
TVA 35,5 % (81%),
PTZ (61%) et CITE (60 %).
Reste que les professionnels qui
connaissent les CEE, les jugent
“complexes” pour les particu-
liers, alimentant ainsi pléthore
d'idées recues sur le sujet*.

chantiers sur 10
ont été réalisés
grace aux CEE.

Pour lutter contre elles, juste-
ment, Isover lance des outils di-
gitaux pratiques pour simplifier
la tache des professionnels afin
qu'ils appréhendent
mieux le dispositif des
certificats d'économie
d’énergie. D'une part,
Calcul’Aides pour cal-
culer en quelques clics
les aides auxquels les particu-
liers ont droit pour leurs travaux
d'isolation. D'autre part, le Pack
CEE Isover Entreprises, com-
posé d'une réglette permettant
de visualiser d'un coup d'ceil les

économies réalisées par les
clients sur les travaux d'isola-
tion, et d'un guide pour connai-
tre les correspondances des
produits isolants éligibles aux
aides financiéres par rapport au
niveau de confort souhaité.
Bien sar, le fabricant continue
d'accompagner les profession-
nels via de nombreuses forma-
tions, dont une pour obtenir la
qualification RGE. Ce label
d’éco-conditionnalité permet
aux professionnels de faire bé-
néficier leurs clients des aides
fiscales de |'Ftat.

Jusqu’a mi-novembre, Isover
lance une vaste campagne de
communication qui servira
d'amplificateur pour recourir a
la mise en place des CEE dans
le cadre des enjeux de la transi-
tion énergétique. ® M. W.

* Source : étude mai 2019 - Institut
Future Thinking France pour Isover

est gagnée.

En termes de

performance

thermique, il

offre un gain

de prés de

80 % par

rapport a un

équivalent

35 avec une

diminution si-

gnificative de

la facture de

chauffage. A

|la fois fin et léger, il représente
donc un allié de premier choix
pour des travaux de rénovation
en maison individuelle et en lo-
gement collectif. Multifonc-
tionnel, il permet d'isoler aussi
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bien les combles que les murs.
Les performances thermiques
de Isonium ont été mesurées
et certifiées par le laboratoire
Acermi. e M. W.

INVESTISSEMENT

Un 3¢ site de production
pour Toupret

epuis sa création dans

I'usine historique située
en plein coeur de Corbeil-Es-
sonnes et la transformation de
son deuxiéme site a Estiva-
reilles (Loire), le groupe Tou-
pret a connu un fort dévelop-
pement de ses activités et de
ses investissements. Apres
plusieurs années de croissance
consécutives de son chiffre
d'affaires et des perspectives
trés prometteuses sur le mar-
ché européen, le groupe en-
tame une nouvelle étape de dé-

veloppement avec la construc-
tion de son troisiéme site
industriel situé a Tigery (91).
Ce projet d'envergure de
40 000 m? comprend une
usine de fabrication d’enduits
en pate et de nouveaux entre-
pbts qui porteront la capa-
cité de stockage du groupe a
plus de 17 000 palettes. La
construction des batiments
devrait s'achever avant la fin
de I'année pour une mise en
service des lignes de produc-
tion dés avril 2020.¢ M. W.
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SERVICE
Nouveau site
Ami Bois

Fort d'une volonté affichée par
le groupe en 2018, lors de la
prise de participation d’lsatis
Capital, Ami Bois développe
des projets de R&D tournés en
priorité vers le digital. Dans
cette optique, lamise en ligne
du nouveau site internet du
constructeur, spécialiste de la
maison en bois, marque une
premiére étape vers le numé-
rique. Elle préfigure la mise en
fonction prochaine d'une web-
application inédite a destina-
tion des clients du groupe, mais
aussi, a moyen terme, d'un con-
figurateur 3D gratuit. La fran-
chise étant le second axe pri-
oritaire de développement an-
nonce, le nouveau site internet
offre aussi de nouvelles possi-
bilités pour toujours améliorer
le ser-vice aux franchisés.

RECOMPENSE

Un trophée pour
NP Rolpin

C'est lors d'une cérémonie, le
26 septembre dernier, au
ministére de |'Agriculture, que
I'entreprise NP Rolpin (groupe
Nankai Plywood), s'est vue
décernée 'un des deux Trophées
Lanly, dans la catégorie des en-
treprises de plus de 50 per-
sonnes. « Cette entité de grande
capacité, grice au développe-
ment de produits innovants tels
des panneaux décoratifs et des
panneaux ignifugés ou traités a
haute température, a su diver-
sifier ses productions vers des
produits & valeur ajoutée », ain-
diqué le jury de I’Académie
d'agriculture de France, qui or-
ganise ce concours.

BLOCS PORTES

Righini tire le marché
vers le haut

dans les portes intérieures ?

Auservice R&D de la PME fa-
miliale, ses trois ingénieurs ont
déja eu l'occasion de se pencher
sur le dossier. Dans le cadre du
projet “Habitat Connect” que pi-
lote I'institut FCBA, le fabricant
aquitain s'était associé a SFL en-
tre 2015 et 20T7. Avec ce concep-
teur d'éclairages, il avait mis au
point “Night Walk”, une porte
ceinturée de Led connectées. Sile
projet est pour I'instant en stand-
by, Righini confirme sa stratégie
axée sur le haut de gamme. Re-
vendiquant environ 10 % de parts
de marché dans I'Hexagone (en
volume, tous segments confon-
dus), I'entreprise a budgétisé
prés de 15 M€ sur trois ans pour
agrandir d'environ 9 000 m2 son
usine de Tonneins, dans le Lot-
et-Garonne. Engagé en 2017 le
chantier devrait s'achever, a priori,
mi-2020.

I ntégrer de la connectivité

Technicité « sublimée »

« Tout en permettant d'accroitre
de l'ordre de 20 % nos capacités
de production, ce plan d'investis-
sement doit amener notre margue
a se renforcer sur le marché des
ERP et IGH avec nos quatre
gammes techniques », indique
Frédéric Vigier, le directeur mar-
keting et commercial pour la
France. Selon I'étude de MSI Re-
ports publié au cours de I'été, le
segment des blocs portes tech-

Revendiquant la 3¢ place sur le marché francais des portes et blocs portes d'intérieur, le fabricant du Lot-
et-Garonne finalise un investissement de 15 M€. Et entend continuer a « tirer le marché vers le haut ».

nigues évolue en moyenne de
3% par an (en volume) depuis
2014. Autre axe stratégique jugé
« majeur » : le marché de I'habi-
tat. « Dés 2007, une politique de
prescription a été engagée aupres
des cémistes avec, a I'épogue, [of-
fre Graphik (portes gravées) »,
rappelle le manager.

Son credo ? Le choix du circuit
long « pour ne pas interférer dans
les “négos” tarifaires entre ins-
tallateurs et distributeurs ». La
stratégie a porté ses fruits,
puisque, aujourd”hui, Righini
vend a 95 % via les négoces et

spécialistes menuiserie. Avec
Kréation, sa nouvelle offre en mé-
laminé pour le résidentiel, la PME
ne veut plus seulement raison-
ner en termes de fonctionnalités.
«S'il y a une évolution forte sur
les multi-requis (phonique, ther-
mique, feu...), nous souhaitons
basculer d’une logique de bloc-
portes & un esprit de produits finis,
décoratifs et personnalisables »,
argumente Frédéric Vigier.

Huisseries a haute performance
acoustique ou en MDF enrobée,
bloc-porte combiné a la “pose fin
de chantier”, systémes Feu Ei 30

et Ei 60 mn, etc.: en combinant
technicité et esprit déco, la PME
ambitionne « résolurment » dame-
ner encore « un peu plus le marché
vers le haut ». Avec un argument
qui pourrait, peut-étre, faire
mouche... « Aujourd’hui, le lot
“portes et blocs portes d'intérieur”
pése moins de 1% du codit global
lors de la construction d'une mai-
son », estime-t-on chez Righini.
Avec une collection comme Kréa-
tion, que le fabricant a dévoilée dés
la fin 2018 auprés des prescrip-
teurs, ce chiffre pourrait « dépas-
ser, sans doute, [15%».@  S. V.

INAUGURATION

Eclisse coulisse vers une nouvelle ére

P rés de 600 m2 de bureaux
«spacieux » et colorés,
700 m2 d'atelier de plain-pied,
3800 m? de zone de stockage op-
timisée et, désormais, un show-
roomdeTI6 m2...: aprés avoir dé-
ménagé sur quelques kilométres
en début d'année, le fabricant de
portes coulissantes a galandage
premium qui reste toujours basé
a Quimper, a inauguré ses nou-
veaux batiments fin septembre.

Silafiliale du groupe italien n'y est
pas plus au large que dans les an-
ciens locaux, c’est avant tout le
confort de travail des 28 salariés
sur quoi ont porté les efforts. L'in-
vestissement total se monte a
43ME.

« Un cadre plaisant, des investis-
sements machines, une réorgani-
sation réfléchie : ce nouveau site est
bel et bien le signe d'une nouvelle
ére », a souligné Laurence René-

vot, présidente d'Edisse France. Et
il refléte une ligne directrice : « armé-
liorer le bien-étre au travail et pri-
vilégier la relation client ». Durant
I'inauguration, le management a
dévoilé en avant-premniére le nou-
veau four-emballage. Cet équipe-
ment serviraa mettre sous film les
panneaux de porte en diminuant
les manipulations manuelles.

Gréace a son « organisation opti-
misée », lentreprise annonce « ré-

el

De g. a dr,, lors de l'inauguration : Christian Revénot (Dg d'Eclisse

France), Luigi de Faveri (fondateur d'Eclisse) et Laurence Revénot, ala

téte d'Eclisse France.

duire les délais entre la commande
et la réception », notamment pour
les portes battantes usinées sur
place. Preriére filiale de la marque

italienne avec 70 000 chéssis ven- .
dus par an, Eclisse France fétera .
en 2021 ses 25 ans de présence '
en France. ® S.V.
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SAV
Qwidi, dépanneur
connecté

Web et applis deviennent la nou-
velle boite & outils du SAV. Aprés
Serv-e-Go (Somfy) ou SOS-
Programmation (Eveno Ferme-
tures), c’est au tour de France
Fermetures de lancer son sys-
téme. Baptisé Qwidi, ce boitier
Bluetooth fait le lien entre |'ap-
pli et le store ou le volet roulant
équipé du protocole X3D. Des
échanges qui se font de fagon
entiérement sécurisée », assure
I'industriel qui est engagé dans
une stratégie de digitalisation
depuis début 201S. Le disposi-
tif permet d'accompagner « pas
@ pas » le professionnel lors de
la pose (réglages des fins de
courses, du sens de rotation...)
et en cas de SAV.

OUTIL INDUSTRIEL
Concept Alu:
du“2enl”

Aux Herbiers, l'usine du fabricant
vendéen s'est dotée d'une scie
deux tétes ne nécessitant plus
d’'usinage pour l'ensemble des
gammes de vérandas et pergo-
las. Pour la découpe des profilés
aluminium, une nouvelle ma-
chine 5 axes permet d'accélérer
les process. La mise a disposition
des piéces est passée de J+l,
voire J+2, 3 un délai de 4 a
24 heures. Le montant investi
est d'un peu plus de 500 k€.

STRATEGIE

Pour Coulidoor, la nouvelle
organisation porte ses fruits

-

ise en place au cours du
Ter trimestre 2019, la
nouvelle organisation

commerciale de Coulidoor a pris
son rythme de croisiére pour
mieux occuper le terrain et répon-
dre aux attentes clients. Arnaud
Visse, P-dg de Coulidoor nous la
décrit : « Nous avons souhaité
changer notre mode de fonction-
nement en spécialisant nos forces
de vente par réseau de distribution.
Ainsi, nous avons une équipe dé-
diée a la distribution professionnelle
et a notre marque Coulidoor. Dix-
huit personnes, accompagnées dun
directeur des ventes, visitent et ani-
ment le réseau pour assurer la pro-
motion de nos produits a destina-
tion des artisans. Parallélerment
nous avons notre marque Am-
biance Dressing qui s‘adresse plu-
t6t aux spécialistes placards, cui-
sines et salles de bains quinont pas
doffre de rangements. Onze per-
sonnes et un directeur des ventes
s‘occupent de cette marque et de
France Rangements que nous
avons racheté en 2015 ».

Cette acquisition a eu une vraie in-
cidence dans la décision de revoir

« Nous avons souhaiteé changer notre mode de
fonctionnement en spécialisant nos forces de vente
par réseau de distribution » - Amaudvisse, P-dg de Coulidoor

but d'année et a permis le recru-
tement de 4 collaborateurs. En
rachetant France Rangement,
Coulidoor avait décidé de conser-
ver lamarque et cela a eu unein-
cidence. « Nous allons poursuivre
la convergence des méthodes des
différentes marques en absorbant
France Rangement juridiquerment
au ¥ janvier 2020, tout en conser-
vant la marque. Il est prématuré
de la supprimer, explique Arnaud
Visse. Nous continuons d faire
converger les gammes avec les
mémes rails, les mémes roulettes
tout en conservant ['identité déco
qui existait. » Avec des résultats
trés positifs, +2 % a fin juin et
+30 % durant le mois de juillet.

Booster la production

Avec encore la possibilité d'accroi-
tre la production grace al'usine de
La Verpilligre (38). « Nous avons
trois usines : & Caen, a Saint-Ram-

liére. Aujourd'hui, nous voulons nous
doter d'une usine de fabrication de
rangements & destination du Sud-
Est car c’est un segment bien
orienté », explique le dirigeant. A
Caen, l'usine fonctionne en 3x8, la
capacité est saturée; a la Verpil-
ligre, il'y a trois fois moins de capa-
cité mais de quoi augmenter celle-
ci. De gros travaux sur le matériel
vont donc étre réalisés avec une
hausse des effectifs, d'otiune cam-
pagne de recrutement active, no-
tamment sur les réseaux sociaux.
Sachant que le métier a évolué
avec une baisse sensible de
I'activité facade de placards
mais en paralléle, une belle évo-
lution des rangements intérieurs
et des verriéres.

Nouvelle marque en 2020
Dans le méme temps, Coulidoor
continue de mettre en place son
projet Q3initié il y aSans visant a

services et de vie au travail. Pour
Arnaud Visse, «'idée était vraiment
de reconsidérer la maniére de ma-
nager avec notamment plus de
transparence sur les projets de l'en-
treprise. Nous avons voulu remet-
tre du sens par un management
collaboratif et celamarche avecun
climat social simple et posé dans
I'entreprise ». Cté actualité aussi,
le fabricant est actif avec, dés le
mois de novernbre, un lifting de la
collection France Rangement puis
une nouvelle collection début 2020
pour Ambiance Dressing. Enfin,
«nous allons sortir une nouvelle
marque, Imago by Coulidoor quiva
proposer une gamime de structures
aluminium avec une toile tendue.
Une maniére de répondre aux at-
tentes clients autour de l'ultra-per-
sonnalisation, sachant que les toiles
sont évolutives et peuvent, par
exemple, représenter une photo
personnelle », annonce Arnaud

l'organisation commercialeendé-  bert-dAlbon (26) et a La Verpil-  combiner laqualité de produits,de ~ Visse. ® F. Guidicelli
FENETRES ET PORTES EXTERIEURES
. NF 287 : deux
Piqure de rappel sur la nouvelle marque NF certifications

uelques mois seulement
apres la parution du nou-

veau référentiel pour les fené-
tres bois et les portes exté-
rieures, FCBA et 'UFME ont
décidé d'organiser mi-octobre
une journée d'échanges et d'in-
formation a destination des
professionnels de la menuise-
rie. L'objectif était d'expliquer
le fonctionnement de la certi-
fication de cette nouvelle

marque NF 297, qui introduit
deux marquages NF sur les
produits.

Loccasion également de mieux
marquer la différence de ga-
rantie de qualité par rapport au
marquage CE et aux autres la-
bels du marché. « La certifica-
tion assure un niveau de qualité
minimum dés l'instruction et
une rigueur de suivi inégalée,
avec deux audits par an », ar-

gumentent ainsi les deux orga-
nismes. lls mettent également
en avant la possibilité de faire
appel a des avis d'experts pour
faire valider les conceptions ou
protocoles dérogatoires aux
normes, « par un organisme
tierce partie indépendant, com-
pétent et impartial ». Enfin, l'op-
tion NF Conception, permet de
bénéficier de « colits de certifi-
cation maitrisés ». @ M.-L.B.

@ NF Conception: pourlemar-
chédelaventeauxparticuliers

o NF Conception & Perfor-
mance : pour le marché du
chantier

Ce nouveau référentiel, ap-
prouvé par I’Afnor en juin, re-
groupe, enunseul etuniquedo-
cument, lesréglesde
certification, les prescriptions
techniques et le cahier des mé-
thodes d'essais.
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POUR DES LIVRAISONS OPTIMISEES

Velux internalise son
“made in Vimeu”

Feuquiéres-en-Vimeu (80),

le principal des 4 sites de
Velux France devient, dés le
Ter janvier, I'unique plateforme
d'expédition pour toute la France.
La marque danoise opte pour
I'intégration a 100 %. Jusqu'ici,
les livraisons sur la moitié Nord
étaient gérées en interne a par-
tir de cette commune des Hauts-
de-France. Sur la moitié Sud,
elles transitaient depuis 2007
via Rhenus Logistics.
Inauguré le 18 septembre, le
centre de distribution national
de Feuquiéres est passé de
90002415000 m2avecla
création de deux cellules de
stockage et 4 M€ investis. En
intégrant équipements logis-
tiques et digitalisation des pro-
cess, la facture s'éléve 3 6 M£.
Le groupe, installé dans la
Somme depuis 1976, a recu
200 k€ d'aide de la région en

contrepartie des 25 emplois
créés en CDI. Président de VKR
Holding qui détient Velux, Da-
vid Briggs note que ce choix
« rationalise les flux de distri-
bution et réduit les codts logis-
tiques sans impacter la qualité
des livraisons ».

Taux de service :

98 % en perspective
Evoquant « un projet tout @ fait
rentable », il prévoit « un retour
sur investissement attendu dans
moins de cing ans ». En jeu :
« 1 M€ a 1,2 M€ de gain sur les
frais logistiques ». Pour amélio-
rer la gestion des stocks, len® 1
francais du secteur a aussi dé-
ployé tablettes tactiles et im-
primantes mobiles embarquées
sur tous ses engins de prépara-
tion de commandes. « En ten-
dant vers le “zéro papier’, cette
modernisation accélére les

r =i

|1'
Illrlll

Environ 15 000 m?2 de stockage, 23 quais, 53 salariés, 40 camions/jour
et 73 en pic d'activité : le groupe danois a décidé de capitaliser sur le
“made in Vimeu".

temps de préparation des mo-
nocolis et les envois en messa-
gerie (jusqu’a 3 m3). Nous gé-
rons désormais 1500 références
pour approvisionner 1100 points
de livraison (négoces, GSB, po-
seurs, SAV Velux). Avec la vo-
lonté d’améliorer encore notre

taux de service (96 % a ce
jour) », détaille Renaud Grasset,
le directeur du site picard qui,
des 2020, expédiera
249 000 m? de marchandises
en France, mais aussi vers la
Belgique, I'’Angleterre et le
Danemark. ® S. V.

FINITIONS

Nouvelle ligne
en 2020

A Feuquiéres, Velux investit
aussi 6 millions d’euros dans
un nouvel atelier de peinture;
I'équipement actuel ayant plus
de 25 ans. Environ12 % des
fenétres de toit produites sont
laquées. Leresteestenboisna-
turel PEFC ou FSC. Opération-
nellefin2020, la future ligne
traitera en majorité le laquage
WhiteFinish : une option pro-
posée depuis 2017.
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CERTIFICATS D’ECONOMIE D'ENERGIE

Une bonne initiative qui demande
a étre pérenniseée

réé par la loi du 13 juillet
c 2005 (article 14 317 dela

loi n°2005 781), le dis-
positif des CEE constitue I'un des
principaux instruments de mai-
trise de la demande énergétique.
Le dispositif incite les fournis-
seurs d'énergie, sous peine de se
voir infliger une pénalité, a pro-
mouvoir I'efficacité énergétique
chez leurs clients. Entre le dé-
marrage du dispositif en 2006
et la fin de 2017 (fin de la 3¢ pé-
riode), 380 TWh ont été écono-
misés, ce qui correspond a 80 Mt
équivalent CO, évités depuis le
lancement du dispositif. A titre
d’exemple les 16 Mt équivalent
représentaient 3,4 % des émis-
sions totales.

Des prix trop élevés

Conformément a la loi relative a
|la transition énergétique pour la
croissance verte (article 30), la
4 période a commencé le 1 jan-
vier 2018 pour une durée de
3 ans. Le décret du 2 mai 2017
(n°2017 690 publié au Journal
Officiel le 3 mai 2017), fixe I'ob-
jectif d’économies a 1600 TWh
cumac pour les clients classiques
et a 400 TWh cumac pour les
clients en situation de précarité
énergétique. Ceci correspond a
plus que doubler l'objectif de la
3¢ période et a profondément mo-
difier I'équilibre offre/ddemande.
Avec un prix qui a atteint S eu-
ros le MWh cumac, les certificats
d’économies d’énergie com-
mencent a inquiéter les acteurs
obligés (fournisseurs d’énergie).

Acteurs
eligibles

Ao

Autorité publique

Marché d'échange
des CEE

o mragegpm
Source : ADEME

Le MWh cumac valait 2 € en
2016. En 2018 12 TWh cumac
ont été déposés alors qu'il aurait
fallu en produire 33.

La DGEC (Direction Générale de
I"Energie et du Climat) a pris
conscience de ce probleme et a
décidé de fluidifier le marché en
faisant baisser le prix des CEE.
Pour I'administration le prix adé-
quat se situe entre Set 7 € et,
afind'’y parvenir, elle a lancé des
opérations coups de pouce et
de nombreux nouveaux pro-
grammes. Larrété du 31 décem-
bre 2018 a mis en place le nou-
veau dispositif “Ccoup de pouce
chauffage” via des bonifications
afin d'aider au remplacerment des
anciens systemes individuels de

chauffage central par des sys-
témes performants (chaudiére
biomasse, pompe a chaleur
airfeau ou eau/eau, systéme so-
laire combiné, chaudiére gaz
THPE) ainsi qu’a l'isolation des
planchers bas. Depuis juillet
2019, le gouvernement a ins-
tauré le versement d'une prime
aux Francais qui remplacent leurs
convecteurs électriques, appe-
lés aussi “grille-pain”, par des ra-
diateurs performants dotés d'un
pilotage intelligent. Cette prime
s'éléve a100 € pour les ménages
en situation de précarité ou de
grande précarité énergétique et
a50 € pour les autres ménages.
La DGEC ne veut pas seulerment
faire décraitre le prix des CEE, elle

Des résultats probants

De 2006 a2017, le dispositif a permis, enrésidentiel, I'installation de 116 000 pompes a chaleur, 45 millions
de m?d'isolants (combles ou toitures ou murs), 480 000 appareils de chauffage au bois, 3 millions de
fenétres a vitrage isolant et 6 millions de lampes Led de classe A+.
La3¢période, de 2015ain 2017, aété celle delamontée en puissanceetde s
lamaturité du dispositif. Lobjectif quia été atteint étaitde 700 TWhcumac

de CEE classique et de 150 TWh cumac de CEE précarité. L'obtention de cet

objectif permet a la France de répondre aux exigences de |'article 7 dela
Directive européenne sur I'efficacité énergétique. Les CEE classiques ont été
obtenus 390 % dans le cadre d'opérations standardisées (définies par des
fiches publiées au Journal Officiel) 3 6 % via des opérations spécifiques et
a4 Y% via des programmes d'accompagnement.

souhaite également donner de la
visibilité aux énergéticiens. Dans
cette perspective, il a été décidé
que la 4 période serait allongée
d'unan, jusqu’afin 2021. LAdmi-
nistration travaille également sur
les deux périodes suivantes avec
comme objectif de fluidifier et de
stabiliser le marché. Dans ce ca-
dre 'Ademe méne une étude pour
évaluer les potentiels d'économies
possibles. LATEE organise un col-
loque national le 12 décembre 2019
au cours duquel ces nouveaux ob-
jectifs pourraient étre détaillés.

L'électricité pénalisée
Aujourd’hui le mécanisme de dé-
termination des “obligations” par
énergie pénalise [€lectricité. Pour-
quoi faut-il davantage réduire la
consommation d'électricité que
celle de gaz ? Le calcul actuel est
fait a partir d'une projection op-
timiste (basse) de I'évolution de
la consormmation alors qu'il serait
possible de proposer des évolu-
tions de la demande susceptible
d’induire une répartition diffé-
rente de I'obligation. Cette ré-
forme des obligations, doit pou-
voir se faire par décret (Cf. article
R221 4 du Code de I'énergie).

Il'est intéressant de réfléchir a la
facon dont le carbone pourrait étre
pris en compte par le mécanisme
des CEE. Nous voyons bien que
les volumes a atteindre en CEE
géneérent une « surchauffe du sys-
térme » qui a conduit, d'une part,
a élargir le périmétre des obligés,
et d'autre part a des prix trop éle-
vés entrainant des effets d'au-
baine sur certaines opérations. Il
est donc temps d'arréter d'aug-
menter ces volumes et de trouver
des économies complémentaires.

Vers un objectif

de baisse du CO,

Il faut prendre en compte le fait
qu’aujourd’hui la performance
énergétique a des effets induits
en termes de réduction des émis-
sions de CO,, ces gains en CO,
ne sont pas évalués et devraient
étre explicités. Aujourd"hui une
action CEE va déja dans ce sens.
Eneffet il y a déja un début d'uti-
lisation du dispositif en faveur de
la mobilité électrigue : le disposi-
tif Advenir finance via les CEE
I'installation de bornes de re-
charge électrique.

Pour I'ensemble des acteurs le
mangue de lisibilité dans le termps
est unréel probléme. Encela, I'an-
nonce d'une 5¢ et &° périodes se-
rait une bonne chose. Cette meil-
leure lisibilité et stabilité des prix
favoriserait les mécanismes d'an-
ticipation et permettrait d‘avoir une
meilleure politique defficacité éner-
gétique sur le moyen et le long
terme. | sagit d'insister auprés des
décideurs politiques pour avoir de
la visibilité sur les CEE a I'horizon
delaPPE de 2028. Et savoir silon
reste sur des périodes triennales.
Enfin, il faut renforcer la transpa-
rence, le contréle et la lisibilité. Le
dispositif CEE a donné lieu, sur-
tout ces derniers temps, a un cer-
tain nombre de malfagons dues
ades acteurs peu compétents et

a des escroqueries. LaDGECa W&
pris des mesures pour lutter o
contre ces dérives.o# M. Wast @

Source Association Equilibre des éner- .
gies
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FINANCEMENT

Boostheat maintenant
coté en bourse

L e trublion du secteur de la
b chaudiére gaz a confirmé le
9 octobre son entrée en bourse sur
le marché d'Euronext a Paris. La
demande globale s’est élevée a
plus de 3,2 millions d'actions, soit
un taux de sursouscription de
1,3 fois. L'augmentation de capi-
talimmédiate a atteint les 35 M€.
- Mais quelles sont ses forces ? La
société francaise, qui emploie aujourd”hui 96 personnes - principa-
lement en R&D et industrialisation - s'est dotée d'un outil automa-
tisé, inauguré a la fin de 2018 sur I'ancien site Bosch de Vénissieux
(Rhéne). La ligne de production pourra

assembler jusqu’a 20 000 chau-

diéres/an, moyennant des recrute-

ments. Au-del3, des investissements

additionnels limités pourront permettre

de porter cette production a 50 000exemplaires

annuels. Depuis sa création, Boostheat a levé

prés de 44,5 M€ de ressources pour financer son développerment.
Rappelons que la machine de nouvelle génération utilise la chaleur
de combustion du gaz naturel a haute température pour activer la
compression d'un fluide frigorigéne, utilisé dans un cycle de pompe
a chaleur. Les émissions de CO, s'en trouvent réduites et le classe-
ment énergétique A++ est le meilleur possible.

Un marché potentiel de prés de 250 000 machines/an
Lentreprise vise en priorité le marché de la rénovation des maisons in-
dividuelles et du petit collectif en se concentrant sur trois pays (Alle-
magne, France et Suisse), soit une cible évaluée a plus de 232 000 chau-
dieres/an (3,3 Md€). Dans I'Hexagone, elle s'appuiera sur un réseau de
Tl agents commerciaux ainsi que sur des installateurs en cours de for-

. . : mation-certification pour
« La capitalisation

couvrir tout le territoire.
. , Pour I'heure, 200 com-
boursiere repre- mandes devraient étre
: ! . enregistrées pour 2015,

sente aU.J Ourd hu'l avec unobjectif de4 500
12 2 M=€ » en 2025. Les machines

seront éligibles, sous cer-

taines conditions, au taux réduit de TVA ainsi qu'a différentes aides fis-
cales (CITE, éco-PTZ, CEE et Anah). Pour les ménages qui n'entrent
pas dans les critéres d'attribution, Boostheat a mis en place une offre
de financement a crédit avec BNP Paribas. @ M. W.

EXTENSION DE GAMME
Hansgrohe passe en cuisine

Le fabricant de robinetterie a dévoilé

deux extensions de gamme et une fi- i [
nition exclusive a destination de la =" h:
cuisine. Ce complément de gamme
des mitigeurs M71 et M5] allie pour
la premigre fois deux fonctionnalités :
la technologie Select et deux types de jet (contre un seul sur
les autres modéles). Une nouvelle finition noir mat fait son ap-
parition pour la gamme Focus et le M7120. Pour faciliter la ma-
nipulation des mitigeurs de cuisine a douchette extractible,
Hansgrohe propose des versions avec la sBox, une solution
qui évite que le flexible reste coincé sous |'évier par des élé-
ments tels que produits d'entretien, poubelle, etc.

i

i ka1 R fris R

PRESTD embaigue 5a technologie embi¥matique dans une gamime
de robenels élecinoniques préts & poser pour guiper ks bireaux, les
centres commertiaux et autres EEiiments teriaines. Avec une cefule
die ditection nouéells génération, les modéles NOVA combinent des
atouls remanguatiles de régistance, dendurancs, de confart d'ulilization
&t de contrdle sur la consommation demu

Spécaaliste d'une robinettene adaptée aux usapes intensds dans les
eqnvironnements irés exigeanis. PRESTO aime ausal e design

0006
www.presto.fr

PRESTO

aime 'eau
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FIDELISATION
Des promos
Finimetal “made

in France”

La marque du groupe Rettig
met a I'honneur la fabrica-
tion francaise de séche-servi-
ettes et de radiateurs au tra-
vers de deux actions de pro-
motion. En facturant un
séche-serviet-tes issu de |'of-
fre décorative (Arborescence
Smart, Sanaga, Novella, Cho-
rus, Jarua, Aloha Surf, Tahi-
ti Family ou Double), I'artisan
pourra participer a un tirage
au sort permettant de ga-
gner 300 euros, jusqu’au
30 novembre 2019. Pour le
radiateur Chorus, un code
promotionnel récompensera
les distributeurs (hors
chantier) de leur achat d'un a
dix appareils par des tarifs
préférentiels. L'offre s'étend
a l'ensemble de la gamme
Décli'C (version horizontale
ou verticale) et durera
jusqu'au 31 décembre.

REFRIGERANT
Aquarea passe
au R32

Désormais, lagamme de pom-
pes a chaleur Aquarea Genera-
tion J au R32 de Panasonic
présente une puissance calori-
fique améliorée par rapport ala
génération précédente, avec
un COP de 5,33 sur le modéle
WH- UDO3JES et un COP
jusqu’a 3,3 pour I'eau chaude
sanitaire (ECS). Depuis sep-
tembre 2019, ces générateurs
sont classés A+++ pour un
fonctionnement a basse tem-
pérature.

. -|

CHANGEMENT D'IDENTITE

Mexichem devient Orbia et renforce Wavin

u 0Advance Life Around the

World” (pour faire pro-
gresser la vie partout dans le
monde): voici le nouveau slogan
d'Orbia, le nouveau nom de I'en-
treprise Mexichem, propriétaire de
Wavin. Dans lair depuis plusieurs
mois, ce changement de nom a été
officialisé par la société basée a
Mexico début septernbre. Lentre-
prise rebaptisée a connu une crois-
sance rapide grace a une série dac-
quisitions au cours des derniéres
années. Sa plusimportante trans-
actionrécente a été conclue en ao(it
2017 avec la prise d'une participa-
tion de 80 % dans le capital de
Netafim Ltd.,, fabricant israélien de
produits d'irrigation, pour un mon-
tant de prés de 19 milliard de dol-
lars. Orbia a affiché un chiffre d'af-
faires de 7.2 milliards de dollars en
2018. «ll'y a deux raisons princi-
pales d ce changerment de nom. Il y
avait d'abord la nécessite de sortir du
nom existant car l'activité au
Mexique est devenue de plus en plus

faible par rapport a lactivité globale.
La deuxiére raison est que l'acti-
vité chimique n'est plus la principale
activité du groupe. Au fur et a me-
sure des différentes acquisitions,
dautres activités se sont petit  pe-
tit développées, telles que l'irriga-
tion et la gestion de leau. Orbia s tp-
parente davantage & une société
mondiale avec des objectifs plus
larges. Nous pouvons parler de vé-
ritable rupture », explique Louis Lu-
cas, directeur général de Wavin
France.

Wavin en mode boost

Si ce changement de nom ne de-
vrait pas avoir d'impact sur le mar-
ché francais, la marque Wavin de-
vrait prendre encore plus
d'importance sur le marché mon-
dial. En effet, toutes les activités
“Building & Infrastructure” d'Or-
bia seront désormais portées par-
tout dans le monde sous la
marque Wavin. « Wavin va désor-
mais avoir sa propre structure

o (wWavin)

®

mondiale. Elle va absorber des
marques locales qui vont disparaf-
tre dans les années a venir. Nous
allons essayer de trouver une po-
litigue commune avec des moyens
partagés », précise Louis Lucas.
« Les portefeuilles produits vont
avoir tendance a se généraliser »,
ajoute Bertrand Fougerouse, di-
recteur marketing de Wavin
France. Ce changement de nom
coincide avec la nouvelle stratégie
de la marque sur le marché fran-
cais. En effet, en janvier dernier, la
société avait affiché ses ambitions
lors d'un entretien accordé a Ze-
pros. Alors que l'entreprise affiche

&

Louis Lucas, Dg de'Wavin
France

un chiffre d'affaires de TIO millions
deuros en France (60 % dans le
TP et 409% dans le BTP), soit
15 % du CA Europe du groupe, la
marque veut tout d'abord « sortir
du marché de commodité ».
« Nous souhaitons sortir de l'image
des produits banalisés, peu quali-
tatifs. Nous voulons aller vers des
produits a valeur gjoutée avec no-
tamment une montée en puis-
sance sur la partie Batiment. Si
I'histoire de Wavin ce sont les TP, le
marché de la plomberie fait aussi
partie de notre ADN », expliquait
alors Louis Lucas, directeur gé-
néral de Wavin France.e  J.B.

INVESTISSEMENT

VitrA accélere sur
l'export

| _r. .-Jll r % z

itrA a ouvert début sep-

tembre sa 4 ligne de pro-
duction dédiée aux marchés a
I'exportation a Boziiytk (Turquie).
« Cet investissement est un signe
fort, révélateur de la volonté du
groupe Eczacibasi de poursuivre le
développerent de la marque sur
les marchés internationaux. Ou-
tre la sensible augmentation de la
capacité du site, l'intégration de
technologies de production de
pointe et la robotisation de cer-
taines lignes de fabrication vont

donner lieu a des valeurs ajoutées
produits. Le groupe va ainsi ac-
compagner notre évolution et
contribuer & notre croissance -
maintenue depuis plus de 8ans - ;
c'est une preuve évidente de sa
confiance vis-a-vis du marché
frangais et de notre stratégie com-
merciale sur I'Hexagone qui nous
a hissés au premier rang des ex-
portateurs de la margue dés cette
année 2019 », explique Jéréme
Billet, directeur VitrA France, Be-
nelux et Suisse. ® J.B.

SUPPORT COMMERCIAL ET TECHNIQUE

Mieux dimensionner
les radiateurs panneaux

happée met a disposition

des professionnels un outil
de chiffrage et de dimensionne-
ment pour les radiateurs pan-
neau en acier, afin de déterminer,
en quelques clics, la température
optimale de départ de chauffage
et d'assurer le bon équilibrage de
I'installation. Disponible en ligne,
depuis I'espace professionnel du
site www.chappee.com, il com-
porte cing étapes : tout d'abord
la définition du projet en fonction
du type de logement. Puis I'in-

ventaire par piéce des émetteurs,
avec les déperditions, la tempé-
rature d'ambiance, les besoins et
les critéres techniques. Viennent
ensuite la proposition de solution
et la création de devis avec lare-
mise applicable possible. Enfin,
I'étape de sauvegarde et d'im-
pression du devis.

L'outil est adapté a la gamme
Samba de la marque, qui pro-
pose un large choix de hauteurs,
d’épaisseurs, de longueurs et
de puissances. ® J.B.




IDEOBAIN

Les solutions globales pour la salle de bains

La meilleure facon de decouvrir
tendances, innovations
et mise en ccuvre

= 160 exposants

= Retours d'expeériences ™
= Démonstrations installations -

= Des conferences

= Des parcours architectes d'intérieur,
decorateurs, bainistes

+>5Nov 201 IR

PARIS NORD VILLEPINTE INTERCLIMA

(2 Reed Expositions + d'infos sur www.ideobain.com
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m CHANGEMENT D'IMAGE '
CDVI1 s'offre un nouveau look

et de nouvelles ambitions

CONTROLE D’ACCES
Noralsy dévoile
le Profil 2

Lentreprise spé-
cialisée dans le
contrdle d'acces
et l'interphonie
présente Porta-
code Profil 2, son
nouveau clavier
codé d'immeuble. Son clavier est
équipé de touches en alumini-
um, rétro-éclairées et incurvées.
Son systéme de fixation invis-
ible derriére la fagade est indé-
tectable de I'extérieur. Cette in-
novation mécanique brevetée
prévient toute velléité d'intru-
sion et offre un accés alavis de
fixation beaucoup plus aisé a
I'installateur.

CONFORT THERMIQUE
Aldes et Delta
Dore s'unissent

Les deux acteurs
ont décidé de
s'associer pour
proposer une so-
lution au service
du confort ther-
p— mique et des éco-
EEER  nomies d'énergie
dans lamaison. Aldes connecte
désormais sa PAC triple service
T.One AquaAir, assurant pro-
duction d’ECS, chauffage et
rafraichissement de la maison,
a la box Tydom 1.0 de Delta
Dore. L'utilisateur peut ainsi pi-
loter le confort du logement via
I'application Tydom et créer des
scénarios dédiés. Ces applica-
tions permettent également
d’effectuer un suivi des con-
sommations (électricité et eau)
et de connaitre I'état du filtre du
systéme de ventilation.

ECLAIRAGE
Lébénoid lance
son nouveau
plafonnier

Le fabricant agrandit sa gamme
de luminaires en proposant un
mode de pose inédit. Présente
sur le salon Rexel 2019, la mar-
quey adévoilé I'lzy Pro, premier
luminaire a installation sans
outil, avec connexion directe sur
DCL (dispositif de connexion lu-
minaire). Ce nouveau luminaire
se fixe directement sur la douille
du plafonnier, par simple clip-
sage, sans aucun outil. Il est
doté d'un moteur de lumiére de
8W a technologie Led délivrant
800 lumens.

"année 2019 rime avec
L nouveauté pour CDVI.

Présente sur le marché de
la fabrication de systémes de
contrdle d'accés et de verrouil-
lage électronique depuis plus de
30 ans, la société a décidé
d'adopter un changement
d'image de marque et une nou-
velle identité visuelle. Si elle garde
la couleur bleue, I'entreprise
aborde un nouveau logo plus mo-
derne ainsi qu’une nouvelle ba-
seline, “Le choix de I'installateur”
devenant “Security to Access”
afin d’étre au coeur du métier de
CDVI, le contréle d'accés. « Plus
claire, cette signature en anglais
est facilerment identifiable et uti-
lisable par toutes nos filiales a tra-
vers le monde. Avec un chiffre
daffaires a l'export supérieur d ce-
lui que nous réalisons en France,
cette nouvelle identité visuelle il-
lustre aussi notre forte présence
internationale », commente Lu-
cie Mouchanat, responsable
marketing CDVI. La marque a
dailleurs ouvert sa 12¢filiale a Cra-
covie, en Pologne, il y a un an.
Cette derniére commercialise
tous les produits fabriqués par le
groupe via des distributeurs
comme Rexel, Sonepar ou en-
core ADI. Base stratégique afin

d'atteindre les pays limitrophes,
la Pologne devrait permettre
aussi 8 CDVI de concrétiser son
prochain objectif : pénétrer le
marché allemand et ainsi confir-
mer la croissance a deux chiffres
de son chiffre d'affaires (47 mil-
lions d’euros en 2018).

Objectif : sécuriser

les batiments

CDVlne s'arréte pas laet alancé
depuis plusieurs mois une
gamme d'opérateurs pour portes
battantes en version Bluetooth.
Baptisée Digiway, cette gamme
est composée de deux modéles
d'opérateurs intérieurs (IP 40):
Digiway-Plus pour piloter des
portesjusqu’al20 kget12 mde
largeur et Digiway-SR pour ma-
nceuvrer des portes jusqu’a

180 kg et 1,50 m de largeur.
« Clest un vrai gain de termps pour
les installateurs. lls peuvent désor-
mais intervenir via notre applica-
tion sans avoir besoin de démon-
ter I'installation. Il y a plus de
80 parameétres possibles », ex-
plique Pascal Le Roux, vice-pré-
sident de CDVI. Téléchargeable
gratuitement sur I’AppStore ou
Google Play, Digiway-BLE est une
nouvelle application réservée aux
installateurs qui permet de relier,
via Bluetooth, les opérateurs aun
smartphone ou une tablette.
Grace a un module Bluetooth ins-
tallé a I'intérieur des opérateurs
Digiway, |'application affiche, di-
rectement sur I'appareil mobile,
toutes les informations visibles
sur I'écran LCD de la carte élec-
tronique. L'installateur accéde a

"

distance al'intégralité des para-
meétres de commande et peut les
modifier et les initialiser aussi bien
lors de la configuration de 'auto-
matisme que pendant les inter-
ventions de maintenance pério-
diques. Le tout s'effectue sans
jamais enlever le capot de pro-
tection des appareils.

Prochaines ambitions pour
CDVI? « Nous gravitons autour
de la porte, ce nouveau produit est
donc dans notre logique de déve-
loppernent. Nous allons mainte-
nant poursuivre notre développe-
ment autour du cryptage des
données afin dassurer leur sécu-
rité. A terme, nous allons sécuri-
ser les b4timents car nous
sommes en premiére ligne avec
nos contréles d'accés », conclut
PascalLeRoux.e¢  J. Becam

SMART BUILDING

Hager enrichit son offre de pilotage en tertiaire

ette année encore, Hager a

décidé de faire le plein de
nouveautés a |'occasion du sa-
lon IBS qui s'est tenu les 2 et
3 octobre dernier a Paris.
Aprés avoir pré-
senté son éco-
systéme dédié a

laGTBen2018, " "™

lors de la précé-

dente édition du i
salon, la marque -

franco-alle-
mande a an-
noncé l'enrichis-
sement de sa
solution, enyin-

tégrant désormais le pilotage de
I'éclairage. Hager lance ainsi
deux nouvelles passerelles, qui
seront commercialisées début

B ATTEY R

L

2020 et feront I'interface entre
les protocoles de communica-
tion KNX et Dali ou Dali 2. Crace
a ces deux passerelles, Hager
propose une solution de pilotage
d'éclairage pour tout type de ba-
timent tertiaire : la passerelle
TYAB70W, qui s'adresse aux
« moyens et gros projets ter-
tiagires (Dali 1) et la passerelle
TXAB64D, de son coté, est plu-
tot orientée « petit tertiaire »
(Dali 2). En ce qui concerne la so-
lution dédiée au petit tertiaire,
elle a été pensée pour étre pa-
ramétrée plus facilement, a l'aide
du mode “easy” développé par

le fabricant. Ce mode de confi-
guration intuitif et facile d'utili-
sation est accessible a tous les
professionnels de lafiliére, al'is-
sue d'une formation simplifiée.
De plus, la TXAB64D offre une
deuxiéme possibilité de para-
métrage avec Domovea, la solu-
tion pour une gestion intercon-
nectée du batiment. La nouvelle
passerelle Hager est en effet na-
tivement intégrée en termes
d'interfacage dans Domovea. Il &
est aussi possible de la contro- o
ler via l'application Smartphone @
pour gérer la couleur, les sé- ®
quences, les scenarios. @ J. B.
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ECLAIRAGE INTELLIGENT

Sylvania sort le grand jeu

n France, 50 % des installa-

tions d'éclairage sont obso-
letes, énergivores et inconforta-
bles d’aprés les chiffres de
Sylvania. L'éclairage constitue
donc un enjeu majeur pour ren-
dre les batiments encore plus
performants. Favorisée par I'évo-
lution encore trop méconnue de
la réglementation qui impose de-
puis le 1e janvier 2018 de nou-
velles exigences pour la rénova-
tion des installations d'éclairage
non résidentielles (prise en
compte de la lumiére du jour et
de la détection de présence),
I'éclairage intelligent devient le
nouveau standard. Actuellement
estimé a environ 1.4 milliard d'eu-
ros, le marché européen de I'éclai-
rage connecté devrait représen-
ter 10 milliards d'euros a |'horizon
2024,
Face a ce constat, Sylvania a dé-
cidé de lancer sa gamme com-
plete de systémes d'éclairage Led
intelligent adaptée a tous les sec-
teurs (tertiaire, hotellerie, res-

tauration, écoles, hopitaux, bu-
reaux, musées, commerce, in-
dustrie et logistique). Baptisée
SylSmart, « cette gamme rend
facile la gestion de I'éclairage. Les
lurminaires Syl-Smart communi-
quent entre eux et se contrélent
avec un smartphone ou une ta-
blette sans cablage ni appareil de
commande supplémentaire », ex-

SOLEIL

Une nouvelle marque

voit le jour

N ouveau partenariat dans le
secteur de |'énergie solaire.
Tenergie, producteur indépen-
dant d’électricité solaire en
France, noue une alliance avec
Hyséo, entreprise spécialisée
dans le développement et la
construction de centrales solaires
en toiture, pour créer ensemble
une nouvelle marque : Thyséo.
Cette structure, détenue a 51%
par Tenergie et a 49 % par Hy-
séo, est dirigée par Pascal Col-
|éoni, président fondateur d'Hy-
séo. « Cette mise en commun de
nos expériences favorisera l'inno-

vation et la qualité des projets que
nous concevrons demain pour nos
clients », indique Nicolas Jeuf-
frain, président de Tenergie. La
nouvelle société concentrera son
expertise sur le développement
de centrales solaires de puissance
supérieure a 100 kWc sur des ba-
timents de stockage, ainsi que
sur des centrales en autocon-
sommation dans le monde in-
dustriel et tertiaire. En décembre
2019, ce partenariat aboutira
également a la création d'une
vingtaine d'emplois supplémen-
taires prés de Toulouse. @ J. B.

plique Zina Labed, responsable
marketing opérationnel de Syl-
vania.

Le design aussi

Une option reproduisant le cycle
circadien est également propo-
sée méme si cette technologie
peine a décoller. « C'est I'avenir
de I'éclairage mais pour I'instant

Plus d'infermations sur

le marché est encore faible. Cette
technologie va se développer no-
tamment dans le tertiaire. En ef-
fet, étant donné qu'il faut équi-
per toute la piéce, I'installation
est assez coiteuse. Aujourd’hui,
les maitres d'ceuvre et les archi-
tectes sont trés intéressés, les
artisans un peu moins. Nous de-
vons davantage leur montrer
cette technologie et qu’ils fas-
sent plus de tests sur leurs chan-
tiers », ajoute Zina Labed.

Autre nouveauté pour Sylvania,
le lancement de ses nouvelles
lampes ToLEDo LifeStyle, em-
barquant une technologie Led a
filament torsadé. Proposées
dans deux formes (G190 et
T180) et dans deux finitions de
verre, noir ou doré, ces lampes
proposent une faible consom-
mation d'énergie (4 W) et une
durée de vie moyenne de 15 000
heures). Ces deux nouvelles
lampes ont été lancées en octo-
bre dans les réseaux de distri-
bution. @ J.B.
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KNX FRANCE
Cats rejoint
l'association

e
KNX

HATIONAL

Depuis son origine en 1978,
Cats distribue des solutions de
conversion d'énergie ainsi que
des semi-conducteurs sur le ter-
ritoire frangais. Par ailleurs, I'en-
treprise propose depuis plusieurs
années déja, une gamme de so-
lutions Led et composants, ain-
si que des systémes de commu-
nication et de positionnement.
Elle accentue sa présence sur les
marchés de I'éclairage Led et de
laGTB autravers de ses solutions
KNX. Cats dispose d'un show-
room dans |'Essonne ol tous
ces produits sont exposés au
travers d'exemples d'applica-
tions fonctionnelles. En inté-
grant|'association KNX France,
le distributeur souhaite participer
au développement du standard
sur le marché francais.
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INVESTISSEMENT

Plus qu'un nouveau siége social

ans sa quéte de l'interphone

du futur, Urmet vient de faire
ungrandpas. Le groupe a of-
ficialisé la signature du permis
de cons-truire de son nouveau
sigge de 7400 m? dans la zone
industrielle du Cormier a Cholet.
Son co(it : 7 millions d'euros. Pro-
jet majeur de la filiale francaise du
groupe italien basé a Turin, ce der-
nier a pour objectif de rassembler
FDI Matelec, Yokis et SCS Senti-
nel dans la méme zone géogra-
phique. Avec la présence de Cas-
tel a Saumur, le groupe Urmet
France comptera donc prochai-
nement quatre de ses six socié-
tés en Maine-et-Loire. Si Yokis
(systémes domotiques) a déja
une antenne a Cholet depuis 2014,
les sociétés FDI Matelec (solutions
de contréle d'accés) et SCS Sen-
tinel (solutions de confort et de
sécurité via les enseignes de dis-
tribution bricolage) sont histori-
quernent implantées aux Landes-

Génusson, en Vendée. Hébergées
sur le méme site, ces deux entre-
prises affichent une croissance
soutenue explique Urmet. « Lob-
jectif est doffrir un espace de tra-
vail mieux adapté a
I'activité croissante de
ces trois sociétés du
groupe, de répondre au
mieux aux besoins et
attentes de nos clients,
tout en offrant un environnerment
de qualité a nos collaborateurs et
en attirant de nouveaux talents »,
explique Philippe Mallard, direc-
teur général d’'Urmet France. Au-
tre atout pour lamarque en s'ins-
tallant a Cholet : la proximité avec
le siege actuel des Landes-Gé-
nusson, a une vingtaine de kilo-
meétres.

Avec ce nouveau site, qui devrait
voir le jour fin 2020, Urmet sou-
haite renforcer les activités de re-
cherche et développement, no-
tamment avec la création d'une

ECONOMIE CIRCULAIRE

Hager fait des coffrets

E n 2018, Hager a lancé un
projet pilote d'économie cir-
culaire en substituant les ma-
tiéres vierges de deux piéces
plastiques des coffrets élec-
triques encastrés par des ma-
tieres recyclées issues de DEEE
(déchets d'équipements élec-
triques et électroniques). Pour
opérer cette transition, le dépar-
tement du développement du-
rable et les ingénieurs du groupe
ont été accompagnés par I'éco-
organisme Eco-systémes-Récy-
lum (ESR), en charge en France
dela collecte et du recyclage des
équipements électriques et élec-
troniques en fin de vie. Dans le
cas présent, |'éco-organisme a
mis a disposition d'Hager Group
|a liste des entreprises de recy-
clage en mesure de proposer la

‘ Iwm;r:i g

matiére recyclée recherchée. L'in-
dustriel a porté son choix sur la
société Galloo Plastics implan-
tée a Halluin dans le Nord. Au-
jourd’hui, ce polystyréne issu
danciens réfrigérateurs est uti-
lisé sur deux sites de production
de coffrets électriques de Hager :
LaRoca del Vallés en Espagne et
Blieskastel en Allemagne.

Ces coffrets électriques sont
désormais composés a 33 % de
polystyréne recyclé. « Notre but
est maintenant d’introduire des
objectifs au niveau de notre stra-
tégie globale d’écoconception
produit pour inciter a I'intégra-
tion de matiéres recyclées dés la
conception des pieces », explique
Skander Hassayoune, ingénieur
développement durable chez
Hager Group. @ J.B.

7 Mme

le codit de I'investissement
pour le nouveau siege

cellule dédiée a I'innovation. Il fa-
cilitera également les synergies
commerciales et optimisera les
moyens de production en mu-
tualisant certains services et ou-
tils. Alors que le groupe a connu
I'an passé une croissance de 11,7 %
avec un CA a 96,4 M€, lafiliale
francaise continue de développer
son interphone a tout faire.

SALON IBS
Sauter fait
le pleinde

nouveautés

A l'occasion de la 10¢ édition du
salon IBS - Intelligent Building
Systems - qui s'est tenu a Paris,
les 2 et 3 octobre, Sauter a
présenté plusieurs nouveautés
aux professionnels : la nouvelle
gamme d'automates modulo 6
(photo) pour la gestion tech-
nique des batiments, I'application
mobile Mobile Building Services,
le nouveau serveur web “Modu-
web Unity”, la version inédite de
I'hyperviseur Sauter Vision Cen-
ter (full web HTML5) et Smart
Actuator, le nouveau servomo-
teur intelligent.

Olo, le nouveau carillon
sans fil et sans pile

Avec ses différentes acquisitions
au fil des années, Urmet propose
des interphones intégrant des
fonctionnalités domotiques pour
commander les équipements du
logement, ou encore capables de
communiguer avec le gestionnaire
dulogement. Derniére nouveauté,

Olo, le carillon sans fil et sans pile.
Ce dernier s'installe en quelques
secondes avec un bouton de son-
nette sans fil et sans pile et un
carillon enfichable dans une prise
électrique classique. Sa valeur
ajoutée est de disposer d'une prise
en fagade qui permet de brancher
un autre appareil électrique au
méme endroit. e J. Becam

CROISSANCE EXTERNE

Vortice avale Casals

'est un rapprochement en-

tre deux acteurs histo-
riques de la ventilation : |'ita-
lien Vortice S.p.A. a annoncé
I'acquisition de la marque es-
pagnole Casals en prenant
100 % du capital de Ventila-
cion Industrial. Selon le groupe
transalpin, les deux entités
« ont en commun une organi-
sation industrielle qui repose
sur un solide savoir-faire en
matiére de conception et de
production, centré sur la qua-
lité et la fiabilité des produits,
gréce a des structures de
contréle compétentes et a
d’importants équipements de
laboratoire ». Vortice, orienté
vers la ventilation résidentielle,
entend renforcer son
offre dans l'aspira-
tion industrielle
(gammes certifiées
200-300-400 °C/2

>/

heures pour I'extraction des
fumées chaudes, gammes
certifiées Atex et gammes cer-
tifiées selon les standards
électriques 120 V/60 Hz) et
étendre son réseau commer-
cial a l'international. Mais
« I'identité, le nom et le logo
Casals demeureront inchan-
gés », assure son P-dg, David
Samper.

En 2010, la société italienne
s'était déja portée acquéreuse
d’une autre entreprise, Loran,
spécialisée dans les unités de
traitement de I'air industriel.
En tout, le groupe ainsi formé
emploiera plus de 400 colla-
borateurs pour un chiffre d'af-
faires de plus de 100 millions
d’euros.e J.B.
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m ENTRETIEN AVEC... MAXIME RONDEPIERRE, CHEF DE MARQUE MILWAUKEE FRANCE
- y L
« Le marcheé du sans-fil est

aujourd hui tiré vers le bas »

SUR LES ROUTES
Festool
présente ses
nouveautés

Jusqu’au 8 novembre 2019,
Festool organise un roadshow
dédié al'univers du bois et de la
rénovation. Baptisé “Prét ! Avec
des outils sans fil sur mesure”,
cet événement comporte
14 étapes chez cing des distri-
buteurs partenaires du fabri-
cant. Sila marque n'expose pas
aBatimat, de nombreuses nou-
veautés devraient arriver début
2020 : « Nous allons lancer en
janvier 2020 un nouveau coffret
pour véhicule. Il a été présenté en
exclusivité lors de notre road-
show dédié au bois. Nous al-
lons aussi lancer début 2020 une
nouvelle batterie compacte et
plus puissante que d‘autres bat-
teries équivalentes », détaille
Elisabeth Machado, respon-
sable Communication Festool.

DEVELOPPEMENT

Acton affiche

ses ambitions
L ANF o

Entamée en 2017, l'extension de
I'entrep6t de stockage du fabri-
cant de boulonnerie alu et inox
apermis de passer de 6 500 m?
a 10 000 m2. Pour Philippe
Purgy, le directeur, cette évolu-
tion était nécessaire. « Notre ca-
pacité totale atteint désormais
33 000 places. Avec ses
15 000 références stockées en
fixations et accessoires marins
vendus en Europe et d travers le
monde, |'entrepét était saturé et
montrait ses limites quant au
bon développement de I'entre-
prise », note-t-il. Aprés deux
premiéres extensions — |'une
en 2003 (3 5500 m?), l'autre
quatre ans plus tard (a
6 500 m?2), Acton a atteint la
taille maximale offerte par le
site de L'Horme.

Zepros : Vos ambitions
en France ?

Maxime Rondepierre : Notre
stratégie reste inchangée depuis
une dizaine dannées : investir et in-
nover au niveau du sans-fil afin de
devenir le leader de ce secteur en
France. Pour atteindre cet objectif,
nous estimons que nous devons
avoir entre 20 et 21% de parts de
marché sur ce segment. A fin juin
2018, nous avons atteint 16,9 %,
contre 13,7 % a la méme période
I'an dernier. Pour arriver a ce résul-
tat, nous avons lancé énormément
de produits sur les plateformes 12V
et 18 V. Nous travaillons aussi en
étroite collaboration avec nos clients
finaux artisans pour les équiper au
quotidien, satisfaire les demandes
et leur offrir la plus large gamme
possible en sans-fil.

Zepros : Le marché

du sans-fil en 2019 ?

M. R. : Le marché est flat par
rapport a |'an passé avec une

progression de 0,7 % en valeur
afin ao(t 2019. Milwaukee sur-
performe sur cette période avec
une croissance de 22 %. Nous
sommes en pleine conquéte de
marché. Depuis un bon mo-
ment, le sans-fil est en progres-
sion par rapport au filaire. Mais
pour la premiere fois, a fin juin
2019, il est en baisse de 1% en
valeur, alors qu'il se situait en-
tre 5 et 10 % de croissance ces
derniéres années. Nous avons
remarqué qu’il y avait une forte
hausse des volumes, mais une
trés forte dégradation des prix.
C'est un marché qui est forte-
ment tiré vers le bas par les fa-
bricants, mais aussi par la dis-
tribution qui a besoin de produits
amoins forte valeur ajoutée. Fi-
nalement, nous avons vendu
plus de machines, mais nous
avons fait un moins bon chiffre
d'affaires. Je ne pense pas que
cette tendance va durer. Sinon
tout le monde sera perdant.

Zepros : L'accompagne-
ment des artisans

M. R. : Pour commencer, ily ades
garanties standards comme chez
les autres fabricants. Nous pro-
posons également un pack “Full
36 Service” avec une garantie 36
mois tout inclus. Nous avons une
équipe baptisée “Les Prescrip-
teurs” qui propose des locations
de machines avec un systéme de
SAV express et tout inclus. Une
large partie de la gamme est dis-
ponible a la location pour les ins-
tallateurs ne souhaitant pas gérer
[entretien et la réparation des équi-
perments, le SAV, l'enleverment sur
site... Alafin du contrat, I'installa-
teur peut choisir de conserver le
matériel ou de renouveler son
contrat avec de nouveaux outils.
Autre point fort : notre capacité a
accompagner chaque sortie de
produit par du merchandising et
une communication dédiée afin
d'aider nos distributeurs. Nous
sommes présents sur le terrain

avec des animations chez nos re-
vendeurs et des roadshows orga-
nisés en avril, juin et juillet avec un
camion aux couleurs de Milwau-
kee. Durant sept semaines, nous
avons invité nos clients sur des cir-
cuits automobiles en France otiils
ont pu conduire des voitures de
sport et découvrir nos derniéres
nouveautés. e

Recueilli par J. Becam

EXPANSION

La L-Boxx veut séduire les distributeurs

ssentiellement présente en

Allemagne, la L-Boxx va-t-
elle bient6t se démocratiser en
France ? Il s'agit d'une « solution
universelle » de transport et de
stockage compatible avec de
nombreuses marques d'outillage.
Si le systéme créé par BS Sys-
tems (une coentreprise fondée
en 2012 par Robert Bosch GmbH
et Sortimo International) a fété

en 2018 ses dix ans, il reste en-
core relativement méconnu par
les artisans frangais.

Aprés deux ans d'existence sur le
marché frangais, petit cours
d'histoire par Thierry Socha, di-
recteur commercial France de BS
System : « En 2008, Sortimo a
créé la boite de rangement bap-
tisée L-Boxx qui a la particularité
d'étre modulable, empilable 'une

sur l'autre et modulaire. Ce sys-
téme a attiré [attention de Bosch
Power Tools en 2009 pour deve-
nir la mallette de conditionne-
ment unique de sa gamme d'ou-
tillagse professionnels (Bosch
Pro). Au bout de deux ans de col-
laboration, Bosch a voulu ouvrir
ce systéme L-Boxx a tous les au-
tres fabricants et créer une réfé-
rence mondiale ».

Des accords a venir

« Il'y a encore quelques années
nous étions uniquement des fa-
bricants avec une clientéle BtoB
et industrielle. Le marché est, de-
puis prés de deux ans, @ maturité
et c'est tout naturellement que
nous nous dirigeons vers la distri-
bution, car un artisan n'a pas for-
cément besoin d'une L-Boxx déja
remplie par un industrie], mais plu-
tét d'une L-Boxx “neutre” [vide]
pour y ranger ses propres outils.

Nous ne sommes pas présents de
maniére standard, mais avec des
produits MDD », explique Thierry
Socha.

Sur le marché frangais, BS Sys-
tems a décidé d'étre présent uni-
querment par |'intermédiaire d'un
distributeur ou d’un fabricant.
« Nous ne comptons pas lancer
notre propre magasin, ni notre
propre réseau de vente. En
moyenne, 80 % de nos ventes
passent aujourd’hui par I'indus-
trie et 20 % par le négoce. D'ici
deux a trois ans, ces chiffres de-
vraient s’équilibrer. Nous avons
pour l'instant du mal & répondre
aux demandes de nos clients en
France ot nous ne disposons pas
encore de distributeur. Une situa-
tion qui devrait changer en 2020,
puisque nous SoImmes en passe
de signer des partenariats avec
quelques distributeurs », annonce
Thierry Socha. @ J.B.
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TENDANCES
Ripolin a son
book

Un carnet de tendances ou
80 teintes du nuancier Ripolin
sont présentées en situation
dans les différentes piéces de la
maison et accompagnées de
suggestions d'associations...
Des couleurs disponibles dans la
gamme de peinture Ripolin
murs, boiseries et radiateurs...
Ce book se veut une source d'in-
spiration en offrant une palette
de teintes variées pour créer
différentes ambiances, cha-
leureuses, cosy, joyeuses, mo-
dernes, audacieuses...

Blanchon : premier titulaire
de CTB Finition Bois

"Institut Technologique
L FCBA, Forét Cellulose

Bois-construction Ameu-
blement, lance la certification
“CTB Finition Bois’, spécifique-
ment dédiée aux solutions de pro-
tection et d'embellissement du
bois. Co-développée avec lentre-
prise Blanchon, cette certification
est une réponse a une demande
forte du marché aussi bien grand
public que professionnel, car les
exigences qualité liées a la dura-
bilité et la pérennité du bois, en
termes de performances mais
aussi de santé et d'environne-
ment, ne cessent de croitre. Pour
y répondre, les fabricants de pro-
duits de finition bois (lasures, sa-
turateurs, huiles, vernis, vitrifica-
teurs...) développent des
solutions de plus en plus inno-
vantes qu'il faut mettre en avant.

Pour aider les professionnels (ap-
plicateurs, parqueteurs, menui-
siers...), mais aussi les autres pu-
blics a identifier les solutions
fiables, FCBA a donc développé
CTB Finition Bois, une nouvelle
certification qui atteste et certifie
les performances des produits de
finition (en particulier leurs résis-
tances aux UV, leur perméabilité
al'eau), la durée de vie des pro-
duits testés, 'impact maitrisé sur
la santé et I'environnement, la
qualité et la reproductibilité de la
fabrication et la qualité de I'ac-
compagnement de I'industriel au-
prés des utilisateurs.

Toucher I'ensemble

du marché

Souhaitant valoriser cette dé-
marche globale, Blanchon s'est
pleinement impliqué, aux cotés

SERIE SPECIALE
La Tour Chrysler
al'honneur

A l'occasion du 90¢ anniver-
saire de la Tour Chrysler de New
York, qui se tiendra en 2020,
MuralsWallpaper vient de lancer
deux nouveaux papiers peints
qui rehaussent une symphonie
d'éléments Art Déco, marqués
par une palette de couleurs
modernes célébrant |'originalité
et I'élégance de ce gratte-ciel
emblématique. Ses motifs sty-
lisés en forme de rayons de
soleil, les formations triangu-
laires, les détails empilés en arc
et le mélange de lignes courbes
et d'angles nets que I'on peut
voir dans I'ascenseur, dans le hall
et dans sa célebre fleche en
acier, ont inspiré la conception
de ces papiers peints détaillés.

PRIX

Forbo Flooring gagne

un Janus

a derniére innovation signée

Forbo Flooring ne passe pas
inapergue. Eneffet, lagamme Flo-
tex® AcousticPlus vient de se voir
décerner le Janus des Composants
et des Matériaux 2019. Attribué
par I'Institut frangais du design, le
Janus est un label d'excellence re-
connu par les professionnels, va-
lorisant des produits, espaces et
services qui s'inscrivent durable-
ment dans une démarche de
“mieux-vivre ensemble”. Flotex
AcousticPlus a su répondre idéa-
lement a l'ensemble des“S E” qui
déterminent l'obtention du label :
Economie, Esthétique, Ergonomie,
Ethique et Emotion.

85 9% de matieres
recyclées

Cette toute nouvelle gamme dere-
véterments de sols textiles flogués,
qui se caractérise par son effica-
cité acoustique (22 dB), son éco-
conception, a partir de 85% de
matiéres recyclées, ainsi que sa fa-

cilité de mise en ceuvre et d'entre-
tien a égalerment été appréciée par
le jury. « Nous sormmes honorés et
fiers de ce nouveau Janus des
Composants et des Matériaux, qui
avait déjc récompensé, lors de ses-
sions précédentes, nos revéte-
ments Trafic modal, Marmoleurn®
click et Sarlon trafic modulup. La
volonté de concevoir des produits
apportant une véritable valeur
ajoutée pour améliorer le cadre de
vie, fait véritablerment partie de
I'ADN de Forbo Flooring Systerns »
confie Gaélle Bonhomme, direc-
trice Marketing, communication
et segments Pays du Sud. o F.C.

de FCBA, dans le développement
de la certification CTB Finition
Bois avec pour objectif de conce-
voir un référentiel pertinent, en
phase avec les enjeux techniques,
environnementaux et sanitaires
liés aux produits de finition du
bois. « Notre réle, en tant qu'ex-
pert des finitions bois, est de pro-
poser des produits toujours plus
performants qui garantissent la
durabilité d'aspect des supports.
Notre démarche avec le FCBA

nous permet de nous mobiliser
aux c6tés des fabricants de bar-
dages afin de promouvoir un en-
tretien efficace, moyen indispen-
sable pour garantir la pérennité
des ouvrages bois », analyse
Jacques Chatenet, directeur tech-
nique. Cet engagement est par-
tagé par tous les services et
confirmé par Stéphanie Bocca-
lini, directrice marketing et com-
munication : « A travers notre col-
laboration riche et constructive
avec FCBA, nous dffichons la vo-
lonté de la marque Blanchon de
faire reconnaitre la qualité de ses
produits tout en prenant part a
une démarche collective de valo-
risation de la filiére ».

FCBA entend désormais déployer
CTB Finition Bois sur I'ensemble
dumarché. Lafiliére dispose ainsi
d'une certification dédiée, gage
de qualité des produits, répon-
dant a la fois aux attentes des
professionnels et a celles des uti-
lisateurs finaux.®  F. Guidicelli

ENVIRONNEMENT

Seigneurie se lance
dans le biosourcé

L amarque du groupe PPG
innove et se lance dansle
segment des peintures bio-
sourcées avec une offre dé-
nommée Phylopur, en réfé-
rence a sa composition a base
d'alkyde biosourcée a 97 %. Dé-
clinée en impression et finition
mat et soie, Phylopur est blanc
de base et peut se teinter dans
toutes les teintes pastel. Cette
innovation permettra de répon-
dre atoutes les attentes des don-
neurs d'ordre publics et privés qui
investissent dans les batiments
de construction durable et renou-
velable. Les laboratoires PPG ont
développé Bio-Based, une nou-
velle technologie qui utilise des ma-
tieres premiéres renouvelables
d'origine végétale (sans préléve-
ment sur les cultures agricoles) et
des matiéres revalorisées pour

| rvLOPUR ]

j—

I'élaboration des peintures. Ce
concept contribue ainsi a la lutte
contre le réchauffement clima-
tique. Ces peintures bénéficient du
label environnemental européen

Ecolabel, d'une étiquette Qualité &
Air Intérieur A+ et d'un trés faible @
tauxde COV (avec moins de 1g/) @
et sont éligibles aux certifications ®

HQE et Breeam. @ F.G.
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BIOMIMETISME

La Nature inspire la construction

Pour ce numéro un peu spécial de Zepros Négoce dédié a I'innovation a I'occasion de la tenue du Mondial du Batiment, nous
avons consacré cette rubrique, non pas a un prochain lancement de gamme, mais, plus généralement, a des produits issus de
la recherche en biomimétisme appliquée au Batiment. Une hydrolienne membranaire inspirée de I'ondulation des anguilles
dans le courant, du bio-ciment imitant le corail, une surface solaire capable de réguler sa température par effet de structure comme
sur l'aile du papillon morpho, un catalyseur naturel pour produire de I’hydrogéne... Et d’autres encore dont voici le détail.
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Des libellules dans le vent

Pour Enel, I'architecte Renzo Piano a imaginé
des éoliennes a l'image des libellules. Les Dra-
gonfly Invisible sont légeéres, graciles et capa-
bles de prendre la moindre brise (dés 1,6 m/s).
Congues en matériaux composites (fibre de car-
bone et polycarbonate), ces bipales présentent
des ailes creuses juchées sur un mat trés fin
de 20 métres de haut pour seulement 35 cm
de diameétre, et développent une puissance de
55 kW pour une production espérée de
7 200 kWh annuellement. L'énergéticien fran-
cais EDF proposait, lui, jusqu’en 2018, un tracker
photovoltaigue inspiré des tournesols. Cette
Smartflower suit la course du Soleil dans le ciel

Scarabée ou lotus pour
la propreté

Pour conserver des fagades séches, |'entreprise
Sto s'est intéressée au ténébrion, un petit sca-
rabée du désert qui condense la rosée sur son

pour optimiser le rendement (qui atteint les
40 %) et replie ses douze pétales pour les pro-
téger en cas de vent supérieur a 56 km/h.

dos gréce a des bosses et creux, puis la collecte
pour la boire. Elle en a tiré un revétement a la sur-
face irréguliere (StoColor Dryonic) qui collecte et
évacue I'eau rapidement. Une avancée qui per-
met d’éviter le développement des algues et
champignons sur les fagades de régions humides.
Autre application possible, le développement de
surfaces vitrées autonettoyantes a I'image des
feuilles de lotus sur lesquelles les gouttes d'eau
roulent en emportant les poussiéres et saletés.
Des vitrages peuvent étre traités de facon a pré-
senter une rugo-
sité micrométrique
elle-méme héris-
sée de cristaux
nanométriques,
réduisant drasti-
quement la surface
de contact entre
I'eau et le verre et
facilitant ainsi sa
mobilité.

Les termites pour la thermique

Les termitiéres constituent souvent I'exem-
ple cité pour 'autoventilation des construc-
tions. Ces insectes sont en effet capables de
maintenir une température de 25-30 °C au
cceur de leur habitat - alors que les tempé-
ratures extérieures varient parfois de 50 °C
en journée a seulement O °C la nuit - sim-
plement en contrélant la sortie d'air intérieur
et I'entrée d'air extérieur. Les architectes s'en
sont inspirés pour concevoir des batiments
munis de cheminées de toit pour |'évacua-
; tion de la chaleur et de cavités en pied d'édi-
fice pour créer naturellement des courants d‘air ascensionnels. Une solution économe qui ne dé-
pense que 10 % de la consommation d’une ventilation mécanique classique, pour actionner les
volets d’aération. Autre source d'inspiration, la fagon dont les rameaux d'une plante se répartis-
sent de fagon a assurer une quantité de lumiére équilibrée. Des algorithmes bio-inspirés révélés
par le cabinet d'architectes In Situ, propose une approche qui améliore la densité du béati sur un
terrain donné, tout en maximisant les apports solaires.

Bactéries ou cristaux pour les murs

La société Solumix a mis au point un isolant dont le procédé de production s'inspire de la synthése hydrothermale des cris-
taux minéraux (en photo). Cette poudre naturelle est simplement composée de silice, de chaux et d'eau, la rendant recyclable.
Sa microstructure présente des aiguilles enchevétrées qui apportent une bonne résistance mécanique (compression et arrache-
ment) et une porosité élevée. L'isolant, léger et cohésif, s'avére capable de résister a plus de 1000 °C, ne dégage pas de fumée, ni aucun
CQOV et poussiére. Autre exemple, I'entreprise BioMason a repensé la production du ciment en imitant le processus de croissance du co-
rail : elle laisse des bactéries faire tout le boulot, en présence de nutriments, d'azote et de calcium, dissous dans une solution. Les micro-
organismes précipitent le carbonate de calcium sous forme de cristaux quienchassent alors les grains de sable. Le processus de production
de briques, qui se fait a température ambiante, nécessitera quelques jours.
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& La sélection
de la rédaction

Cing pages de nouveaux produits vous sont proposées
ce mois-ci, dont 8 produits phares distingués par la rédaction et
quelgues nouveautés a découvrir sur le Mondial du Batiment.

. MATERIAUX . BOIS & DERIVES SANITAIRE-CHAUFFAGE

DECORATION QUINCAILLERIE . ELECTRICITE

PROJISO
Stand C112
Isolation vertlcale projetée

Lisolant projetable Saf’Acade se compose de fibres non métalliques de consis-
tance laineuse a orientation aléatoire. Ce nouveau matériau contient un pour-
centage significatif d'oxydes alcalins et d’oxydes silico-terreux, avec un point
. de fusion supérieur a 1000 degrés qui le rend trés résistant au feu : plus de
| 240 minutes. Il est doté de 'agrément européen ETA ainsi que du marquage
CE qui garantit sa conformité aux directives de I'UE, mais également la ré-
gularité de sa fabrication dans le cadre des obligations fondamentales
(sécurité, hygiéne et environnement). Il est aussi plus performant ther-

E,aeb;?,::: miguement que les panneaux rapportés car sans ponts thermiques
UCUCECOMN et sans fixation. Classé A+ pour les COV, il est par ailleurs résistant

la résistance N , s s
au feu a la vapeur et I'humidité.

Evacuation pour chaudiéres bois [é
A l'origine utilisable avec des appareils étanches & gaz et fioul, le systeme Dualis El a bénéficié !
d'adaptations qui le rendent désormais compatible avec les chaudiéres a granulés de bois, stan- -
dard sans condensation ou basse température, ou les chaudiéres a condensation : I'uniformisa- 1l
tion des joints de fumée en Viton® (caoutchouc fluoré) afin de permettre |'évacuation des fumées | ¥
jusqu’a 250 °C; l'ajout d'un nouveau diametre 150/200 pour les chaudieres a granulés | |

30/40 kW, en plus de ceux déja existants (80/125, 100/150 et 130/200) ; la création de piéces

spécifiques pour faciliter le raccordement aux appareils. Le conduit, concentrique, au- L

torise des installations avec terminaux verticaux ou horizontaux, personnalisables  SEFSRGU. -

en plusieurs couleurs depuis la buse de I'appareil jusqu'a I'extérieur. Sous avis tech- EEEGENE |

nique (DTA : 14.2/12-1821_V2). o, T pouts o '
en Viton® 1

Peinture pour boiseries

S'affranchir de la météo comme de la saisonnalité et terminer son chantier bois en
une journée ? C'est ce que permet Europan SR (séchage rapide). Cette peinture en
phase solvant pour bois extérieurs et intérieurs intégre en effet des adjuvants spé-
cifiques accélérant la polymérisation pour un séchage trés rapide et une résistance
aux agressions extérieures, y compris par temps de pluie ou de neige, aprés 2 heures
seulement (recouvrable en 4 heures). Elle est applicable sur la majorité des

essences feuillues ou résineuses et se décline dans les 1170 teintes du nuan-
?;:?ggf M cier Chromatic®. Facile et agréable & poser a la brosse, au rouleau micro-
‘:r{gi‘tsetg'e‘ﬁﬁ fibres 10 mm ou au rouleau polyamide texturé 8 mm, elle enrobe parfai-

tement les arétes. Rendement 11 a 14 m?/litre. Conditionnement 1 litre,
3 litres ou 10 litres.

Résine autolissante
pour sol

Sika Comfortfloor® Marble FX, un
systéme autolissant a base de po-
lyuréthanne, se destine aux locaux
commerciaux, publics et tertiaires. Ce
revétement souple associe un effet
marbré au confort de marche et a
une haute résistance mécanique.
Sa pigmentation spécifique permet
des effets décoratifs lors de |'appli-
cation. Une fois coulée sur le sol, la
résine est retravaillée par I'applica-
teur avec une “raclette a effets” pour
lui donner un aspect flammé, mar-
bré, moiré... En jouant sur l'outillage
et le geste, il crée des effets de plus
ou moins grande ampleur, pour des
sols uniques a l'aspect soyeux et
sans joint. Lancé dans une pre-
miére collection de 10 coloris em-
blématiques, la résine est aussi dis-
ponible dans une large palette d'au-
tres teintes neutres ou vives.

| www.sika.fr]
EDYCEM

Bloc a bancher pour
fondations et linteaux
Le nouveau e
bloc a ban- m- "

cher calibré
Vertical Bloc |
FL est des- |
tiné a la réa-
lisation des
fondations et |
des linteaux
pour toutes
les ouver- °
tures en logements collectifs et ter-
tiaires. Issu d’'un procédé de fa-
brication contrdlé et suivi, garant
de sa fiabhilité, il a été pensé pour
réduire les manipulations et opti-
miser le travail des professionnels.
En béton courant, 100 % naturel
et recyclable, il répond aux exi-
gences de stabilité en zone sis-
mique. De mise en ceuvre rapide
et propre, sans dégagements de
poussiéres et sans bétonniére au
montage, il supprime la manipu-
lation de tout type de coffrage, et
la poutrelle associée au systéeme
ne nécessite aucun matériel de
manutention.

swww.edycem-ppl.fr

' =t .
© Armand Sarlangue
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ONDULINE

Profil pour rénovation de couvertures

Onduline propose avec Onduclair Renov PST des
profils isolants de 235 ou 230 (ép. 30, 50 et
80 mm), spécialement adaptés aux couver-
tures en tuiles canal, méme anciennes. lls ser-
vent également pour la rénovation des batiments
couverts de toitures en fibres ciment (amiantées - O
ou non), sans nécessiter la dépose ou le percage o — b
de celles-ci. Assurant simultanément 3 fonctions - isolation (R jusqu’a 2,40),
étanchéité et esthétique -, ces éléments en polystyréne expansé ou laine de
roche, recouverts de plaques opaques en polyester armé de fibres de verre a
charges minérales pour assurer I'étanchéité, permettent également une mise
en ceuvre rapide (6 a 8 m? par heure par poseur). Garantie 10 ans.

www.onduline.fr

& Lasélection de la rédaction,

MANTION

Systéme coulissant pour
volets pliants

Win-Fold 2 est un systéme qui allie un mouvement de translation sur rail
aluminium avec un repliement en accordéon pour volets pliants, brise-vue,
brise-soleil ou brise-vent. Il a été développé pour rendre quasiment invisi-
ble les montures et les rails quand le volet est fermé. Le systéme supporte
des panneaux de 20 kg, de largeur 600 mm maxi et d'épaisseurs 30 a
34 mm. |l offre des options telles que le maintien en position ouverte des

PAREXLANKO

Enduit de finition

Parex Déco Travertin, une nouvelle finition qui re-
produit I'aspect de la pierre de travertin, est préte
al'emploi et permet des textures contemporaines
et design en facade. Il se met en ceuvre en
4 étapes : application de Revlane + régulateur ; ca-
lepinage des fagades a l'aide de rubans adhésifs 5
ou 10 mm ; application de 'enduit en 2 passes ; re-
trait du ruban adhésif. Cette nouvelle finition dé-
corative, formulée pour résister a l'encrassement,
est adaptée aux chantiers neuf ou rénovation, et habille les fagades isolées et
non isolées. En isolation thermique par I'extérieur, associée au sous-enduit Maité,
il bénéficie d’une excellente résistance aux chocs (classe | dés la simple armature).

www.parexlanko.com

ROCKWOOL ARMSTRONG

Isolation des facades

Rockvet, nouveau produit isolant
en laine de roche non revétu pour
I'isolation des facades sous véture
ou vétage, est incombustible (Eu-
roclasse Al) et présente d'excel-
lentes performances thermiques
tout en améliorant le confort de
pose. En panneau double densité
(lambda 36) il posséde en outre
une trés bonne tenue mécanique.
Il ne présente pas de structure ca-
pillaire et ne retient pas I'eau. Son
sens de pose est repéré par un
marquage de la face surdensifiée
extérieure. Conductivité ther-
mique lambda = 0,036 W/m.K.

Dimensions : 600 x 1200 mm,
en épaisseurs de 80 a
150 mm. Disponible en
négoces depuis
juillet 2019.

Plafonds acoustiques

Le spécialiste lance une offre Bois
large et modulable, déclinée en 7 es-
sences standards: fréne, bambou
naturel ou caramel, érable, chéne,
merisier d’Amérique, noyer d’Amé-
rique. Elle est disponible en dalle et
panneau “Lay-In" ou panneau-bande
“Channelled”. La premiére solution
s'installe sur une ossature semi-ap-
parente ou cachée et la seconde sur
une ossature cachée. L'offre est pro-
posée en version lisse et avec diffé-
rentes perforations rondes ou rainu-
rées pour atteindre une absorption
acoustique jusqu'a 0,80 a,,. Les dalles
et panneaux peuvent étre personna-
lisés avec 12 essences naturelles sup-
plémentaires et 4 perforations sur
mesure. Dimensions 600 x 600 mm,
1200 x 600 mm et 1200 x 300 mm
pour Lay In; 2400 x 192 mm pour
Channelled.

www.rockwool.fr

www.armstrongceilings.com

vantaux et le verrouillage 1 ou 2 points. La visserie est en
acier inox et le corps des montures et

des guides en alu-
minium anodisé.
Les armatures
sont en polymére
technique chargé
en fibre de verre.
Les galets, mon-
tés sur roulements
a billes et équipés
de rotule, assurent
une translation
sans heurts.

www.mantion.com

Les montures
et rails
invisibles, la
translation sans
a-coups

FIBERDECK (BETTE |

Brise-soleil

Bénéficiant de la technologie exclu-
sive de coextrusion, le brise-soleil &
claire-voie Weo est constitué de pro-
fils alvéolaires renforcés d'éléments
en aluminium (de paroi 2 mm d'épais-
seur) réducteurs de flexion, pouvant
étre fixés de plusieurs maniéres et se-
lon différentes orientations. Solides,
imputrescibles et résistants aux ter-
mites, ces profils bénéficient d'une
trés bonne stabilité dimensionnelle
(1,5 mmvml pour une amplitude ther-
migue de 30°Q). lls sont recouverts
d'un film polyéthyléne insensible aux
UV qui garantit une stabilité d'aspect
pendant plus de 20 ans. Le bois po-
lymeére utilisé provient de 50 % de
sciures de bois et de 50 % de poly-
éthyléne recyclé. Coloris : teck, ipé.
Sections des profilés : 42 x 60 mm,
52 x 100 mm, 62 x 120 mm. Lon-
gueur 4 m.

www.fiberdeck.fr

Baignoires
trapézoidales

BetteSpace est une collection de bai-
gnoires en acier titane vitrifié, facile a
entretenir et propice a la conservation
de la chaleur, qui s'adapte intelligem-
ment a l'aménagement des petites et
moyennes salles de bains grace a des
géométries trapézoidales, selon trois
variantes : la baignoire gain de place
BetteSpace S (75 cm de large coté
téte et 60 cm coté pieds), la combi-
naison bain/douche BetteSpace M
(S0 cm coté pieds et 75cm coté
téte) et la baignoire biplace BetteSpace
L (en photo - 130 cm c6té téte et
75 cm c6té pieds). Chaque baignoire
est dotée d'une large partie arriere,
dont I'inclinaison garantit le confort
d'assise, d’'une généreuse surface de
couchage de 170 cm et d'une pro-
fondeur de 42 cm.

www.bette.de/fr
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INTERCLINY —
Hall 2

Stand C42

Chauffage par vecteur air

Le systéme Ysentis diffuse une chaleur douce et homogeéne dans |'apparte-
ment, sans inertie, grace a un réseau de gaines en faux plafond et un diffu-
seur dissimulé dans un placard technique. Pour garantir un air sain a I'inté-
rieur du logement, France Air présente désormais une version Ysentis Pure
qui intégre une filtration haute efficacité qui élimine 85 % des pollens et par-
ticules fines (PM10) a chaque cycle, méme hors période de fonctionnement
du chauffage. De plus, cette filtration suit des scénarios de dépollution différant
suivant la zone géographique et la ville, chaque ville disposant d’'un profil de
pollution intégré dans la
régulation Yzentis. Le
filtre est de type mi-
crofibre synthétique po-
lypropyléne, avec une
surface filtrante de
0,9 m2 et un espace
entre les plis de
75 mm ; il ne se change
qu’une fois par an.

Receveur de douche

Congu dans un ma-
tériau alliant une
poudre minérale de
synthése et une ré-
sine, le receveur Ses-
tra présente une sur-
face a effet pierre de
fine structure, au
toucher soyeux et
antidérapant (classe
PN24). Le capot de
bonde longiligne af-
fleurant, réalisé dans
|2 méme matériau, se fond bien dans I'ensemble. Qua-
tre longueurs sont disponibles - 100, 120, 140 et
160 cm - en largeurs 80 ou 90 cm, ainsi qu'un format
carré 90 x 90 cm. La faible épaisseur du receveur
{4 em) réduit la profondeur de cuve nécessaire, et la bonde,
de garde d’eau 30 ou 50 mm, s'adapte a toute intervention de rénova-
tion. Son débit est de 33,6 |/mn en version 50 mm et 28 |/mn en hauteur
30 mm ; la sortie PVC (@ 40 mm) s’oriente & 360°. Trois coloris sont dis-
ponibles : Blanc, Gris ou Graphite.

La surface
antidérapante,
le décaissement
minimal

Les scénarios
de dépollution
ville par ville, la

filtration hors
périodes de
chauffage

Equilibrage des
réseaux de chauffage
Les vannes d'équilibrage statique
iDroset Séries CF, sont congues pour
ajuster et régler précisément le débit
d’eau (de 35310000 I/h). Elles sont
constituées d'un corps de vanne en lai-
ton et polyamide renforcé de fibre de
verre, a l'intérieur duquel un disposi-
tif de mesure garantit un ajustement
millimétré du débit. Un cadran indique
le changement de déhit en temps réel
et facilite le réglage de toutes les
vannes concernées sans avoir re-
cours a des appareils de mesure. Le
débit se régle en tournant la couronne
extérieure. Munies d'écrous libres F/F,
ces vannes sont compatibles avec tout
type de canalisation et peuvent servir
de vannes d'isolement. Pression no-
minale 16 bars ; température de ser-
vice de -10a +T10 °C.

INTERCLIMA
ll ¥

Hall 6
Espace innovation

Conduit de fumée
"plug & play”
INTERCLING

Hall 1
Stand F039 |

Pl Q@

- a

.

Congu pour les appareils a conden-
sation de classe de température
T120 et de classe de pression HI,
le conduit de fumées EasySafe a
emboitement type “plug and play”
est unique en son genre. Com-
posé d'un conduit intérieur et ex-
térieur en plastique PP recyclable
résistant aux UV, il offre de nom-
breuses solutions d’installation,
de réglage et de fixation. Le sys-
téme peut étre recoupé en une
seule étape, sans avoir a dissocier
le tube intérieur du tube extérieur.
Ses joints résistants a la traction
maximisent la sécurité du sys-
téme pendant toute la durée de vie.
Certification CE selon les normes
EN 14471 (2013 + A1 2015), et EN
142411 (2013).

INTERCLINE oy
Hall 2

Stand E94

Pompe a chaleur air-air

Le Lorai Air Pur, disponible de 2,5 a5 kW, est un

mural au R32 aux fonctionnalités innovantes. Lex-

clusivité Frost Wash permet de nettoyer |'échan-

geur thermique et un robot autonettoyant pour

les filtres est intégré. Le détecteur de présence

permet des économies et le balayage horizontal v
et vertical des volets accroit le confort thermique.  * A al
La technologie exclusive d’Hitachi “constant power” améliore la performance
de la PAC en maintenant sa puissance de chauffage jusqu’a - 15 °C extérieur et
en assurant du chauffage jusqu’a - 20 °C. Disponible en blanc mat ou gris, le
Lorai Air Pur peut étre piloté a distance via I'application Hi-Kumo® d’Hitachi.
Performances saisonniéres : SEER jusqu'a 9 (A+++) et SCOP jusqu'a 5.10 (A+++).

INTERCLING ]
Hall 1

Chaudiére gaz a condensation Stand G64

La nouvelle ecoTEC exclusive Green iQ, de puissance sa-
nitaire 35 kW, a échangeur inox 35 plaques, embarque
le systéme d’ionisation loniDetect, qui lui assure d’ex-
cellentes performances et s'adapte a tous les types de
gaz du marché francais et leurs éventuelles variations,
d’oti une meilleure efficacité énergétique, de moindres
émissions de CO, et une consommation réduite de gaz.
Elle est également équipée de la technologie Extra-
Condens, qui offre un rendement sur I'eau chaude sa-
nitaire accru de 8 % (débit jusqu’a 16,9 I/mn). Elle est enfin composée de
85 % de matériaux recyclables. Efficacité énergétique : chauffage 94 % ; ECS
S1,3 %. Niveau sonore a pleine puissance 41 dB(A).
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Chaudiére gaz
a condensation

IsoMax Condens

nouvelle généra-

tion analyse en

continu la fagon

dont les occupants

3 consomment I'eau

. chaude et ajuste

par anticipation les

besoins de tirage.

WIERCLIML  Flie  reconnait
Sta':;"c]s" méme les plus pe-
tits tirages, ce qui

lui permet d'effectuer jusqu’a 7 fois
moins de démarrages par jour
qu'une chaudiére a accumulation dy-
namique équivalente. Le débit d’eau
chaude atteint 23 l/mn, ce qui suffit

Sols PVC

Avec de nouvelles couleurs et de nou-
veaux design personnalisables, la
gamme Eternal offre des revéte-
ments de sol hétérogénes compacts
U3/U4 aux performances élevées
en termes de résistance aux rayures
et au poingonnement. Ces produits
0 % phtalate, utilisent 60 % de ma-
tieres recyclées. En largeur 1,50 m
pour une moindre répétition des
motifs, et recevant différents grai-
nages pour un rendu réaliste, ces dé-
cors couvrent une palette trés com-
pléte depuis les teintes unies sobres
ou vives incluant des arcs-en-ciel en
2 mde large par 6 m de long, des as-
pects bois (rustique, parquet...) ou
minéraux (béton, marbre...). Clas-

sement au feu Bfl-S1. Epaisseur
2 mm, couche d’usure 0,63/0,7 mm

pour plusieurs salles de bains. Cette
chaudiére compacte (47 cm de
large) dispose de deux ballons de

(0,8 mm sur demande).
21litres, d’un corps de chauffe inox
et du nouveau régulateur MiPro

|
Sense. Les pieces détachées seront — ""ﬁh

disponibles au minimum 15 ans ’r i
apres la fin de fabrication et des kits

de remplacement sont accessibles ":F l:_
en option pour des remplacements ;
simples et rapides.

e

o I

Finition huilée

Imprégnation parfaite, profondeur des teintes,

mise en valeur du veinage du bois, résistance chi-

mique et mécanique... L'huile Easy Oil “sans es-

E';L b suyage” protége et sublime les parquets et boise-
T =

LI DI 1]

Banchoy
EASY

ries intérieures, pour un résultat au toucher soyeux.
Préte a I'emploi, onctueuse et particuliérement gar-
nissante, elle est agréable a utiliser et s'applique ai-
sément au rouleau. Deux couches suffisent, a rai-
son de 25 m?/litre, et aucun lustrage n'est néces-
saire. Le séchage est complet au bout de 10 heures a 20°C. Easy Oil est
disponible dans deux déclinaisons incolores, mat soie et ultra-mat, et condi-
tionnée en pots de 1 litre et 2,5 litres.

Scie sabre

Pour les travaux quotidiens ou des applications plus
spécifiques telles que la coupe de tubes en acier épais,
la scie sabre bimétal et ultra-robuste RS-570 se dis-
tingue par un puissant moteur de 1300 W avec ac-
tion orbitale a avance rapide, un contréle électronique
de la vitesse et un interrupteur a démarrage progressif.
Antivibration et antipoussiére, elle comprend un étau a chaine de 6 pouces,
et est congue pour accepter les lames simples et a double ergot. Cet outil as-
sure une coupe parfaite sur tout type de matériau : tuyau d'acier, tube de cui-
vre, tuyau PVC, plaque acier, fonte, palette de bois, brique, béton cellulaire,
structure en bois, profil L métallique, gyproc, et méme les clous. Ce produit
est distribué en France par Legoueix.

Malette pour électroportatif

La XL-Boxx compléte le systéme L-Boxx avec
une mallette de transport spacieuse pour ma-
chines et outillage électroportatif. Avec un vo-
lume de rangement d'environ 30 litres, méme
les équipements encombrants, lourds et peu ma-
niables peuvent étre rangés correctement et transportés facilement. Et le fai-
ble poids a vide de la mallette ne nuit en rien a sa robustesse (le couvercle ré-
siste jusqu'a 100 kg de pression) ni a la capacité de charge (25 kg utiles). Em-
pilable et antidérapante, la XL-Boxx se combine avec les mallettes L-Boxx,
W-Boxx et la nouvelle mallette Hilti-Contenu, et son contenu reste accessi-
ble méme si une autre Boxx se trouve sur le couvercle. Enfin, 'intégration est
parfaite dans les équipements de véhicules Sortimo.

Trépan diamanté pour meuleuse

Pour augmenter la productivité des artisans sur le
chantier et faciliter leur quotidien, la marque étend
sa gamme de trépans en concevant un outil spé-
cialement pensé pour les carreleurs, les plombiers
et les électriciens. L'outil, qui s'adapte sur une meu-
leuse a disque, est parfait pour réaliser des carot-
tages et des percages sur béton, béton légérement
armé, granit, pierre naturelle ou encore matériaux de construction courants
sans utiliser de perforateur ou de carotteuse. Grace aux segments et aux concré-
tions de diamant intérieures et extérieures, la découpe circulaire est précise,
le risque de blocage limité et le retrait du matériau facilité. Hauteur des seg-
ments 10 mm, hauteur utile 80 mm, emmanchement M14.

-ﬁ La sélection de la rédaction,

Goujon d'ancrage

Insensible a la corrosion, le goujon en acier galvanisé a chaud FBN Il HDG
étoffe |'offre Fischer dans le domaine des goujons d'ancrage, a montage tra-
versant ou non. Sa double profondeur d'ancrage (standard et réduite) et son
long filetage le rendent extrémement flexible, facile et rapide a mettre en ceu-
vre. En outre, il offre une capacité de charge maximale, attestée par I'Eva-
luation technique européenne ETA-18/0101 (Option 7) pour le béton non fis-
suré, et dispose d'une résistance au feu R120. Evalué pour une utilisation en
zones humides et pour les applications extérieures (ETE), il
est recommandé pour fixer des constructions métalliques,
des profilés, des platines, des garde-corps, des mains-cou-
rantes, des chemins de cables, des escaliers, des construc-
tions en bois.

La flexibilité
de mise
en ceuvre,
la résistance
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Lieur sans fil pour fer
a béton

Edma-
tyer, un
lieur sans
fil pour fers a béton, in-
tegre la gamme Magcon
d’Edma. Ne pesant :
que 1,2 kg, il est aussi E
puissant qu'un lieur

filaire. Livré avec deux batteries
haute performance lithium-ion 14,4 V,
il offre une grande liberté de mou-
verment et une longue autonomie. De
plus, le travail de liage devient par-
ticuliérement rapide avec 0,8 s par
lien ! Loutil ajuste automatiquernent
la puissance de serrage selon les di-
mensions de fer a lier. Il est disponi-
ble en deux versions : Edmatyer (di-
mensions : 300 x 225 x 68 mm)
pour des liens de diamétre de 12 a
24 mm ; et Edmatyer XL (dimen-
sions: 315x 225x 68 mm) pour
des liens de 26 a 40mm. Les deux
modeles sont livrés dans une mal-
lette de transport contenant 1 lieur,
2 batteries, 1 chargeur, 1bobine de fil,
1clé Allen, T pince coupante et 1 ma-
nuel d'utilisation.

Serrure 3 points
de haute sécurité

La serrure Kléops offre 3 points de
fermeture : 2 pénes haut et bas et un
péne latéral. Les pénes sont en
bronze anticorrosion avec systéme
anti-arrachage, et le canon est pro-
tégé par une pastille anti-percage.
Quatre options sont disponibles :
verticale a tirage ou fouillot et hori-
zontale a tirage ou fouillot. La serrure
est fournie avec un jeu de 3 clés Vak-
mobil® non reproductibles différen-
ciées par un code couleur, sous em-
ballage scellé avec carte de pro-
priété numérotée ; le numéro partiel
inscrit sur cette carte ainsi que celui
de la clé sont indispensables pour la
reproduction de clés supplémen-
taires que seul Picard peut réaliser.
Une gache électrique, proposée en
option, permet la décondamnation a
distance. Coloris blanc, bronze ou or.

Pince ampeéremétrique
La pince ampéremétrique CMS4 AC/DC 2000 A est congue pour me-
surer les courants électriques de haute intensité, elle est dotée d'une
maéchoire surdimensionnée de 55 mm qui lui permet de s'adapter
facilernent aux conducteurs et aux jeux de barres de grande largeur.
Avec une protection contre les surtensions CAT IV de 1000 V, la CMS4
s'utilise pour les relais, les tableaux de distribution, les chambres élec-
triques, les appareillages de commutation et les tableaux de distri-
bution, ainsi que les conducteurs de branchement, les cables d'ali-
mentation et les lignes électriques de production. L'utilisation des va-
leurs efficaces (TRMS) pour mesurer la tension ou le courant alter-
natif, et le mode faible impédance (LoZ) pour supprimer les tensions parasites, offrent
des capacités de test précises tout en garantissant la sécurité des électriciens.

www.FLIR.com/CM94

Pilote d'éclairage en Bluetooth A
Systéme complet de pilotage de I'éclairage via Bluetooth, Aone LTn—
répond a tout type d'application - résidentiel, commercial, ho- |EEe—.

tellerie/restauration et tertiaire - et permet de créer facilement
une ambiance lumineuse adaptée a chaque situation. Il
s'adosse a la vaste gamme de dispositifs d’éclairage intelligents
d’Aurora, comprenant des lampes gradables, des interrupteurs
muraux ou des détecteurs de mouvement. Plus de 900 pro-

duits gradables Aurora Enlite sont compatibles avec le sys-

téme Aone. Linstallation se fait en 3 étapes : télécharger |'ap-

plication Aone Aurora ; installer les appareils connectés Smart Inside ; choi-
sir un variateur, un contréleur ou un détecteur infrarouge pour piloter I'éclai-
rage. Une fois les produits configurés, aucune connexion internet n'est requise.

& La sélection de la rédaction,

BATIMAT
Stand TO47

RAYTECH

Boitier de jonction

La polyvalence
en termes
de diamétre,
la fermeture

sans vis

www.raytech.it

La boite de jonction Fox
Box IP68 comporte cing
entrées, avec comparti-
ment périphérique pré-
rempli en gel. Elle inclut
un kit d'accessoires qui
maximise sa polyvalence
et permet son utilisa-
tion avec des cables de 6
a 18 mm de diametre et
~ des tuyaux de 16, 20 et
32 mm de diamétre. Le
compartiment interne,
sans gel, facilite les opé-
rations de connexion des
conducteurs et |'éven-
tuelle déconnexion. Le

gel périphérique contient, isole et scelle les connexions de conti-
nuité d'armatures ou blindages. La fermeture du boitier s'ef-
fectue par déclic, sans vis. La Fox Box IP68 convient pour tout
type d’environnement (y compris humide ou immergé),
dans une plage de températures de -60 °C a +200 °C.

www.auroralighting.com

TRILUX E

Lampadaire extérieur

Jovie Led, luminaire d'extérieur au
style épuré et moderne pour parkings
et zones autour des batiments, dis-
pose de la technologie MLTIQ (Multi
Lense Technology) et diffuse un flux
lumineux constant pendant toute sa
durée de vie (CLO). La version Smart
Lighting Ready (SLR) dispose de
deux interfaces Zhaga qui peuvent a
tout moment étre équipées de dif-
férents capteurs ou étre combinées
a un systéme de gestion d'éclairage.
Le luminaire peut se monter sur
mat droit ou crosse. Linstallation est
simple et rapide: gréce au cable
d’alimentation prémonté, il n'est
plus nécessaire d'ouvrir le luminaire.
Linclinaison du corps se régle par in-
créments de 5 degrés (de 0° a 15°).
Quant a la version multiflux, elle per-
met un réglage aisé du flux lumineux
et des profils de gradation via une ap-
plication intuitive.

Verrouillage de porte
sans fil

SmartAir est un systéme de ver-
rouillage sans fil alimenté par pile et
congu pour la gestion d'accés dans
les lieux de travail. Il sadapte a tout
type de porte (verre, aluminium ou
bois) lorsque l'installation d'une
béquille est difficile, et permet de
remplacer rapidement un cylindre
mécanique par un cylindre a bouton
avec acces électronique controlé
en temps réel, sans percage ni ca-
blage. Il fonctionne par lecteur RFID
intégré, trés résistant aux intru-
sions et compatible avec la solution
de contréle d'accés via smartphone
SmartAir®Openow. Il se combine a
toutes les solutions du fabricant :
Wireless Online (autonome en
temps réel sans fil), Update On
Card (autonome en réseau virtuel,
r mise a jour par
I badge), Offline
(autonome hors
ligne) ou Stand
Alone (auto-
| nome  sans
poste dadmi-
nistration).

",

=




DISTRIBUTEURS
ARTISANS
PME

Vous étes fier de vos chantiers, de vos performances,
de vos équipes, de votre point de vente ?

LES ZE AWARDS DU BATI
SONT FAITS POUR VOUS !

En 2020, Zepros récompense le Batiment qui innove et entreprend.

Pour étre candidat, c’est simple :
envoyez-nous un petit message a contact-bati@zepros.fr
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CONTROLE D'ACCES

Fluidifier et sécuriser la circulation
des touristes d'une station de ski

Station de ski recor-{?\_ue en hiver, Morzine.accueille de plus en plus de touristes pendant l'été.
En période de pointe, la population est plus que multipliée par 10 puisqu'elle peut atteindre

40 000 habitants.

<« Les nouveaux ensembles
cylindre électroniques, bé-
quille et platine de contréle
d'acces ont été installés sur les
portes d'entrée du local in-
formatique et du service en-
fance de la commune (qui
n'ont pas du étre remplacées).
Ces équipements permettent
une grande souplesse dans la
configuration des organi-
grammes : forte sécurisation
de locaux sensibles et déter-
mination des permissions en
fonction du personnel habilité
et des horaires. >

onnue pour ses pistes en-

tre la France et la Suisse

et ses nombreuses acti-
vités hivernales et estivales, |a
commune de Morzine doit sou-
vent faire face a un grand afflux
de touristes au cours de 'année.
Dans ce contexte, la mairie est
particuliérerment soucieuse de la
sécurité de ses visiteurs et habi-
tants, notamment en termes
d'accés dans les complexes spor-
tifs et les batiments publics.
Afin de remédier a la reproduc-
tion des clés traditionnelles et pa-
lier aux accés non autorisés dans
les écoles, associations, salles de
location et complexes sportifs, la
mairie alancé, en juillet 2018, un
appel d'offres auprés de divers
acteurs spécialisés dans les ser-

rures électroniques et le controle
d’accés. Trés rapidement, Si-
monsVoss a été retenue pour les
cylindres électroniques en tech-
nologie MiFare, la plague béquille
numérique SmartHandle 3062,
les solutions SmartRelais 2 et
SmartRelais3 Advanced, cette
derniére permettant d'avoir des
bornes de mise a jour a I'entrée
du béatiment.

Les écoles, batiments
tests

Gréce a ce systéme, les usagers
ne sont plus obligés de repasser
dans le bureau de programma-
tion a chaque fois gu’'une mise a
jour des badges est nécessaire,
ce qui constitue un atout de taille
pour les édiles locaux qui vou-

laient savoir en temps réel com-
ment et par qui sont utilisés ses
batiments.

Sécuriser les établisserments sco-
laires est I'une des priorités ma-
jeures de lacommune. Ainsi, pour
répondre a la demande de |'ad-
ministration, le projet a d'abord
été déployé dans les écoles. Les
lecteurs de contréle d'accés
SmartRelais 2 et le réseau virtuel
SmartRelais3 Advanced ont été
déployés dans des écoles ma-
ternelles et primaires, soit
11 classes au total. Aussi la fer-
meture manuelle du portail a
laissé place a I'automatisation,
obligeant chague personne sou-
haitant entrer dans la cour ou
I'établissement a se présenter
devant un interphone.

A Autrefois réservé aux applications de controle d'accés haut de gamme,
le contréle d'accés intégrant une technologie sophistiquée se démocratise
a vitesse grand V. Il faut dire que ces solutions, beaucoup abordables fi-
nanciérement que par le passé, sont de plus en plus prescrites, soit par les
services généraux des municipalités, soit par les négoces professionnels qui
ont élargi leurs compétences dans le domaine de la sécurité.

DU COTE DU NEGOCE

LBA Thivel, partenaire de l'opération

Pour Jean-Francois Premat, responsable des services techniques
de Morzine, « nous avons travaillé de concert avec LBA Thivel
pouridentifier des solutions répondant parfaitement anotre vo-
lonté d'assurer la sécurité dans nos locaux. Grace a LBA Thivel,
quinous afait découvrir les solutions SimonsVoss, nous avons pu
bénéficier d’un vrai professionnalisme et d'unaccompagnement

sur mesure tout au long du projet. Nous sommes entiérement
satisfaits des fermetures automatiques et des systémes de
controle d'accés de ce fabricant, qu’il s'agisse de nos services
techniques qui ont été conquis par lafacilité de prise en main du
logiciel permettant la gestion a distance, ou des utilisateurs. En
2019, nousallons étendre le systéme de fermeture électronique
alamairie, la bibliothéque et le palais des sports ».

Apreés les écoles, c'était au tour
des salles associatives et d'une
maison des anciens de bénéfi-
cier des solutions SimonsVoss.
En effet, en équipant les salles
associatives de la plaque bé-
quille SmartHandle adaptée aux
portes a forte fréquentation, la
mairie a résolu le probléeme de
chevauchement des périodes
d'utilisation en accordant aux
associations des droits d'acces
ponctuels en fonction de plages
horaires.

La méme technologie a été dé-
ployée dans une maison de re-
traite, disposant de 17 apparte-
ments, pour remplacer les
anciens cylindres dont certains
ne correspondaient plus a l'or-
ganigramme. De méme, le ré-
seau virtuel SmartRelais 3 Ad-
vanced a été mis en place,
associé a un digicode afin de per-
mettre aux familles d'accéder par
la porte principale leur permet-
tant d'aller jusqu’a la porte de
leur studio. @ M. Wast




Offrez un nouveau service
utile et en libre acces,
a vos clients.

PIRATES INFORMATIQUES e

EYITE’RL ATTAGUE )

Proposez-leur les seuls journaux professionnels
en libre acces de votre secteur et rejoignez notre
réseau de 3 800 partenaires-diffuseurs Zepros.

Catherine Paulic

0149985845 pros
c.paulic@zepros.fr

DECLARE D'UTILITE PROFESSIONNELLE




Toujours la tete
dans le casque ?

Respirez avec le 1 réseau social
des professionnels du batiment
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Vous étes fier de votre libre-service, de votre salle d'exposition, fier de travailler avec 'un de vos clients artisans, ou
encore fier d'une animation commerciale dans votre entreprise ? Comme eux, montrez-le en nous adressant votre

selfie | Nous le publierons dans notre prochaine Selfie Story | e

SOLUMAT

Chef des ventes en Dordogne, ATC itinérante a Limoges, res-

ponsable Sécurité a Bordeaux, magasinier a La Rochelle, chef

d'agence a Toulouse... Pour la 1™ fois, dix collaborateurs du - SO L U

groupe bordelais ont couru sous les couleurs de Partedis lors Oy

du 35¢“Marathon des chateaux du Médoc". Organisé début sep- ke T ExDhriga

tembre, l'événement sportif avait pour fil rouge les... super- .

héros. D'horizons variés (métiers, fonctions, régions), ils ont

« partagé une expérience unique ».
. o - S

© Lycée René Dayve

. -
LYCEE DU MONT-BLANC “RENE-DAYVE"

A peine les cours repris dans cet établissement situé
a Passy (Haute-Savoie), Nicolas, Alexandre et Anais
(de g. a dr.) ont prospecté pour décrocher un stage
dans le cadre de leur BTS technico-commercial. En-
cadrés par Claire Moreau (enseignante et coordi-
natrice de gestion de projets), ils s'orientent vers la

2“ A zITH A z’ ! a filiere Industrie ou Energie & Eco-habitat. Leur pro-
mo 2019-2021 est la 30¢ au sein du lycée savoyard.
L] } ‘

« We are s 3 =
. 0 Nice 1
toir hexa, !» Pour ann,
on, / . oncer [’
normanc?e 53:’ fe §S: le clin d'cei) posltg';i\rllesr;urte, surla Céte diazyy 4 oy W
U i Ptembre par 7 du23¢ comy. |

Prospects vi €seaux so y

oS via une Claux. Un le qui s , = |

livier Jusseaum Campagne d'e-mailin, mes§age adressécg:‘nc.al"ler dorigine |

e (adr) et e Commerc?:i %‘agence de 500 SS1 aux clients et |
O i 3

Seul Frangais auréolé d'or lors des 45 Worldskills Competition, fin aout a Kazan,
Alexis Nué (au centre) a sillonné les allées de la 6¢ Convention Formatech or-
ganisée par le GIE Eqip a Lyon mi-septembre. Ici, l'apprenti menuisier de 22 ans
sur le stand Stanley, I'un de ses sponsors, avec (de g. a dr.) Christine Bellen (res-
ponsable marketing opérationnel du marché pro) et Manon Vandemeulebroucke

(responsable communication).

Page animée par Stéphane Vigliandi - Contact : s.vigliandi@zepros.fr
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