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ACTUALITES

Datas

Le bricolage sous observatoire

lnoha [>(ixdda

Inoha propose Inodata, une offre d'indicateurs sur le bricolage. Voici deux indicateurs sur les
recherches en ligne, I'un sur les circuits de distribution, 'autre sur les tendances de recherche.

Circuits de distribution
En aoiit 2025, on observe un recul marqué, sans relais de

Aoit 2025
(vs aolt 2024)

croissance.

Les recherches en ligne des Francais sur
les circuits de distribution liés au bricolage
etaujardin baissentde 10,6 % en ao(it 2025
parrapportaaoit 2024, selon notre obser-

vatoire couvrant les principaux canaux de

-12,7% en cumul
annuel a date; -12,7%
en cumul annuel mobile

distribution et plus de 1900 produits.

Le circuit GSB reste le plus recherché
(48,2 % des recherches), mais se replie de
9,3%. La baisse touche tous les segments, y compris le chauffage-cli-
matisation (-6 %). Les pure-players généralistes reculent de 3,9 %,
alors que le segment des pure-players a bas prix (certes marginal
danslesvolumes) se démarque par sa progression (+43,9%).

Le hard-discount (- 18 %), les GSA (- 11 %) et 1'électroménager
(-10,2%) reculent aussi. Enfin, les jardineries (- 16,9 %) et le segment
location (- 21,1 %) sont parmi les plus pénalisés en aofit.

Top circuits de distribution
Volume de recherche des internautes sur Google en ao(it 2025

Volumes de Evol vers

2449400 48,2% -9,3%
Habitat et mobilier 896720 17,7% -9,0%
Hard-discount 850730 16,8% -18,0%
GSA 305790 6,0% -11,0%
Pure-players 305670 6,0% -3,9%
Electroménager 144470 2,8% -10,2%
Jardineries 46960 0,9% -16,9%
Pure-players (a bas prix) 34930 0,7% +43,9%
Négoce et matériaux 32120 0,6% -14,4%
Location 10160 0,2% -21,0%

Source: Inoha-Inodata, données Trajaan

La vente de granulats reste quasi stable

comme depuis janvier.

Source: Unicem

| i
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1 0 i a fin aoft sur les douze derniers mois,
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Tendances en ligne

Le volume de recherches en ligne est en fort recul en aofit 2025,

Aoat 2025
(vs aolit 2024)

malgré quelques signaux positifs.

Les recherches des internautes francais
poursuivent leur baisse en aoflit 2025
(-13,8 % par rapport a aotit 2024) sur l'en-

semble de l'observatoire des tendances
associées aux produits de bricolage et de

jardin: sensibilité au prix, économie de -11,0% en cumul

annuel a date; -12,9%

'usage, responsabilité environnementale, :
en cumul annuel mobile

Do-it-Yourself (DiY) et préférence locale.

Toutesles grandes tendances affichent des reculs significatifs :1a sen-
sibilité au prix (- 12,6 %), le DiY (- 10,8 %) et la responsabilité environ-
nementale (-20,5%). Léconomie de 1'usage (- 16,4 %) poursuit une
forte correction, apres une année 2024 particulierement dynamique.
Lapréférence locale se distingue (+7,4%).

Les principales sous-tendances reculent : dépenser moins (423 850
recherches) diminue de 13,7 %, se renseigner sur le prix (326 080) de
11 %. Faire soi-méme (98990; - 10,8 %) et I'occasion-seconde main
(70270; - 17,3 %) accentuent le repli. Quelques niches progressent,
commele Madein France (+8,6%) etla fabrication artisanale (+ 3,2%).

Top 5 par recherche internautes associé
a la tendance location
Volume de recherche des internautes sur Google en ao(t 2025

Famies doproduts gt B s
Aménagement 19560 -5,3%
Plein air 10380 -12,2%
Parquet et stratifié 10380 -6,0%
Petite décoration 4980 -24,4%
Salle de bains 4970 -16,2%

Source: Inoha-Inodata, données Trajaan

La vente de béton prét a 'emploi chute de

etde 3,9 % depuis janvier.

Source: Unicem
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Tableau de bord macroéconomique

Entreprises

21,7%

Variation
des stocks

-0,63%
auT3.

Taux d’investissement Production Climat des affaires
0
+0,1% Construction +0,1% Batiment -2
Biens + 1’5 0/0 Industrie ar 4
_ Commerce

Services marchands  +(),7 % de gros +1

Source: Insee

Particuliers

Salaire Consommation Electricité
médian privé

2190 € +0,1%

Source: Insee

O ©

0,1952 €/kWh

EDF Tarif bleu, option base, novembre 2025

Les permis de construire toujours en hausse

Autorisations de logements, par mois

35000
34000
33000
32000
31000
30000
29000
28000
27000
26000
25000

Nov dec Janv fev Mars Avr Mai juin

2024 2025

Source: Insee

juil

Aolit  Sept

Malgré une légere croissance

du nombre de permis délivrés en
septembre, pour atteindre 33745
unités (+2,8 %), les autorisations
restent a un niveau inférieur de

11,9 % par rapport a la moyenne
quinquennale. Le ministére
communique 372731 logements
autorisés a la construction sur douze
mois. Quant aux mises en chantier de
logement, elles repartent a la baisse.

PIB

S
+0,5%

au troisieme
trimestre 2025

Inflation

+0,3 %

au troisieme
trimestre 2025

Chomage

0090

75%

au deuxieme
trimestre 2025 (stable)

ICC

2086 (5.4%

au deuxieme
trimestre 2025

Source: Insee
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ENTREPRISES | Enquéte
Les enseignes de bricolage laissent
pour développer I'intermédiation

Méme si les grandes surfaces de bricolage préferent ne pas en parler, elles construisent
leurs réseaux d’artisans pour répondre a la demande de travaux de pose et de rénovation
de leurs clients. Les stratégies des indépendants et des intégrés se ressemblent parfois.

ur le salon Renodays,

les 7 et 8 octobre a Paris,

Fatah Rezzainelaisse au-
cune place au doute dans son
intervention. Le directeur du
programme Rénovation éner-
gétique de Leroy Merlin est la
pour annoncer les ambitions
de son enseigne: 60000 chan-
tiers espérés en 2026, apres
47000 a 48000 dossiers prévus
en 2025 -, et des besoins en ar-
tisans certifiés RGE pour les ré-
aliser. « Depuis deux ans, nous
avons fait évoluer en direction
des professionnels le pro-
gramme de rénovation énergé-
tique présenté sur Renodays il
yadeuxans», insiste le respon-
sable de Leroy Merlin.

Accueil particulier. A l'appui
de son propos, Fatah Rezzai té-
moigne combien son enseigne
chouchoute ses 5781 «arti-
sans partenaires », tous corps
de métiers confondus, dont
plus de 1200 certifiés RGE.
Et de citer: sept ans de durée
moyenne du partenariat entre
un artisan et un magasin Leroy
Merlin, 98 % d’artisans adhé-
rents au programme de fidélité
Leroy & moi PRO, les créations
d’une ligne dédiée et d'un
interlocuteur Responsable
Rénovation énergétique dans
chaque magasin... A cela, il
faut encore ajouter la garantie,
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Nombre de particuliers
apprécient le role de
facilitateur des grandes
surfaces de bricolage (ici
chez ITM Equipement de
la Maison) en matiere de
pose.

pour les artisans, d’étre payés
sous vingt et un jours, comme
le souligne Clément Talpe,
responsable des partenariats
de Leroy Merlin, et la remise
permanente de 10 % accordée
sur tous leurs achats aux pros
ayant réalisé au moins 8 chan-
tiers en un an avec l'enseigne.
Et, parce que toute relation
demande d’écouter l'autre,
Leroy Merlin prévoit de lancer,
fin novembre, une premiere

enquéte de satisfaction aupres
de ses artisans, autour de deux
axes: la qualité du partenariat
en général, etleur appréciation
surla gestion des chantiers.

Sujet tabou. A l'instar de
Leroy Merlin, la plupart des
enseignes de bricolage consti-
tuent des réseaux d’artisans
auxquels confier les chan-
tiers de pose et de rénovation
commandés par leurs clients
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la main a leurs points de vente

particuliers. La facon dont
elles s’y prennent est un sujet
tabou: Castorama n'a pas sou-
haité répondre a cette enquéte,
Leroy Merlin a décliné dans un
premier temps avant d’accep-
ter de répondre a 'occasion de
Renodays. Explication: la ten-
sion est réelle entre les artisans
tres attachés a leur indépen-
dance etles enseignes qui pré-
ferent tisser leur toile sans faire
parler d’elles (lire encadré).

En outre, il s’avere que le
recrutement se complique,
compte tenu de la concur-
rence a laquelle les enseignes
se livrent... C’est particuliere-
ment vrai pour la rénovation
énergétique, un marché oul’'on
note une érosion des entre-
prises certifiées RGE (artisans,
architectes, auditeurs énergé-
tiques) -ils sont 3000 de moins
depuis 2022 -, un phénomene
qui affecterait surtout les arti-
sans, selon ’Ademe. En cause:
la lourdeur administrative du
dossier de renouvellement.

Demande forte. La diffi-
culté pour trouver des arti-
sans expliquerait pourquoi les
enseignes d'ITM Equipement
de la Maison (Bricocash,
Bricomarché et Bricorama)
progressent doucement dans
la constitution de leur réseau
de professionnels. «Le maga-
sin qui propose ce service en-
gage sa réputation; il ne saute
le pas que s'il est certain de la
qualité des artisans avec les-
quels il va travailler. S’y ajoute
le fait que dans certaines ré-

gions ou les artisans sont peu
nombreux et tres occupés, les
magasins hésitent a se lancer
quand ils songent aux délais
a annoncer aux clients », ex-
plique Pascal Prugneau, pré-
sident d'ITM Equipement de la
Maison.

Il n’empéche, la demande est
bien la. Pour y répondre, 10 a
20 nouveaux points de vente
ITM Equipement de la Maison
ouvrent un service de travaux
de rénovation chaque année.
«Aujourd’hui, 20 % de nos
magasins, sur les 600 points
de vente du groupement, pro-
posent un service de pose et de
rénovation », annonce Pascal
Prugneau. Chaque magasin
comptant «2 ou 3 artisans par-
tenaires », cela représente un
total de « 300 artisans parte-
naires au niveau national ».

Les artisans préts a travailler
avec les GSB... sous conditions

Christophe Bellanger, vice-président aux Affaires écono-
miques de la Capeb, est clair, «le modele économique
actuel ne nous convient pas, mais nous ne fermons pas
la porte». Dit autrement, les GSB recrutent les clients,
montent le dossier, fournissent les matériaux et sous-
traitent la réalisation des travaux aux artisans pour un
prix fixé a 'avance, avec la crainte, pour ces derniers, de
I'ubérisation de leur profession. «Nous tenons a notre
indépendance, a acheter nos matériaux et a prendre une
petite marge dessus. C'est ce qui nous garantit aussi en
cas de défaut technique, car nous sommes responsables
du SAV», explique le responsable patronal. Résultat, les
GSB «ont du mal a recruter des artisans» et collaborent
principalement avec ceux « qui démarrent leur activité et
ont besoin de faire des heures ».

Sur le marché de la pose et
de la rénovation, le magasin,
interface entre clients et arti-
sans, semble bien l'initiateur
de la dynamique. Adhérent
Bricomarché a Pornic (Loire-
Atlantique), Pascal Prugneau le
vérifie : dans son point de vente
de 2900 m?, il collabore avec
4 artisans et traite «une bonne
centaine de dossiers par an».
Chezluj, le chauffage, la salle de
bains etl'aménagementdedres-
sings restent les trois demandes
phares: «Je suis optimiste pour
l'avenir des services de pose et
de rénovation dans nos maga-
sins, car ils interviennent bien
au-dela de la seule rénovation
énergétique tres dépendante
des dispositifs fiscaux. »

Ecosystemes locaux. Peut-
étre inspiré par les indépen-
dants, Leroy Merlin décide de
laisser une certaine latitude a
ses magasins dans les partena-
riats avec les artisans. « Nous
avons la conviction qu'il faut
créer des écosystemes locaux»,
selon Fatah Rezzai. Si l'en-
seigne fixe le cadre général, en
créantle contrat de partenariat
type et en recommandant un
nombre d’artisans par maga-
sin, elle passe ensuite la main
a ses 144 points de vente qui
choisissent leurs partenaires
en se fondant sur le tissu local
des professionnels. Au final,
80 % des artisans recrutés par
Leroy Merlin le seraient via les
services de pose des magasins,
selon Clément Talpe.

Olivier Bitoun
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ENTREPRISES
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BigMat, trois exemples de stratégies
d’adhérents a la loupe

Lors de la pléniere en septembre, BigMat, par la voix du président du directoire, Fabio Rinaldi,
avait souligné le chemin parcouru depuis six ans: « BigMat est plus indépendant, plus attractif
et plus fort que jamais. » En guise d’argument, il avait fait état des « bons résultats » de la
coopérative et souligné « de belles prises de part de marché » depuis 2019, avec 24 nouveaux
adhérents et 45 points de vente supplémentaires représentant « 120 M€ de chiffre d’affaires
additionnel. » Ce résultat doit beaucoup au travail des équipes de la centrale mais aussi a

celui des adhérents sur leur territoire. Négoce décrypte les stratégies de trois d’entre eux, qui

refletent 'attrait du groupement aupres des chefs d’entreprise.

Guillaume Fedele et Mathieu Michel

Girardon se renforce avec lacquisition d’Apprin

epuis le 1°¢ octobre,
BigMat Girardon integre
les 6 points de vente savoyards
de BigMat Apprin (16 M€) et
ses 47 salariés. Sans repreneur
familial, Pierre-Olivier Apprin
cherchait a céder son activité
de négoce pour se recentrer sur
ses autres activités. La trans-
mission a Girardon Matériaux
aurait semblé «naturelle »,
favorisant ainsi une continuité
pour les clients comme les sala-
riés. Chaque agence propose
une offre généraliste, avec une
orientation gros ceuvre et tra-
vaux publics pour Pontamafrey,
second ceuvre pour Saint-Jean-
de-Maurienne, tandis que
Saint-Etienne-de-Cuines est la
seule a proposer du carrelage.

TP et étanchéité. Entreprise
familiale du bassin lyonnais
depuis 1971, BigMat Girardon
opeére sa quatrieme acqui-
sition en quelques années
-uniquement des entités
BigMat. Stéphane Seigle, di-
recteur général, explique étre
«en recherche de croissance
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externe ». Et si le timing coin-
cidait peu avec un marché en
plein essor, il n’a pas voulu
manquer l'opportunité qui se
présentait: « La réussite d'une

Une couverture
dense

@ BigMat
Espace Menuiserie
@ Espace Carrelage
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bonne intégration passe par
la continuité. Rester sous la
méme enseigne constitue un
gros avantage. Nous comptons
profiter des forces d’Apprin sur
les TP etl'étanchéité. »

Les 6 nouveaux points de vente
vont s’enrichir de services
complémentaires: une plate-
forme logistique a Condrieu
(Rhoéne) qui réduit les délais
d’approvisionnement, des
services autour du photovol-
taique et du fourni-posé en
menuiserie, ainsi qu'un bu-
reau d’études PPI et plancher.
Aveccetteacquisition, Girardon
Matériaux s'implante en Savoie
et en Haute-Savoie, renforcant
son maillage sur l'est de la zone
Rhoéne-Alpes. Surtout, avec
un chiffre d’affaires cumulé de
139 M€ en 2024, 'entreprise de-
vient'un des principaux adhé-
rents du groupement et s'offre
une envergure qui facilitera les
prochaines négociations avec
les fournisseurs. Avec la nou-
velle stature de son entreprise,
Stéphane Seigle «espere que
1+1fera3».e M.M.



Atlantique Matériaux spécialise son offre

et investit le marché de la rénovation

our se développer,
Atlantique Matériaux mise
sur la diversification de son
offre, notamment en spécia-
lisant ses points de vente (17
showrooms en tout: carrelage,
menuiserie, couverture), et in-
vestit pleinementla rénovation
grace a un réseau de sous-trai-
tants en menuiserie et solaire.
Depuis trois ans, 'adhérent
BigMat couple croissances
externe et interne, notamment
enrachetantles 3 agences Tout
Faire d’AMC en Gironde. Sa
bonne santé économique lui
permet «de rester a I’écoute,
sur un marché compliqué qui
provoque des opportunités»,
observe Jérobme Mousset, di-
recteur général du groupe. Il
cherche aussi a intégrer la pro-
duction a sa chaine de valeur,
d’ot1 les 6 M€ investis a Saint-
Jean-de-Denis, dans le sud
de la Vendée, pour Atlantique
Agglos, une centrale a béton.
Inauguré enjuillet, cet outil au-
tonomise I'approvisionnement
de 80000t de béton par an. La
centrale fabrique des blocs
standards et rectifiés, qui se
collent sans magonnage, grace
al'obtention d’une rectifieuse.
Cette technologie a pour ob-
jectif de reprendre des parts
de marché, «car les magons
peinent de plus en plus a trou-
ver une main-d’ceuvre quali-
fiée. Il s’agit donc de simplifier
lapose», expliquele dirigeant.

Intermédiation. Par ailleurs,
Atlantique Matériaux tente
de conquérir les particuliers,
notamment via un nouveau
showroom immersif de 750 m*

ouvert a La Roche-sur-Yon
(Vendée) en septembre, a
proximité du centre commer-
cial Les Flaneries, troisiéme
du genre. Lespace de présen-
tation met en scene la salle de
bains avec de la sérigraphie et
des outils 3D pour une décora-
tion sur mesure poussée.

Cet effort vers les particuliers
rejointl'accent mis sur la réno-
vation depuis trois ans, avec
la plate-forme «Mon projet
réno ». « Des sociétés comme
Leroy Merlin s’y engagent,
nous ne pouvions pas rester
passifs », commente Jérome
Mousset. Son entreprise, en
passe de se qualifier RGE, y
propose du conseil, un audit
des travaux, des aides aux dé-
marches, la mise en relation
avec des artisans et une offre
fourni-posé. «Il s'agit de quali-

Les chiffres

97 M€ de chiffre d’affaires
en2024 (-8%)
245 salariés
28 points de vente
-5 en Gironde
(dont 3 rachats Tout Faire),
- 1 dansles Deux-Sévres,
-7 en Charente-Maritime,
- 15 en Vendée.
Une centrale BPE (ci-dessus)

Source: Atlantique Matériaux

fier et sélectionner les artisans
qui nous approchent, surtout
desjeunesentreprises en quéte
d’affaires. Certains deviennent
ensuite nos clients. »
En 2024, 1a rénovation générait
environ 3 % de l'activité grace a
un maillage fin, au plus pres des
particuliers, en s'appuyantsurla
notoriété de BigMat pour rassu-
rer quant a des produits garantis
vingt ans comme les panneaux
photovoltaiques. «Cette cré-
dibilité constitue un remede
aux couacs rencontrés dans les
nouveaux métiers, comme
le solaire. De plus, les clients
connaissent l'entreprise locale
qui sous-traite.» Ce réseau
en Vendée et en Charente-
Maritime compte une quin-
zaine d’artisans dans la menui-
serie etcinqg danslesolaire.

M. M.
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BJC integre BigMat

Spécialiste du bricolage et du jardin en Loire-
Atlantique, cet adhérent Espace Emeraude
veut développer son activité matériaux.

jardinage a Chateaubriant
(Loire-Atlantique), BJC franchit
une nouvelle étape dans son
développement. Cet adhérent
d’Espace Emeraude (groupe-
ment comptant 90 magasins
pour un chiffre d’affaires de
300 M€ en 2024) a décidé de
rejoindre BigMat pour pousser
son activité matériaux.

A. cteur du bricolage et du

Lambition d’Olivier Rouet, diri-
geant de BJC Matériaux, est de
«renforcer la visibilité de son

offre, d’élargir la clientele d’arti-
sans et s'adapter aux nouvelles
attentesdumarché dubatiment
atravers de nouveauxservices. »
11 précise : «Rejoindre BigMat
s’est imposé naturellement.
C’est une enseigne forte, dotée
d’une notoriété solide aupres
desartisans et pas encorerepré-
sentée localement. C’est aussi
une opportunité pour nous de
profiter de la puissance d’achat
de l'enseigne et d’en faire profi-
teranos clients. »

ENTREE
PARC MATERIAUX

De gauche a droite, Gwenagél
Pasquier, responsable matériaux,
Olivier Rouet, dirigeant de BigMat
BJC Matériaux, et Benoit Clavreul,
adjoint au responsable matériaux.

Clientele. Outre I'adhésion,
en septembre a Chateaubriant,
BJC a inauguré une agence
a double enseigne (BigMat-
Espace Emeraude)de 5800 m?,
dont 2500 m* pour la construc-
tion, et animée par 30 salariés.
D’apres le communiqué, le
point de vente propose «une
large offre technique », avec
plus de 20000 références cou-
vrant «les besoins du gros
ceuvre, de la rénovation et de
l'aménagement extérieur. »
«Aujourd’hui, 'activité maté-
riaux est portée a 70 % par une
clientele de particuliers, du fait
de son implantation périur-
baine », chiffre Olivier Rouet.
Lobjectif a terme est de réé-
quilibrer ce mix client vers une
part 50-50 entre particuliers et
professionnels. G.F.

GRANT FRANCE
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Tout Faire veut jouer plus collectif

Lors de son congres, le groupement a présenté

une feuille de route jusqu’en 2035. Le directeur

général veut resserrer les rangs sur les achats.

our ses 35 ans, Tout Faire

(1,4 Md€) a tenu son
congres a Budapest (Hongrie)
du 18 au 20 septembre. Une
«magnifique parenthese
dans cette ambiance morose
pour prendre de la hauteur
sur nos business, qui vont étre
mis a 'épreuve », explique
Charles-Gaél Chaloyard, direc-
teur général du groupement.
Lévénement a servi a esquis-
ser, avec les 280 adhérents, une
feuille de route pour 2035 qui
s'appuiera sur les améliorations
du magasin, du parcours digital
etdelaperformance collective.
Le dirigeant constate «une
marge de progression sur les
conquétes commerciales a

travers le rassemblement des
achats. Notre principal levier
de croissance réside dansle col-
lectif, en étant plus exigeants
dans nos conduites». En ce
sens, Tout Faire reverse tous les
BFA aux adhérents. Une «coti-
sation incitative de justice. La
rentabilité constitue un levier
pour faire évoluer les compor-
tements. Plusles adhérents par-
ticipent, moins le groupement
leur cofite ».

Parcours client. Si 'ancrage
rural évite la forte concurrence
des métropoles, celle-ci s'‘étend
a présent au numérique et a la
grande distribution, comme
Lidl avec ParkSide. « AliExpress
etTemudétiennentdéja20 % du
marché enItalie ou en Espagne,
et arrivent rapidement en
France», anticipe Charles-Gaél
Chaloyard. Il plaide pour la

priorisation des 470 magasins,
tout en jouant la complémen-
tarité des canaux: «Les clients
cherchentune fluidité dansleur
parcours, y compris digital. Plus
ce sera simple de commander,
plus nous gagnerons de parts
de marché. Mais quand des
artisans se trompent dans leur
commande, en oubliant un ac-
cessoire par exemple, il faut les
conseiller en direct. »
Par ailleurs, le Grand Prix Tout
Faire 2025 estdécerné a Armelle
et Didier Gaudelet, ancien cou-
vreur. Le prix récompense a
la fois leur reconversion et les
bons résultats de leur négoce
Syb Goma a Blagny (Ardennes)
etde Moulet Matériaux, négoce
de Gérard Moulet (1929-2012),
fondateur du groupement, a
Verdun (Meuse), qu'ils ont ra-
chetérécemment. «

Mathieu Michel

Bricoman devient Tecnomat

L'enseigne du groupe Adeo poursuit sa mue
mondiale pour délaisser 'image du bricolage
et attirer davantage les professionnels.

n des dirigeants, Pierre-

Louis Gras, I'a annoncé
depuis Linkedin: Bricoman
devient Tecnomat. Ce chan-
gement d’identité pour l'en-
seigne du groupe Adeo vise a
s’éloigner du carcan du simple
bricolage pour se tourner da-
vantage vers les artisans avec
des matériaux plus techniques.
Cette stratégie est mondiale.
Le Brésil a ouvert la marche
en 2018 avec ObraMax (obra

signifiant chantier), avant
d’étre copié par'Espagne et le
Portugal notamment. En 2022,
lorsque I'Italie s’y conformait
a son tour, Maria Tamborra,
directrice générale de cette
filiale, expliquait: «Le nom
Tecnomat résume le concept
de “matériel technique” et
nous caractérise davantage
comme une enseigne pro,
sans négliger de s'adresser aux
particuliers. »

Les fagades des 37 points
de vente de I'enseigne
porteront le nouveau nom
deés le printemps 2026.

Adeo

En France, oul'enseigne reven-
dique un chiffre d’affaires de
830 M€ en 2024, le virage Bto B
a déja été largement emprun-
té, puisque, en 2023, 45 % des
ventes étaient réalisées par des
professionnels, dont 10 % ve-
naient de nouveaux clients.
Le changement sera visible sur
les 37 facades d’enseigne des
le printemps 2026. Tecnomat,
qui emploie 2300 salariés, pro-
met une disponibilité chan-
tier de 20000 références en
magasin et en ligne, ainsi que
350000 supplémentaires en
marketplace.

M. M.
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Le groupe Rexel articule ses innovations
autour de la performance énergétique

Lors du salon bisannuel national RexelExpo 2025, le distributeur a présenté ses innovations:
refonte de 'appli mobile, centralisation des outils de gestion, aide a la rénovation énergétique...
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u 13 au 17 octobre,

RexelExpo a accueilli
30000 visiteurs au parc des
expositions de la Porte de
Versailles a Paris. Ce record
de fréquentation pour la bien-
nale du groupe de distribution
électrique traduit les efforts
fournis au niveau local. «Nos
directions régionales invitent
leurs clients et prennent en
charge les frais», indique
Julien Neuschwander, direc-
teur du digital et du marketing
du groupe Rexel. Parmi eux
figurent des artisans curieux
de découvrir les nouveautés
des fournisseurs, a commen-
cer par celles présentées parle

distributeur, sur ce salon décli-
né en trois parcours: Habitat,
Tertiaire, Industrie.

Enrichissements. Les nou-
veautés de Rexel France ont été
pensées dans un écosysteme
pour enrichir 'expérience
client, centralisées autour de
I'outil d’IA interne, Rexel GPT.
Tout d’abord, 'application
rexel.fr. a été retravaillée. A pré-
sent, le site propose une fonc-
tion «réachat rapide » pour les
commandes récurrentes, ainsi
qu’une fonctionnalité, gra-
tuite, de « Showroom 3D » pour
une projection immersive chez
les clients, afin de transformer

& 2 € % econnectpeprexelfr

Suivi énergétique.
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I'approche commerciale des
artisans. De plus, la recherche
par images permet, a par-
tir d'une photo d’un produit
installé, de fournir toutes les
données nécessaires. Ensuite,
un configurateur de photovol-
taique dimensionne le besoin
de l'installation selon l'archi-
tecture du bati. Par ailleurs, en
géolocalisant les usagers, I'ap-
plication cible leur agence pré-
férée et les renseigne sur l'état
des stocks et les services pro-
posés localement. L'interface
propose aussi la prise de ren-
dez-vous et une fonction «scan
& go» pour un paiementrapide
sans passer en caisse.

tage connecteé a\
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A gauche, I'application
Esabora, qui centralise
les outils de gestion des
artisans, peut modeéliser
des plans de chantier et
automatiser les devis.

A droite, I'application

de smart home
Econnect formule des
recommandations de
travaux de rénovation
énergétique
résidentielle, en
indiquant les aides
mobilisables et en
faisant apparaitre les
gains d’économie
d’énergie.



Lapplication Esabora centralise
lesoutils degestion desartisans.
Depuislarécenteintégration de
I'TA, les plans d'un chantier sont
modélisés depuis une photo, en
proposant des travaux de réno-
vation et les gains d’énergie po-
tentiels. Une fois les devis dictés
a l'assistant vocal, les artisans
indiquentleur marge pour chif-
frer le devis en quelques clics,
et peuvent méme commander
directement. Filiale de Rexel
depuis dix ans, Esabora reven-
dique 7000 clients électriciens,
plombiers ou chauffagistes,
pour un abonnement a partir
de 29 € par mois.

Ensuite, 'application de smart
home pour la rénovation de
logement Econnect formule
des recommandations de tra-
vaux avec les aides mobili-
sables, en indiquant les éco-

nomies d’énergie théoriques.
Econnect assure le suivi main-
tenance a distance.

Décarbonerle tertiaire. Par
ailleurs, Carbon 360 dresse un
tableau de bord pour piloter
la stratégie de décarbonation
des entreprises. En calculant
notamment 'empreinte envi-
ronnementale par chantier,
cet outil mesure les scopes 1, 2
et 3 des usagers, les centralise
et formule des pistes d’écono-
mies d’énergie.

202531

Paris - Porte da Versailles
rexe

Quelque 30000
visiteurs ont assisté
au salon RexelExpo
Porte de Versailles

a Paris, un record
pour le négoce.

Fiexe'IExvp‘B'%

Pour le tertiaire et I'in-
dustrie, Rexel France
présente Open, pour
«optimiser la perfor-
mance énergétique »
des sites, de l'audit a
la mise en ceuvre des
travaux (financement,
coordination des in-
terventions, suivi de perfor-
mance). Cette nouveauté est
issue de la rénovation énergé-
tique de ses 440 agences. «Une
fois l'application développée
pour notre usage, autant 'ou-
vrir pour moderniser les sites
des clients », raconte Julien
Neuschwander. Open fait'ana-
lyse complete d'un site apres
un entretien de trente minutes,
puis hiérarchise et chiffre les
actions a mener selon leur effet
etleretour sur investissement.
Mathieu Michel

+ Application facile & rapide

« Intérieur, extérieur & sanitaire - tous supports (méme humides)

+ Peut étre peint

«” Résistant aux moisissures, UV & intempéries

« Elasticité permanente

« Finition satin premium - disponible en 6 coloris

www.griffonfrance.fr

"POLY MAX® PRO JOINT TOUS SUPPORTS

Le mastic nouvelle génération, des performances d'étanchéité supérieures

GRIFFON

W Euastiart

L PERMANENT!

Griffon. Le choix des pros.
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Avec au moins 500 visiteurs
par site, et 700 a Aix-en-
Provence, les 7 salons de
Sonepar en ont accueilli plus
de 4000 en 2025. L’enseigne
prévoit de nouvelles
destinations en 2026.

«Nous cherchons
comment attirer de
nouveaux visiteurs
[...] pour les
accompagner sur
des services et des
réflexions de fond. »

Christelle Velay, directrice
du marketing opérationnel
de Sonepar France
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Distribution

Sonepar mise sur la
proximité pour convaincre

Le distributeur de matériels électriques vient de terminer
sa tournée de salons «Les énergies du futur ». Retour sur
le dernier événement de la saison, le 9 octobre, a Aix-en-

1°1 Provence, pour illustrer ces rendez-vous locaux.
Y

ans les allées du dernier
Dsalon de Sonepar pour
la saison au 6Mic a Aix-en-
Provence (Bouches-du-Rhone)
le 9 octobre, quelque 700 visi-
teurs se sont succédé au fil dela
journée, du petit électricien aux
gros installateurs en passant
par des responsables de sites
tertiaires, voire d’'industries,
dans l'espace salon a propre-
ment parler comme dans les 4
conférences organisées. « Il faut
embarquer les clients du terri-
toire, indique Christelle Velay,
directrice du marketing opéra-
tionnel de Sonepar France. Aix-
en-Provence est une nouvelle
étape, comme toutes celles de
cette année et celles prévues en
2026. De Monaco a Montpellier
en montant jusqu’a Gap, en-
viron 1200 clients se sont ins-
crits. Nous cherchons com-
ment attirer largement de nou-
veaux visiteurs pour présenter
des produits, mais également
pour les accompagner sur des
services et des réflexions de
fond, sur le résidentiel, le ter-
tiaire etl'industrie. »

Recherche dopportunités.
Thierry Herbert, venu avec
son collegue du service main-
tenance électrique de ’h6pi-
tal Henri-Duffaut d’Avignon
(Vaucluse), se montre satisfait:
«Nous sommes a la recherche

de nouveautés. C'est une pre-
miere pour nous. Nous appré-
cions le grand nombre d’expo-
sants et 'ambiance générale. »
Sébastien Dubois, représen-
tant de l'entreprise de BTP
Provence Service Elévation a
Sainte-Maxime (Var), cherche
plut6t des idées liées aux éner-
gies du futur: « Nous venons
voir ce qui se fait dans la décar-
bonation, les perspectives et
les opportunités de dévelop-
pement. » Matthieu Demasso,
électricien dans les Alpes-
Maritimes, découvre lui aussi
ce salon: «Je viens assister a
la conférence sur la norme
NF C15-100. Je chasse aussi les
nouveaux produits et les nou-
velles informations. »

En la matiere, ce visiteur a été
bien nourri par les 50 expo-
sants. Mélanie Lemaire, cheffe
des ventes régionales Paca de
Legrand, indique d'emblée: «Il
ne se passe pas une année sans
nouveautés chez Legrand, de
I'appareillage électrique bien
stir, avec le nouveau Céliane,
mais aussi une nouvelle borne
de véhicules électriques pour
lerésidentiel etlelancementde
lagamme XL 160, 300,400 A sur
des armoires tertiaires. » Marie
Bishop, membre de 1'équipe
du marketing de DualSun, une
marque habituée des salons
de Sonepar, souligne la «belle

occasion de présenter notre
panneau Preasy a poser au sol,
installable par des électriciens
non habilités pour poser en toi-
ture ou pour des logements aux
toitsnon adaptés ».

Economies d'énergie. Coté
tertiaire, Cyril Pesquet, res-
ponsable des grands comptes
de Ledvance France, se dit
comblé: «Siun visiteur revient
pourlatreizieme fois, c’est qu'il
est satisfait. Laspect régional
permet a nos clients locaux
de retrouver les commerciaux
qu'ils connaissent et d’avoir un
point d’attache a venir voir sur
le stand.» L'enseigne y a pré-
senté notamment Direct Easy,
«un systeme de luminaire avec
gestion sans fil, en protocole
Zigbee ouvert, pour créer des
scénarios pour des salles de
réunion par exemple ».
Lévénement ne se limite pas
aux nouveautés. « Nous ame-
nons les clients sur de la valeur
ajoutée et sur une réflexion
vers les économies d’énergie et
la gestion du batiment, a partir
de leur projet, des échanges et
de la démonstration produit »,
précise Christelle Velay. Et de
conclure que si «l'apport d’af-
faires du salon est difficilement
quantifiable, le premier béné-
fice estd’abord humain ». e
Xavier Haertelmeyer
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Supply chain

Gedimat construit une troisiéme

plate-forme logistique

Au ceeur de la région Centre Val-de-Loire, Gedimat entame
la construction de son nouvel outil logistique. Le site devrait
héberger ses services support. Son ouverture est prévue en 2027.

A. pres l'achat du terrain au
mois de novembre 2024

et la délivrance du permis de
construire en février 2025,
la future plate-forme logis-
tique Gedimat sort de terre a
Salbris. Dans le Loir-et-Cher,
entre Orléans et Bourges, cette
construction représente un
investissement de 30 M€ pour
le groupement de négociants
indépendants en matériaux de
construction et bricolage ras-
semblé au sein de Gedicoop.
Dévoilé parla mairie de Salbris
dans son bulletin municipal,
le projet créera une centaine
d’emplois des 2027.

Aménagé par Idec, le futur
centre de distribution de
Gedimat vise la certification
Breeam niveau Excellent et
une «toiture photovoltaique »
d’une puissance de 3,1 MWc.
Desservi par 29 portes a quai
et 12 acces de plain-pied, il
s’étendra sur 40 000 m?, répar-
tis en 7 cellules, plus 2400 m?
de bureaux, de salles de réu-
nion et de formation. L'une des
cellules, longue de 18 m, sera
équipée d’un transstockeur
automatisé. Un autre point fort
dusite sera sa capacité d’exten-
sion envisagée a partir de 2030.

Centre multifacette. Plus
important investissement de
I'histoire du groupement selon
la mairie de Salbris, I'entre-
pot rejoindra le réseau logis-
tique de Gedimat composé
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La plate-forme en brel

7

cellules

29

portes a quai

«Salbris sera “la
maison Gedimat”
qui accueillera les

services nationaux
du groupe. »

La mairie de Salbris

40000 m? ¢ 2400 m?

de bureaux, de salles
de réunion et de
formation

3,1 MWc

de puissance
pour la toiture

photovoltaique

aujourd’hui de deux plates-
formes, Gedinor a Achiet-
le-Grand (Pas-de-Calais) et
Gediralp a Reventin-Vaugris
(Isere). En synergie avec ces
dernieres, sa zone de chalan-
dise devait couvrir a la fois
l'ouest, le centre et le sud-ouest
delaFrance.
La future plate-forme héberge-
ra également les activités sup-
port du groupement: finances,
ressources humaines, forma-
tion, services aux adhérents...
«Salbris sera “la maison
Gedimat” qui accueillera les
services nationaux du groupe,
des espaces de formation pour
les salariés et des séminaires
destinés aux adhérents de
toute la France », espere lamu-
nicipalité.

Erick Demangeon

Samse réinter

Devant la difficile
montée en puissance
de sa nouvelle plate-
forme logistique
aindoise, le groupe
isérois reprend
I'exploitation en
direct.

l a premiere externali-
sation logistique du

groupe Samse a fait long feu.
Inaugurée mi-décembre, sa
plate-forme flambant neuve
de 56 000 m? a La Boisse était
prestée jusqu’a cet été aupres
du logisticien GXO. Six mois
plus tard, «I'augmentation des

Rexel renforce

Apres une premiere
collaboration

en Ile-de-France,
Rexel a confié
al'intralogisticien
I'installation d’'un
systeme de stockage
et de préparation

de commandes
automatisé Autostore.

epuis sa plate-forme

logistique a Miribel
(Ain), Rexel livre en J+1 ses
agences et clients basés dans
la région Auvergne-Rhone-
Alpes. Pour relever le défi, le
site de 36 000 m? a été équi-



cotlits logistiques avec la mise
en place de la nouvelle plate-
forme de La Boisse, a un im-
pact négatif sur le résultat opé-
rationnel courant dugroupe de
5,30 M€ », areconnu le groupe
de négoce isérois de matériaux
de construction et d’outillage
lors de la présentation de ses
chiffres semestriels. « Devantla
difficile montée en puissance
opérationnelle au niveau at-
tendu de cet outil logistique, le
groupe a décidé de reprendre
I'exploitation directe du site. »

Projetomnicanal ambitieux.
En synergie avec sa plate-
forme logistique a Brézins
(Isére), le site de La Boisse a
pour objectif «d’assurer une

disponibilité optimale des
produits sur tous nos points
de vente et de proposer une
livraison en moins de vingt-
quatre heures sur I'ensemble
de nos magasins L'Entrepot du
Bricolage pour notre activité
en ligne », s'était fixé le groupe
Samse lors de son inaugura-
tion.
Dans ce cadre, ses deux bati-
ments totalisant 56 000 m?
et 22000 références ont une
double mission: gérer les flux
cross-dock pour I'ensemble de
ses points de vente de négoce
de matériaux et bricolage, et
concentrer les flux de stockage
e-commerce pour L'Entrepot
du Bricolage.

E.D.

=

nalise sa plate-forme logistique a La Boisse

Samse reprend

en gestion directe sa
nouvelle plate-forme
(ci-contre), et il n’est
& pas sdrque le
véhicule prévu pour
faire transiter les
marchandises d’un
entrepdt a I'autre soit
toujours opérationnel.

pé d’'un systeme de stockage
et de préparation de com-
mandes Autostore. Installé par
Swisslog, spécialiste des solu-
tions intralogistiques automa-
tisées, il peut recevoir jusqu’a
50000 bacs déplacés par une
flotte de 70 robots. S’y ajoutent
13 portes de préparation et 6
portes de réception pour I'ap-
provisionner et préparer les
commandes. Au total, plus de
68500 références peuvent y
étre stockées sous le pilotage
du logiciel WMS/WCS SynQ
développé par Swisslog.

18000 lignes par jour. Ce
nouvel équipement permet
au négoce, spécialiste des
produits et services pour le

monde de Iénergie, de prépa-
rer jusqu’a 200 lignes de com-
mandes par heure et par poste
de préparation. Soit une capa-
cité totale de 18000 lignes de
commandes par jour. Avec la
possibilité de placer plusieurs
références par bac, les portes
d’approvisionnement peuvent
absorber jusqu’a 3300 bacs
par jour. D’autres machines
automatisées ont été installées,
comme des formeuses de car-
tons qui améliorent les condi-
tions de travail des opérateurs.

Pour garantir cette productivi-
té au quotidien, Rexel a confié
la maintenance des automa-
tismes de Miribel a Swisslog.
D’une durée de cing ans, le
contrat conclu entre les deux

son partenariat avec Swisslog

parties prévoit le déploiement
d'une équipe spécialisée de
techniciens sur le site aindi-
nois. Le systeme Autostore a
bénéficié d'améliorations rela-
tives ala maintenance préven-
tive et a la mise a jour des logi-
ciels d’exploitation.
En 2019, Rexel avait retenu
Swisslog pour l'installation
d’un systeme de stockage et de
préparation de commandes
Autostore sur un entrepot a
Saint-Ouen-sur-Seine (Seine-
Saint-Denis). Depuis, la plate-
forme de 4000 m? congue
comme «un drive express»
dispose d'une zone automati-
sée de 500 m? comptant 15 000
bacs déplacés par22robots. e
E.D.
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Weldom se donne la capacité de traiter
15 millions de lignes de commandes par an

L'enseigne de bricolage, filiale du groupe Adeo, a investi 110 M€ entre 2017 et 2025 dans
I'agrandissement et 'automatisation de sa plate-forme logistique a Breuil-le-Sec (Oise).

our Weldom, le 15 o0c-
tobre 2025 est une date
amarquer d'une pierre

blanche. L'enseigne de brico-
lage du groupe Adeo a inaugu-
ré I'agrandissement et la mo-
dernisation de la plate-forme
logistique historique, a Breuil-
le-Sec (Oise), achevant un plan
d’investissement de 110 M€
lancé en 2017. Ce hub est non
seulement le plus grand site
logistique du groupe Adeo,
mais il est présenté également
par Eric Béchu, son directeur
général, comme étant «le plus
performant d’Europe dans
I'univers du bricolage ».

Expansion. Cette moderni-
sation permet a 'enseigne de
multiplier sa capacité de trai-
tement par 2,5 tout en conser-
vant sa singularité, la gestion a
I'unité. De quoi soutenir 1'ex-
pansion rapide de I'enseigne
et «répondre a des volumes
croissants tout en réduisant
les délais et en améliorant la
disponibilité des produits »,
explique Charles-Edouard
Méliet, directeur de la supply
chain de I'enseigne. En dépit
d’un marché du bricolage plus
que difficile (que Xerfi anticipe
en recul de 2% par rapport a
2024), le réseau annonce une
croissance de 8,8% (+1,8% a
surface comparable) pour 2025
et «vise le cap des 1000 points
devente al’horizon 2026 ».

Dans le détail, le site s’étend
sur 140 000 m* a présent, per-
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'+1,8%

La croissance de Weldom
a surfaces comparables
en 2025 (+8,8% a
surfaces courantes),
contre un recul de 2%

du marché du bricolage
en France, selon

la prévision de Xerfi

Source: Weldom

<2kg

mettant le stockage de plus
de 30000 références. Ainsi,
Weldom est en capacité de
traiter plus de 15 millions de
lignes de commandes par an,
pour plus de 500 M€ de mar-
chandises livrées. Cette perfor-
mance est atteinte grace al'au-
tomatisation et a I'intégration
de multiples équipements au
cours de deux phases de mo-
dernisation, en 2023 et 2025,
moyennant un investissement
de 70 M€. La seconde a consis-
té a déployer des shuttles de
préparation (PTS, pour Picking
Tray System) qui stockent
jusqu'a 26 000 références dans
80000 emplacements et des
miniloads (stockage automati-
sé) qui couvrent 6000 m* pour
13000 bacs.

A cela, il faut encore ajouter
les implantations de 12 postes
de préparations GTP (pour

+40%

Goods to Person), soit sept de
plus qu'en 2017; d'uneligne de
packing e-commerce; de trois
machines Jivaro qui réduisent
la hauteur des colis en fonc-
tion de leur remplissage et qui
optimisent le volume chargé,
générant un gain de 25a30%;
ou encore d’'un systeme robo-
tisé de palettisation. Résultat,
«dimensionnée jusqu’a pré-
sent pour 12 millions de lignes
de commandes par an, la mé-
canisation des petits colis peut
absorber des pics supérieurs a
130000 lignes par jour », selon
I'enseigne.

Travail avec les salariés.
Outre'augmentation du traite-
ment de lignes de commandes,
cette automatisation a été I'oc-
casion de réduire la pénibilité
des opérateurs tout en suppri-
mant toute manutention supé-



rieure a 2kg, de la réception a
I'expédition. Il faut relever que
l'ergonomie des postes de tra-
vail a été maximisée grace a
une coconception avec les sa-
lariés. Cette évolution, « touten
améliorant les conditions de
travail pour 'ensemble des sa-
lariés », selon Charles-Edouard
Méliet, permet a Weldom de
«favoriser le développement
de programmes d’insertion
de personnes en situation de
handicap et contribue a la di-
versité, avec un encadrement
managérial affichant la parité
(60 % de femmes) ».

Avantage «décisif ». Au final,
le site de Breuil-le-Sec affiche
un taux de rotation (turnover)
inférieur a 5 %. Par ailleurs,
l'automatisation a permis une

lioration de 40 % de la produc-
tivité globale », ce qui permet
au site d’avoir atteint ses seuils

«Nous pouvons livrer
des colis palettisés par rayon
et des commandes triées par
Jamilles de produits selon leur
enchainement dans les linéaires
des points de vente. »

derentabilité des cette année.

Niveau de service. Au-dela,
c’est sur le niveau de service
au magasin que l'enseigne fait
la différence. « Aujourd’hui,
nous pouvons livrer des colis

Charles-Edouard Méliet, directeur
de la supply chain de Weldom

croissance des effectifs en CDI.
Dorénavant, la plate-forme
emploie 350 opérateurs en
2025, contre 210 en 2017.

Enfin et surtout, cet inves-
tissement confere un avan-
tage concurrentiel certain a
Weldom, ainsi qu’au groupe
Adeo. Lenseigne n’hésite pas,
par exemple, a le qualifier de
«décisif ». Pour étayer son pro-

palettisés par rayon et des com-
mandes triées par familles de
produits parfaitement séparées
et organisées selon leur en-
chainement dans les linéaires
des points de vente, explique
Charles-Edouard Méliet. Cela
simplifie et accélere considé-
rablement leur réapprovision-
nement. » Il affirme méme que
le temps de mise en rayon a été
divisé pardeux.

pos, elle annonce «une amé- Guillaume Fedele
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Industrie

Schneider Electric fait évoluer
la gamme Odace

Emblématique du fabricant, Odace fait sa mue pour simplifier toujours plus le travail
des électriciens. Par ailleurs, le concept modulaire réduit le nombre de références.

ancée par Schneider

Electric il y a quatorze
ans, la gamme Odace fait sa
révolution avec une nouvelle
génération d’appareillages
électriques pour le résiden-
tiel, commercialisée depuis le
2 octobre. La signature de cette
gamme reste inchangée, avec
le design iconique (un bouton
rond sur une plaque carrée)
grace a laquelle la marque se
démarque. Des améliorations
ont été apportées pour faciliter
un peu plusle travail des instal-
lateurs.
Les travaux de renouvellement
delagamme ontcommencéily
aquatre ans et ontassocié élec-
triciens et utilisateurs dans un
processus de coconstruction,
selon Olivier Delepine, vice-
président Home & Distribution
de Schneider Electric France:
«De nombreux entretiens ont
été menés, pour une durée glo-
bale de plus de 400 heures, sur
le design, la facilité d’instal-
lation... » L'industriel dispose
d’une équipe de designers
intégrés, le Design Lab, créée
en 2009 sous l'impulsion de
Frédéric Beuvry, senior vice
president Industrial Design,
déja al'origine de la premiere
Odace. «Le design, c’est sur-
tout de l'ergonomie. Nous
faisons gagner du temps aux
installateurs tout en appor-
tant une esthétique aux clients
finaux», décrypte le designer
industriel. La nouvelle gamme
Odace, récompensée par un
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iF Design Award 2025, y par-
vient en apportant quelques
innovations intéressantes pour
les professionnels.

Plusieurs innovations. Sept
brevets ont été déposés. Douze
références, contre quinze pré-
cédemment, couvrent désor-
mais pres de 95 % des besoins.
Les références, pour les ins-
tallateurs comme les distribu-
teurs, sont donc moins nom-
breuses. Comme l'explique
I'industriel dans sa présenta-
tion, cela « simplifie la prépa-
ration et le réassort. Une ges-
tion de I'approvisionnement
facilitée signifie moins de stock
dormant, et plus de place dans
l'utilitaire. Fini les achats com-
plémentaires en urgence ou
les allers-retours en magasin. »

Douze références de la nouvelle
gamme Odace (contre quinze
précédemment) couvrent 95 %
des besoins, ce qui permet

une meilleure gestion du réassort
pour les points de vente.

Schneider Electric

Par exemple, une seule réfé-
rence de boite suffit pour réa-
liser du simple, du double ou
méme du triple. En cours de
chantier, un va-et-vient peut
aussi étre transformé en pous-
soir en quelques secondes, en
un simple tour de vis. La en-
core, une seule référence suffit.
Par ailleurs, un méme meéca-
nisme permet d’adapter trois
styles d’interrupteurs dif-
férents (classique, levier ou
intégral). Qui plus est, un in-
dicateur lumineux peut étre
ajouté sans tout démonter,
par la simple insertion d’'une
led optionnelle. Autre inno-
vation bienvenue, un méca-
nisme breveté ajuste chaque
plaque parfaitement au mur.
Par ailleurs, un clip connecte
les multipostes, modifiés pour
les rendre plus simples a se
clipser, et les griffes renforcées
s'ancrenten toute fluidité, pour
une mise en ceuvre plus facile
pour les professionnels.
La gamme Odace 2025 est
commercialisée dans 1350 né-
goces, ainsi qu'en GSB, et tous
les vendeurs de la marque, dii-
ment formés, sont sur le pont.
Les outils de démonstration
étaient préts et les équipes ont
fait preuve de présence ren-
forcée sur le terrain. Frédéric
Beuvry en personne était pré-
sent dans le magasin Leroy
Merlin place de La Madeleine
a Paris pour accompagner ce
lancement commercial. o
Cédric Rognon



Mob Outillage lance un contrat
« distributeur partenaire »

Le spécialiste de 'outillage a main
pour l'industrie et le batiment veut
s’appuyer sur ses distributeurs pour
relancer sa dynamique de croissance.

uméro un francais de

la martellerie, Mob
Outillage s’engage dans un
nouveau plan de dévelop-
pement. En 2024, la société
a réalisé un chiffre d’affaires
de 19 ME, en légere baisse. Sa
feuille de route pour repar-
tir de l'avant consiste a aller
directement convaincre les
utilisateurs finaux, afin qu’ils
deviennent prescripteurs de la
marque Mob aupres des distri-
buteurs. « Nous sommes partis
d’un constat: nous sommes
peu présents aupres de ces uti-
lisateurs finaux. Désormais,
nous souhaitons nous impli-
quer dans une nouvelle dé-
marche de prescription », ex-
plique Christophe Delaitre,
chefde marque pour Mob.

Nouveaux services. Cette
nouvelle approche va se tra-
duire par des visites de sala-
riés de l'entreprise dans les
ateliers: « Nous pourrons re-
cueillir les retours d’usage en
direct, observer les pratiques
et mieux comprendre les be-
soins. De plus, nous pourrons
échanger avec ces utilisateurs
et leur exposer notre histoire
de fabricant francais expert qui
s'implique dans une démarche
environnementale. »

Apres avoir posé les premiers
jalons en Auvergne-Rhone-
Alpes, l'objectif est de déployer

la démarche a '’échelle natio-
nale et de multiplier par dix le
nombre de visites d’ici a 2026
avec la constitution d’une
équipe d’une dizaine de per-
sonnes. Mob va également
renforcer sa présence sur les
salonsindustriels.

Pour Christophe Delaitre,
la démarche ne vise pas a se
substituer a ses distributeurs,
mais bien a les soutenir dans
le développement des ventes
d’outils Mob. Dans cette op-
tique, I'industriel ligérien, fi-
liale du groupe Novalia (500
salariés pour un chiffre d’af-
faires de 100 M€), qui détient
aussi les marques Mondelin
et Leborgne, a élaboré de nou-
veaux contrats distributeurs,
avec une option «distributeur
partenaire exclusif».

Ces distributeurs partenaires,
qui s’engageront a privilégier
la marque Mob, bénéficie-
ront de services spécifiques,
notamment une plate-forme
Web dédiée qui leur donnera
acces a l'intégralité du stock
Mob pour répondre a 100 %
des demandes. «Les distri-
buteurs partenaires pourront
aussi proposer une livraison
directe aleurs clients sous 48 a
72 heures, et nous gérerons ces
expéditions pour leur compte.
Sachant qu'’ils stockent en gé-
néral seulement 20 % des réfé-
rences, ce service élargira leur

«Nous souhaitons
nous impliquer
dans une nouvelle
démarche de
prescription. »

Christophe Delaitre,
chef de marque pour Mob

Pour les négoces qui s’engageront
dans un contrat de partenariat avec
Mob Outillage, I'industriel a congu
un mobilier « premium » facilitant
la mise en avant de ses produits.

offre sans générer d’'impact sur
leurs espaces de stockage »,
précise Christophe Delaitre.

30 partenariats. Par ailleurs,
méme si ses distributeurs les
plus importants (Descours et
Cabaud ou Rubix par exemple)
utilisent du mobilier neutre,
Mob a développé un mobilier,
qualifié de « premium », des-
tiné a ceux qui auront signé
pour un contrat « partenaire »
et facilitant la mise en avant
des produits Mob. Un test « po-
sitif », explique le fabricant, a
été réalisé ces derniers mois
avec les distributeurs Suchail a
Saint-Etienne (Loire) et Favier
a Cussac-sur-Loire (Haute-
Loire). Cette étape validée,
I'objectif est de signer 30 parte-
nariats d’ici alafin de'année. «

Stéphanie Gallo-Triouleyre
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La concurrence saiguise dans
le négoce sanitaire-chauffage

Trois grands groupes nationaux dominent la distribution sanitaire-chauffage.

Les indépendants, réunis en groupements, restent bien ancrés sur leur marché,
soutenus par leurs centrales grace a des services. Surtout, depuis quelques années,
les lignes bougent entre ce marché et celui de I'électricité, et le « plombélec »

semble une voie prometteuse.

epuis deux ans, le

secteur du batiment

est en crise, ce qui se
traduit aussi dans les comptes
de la distribution sanitaire-
chauffage (sacha). Les derniers
chiffres de Coédis, dont les
adhérents représentent 85 %
de la distribution profession-
nelle, font état d'une baisse de
l'activité de 3,7 % sur les huit
premiers mois de 2025. Dans
le détail, le sanitaire recule de
2,6 %, la plomberie de 3,5 %, le
chauffage de 4,6 %.
«Dans le sanitaire, les do-
maines qui peinent le plus
sont la douche, la baignoire
et la céramique, alors que
les panneaux muraux tirent
leur épingle du jeu, décrypte
Alexandre Huet, category ma-
nager plomberie-sanitaire de
Socoda. Coté plomberie, les
tubes etraccords sonten baisse
depuis le début de 'année, car
certains chantiers n’ont pas été
reconduits ou sont reportés.
Et dans le domaine du chauf-
fage, les ventes de PAC étaient
en recul au premier semestre,
mais la météo estivale a favo-
risé le redressement des ventes
de PAC air/air. En revanche, la
PAC air/eaureste en panne. »
Tous secteurs confondus, les
différents acteurs interrogés
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Atlantic

pour ce dossier (Négoce a sol-
licité les principaux acteurs
du marché, mais tous n’ont
pas répondu) ne voient pas
une sortie de crise avant plu-
sieurs mois, malgré quelques
signaux faibles de reprise dans
le neuf. « Nous sommes dans le
creux de la vague. Le marché
n’en reste pas moins porteur.
I11'a été au cours des dernieres
années et continuera a l'étre
a l'avenir », affirme Géraud
Rouchy, président d’Algorel
et dirigeant de Rouchy
(8 agences Rouchy en
Auvergne et 3 enseignes
Verney et 1 Dalmau a Dijon et
sa banlieue, pour un chiffre
d’affaires de 75 M€ en 2024).

Concentration en cours.
Dans le domaine du sacha,
cette activité dégradée accen-
tue encore une concurrence

Dossier réalisé par Cédric Rognon

déja féroce. D’ailleurs, on
observe en ce moment une
concentration du marché,
comme cela a étélecasilya
plusieurs années pour le maté-
riel électrique. Ainsi, Pompac
Développement, filiale fran-
caise du groupe allemand GC
Gruppe, qui opeére avec son
réseau d’agences sous l'en-
seigne Espace Aubade, arepris
plusieurs indépendants cette
année, etnon des moindres.

Ainsi, le 31 juillet, elle a mis la
main sur le groupe Sisca, plus
important adhérent d’Algorel
(85 agences et 38 salles d’expo-
sition pour un chiffre d’affaires
de 247 M€ en 2023). Plus pré-
cisément, «elle a fait 'acquisi-
tion de 50,01 % du capital et du
droit de vote [...], lui conférant
une influence déterminante
sur cette derniere », d’apres la
notification de 'Autorité de la

«Ily a une tendance au développement
d’enseignes spécialistes dans les métiers de
la thermodynamique et du photovoltaique.
Saint-Gobain le fait & travers son enseigne

Clim+, ou Richardson a travers AiréQ. »

Romain Titolo, directeur des ventes PAC
air/air et traitement de I'air d’Atlantic



concurrence publiée le 18 sep- Trois acteurs dominent le secteur et 75 showrooms) mais avec

tembre. Grace a cette opéra- une présence plus marquée en

tion, P Dével t GROUPES, ADHERENTS, Rhone-Alpes et Méditerranée.
1o, Fompac Feveioppemen GROUPE/ ENSEIGNES DE REFERENCE | ,CA EN FRANCE P
renforce significativement GROUPEMENT EN FRANCE (EN M€ HT) 2024

sa présence dans le sud de la Deux groupements. Avant
France autour notamment 1 Algorel 1872 les sorties de Sisca et d’Orvif,
de ses deux filiales Comtat Algorel restait le numéro un
du secteur. Et si le groupe-

Bleu Rouge, Au Fil du Bain,
enseignes personnalisées

& Allardert Servent et Malrieu. 2 SGDBFrance  Cedeo, Clim+ 1827

Cen’est pas tout. En mai, la so- ment a enregistré 6 sorties
ciété dirigée par Jordan Cron a Pompac et 4 entrées en 2025, le solde

. . . 3 . Espace Aubade 1333 s L
mis la main sur le négoce fran- Développement de distributeurs est positif.
cilien Orvif (lui aussi adhérent «Depuis 2022, 36 distributeurs
d’Algorel), 5 points de vente 4 Groupe Martin T 665 nous. ont .re]ollnts et 1/8 sorllt
et 2 salles d’exposition Au Fil Belaysoud partis », indique Mélodie
Du Bain (enseigne d’Algorel ) Pinguet, responsable adjointe
100 % salle de bai 1 5 Richardson Car.mat, Mattout, Richardson, 661 de la communication d’Algo-
o salle de bains pour les R&V-Maitre baniste nanle
particuliers) dans Paris. Si rel. Le groupement réunit des
I'on remonte un peu plus loin Artipdle, coopératives entreprises (mono- ou mul-
6 Orcab rtisanal 585

dans le temps, en février 2024, duisandies timétiers) de toutes tailles, la
GC Gruppe avait absorbé les 7  Socoda Enseignes personnalisées 476 plus petite affichant un chiffre
8 magasins de I'enseigne nor- d’affaires de moins de 1 M€,
mande Frazzi. 8 Descours Prolians, Hydralians 282 les plus importantes plus de
En 2021, c’était le tour de & Cabaud 200 M€, tel CCL (240 M€).

10 établissements de l'acti- 9 Comafranc Espace Aubade 211@ Présent dans trois branches
vité sanitaire du groupe nor- d’activité - sanitaire-chauf-
diste Nicodéme et de 7 points 10 Groupe Qérys  Sider 151 fage, électricité, carrelage -,
de vente des Etablissements ) o ) o Algorel indique un chiffre

Source: Négoce-Top 100 de la distribution batiment-bricolage 2025 (e) Estimation.

Guiraud. Grace a cette bouli-
mie d’acquisitions, Pompac
Développement s’est implan-
tée ou renforcée dans plu-
sieurs départements - Aisne,
Ardeche, Dréome, Isere, Nord,
Pas-de-Calais, Savoie, Somme
ou encore Vaucluse. Résultat,
le groupe, qui affiche a présent
un chiffre d’affaires cumulé
de pres de 1,7 Md€, dispose
a présent d’'une couverture
nationale et talonne DSC
(Saint-Gobain Distribution
Batiment France), le premier
groupe intégré.

Malgré tout, DSC, avec
ses enseignes Cedeo (plus
de 450 gences et pres de
200 showrooms Envie de Salle
de Bain) et Clim+ (66 points de
vente spécialisés en climatisa-
tion, ventilation et chauffage)
reste le numéro un du marché
avec un chiffre d’affaires de
pres de 1,9 Md€. Selon Romain

Titolo, directeur des ventes
PAC air/air et traitement de
l’air d’'Atlantic, un point a noter
est«latendance au développe-
ment d’enseignes spécialistes
dans les métiers de la thermo-
dynamique et du photovol-
taique. Saint-Gobain le fait a
travers son enseigne Clim+, ou
Richardson a travers AiréO ».

La troisieme place du podium
des intégrés est occupée par
Téréva. Lenseigne filiale sacha
du groupe Martin Belaysoud,
qui détient aussi GrandBains,
compte 1720 collabora-
teurs et 172 points de vente
(dont 88 salles d’exposition),
sans oublier 6 plates-formes
logistiques, réparties sur le
territoire, pour un chiffre
d’affaires de 665 M€. Juste
derriére pointe Richardson,
groupe national (104 agences

d’affaires global de 2,4 Md€ a
fin 2024. Le sacha en repré-
sente 78 % -le chauffage 44 %,
le sanitaire 22 % et la plom-
berie 12%. Une de ses deux
enseignes, Au Fil du Bain,
orientée Bto C, totalise une
centaine de salles d’exposi-
tion pour 35adhérents dans
I'univers de la salle de bains
-une campagne de communi-
cation nationale est en cours
en télévision. Bleu Rouge, I'en-
seigne Bto B pour les installa-
teurs chauffagistes, regroupe
45 adhérents.

Enfin, le groupement Socoda,
fort de 200 distributeurs multi-
spécialistes pour plus de 1000
points de vente et 11 000 sala-
riés, est organisé autour de
cinq domaines d’activité. La
part du sanitaire-chauffage
compte pour environ 14 % de
son chiffre d’affaires global, qui
s'éleve a3,4 MdE. «
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Les lignes bougent entre les secteurs
du sanitaire-chaufiage et de I'électricité

Les frontiéres entre domaines d’activité, notamment
sanitaire-chauffage et électricité, sont de plus en plus

poreuses. Le «plombélec » semble promis a un bel avenir.

Dans un marché de plus
en plus concurrentiel, les

lignes entre les domaines d’ac-
tivité bougent. « La distribution
de matériel électrique cherche
a capter une partie du marché
dela pompe a chaleur, qui était
jusqu’a présent plutot réservé
a la distribution sanitaire-
chauffage. A 'inverse, certains
négoces en sanitaire-chauf-
fage développent des offres
en ventilation ou en chauffage
électrique », constate Romain
Titolo, directeur des ventes
PACair/air et traitement del’air
d’Atlantic. «Le négoce sani-
taire-chauffage voit également
danslaventilation un gisement
de croissance. Les lignes de
produits étaient jusque-la bien
moins développées que dans
la distribution électrique. Mais
les choses changent, et nous
sommes de plus en plus sollici-
tés par ces réseaux pour mettre
en place des solutions de mer-
chandisingadaptées. »

Néologisme. Erwan Le Bail,
directeur des ventes radia-
teurs et eau chaude sanitaire
d’Atlantic, partage ce méme
constat pour une autre fa-
mille de produits, le chauffe-
eau électrique: «C’est un
peu la baguette de pain du
négoce sanitaire-chauffage,
avec des ventes récurrentes.
Aujourd’hui, les distributeurs
issus de I'électricité cherchent
a investir ce marché important
en volume, ce qui améne une
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concurrence nouvelle et une
pression sur les prix. Le “plom-
bélec’, contraction de plom-
bier et d’électricien, symbolise
ce rapprochement entre ces
deuxunivers. »

Transversalité. Face a cette
concurrence entre enseignes
comme Cedeo et Rexel, pour
citer les deux plus embléma-
tiques, les groupements de
distributeurs indépendants
peuvent aussi tirer leur épingle
dujeu. «Socoda est organisé en
cinq domaines d’activité, dont
le sanitaire-chauffage et I'élec-
tricité. Grace a cette transver-
salité, nous pouvons proposer
a nos adhérents un panel de
produits et de services pour
répondre a leurs clients », ex-
plique Fabienne Voisin, direc-
trice des achats duréseau.

C’est notamment le cas de
Discount Négoce. Adhérent de
Socoda, I'entreprise de petite
taille (3 a 5 salariés) possede
un magasin a Uzer, dans le sud
del’Ardeche. « Quand un plom-
bier vient me voir parce qu'il
doit faire un tableau électrique,

«Socoda est organisé

SANITAIRE - PL!
ELECTRICITE - OU

Certains points de
vente spécialistes du
sanitaire-chauffage,
al'image de cette
agence Téréva,
proposent des
produits électriques
a coté de leur offre
principale.

en cinq domaines, dont le sanitaire-
chauffage et l'électricité.
Grace a cette transversalité, nous
pouvons proposer a nos adhérents
un panel de produits et de services. »

Fabienne Voisin, directrice des achats de Socoda

OMBERIE - CHAUFFAGE
TILLAGE & PROTECTION

libre-service pro

je suis capable de I'accompa-
gner et de répondre a son be-
soin tout en restant compéti-
tif», commente ainsi Geoffrey
Martin, dirigeant de ce négoce.

Concurrences. Au-dela de
cette porosité entre les distri-
buteurs et les installateurs,
avec des électriciens désor-
mais capables de faire un peu
de sanitaire-chauffage, et des
chauffagistes un peu d’élec-
tricité, une autre concur-
rence vient également des
grandes surfaces de bricolage
(GSB). «Certains produits qui
n’étaient disponibles jusqu’a
présent que dans le négoce
sont désormais aussi commer-
cialisés dansle circuit des GSB.
Nous perdons parfois notre
casquette de distributeur spé-
cialisé », déplore ainsi le diri-
geant de Discount Négoce.

La concurrence ne s’arréte
pas la, puisque ces produits
peuvent aussi se retrouver sur
des marketplaces. « Dans la
distribution de matériaux de
gros ceuvre, les gros faiseurs ont
aussi leurs propres showrooms
sanitaires. Certains ont parfois
des salles d’exposition plus
importantes que certains dis-
tributeurs spécialisés comme
nous», note Geoffrey Martin.

Téréva



La distribution indépendante accompagne
toujours plus ses adhérents

En apportant expertise et services, les
groupements de négoces indépendants
accompagnent leurs adhérents pour développer
leur activité et pérenniser leurs entreprises.

P our développer l'acti-
vité du négoce, la bataille

des prix n’est pas la seule clé.
Les groupements d’indépen-
dants 'ont bien compris, qui
rivalisent de services pour
accompagner leurs membres
sur leurs marchés. « Au-dela
du prix, nos adhérents se
positionnent sur une compé-
tence technique et un accom-
pagnement client», rappelle
Fabienne Voisin, directrice des
achats de Socoda.

Cesréseaux (Socoda et Algorel,
tout comme Carrelage et Bain
dans les domaines du carre-
lage, de la salle de bains et des
revétements de sol) mutua-
lisent des moyens au service de
leurs adhérents. « Socoda est
bien plus qu’'un simple grou-
pement d’achat pour négocier
les meilleurs tarifs aupres des
fournisseurs. Nous mettons
également un panel d’experts
et de services a disposition de
nos adhérents. » Cela passe par
des thématiques concernant
les ressources humaines, pour
faciliter les recrutements, ou
la RSE, qui «reste un élément
fort de différenciation » selon
la directrice des achats. Sur
ce dernier sujet, Socoda vient
de prendre une participation
dans Solugryn, start-up pro-
posant des outils pour amé-
liorer l'efficience énergétique
des constructions (formation,
audits, diagnostic et accompa-

gnement a 'obtention
des primes énergé-
tiques).

De son coté, Géraud
Rouchy, président
d’Algorel et dirigeant
de Rouchy, indique:
«Une responsable
de la RSE au sein du
groupement aide les
adhérents a s’inscrire
dans la démarche, en les ac-
compagnant vers I'évaluation
EcoVadis. » Celle-ci, Agathe
Piegay, ceuvre également a la
mise en place de la REP PMCB
et au déploiement de la stra-
tégie d’achats responsables.
Algorel, al'origine une centrale
de référencement, a évolué
vers la mise en place de ser-
vices aux adhérents.

Le besoin de formation.
Aujourd’hui, le groupement
mutualise une grosse force
marketing: catalogues, outils
promotionnels, salons... En
2026, il va organiser pour la
premiere fois, les 22 et 23 avril
aBordeaux, un salon commun
réunissant toutes ses activi-
tés, la ou ses salons étaient
jusqu’a présent orientés sur
une ou deux branches métier.
«En 2027 un salon inversé sera
a nouveau organisé, comme
nous l'avons fait cette année,
pour recevoir nos fournis-
seurs », complete le dirigeant.

La formation joue aussi unrdle

Algorel, dont le
président est le
propriétaire du
négoce Rouchy,
développe une
approche RSE pour
ses adhérents.
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important. Pour un indépen-
dant, celle-ci colite souvent
chere et reste compliquée a
gérer en interne. Les groupe-
ments ontleurrdle ajouer pour
mutualiser cette facette incon-
tournable du métier et appor-
ter de mémes niveaux de ser-
vices que les grands groupes
intégrés. Ainsi, Algorel a créé
son propre centre de forma-
tion, 2nd Academy, en région
lyonnaise. Jusqu'a présent des-
tinée aux seuls adhérents du
groupement, cette structure
est aussi proposée aux instal-
lateurs. Les formations ont été
lancées fin 2024, sur le sujet
de la douche encastrée. «Nos
adhérents peuvent faire venir
sur la plate-forme de Lyon des
installateurs pour des forma-
tions techniques spécifiques »,
précise Géraud Rouchy.

A c6té de ces formations sur
place, Algorel lance une plate-
forme de formation en ligne
pour ses adhérents. Cette der-
niere, déja testée par quelques
adhérents, sera pleinement
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DOSSIER

< opérationnelle début 2026.
L'objectif consiste a mettre a
disposition des modules de
formation assez courts, réali-
sés en lien avec les partenaires
fournisseurs du groupement,
sur certains points spécifiques,
dontles nouveautés produits.
De son c6té, Socoda travaille
sur une plate-forme d’e-lear-
ning pour apporter une forma-
tion technique a ses adhérents.
«Nous allons mobiliser nos
fournisseurs pour renforcer les
compétences techniques de
nos équipes et leur expertise
sur les produits, le marché... »,
confie Fabienne Voisin. Cet
outil, actuellement testé en
interne, sera disponible dans
quelques mois.

Accompagner I'innovation.
Certains distributeurs, et pas
toujours les plus importants,
expérimentent également de
nouveaux services pour faire
évoluer leur activité, a I'image
de Discount Négoce, membre
de Socoda, notamment dans
le domaine de la logistique.
«Nous avons noué des par-
tenariats avec certains trans-
porteurs et sommes capables
aujourd’hui de livrer des pa-
lettes dans des points relais,
notamment chez des agri-
culteurs. Cela fait partie des
services que nous mettons en
place pour nous différencier
au-dela du simple positionne-
ment prix», explique Geoffrey
Martin, dirigeant de ce négoce
ardéchois.

La vente de produits recondi-
tionnés est un autre exemple,
cette fois de rupture d’'usage,
actuellement testée par
Discount Négoce. «Nous
avonsintégré une gamme sani-
taire reconditionnée il y a deux
ans, a la fois en magasin et sur
notre site de vente en ligne.
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«L/indépendant i¥est pas |
en danger dés lors qur'il se fédérep

Vincent Rappaport, cofondafeur et dlrecteur'<
de Carrelage et Bain, groupement de 30 negoces
(54 points de vente)

«Les grands groupes se caractérisent
par un modele déployé uniformé-
ment sur le territoire et une gestion
verticale depuis le siege social. Le dis-
tributeur indépendant, au contraire,
est ancré localement, avec un patron
dans son magasin capable de prendre
rapidement les décisions. Mais les
indépendants qui pensent pérenniser
seuls leurs entreprises ne font pas le

grer un groupement qui Leubappor—
tera les fonctions support dopt ils ont
besoin, tout en continuant a capitali-
ser sur leur ancrage local et en conserf :
vantleur liberté d’entreprendre. Onle:
voit dans la distribution alimentaire,
souvent prise en exemple: les trois
premiéres enseignes sont des coopé-
ratives d'indépendants. »

Carrelage et Bain

Nous sommes les seuls a le
faire en Ardeche. Cela permet
de donner une nouvelle vie a
des produits et de se différen-
cier en matiere de RSE sur un
marché devenu ultraconcur-
rentiel. Les retours au niveau
local sont tres positifs. » L'un
des intéréts d'un groupement
est de pouvoir faire remonter
les bonnes idées pour en faire
bénéficier tous les adhérents.
«Le reconditionnement est
un sujet que Geoffrey Martin
porte au niveau national pour
étudier si cela peut étre un axe
de développement pour nos
autres adhérents. C’est aussi
¢a, la force d'un groupement:
I'expertise apportée par cha-
cun de ses adhérents», dé-
crypte Fabienne Voisin.

Ainsi, nombreux sont les ser-
vices proposés par les grou-
pements pour accompagner
leurs adhérents ou se démar-
quer. Par ailleurs, Algorel aide
par exemple ses adhérents
dans la transmission de leurs

entreprises. « Nous venons de
valider en assemblée générale
notre projet Algorel Finances,
dont l'objectif est de mettre
tous les moyens pour conser-
ver nos adhérents au sein du
groupement, en les aidant
par exemple a passer des caps
difficiles et en favorisant les
reprises entre adhérents », ex-
plique Géraud Rouchy.

Un autre type de service no-
table est le partenariat noué
en septembre par Carrelage et
Bain avec Kelkun, écosysteme
digital qui se présente comme
le «Doctolib du batiment ».
«Avec cette collaboration,
nous ouvrons a chaque adhé-
rent une nouvelle porte vers la
croissance locale. Kelkun crée
un lien direct entre le client
final, I'artisan et le distributeur,
un triptyque gagnant qui flui-
difie le parcours, simplifie les
mises en relation et sécurise
le choix des matériaux et pres-
tations », précise le réseau de
30négoces indépendants.



Le magasin, lieu « émotionnel »

Carrelage et Bain a mis en place un site d’e-commerce en 2024. Celui-ci
s'appuie sur le réseau de négoces indépendants et privilégie le click & collect.
«La vente en ligne a trouvé sa place, mais reste un petit marché dans l'univers
du carrelage. Internet n’est qu'un espace transactionnel, au contraire du
magasin, qui est d'abord un environnement émotionnel. Nos clients particuliers
viennent chercher un contact humain, ils ont besoin d’étre rassurés. Et ils font
systématiquement deux choses, qu'Internet ne permet pas: toucher les produits,
et se rapprocher de la lumiere naturelle pour s'assurer de la couleur», confie
Vincent Rappaport, qui assure la direction et le développement du groupement.
Cetattachement émotionnel est aussi partagé par les professionnels, notamment
les artisans. « Ces derniers sont toujours en recherche de contact humain. Ils ont
besoin d'une proximité avec les commerciaux de l'agence», explique Géraud
Rouchy, dirigeant de Rouchy et président d’Algorel.

~

Percée du digital. Aujour-
d’hui, la distribution sacha
s’articule entre magasins phy-
siques et e-commerce. Le site
de vente en ligne Sanitaire
Distribution, par exemple, créé
par Wendel, propose une offre
alliant produits techniques
(chauffage, sanitaire...) et
solutions plus design, comme
la robinetterie et, depuis cette
année, le carrelage, dont 100
références sont déja au cata-
logue. Afin de faciliter I'achat et
la prise de décision, I'enseigne
propose a ses clients plusieurs
services, dont I'envoi d’échan-
tillons, remboursés apres com-
mande. Bleu Rouge, enseigne
BtoB d’Algorel, poursuit sa
digitalisation avec la mise en
place d'une marketplace spé-
cialisée. «En se connectant,
chaque installateur peut accé-
der a ses prix nets, consulter
les fiches techniques, vérifier
les stocks et passer commande
en ligne», indique Francois
Garrigou, vice-président

Carrelage et Bains a
noué un partenariat
avec Kelkun, qui

se charge de «créer
un lien direct

entre le client final,
I'artisan et le
distributeur », pour
fluidifier le parcours
client et simplifier

la mise en relation.

«Nous venons
devalider]...]
Algorel Finances,
dont l'objectif est
de mettre tous

les moyens pour
conserver nos
adhérents au sein
du groupement. »

Géraud Rouchy,
président d’Algorel

d’Algorel et dirigeant d'UMS
(pour Univers Maison Salle de
bains, a Toulouse, qui réalise
un chiffre d’affaires d’envi-
ron 4 M€). Certains acteurs,
comme Discount Négoce, ont
méme ouvert leur propre site
devente de ligne.

Dans cette digitalisation a tous
crins, l'intelligence artificielle
générative a fait son appari-
tion. Chez Carrelage et Bain,
l'outil est utilisé pour gagner du
temps en dégageant les taches
sans valeur ajoutée. « Nous
recentrons I'équipe sur des
taches présentant une vraie
plus-value pour nos adhérents.
Nous pourrons aussiaccompa-
gner nos adhérents souhaitant
introduire 'TA dans la gestion
de leur exploitation », indique
Vincent Rappaport.

Algorel utilise également déja
I'TA pour récolter et traiter des
données. D’ailleurs, cette thé-
matique a été choisie pour son
séminaire du printemps par le
Club nouvelle génération du

réseau, qui réunit ses jeunes
dirigeants de moins de 40 ans
et dont Tony Privat vient de
prendre la présidence. Socoda
estime également tres intéres-
sante |'utilisation de I'TA pour
la gestion des bases produits,
de plus en plus larges. La en-
core, certains se démarquent.
«Nous avons développé en
interne notre propre IA avec
la société francaise Mistral Al
Nous avons créé des prompts
que nous avons connectés a
notre logiciel e-commerce
et a notre logiciel de gestion.
LIA facilite et fluidifie ainsi la
prise de commande, le ren-
seignement client, les de-
mandes techniques », explique
Geoffrey Martin, dirigeant de
I'entreprise décidément a la
pointe del'innovation.

Enfin, le digital trouve aussi sa
place dans les magasins, sans
cesse obligés de se réinventer.
Exemple, Socoda a déja mis en
place Socoda TV pour dynami-
serles points de vente.
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