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par Monique Caralli-Lefevre

A l'aube de mes 76 ans, j'ai décidé d'aller vivre plusieurs mois par an sur une fle grecque au milieu de la Mer
Egée. Sagesse ou Folie ? La beauté des lieux et la douceur de vivre I'ont emporté sur la raison. C'est la victoire
de Platon sur Aristote !

Ce numéro est donc le dernier, mais le site www.neo-domo.fr continue animé par Jean-Paul Blanot.

Le sommaire de ce numéro tres spécial n'est pas objectif. Je I'assume ! J'ai voulu me faire plaisir (rare privi-
lége de la vieillesse !) en rendant hommage a des personnes et a des entreprises que j'ai particulierement
appréciées créant souvent des liens qui dépassaient le cadre strictement professionnel car nous partagions
les mémes valeurs. Qu'ils en soient remerciés.

L'électroménager est un petit monde, on pourrait méme presque dire une famille, c'est ainsi que je l'ai
ressenti. Les attachés de presse sont des maillons précieux dans la relation entreprise/journaliste. Merci a
Djamela et Emilie du Cabinet Verley, Christian Sarrot de Sarrot Presse dont les qualités humaines sont a la
hauteur de leur professionnalisme.

Une pensée également pour Marie-José Nicol, notre meilleure ennemie a tous !, mais vraie personnalité,

aujourd'hui bien malade.

Merci a mon équipe, Christophe, Eliane, Emmanuel, Geneviéve, Pierre et surtout, merci a mon frere Jean-Paul.

2023 s'annonce compliquée a moins qu'Athéna, Déesse de la guerre se calme et que tous les dieux de e,
I'Olympe et... d'ailleurs, s'unissent pour rendre cette nouvelle année, plus douce, plus sereine, plus solidaire
et plus lumineuse !

Bonne Année a tous

Ou vous voulez, DR f}'lﬁﬁm ,

En bref quand vous voulez ! % C est nouveau !
Retrouvez n Desormals vous
neo Domo " ! pouvez nous
sur Internet : E‘-:ﬁ:l% :ﬁ"ﬁrﬁ retrouver sur

P www.neo-domo.fr £ % Facebook
[ ]
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Success story
de CASH EXPRESS

II'y a 20 ans, Roger Beille, entrepreneur atypique, était
un pionnier de I'achat-vente de produits d'occasion.
S'inspirant d'un modele de franchise anglo-saxon, il
I'adapte au marché francais et lance en 2002 son propre
réseau dans I'hexagone. Le succes est immédiat : de 20
points de vente a sa création, I'enseigne en compte au-
jourd'hui 130 et vise les 150 en 2024. Dans le méme
temps, I'enseigne s'est développé a I'international, notam-
ment en Belgique et au Portugal.

En 2015 au décés du fondateur, c'est Lionel Logiacco et
Arnaud Guérin qui reprennent la direction du réseau. Cash
Express s'est toujours distingué par une attention parti-
culiere portée a I'environnement. En 2009, Roger Beille
avait créé avec d'autres enseignes, le Club « Génération
responsable » et adopté dans la foulée, I'année suivant la
signature de I'Eco-Réflexe, qui incarne I'essence méme de
sa raison d'étre, celle d'une alliance parfaite entre écologie
et économies. En 2020, I'enseigne va plus loin en langant
un programme de fidélité inédit basé sur I'empreinte car-
bone. En 2022, pour ses 20 ans, Casch Express adopte une
nouvelle signature qui témoigne de sa démarché durable
« Cash Express, I'occasion tout naturellement ».

Pour les dirigeants, « le marché de I'occasion est en pleine
croissance depuis quelques années. Non seulement nous
avons été pionniers dans ce domaine en professionnali-
sant et en modernisant ce concept a travers nos enseignes,
mais nous avons aussi su évoluer au rythme des muta-
tions sociétales. Nous offrons aux particuliers la possibi-
lité de maitriser leurs dépenses tout en consommant de
facon vertueuse. Novateur a travers de nombreux services
jusque la réservés au monde du neuf et quelques certaines
exclusivités propres au monde de I'occasion telles que
I'E-réservation ou encore la dépose Express. » Une formule
gagnante qui attire trois millions de clients chaque année.

NOMINATIONS

Groupe ELECTROLUX

Anne Martel, Pierre Perron,
nommeée nomme
Directrice Senior Vice-
Générale France Président
Jusqu'alors Directrice Commerciale, Anne Commercial

Martel a pris la direction d'Electrolux France

depuis le 4 juillet 2022. Diplémée d'un MBA EU I’Ope
a ESCP, elle a suivi un parcours professionnel
Commercial et Marketing dans le domaine du Il conserve la Présidence d'Electro-

petit électroménager au sein du Group SEB  lux France poste qu'il occupe depuis
avant de rejoindre le groupe suédois en 2010 quatre ans. Pierre perron est désormais
pour occuper différents postes commerciaux.  en charge de la stratégie commerciale
Elle a contribué au développement de I'ac-  européenne et dans ce cadre, il conti-
tivité commerciale d'Electrolux en France et nuera de soutenir le développement de
aux succes rencontrés. Elle succéde a Pierre  |'activité en France.

Perron.

DARTY s'installe a Saint-Jean-de-Luz
avec un espace Literie

C'est le 33%m magasin franchisé dans la région Nouvelle-Aquitaine.  avec I'ouverture d'un deuxiéme point de vente Darty a Oloron-
Créé par Alexandre Labrousse, Darty Saint-Jean-de-Luz propose  Sainte-Marie. C'est son souhait de faire vivre le commerce sur
sur une surface de 697m? tous les produits et accessoires pour e territoire qui I'a amené a ouvrir un troisiéme magasin fran-
I'aménagement de la maison en électronique et électroménager chisé a Saint-Jean-de-Luz. Avec I'ouverture de ce nouveau ma-
plus un espace Literie de 105m2. Il emploie sept collaborateurs. gasin, I'enseigne confirme son objectif d'apporter aux 30% de
C'est en 2016 qu'Alexandre Labrousse a ouvert son premier ma-  francais qui n'ont pas de magasin Darty a moins de 30 minutes
gasin avec I'enseigne Darty a Orthez. Celui-ci rencontrant un franc  en voiture I'opportunité de bénéficier de I'offre, du prix et des
succes, Alexandre Labrousse réitére I'expérience deux ans plus tard  services de I'enseigne dans le respect du contrat de Confiance.

DISTRIBUTION

KAZOO loue du PEM
haut de gamme reconditionné

C'est I'idée de deux jeunes femmes, Camille Faure et Emilie Masclet qui
ont créé Kazoo, une plateforme vertueuse de location sans engagement
pour pouvoir tester des appareils de petit électroménager (robots patis-
siers, machines a café en grains, aspirateurs robots ) en conditions réelles
pendant quelques mois afin d'évaluer si on en a vraiment besoin ;
L'objectif est de lutter contre I'achat d'impulsion de super produits, sou-
vent chers que I'on utilise une semaine ou deux afin de les remiser dans
un placard.

Kazoo surfe sur toutes les grandes tendances :

e prolonger la vie des produits en louant des appareils qui sont déja
reconditionnés

» faire des économies. Certains appareils Premium représentent un in-
vestissement entre 300 et 1500 euros ; Pour une location mensuelle a
partir de 29 euros par mois il est facile d'essayer I'appareil avant de se
lancant dans un achat neuf, on peut aussi acheter I'appareil loué a un prix
dégressif.

e s'inscrire dans I'économie circulaire : la réparation est incluse dans le
prix de I'abonnement. En cas de panne il suffit de le renvoyer gratuite-
ment, il est réparé dans un atelier spécialisé en région parisienne qui
emploie 60% de personnes en situation de handicap. S'il ne peut étre
remplacé, il est remplacé.
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DANS 20 ANS VOTRE APPAREIL MIELE
VOUS IMPRESSIONNERA TOUJOURS AUTANT."

LA QUALITE EN AVANCE SUR SON TEMPS

POUR EN SAVOIR PLUS RENDEZ-VOUS SUR MIELE.FR

1) Au cours de la phase de développement des catégories de produits présentées W1, T1, G7000, H7000, DGC7000 et ESW7000, Miele a testé la fonctionnalité
des principaux composants lors de tests de durabilité simulant une utilisation moyenne de 20 ans dans un foyer moyen. En savoir plus : miele.fr/20ans



endre une cuisine sans magasin et sans expo pouvait sembler ridicule
il y a quelques années, et pourtant quelques pionniers se sont lancés
avec des succes modestes au départ mais qui au fil des ans se confirment.

Cuisines VENIDOM, le célebre camion fait
peau neuve et introduit le made in France !

x "%_:.1' i
Une équipe et'tin rgau dynamigué

C'est Maxime Gérard qui a développé le concept de ca-
mion magasin avec une cuisine d'exposition se rendant
directement au domicile des particuliers. Le concept a
été développé en franchise en 2016. Depuis la création
de la franchise, c'est le premier grand renouvellement
que connait le camion show-room du réseau.Aprés
la mise en service du nouveau site web en mai 2022,
cette derniere innovation est percue comme une nou-
velle étape dans le développement du réseau. Le nou-
vel aménagement propose les produits d'un nouveau
fournisseur francais. On retrouve en effet des produits
fabriqués en Bretagne avec des meubles hauts laqués
mats vert olive et des poignées laiton doré ainsi que des
facades avec des poignées gorges noirs. Pour le plan de

$ u Sy
travail, de nouveaux modéles, made in Toulouse se font
une place dans le camion avec un Dekton noir brillant
veiné cuivré et un compact cceur gris. C6té robinetterie
en provenance de Rennes un nouveau produit thermo
laqué noir fait son apparition.
Pour Maxime Gérard, le fondateur, « ce changement
est positif car il démontre le succés de notre enseigne
depuis sa création et le besoin grandissant de répondre
a une demande toujours plus forte du public. Pour nos
fournisseurs, notre évolution leur donne des raisons
supplémentaires de nous faire confiance ». L'objectif
est d'ouvrir une quinzaine d'unités par an. Un objectif
atteignable quand on sait qu'en 2022 le réseau a en-
registré une hausse de son chiffre d'affaires de 200% !

CUISINES REFERENCES,

deux salles de bain et un dressing.

Alors que de plus en plus d'enseignes nationales recrutent leurs futurs adhérents au salon de la franchise,
Cuisines Références considere que I'une de ses forces vient du fait que tous ses adhérents viennent du secteur
de la cuisine : directeur de magasin, concepteur-vendeur, chef de vente sont quelques unes des professions
qu'exercaient les adhérents avant de diriger un magasin Cuisines Références. Un gage d'expertise et de qua-
lité qui s'inscrit dans la volonté de proximité de I'enseigne qui souhaite s'entourer d'adhérents passionnés
par leur métier pour mener a bien chaque projet. La reprise du magasin Cuisines Références de Vitré en est
un bon exemple. Aprés quelques mois de travaux, le magasin a rouvert ses portes et est dirigé par Sébastien
et Manuela Foucher. Ancien salarié du magasin pendant 12 ans, menuisier-ébéniste de formation, reprendre
I'activité a la suite du départ du précédent était une continuité logique. « C'est un beau projet de couple »,
explique-t-il. Afin de faciliter le processus d'ouverture pour les adhérents, Cuisines Références les suit tout au
long de la démarche ; Au-dela de I'accompagnement sur les volets financier, administratifs et juridiques, et le
soutien fourni durant la transmission et |a reprise d'activité Cuisines Références intervient également sur la
mise en place du concept via son bureau d'études qui a un role déterminant dans la conception du showroom.
AVitré, le magasin dispose d'un showroom de 180 m2 comprenant sept cuisines, un salon, une arriére-cuisine,

RYK, encore un nouveau concept !

RAISON HOME

C'esten 1993 que Claude Raison s'installe
seul comme commercant indépendant
pour vérifier la fiabilité de son concept,
notamment sur I'autofinancement et pour
bénéficier d'une bonne rémunération dés

1¥2 RESEAU DE_A¥

T

le début. « Chez vous et avec vous », tel HOME DESIGNE

A DOMICILE
Vincent Yung,
directeur général de Raison Home

est le credo de ce cuisiniste sans magasin
qui bouleverse tous les codes du secteur,
puisqu'il n'a ni magasin, ni show-room et
qu'il se rend chez le client pour étudier
le projet de cuisine avec lui. Le premier site pilote de la franchise est créé en 1996 et
quatre ans plus tard, Claude Raison lance la franchise Cuisine Raison. En 2008, Claude
Raison céde la gérance a son fils, Laurent qui développe le concept a l'international
avec |'ouverture d'une franchise a I'lle Maurice en 2016, en 2017 il lance le concept
en Angleterre, puis en Belgique en 2018. En 2020, le réseau féte ses 20 ans. Cuisines
Raison devient Raison Home confirmant son ambition internationale et celle de couvrir
I'ensemble de I'aménagement de la maison. C'est la premiére franchise qui dépasse
le 1M d'euros de CA sans salarié. Et pour concrétiser cette ambition, le cuisiniste fran-
chisé devient un Home Designer. 2021 Vincent Jung, un Pro de la cuisine prend la
direction générale de Raison Home professionnalisant toute la filiere du concept avec
des objectifs ambitieux : « Notre objectif pour 2023 est d'accueillir entre 30 et 35
nouveaux franchisés sur nos marchés francais, belge et d'outre-mer » explique Vincent
Jung. En outre I'actualité de Raison Home va étre dense en 2023 puisque I'enseigne
va accueillir deux nouveaux fabricants de cuisines pour consolider son core-business,
élargir sa gamme en lien avec I'agencement d'intérieur global en intégrant deux nou-
veaux fournisseurs de rangement sur mesure et un partenariat avec une franchise de
décoration. Enfin, coté réseau, un outil digital trés pointu d'aide au pilotage de leur
entreprise (a destination des franchises) est en cours de lancement.

Lancé il y a un an, Relookyourkitchen.com
est un site de relooking de cuisines Leroy
Merlin et lkea qui a déja enregistré plus
de 500 commandes au compteur. Ce suc-
cés surfe sur la tendance de faire du neuf
avec du vieuy, a la fois due a des problémes
économiques et a des préoccupations
environnementales.

En effet « avec le relooking, pas besoin
de tout changer pour avoir I'effet d'une
cuisine neuve. Il suffit de remplacer les fa-
cades et les poignées pour que le tour soit
joué. C'est deux tiers de déchets en moins
et deux a trois fois moins cher qu'une ré-
novation compléte, d'autant que les clients

font I'économie de la pause qu'ils réalisent
eux-mémes » explique Matthieu Toursel le
fondateur du site.

Car la simplicité est a la base du succés du
concept. Le site propose des explications
trés simples et un accompagnement par vi-
sio efficace, il peut également envoyer des
échantillons. « Un tournevis et 2 a 3 outils
suffisent pour refaire sa cuisine », promet
Matthieu Toursel !

Au carrefour du do it yourself, du e-com-
merce, avec un design francais et une fabri-
cation italienne, Relookyourkitchen.com a
des atouts, |'avenir dira s'ils sont suffisants
pour s'imposer.
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femmes d'accomplir ses ambitions ».

Des passerelles vont étre créées afin que LDLC ASVEL féminin puisse soutenir le Groupe LDLC
dans I'atteinte de certains objectifs. LDLC Féminin aidera ainsi le revendeur informatique dans
le recrutement de vendeuses et d'étudiantes afin de renforcer la parité au sein des magasins
LDLC et de I'Ecole LDLC. Le club viendra aussi dispenser auprés des équipes du Groupe LDLC
des modules de formations ayant pour thématiques le management et la mixité professionnelle.
D'autre part, le groupe LDLC vient d'annoncer qu'il prolongeait son contrat pour quatre saisons,
jusqu'a juin 2027.

e groupe LDLC soutient I'équipe
féminine LDLC ASVEL au méme titre
que I'équipe masculine !

C'est ce qui s'appelle avoir le sens de I'égalité | Depuis 2012, le groupe LDLC créé par
Laurent de la Clergerie, est engagé auprés des équipes de I'ASVEL et apporte un sou-
tien sans pareil au basket francais. Aprés avoir associé son nom a |'équipe masculine en
2018, puis féminine en 2019, le leader du high-tech décide de monter son partenariat
avec I'équipe féminine au méme niveau que son engagement avec I'équipe masculine.
Pour Laurent de la Clergerie : « nous nous devons d'intégrer davantage les femmes dans la
société. Apporter un soutien a LDLC ASVEL Féminin identique a celui de I'équipe masculine
va permettre au club d'atteindre son double objectif sportif et d'entreprise a mission ; C'est
un club, unique, trés cher a mon cceur. Je suis fier que mon engagement permette a chaque

ave 01

AN iNousTRIE_

HAIER, nouvelle usine

V4 de lave-vaisselle en Turquie

Avec plus de 40 millions d'investissements
dans une nouvelle usine de lave-vaisselle sur
le site industriel de I'entreprise a Eskisehir en
Turquie, peu aprés |'ouverture de la nouvelle
usine dédiée au seche-linge en 2021, HAIER
renforce sa capacité de production en Europe.
Conformément a la philosophie de I'entreprise,
« zéro distance avec le consommateur », cette
étape marque un nouveau pas dans sa stratégie
de croissance et fait de la Turquie le plus grand
centre de production et d'exportation de Haier
en Europe. Cette nouvelle usine qui aura une
capacité de production de 1 million d'unités par
an, est équipée de panneaux solaires conformé-
ment a I'engagement de |'entreprise en matiére
de développement durable visant a réduire
I'empreinte environnementale sur ses processus
de fabrication, servira de base a des fonction-

nalités évolutives et modulaires qui permettront
d'améliorer les performances et la différencia-
tion de la marque.

Grace a ses technologies de pointe, a la connec-
tivité ainsi qu'a des caractéristiques innovantes,
Haier Europe continue d'asseoir sa position de
leader dans le secteur du lavage a la fois dans
les modéles pose libre et encastrables pour
les trois marques du groupe distribuées sur le
marché francais : Candy, Rosiéres et Haier. Pour
Yannick Fierling, Directeur général de Haier
Europe, « nous nous engageons & poursuivre
notre croissance et a consolider notre présence
en s'appuyant sur une empreinte industrielle
compétitive et sur de fortes capacités en R&D
avec |'objectif de figurer parmi les trois pre-
miers fabricants d'appareils électroménagers
d'Europe ».

PROMOTION

Vous avez aimé ses portraits,

VOUS aimerez son théatre |

Emmanuel  Robert  Espalieu
n'est pas seulement le talen-
tueux photographe qui réalise
les UNE de neo Domo depuis
plus de 10 ans et avant celles
de BBM, c'est aussi un auteur
dramatique suivant I'expression
consacrée dont une dizaine de
pieces ont déja été jouées au
Festival d'Avignon, dans des
théatres parisiens, en tournées
et a |'étranger.

La Covid ayant eu des conséquences mortiféres sur la culture,
Emmanuel Robert Espalieu a décidé de créer sa propre maison
de production : La Belle Equipe (association Loi 1901)

Déja soutenue par la Fondation Caisse d'Epargne et France
Active (soutien financier pour les entrepreneurs engagés), la
Compagnie La Belle Equipe a été déclarée « d'intérét géné-
ral » pour son investissement dans I'éducation des jeunes aux

métiers artistiques et technique du spectacle. A ce titre elle est
aussi financée par le mécénat, les dons pouvant étre défisca-
lisés a hauteur de 66% pour les particuliers et 60% pour les
entreprises.

En devenant donateur, vous permettez a cette nouvelle aven-
ture de voir le jour, avec une comédie « Les poissons ne
meurent pas d'apnée » qui sera créée en ouverture de saison
du magnifique théatre de Sens le 30 septembre 2023. Une
tournée est en montage par la suite, avec le festival d'Avignon
I'année suivante. Vous serez bien évidemment cordialement in-
vités, et des interventions de I'équipe artistique peuvent aussi
étre envisagées dans vos entreprises pour des échanges avec
vos collaborateurs.

Rejoignez la Compagnie La Belle Equipe, dont la vocation est
de produire des ceuvres originales pour un public toujours
plus curieux de culture et divertissements a Paris et dans nos
régions.
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Les femmes a 'honnedar

Par Monique Caralli - Lefévre

Dans 1'électroménager on sait que la France a joué un
role de pionnier dans la défense de 1'environnement,
collecte des DEEE, recyclage, réparabilité.

On sait moins que si la parité aux postes de direction
n'est pas atteinte, loin de 1a, ce secteur n'a pas
attendu les revendications des néo féministes pour
promouvoir les femmes. Et le premier exemple

est venu d'un groupe que 1'on n'attendait pas sur

ce terrain. En effet, c'est Brigitte Petit qui en 2004

a été nommeée la premiere femme, DG de la filiale
francaise du groupe Turc Arc¢elik (marques Beko

et Grundig en France). Dans la foulée elle a été

¢lue Présidente du Gifam, une petite révolution !
Lorsqu'elle prend sa retraite, c'est une autre

femme Véronique Denise qui lui succédera.

| est des étres qui suscitentimmédiatement la sympathie.
Brigitte Petit est de ceux la. Il y a chez cette petite femme
aux yeux noisette, une générosité, une simplicité, une pa-
tience, une chaleur humaine qui masquent une endurance
et un engagement a toute épreuve ! D'origine méridionale,

elle a passé une enfance nomade, déménageant tous les quatre
ans au rythme des affectations de ses parents. Elle a une attirance
pour le leadership et I'électroménager ! A peine dipldmée de Sup
de Co Reims, elle entre chez Darty au service Achats. Sept ans
plus tard, elle quitte le n°1 de la distribution pour un autre leader,
Thomson Electroménager a I'époque ou elle occupe différentes
fonctions marketing. Elle vivra en «live » les péripéties du groupe.
Au moment du dépét de bilan elle rejoint Argelik pour prendre le
poste, juste créé, de directeur Marketing Europe. Pendant deux
ans elle se partage entre la France et la Turquie et mi-2004 elle
prend la direction générale de Beko France. Pendant toutes ces
années, elle vit la fabuleuse évolution d'Argelik en termes d'orga-
nisation, de process et de produits.

Volontaire, habile en affaires, elle a le sens des valeurs. Elle passe
le plus clair de son temps libre en famille pour profiter de ses deux
filles de 18 et 20 ans. Elle a besoin de s'occuper les mains pour se
vider I'esprit et passe avec le méme talent du bricolage a la déco.
Elle aime la réussite collective avec des personnalités différentes
qui ont un objectif commun, I'engagement et I'honnéteté mais ne
supporte pas 'arrogance, la superficialité et le manque de parole.

Les organisations professionnelles n'ont pas non plus la répu-
tation d'étre a I'avant-garde des évolutions sociétales ! Ce sont
des milieux souvent masculins pour ne pas dire machos ! Mais
quand en 2013 une toute jeune femme, hyper compétente, prend
la succession de Bernard Planque comme Secrétaire Générale du
Gifam la surprise a vite laissé place a une satisfaction confiante !

amille Beurdeley, c'est d'abord un regard

d'un bleu intense, un sourire juvénile et un

casque de cheveux bruns coupés au carré.

Si sa famille est originaire du Sud-Ouest,

Camille Beurdeley est née et a grandi a
Paris. Elle a une formation de juriste consacrée par un
master en Droit Européen et un DEA en droit des contrats
d'affaires a I'Université de Montpellier. Elle commence sa
carriére a la FIEEC, comme juriste avant de devenir direc-
trice juridique. C'est la que Bernard Planque alors délé-
gué général du Gifam la rencontre et la convainc de re-
joindre cette organisation professionnelle en vue de lui
succéder. Elle intégre donc le Gifam en 2010 et prendra
la succession de Bernard Planque en 2013. C'est une pas-
sionnée de jogging et a déja couru de Marathon de New-
York, méme si aujourd’hui cette jeune maman court sur-
tout apres Maélis , cing ans et demi et Marius deux ans.
Passionnée de voyages et d'écriture, elle a effectué durant
plusieurs années des missions d'aide a I'enseignement
au Bénin. Le Chemin de Saint Jacques de Compostelle
lui a fait prendre conscience que la transmission est sa
motivation dans la vie. Elle aime I'honnéteté et la sincéri-
té et avoue avec un sourire désarmant que la gentillesse
la touche. Dans son métier, elle aime le fait d'établir des
relations de confiance et a long terme, que ce soit avec
les adhérents, les pouvoirs Publics ou les ONG. Elégante,
réservée, bienveillante, elle se départit rarement de cette
maitrise qui la caractérise. Mais attention, la mauvaise
foi, la couardise et la mesquinerie ordinaire l'insupportent.
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a l'élégance enjouée de celles
et de ceux qui aiment la vie : ses cheveux ac-
crochent la lumiére, ses yeux noisette pétillent.
Elle a un charme évident, un peu distant mais on
la sent fondamentalement bienveillante. Aprés

une école de Commerce, a 22 ans, elle entre Chez Whirlpool
quinze jours apres le rachat de Philips Electroménager. Elle parti-
cipe a cette formidable aventure au marketing puis au commerce.
Au bout de 16 ans, elle ressent le besoin de passer a autre chose
et rejoint le secteur automobile Quatre ans plus tard, retour chez
Whirlpool ol elle deviendra Directrice commerciale sous la Pré-
sidence de Jean-Jacques Blanc. En 2016, ses deux filles de 21
et 25 ans quittent la maison et partent a I'étranger. La, ol beau-
coup de femmes dépriment dans ces circonstances, elle prend
cela pour le signal d'un nouveau départ de sa carriére : Elle quitte
Whirlpool et prend la direction de Franke France avec cet enthou-
siasme et cette maniére analytique qu'elle a d'aborder les pro-
blemes pour les résoudre avec la créativité qui la caractérise.

Féminine, indépendante, originale, elle aime le sport et le jardi-
nage. Ouverte aux autres, attentionnée, elle a des gestes que les
autres rapportent mais qu'elle tait par pudeur ou timidité. Elle
adore passer a l'usine ou au dépdt le matin vers 7h. D'une fagon
générale elle aime les gens mais ne supporte pas les fausses
excuses, le refus de se remettre en cause. « Il ne faut pas avoir
peur du changement » conclut-elle avec un sourire.

est un drole de phénomene : la cas-
quette vissée sur la téte, jolie, le tutoiement na-
turel, le regard gris vert photogénique, enjouée,
chaleureuse, elle est a la fois douce et flam-
boyante . Flamboyante surtout ! Elle se définit
fierement comme une protestante alsacienne ! Elle aime sa ré-
gion natale, en proie pendant longtemps a de violents conflits,
(sa grand-mere a changé cinq fois de nationalité !), aujourd'hui
devenue une terre de diversité et d'inclusion. Elle commence sa
carriére dans le soin du linge et de la vaisselle chez Unilever, puis
passe au soin de la peau chez Chanel et découvre ensuite le soin
et le partage chez Lindt et Mars. « Ce sont ces notions de soin
et de partage qu'elle a retrouvées dans I'électroménager que I'on
réduit trop souvent a son aspect fonctionnel alors que c'est es-
sentiellement émotionnel », dit-elle. Elle a été élevée dans cette
notion de partage et de respect de I'autre. Son pére, professeur a
I'Université de Strasbourg invitait souvent des étudiants de toute
nationalité a diner !. Elle s'étonne que dans « la France de I'in-
térieur », entendez par la tout ce qui n'est pas I'Alsace, on ne
parle pas de religion. Elle se revendique protestante avec tout
ce que cela implique de rigidité et de sens des responsabilités.
« On vit mieux ensemble quand on connait les gens et qu'on les
comprend. La diversité est une source d'enrichissement, dans le
management aussi ». Chaque année, Anne Geisert anime un sé-
minaire a HEC qu'elle a baptisé les Super héros ! Elle-méme a re-
noncé a étre une wonderful woman depuis qu'elle a compris que
c'était fatigant pour elle, pour les autres et surtout pas efficace. !
Elle aime les histoires, va au théatre plusieurs fois par mois et a
une passion pour les visites guidées dans les musées et les ex-
positions. Elle aime la bienveillance, le sourire et méme certains
défauts !, mais pas I'égoisme ni le mensonge.
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En 2012, Carine Préterre ne fut pas la premiére femme a diri-
ger la Foire de Paris, ni sept ans plus tard a prendre la direction
générale de la plus grande division de Comexposium. Mais elle
fut la premiére a avoir fait souffler un tel vent de modernité sur

le salon. Tout d'abord, elle supprime allégrement l'article " la"
de Foire de Paris pour en faire une vraie marque. Plus tard, elle

rebaptise la division Life et Leisure qui englobe dorénavant
tous les salons grand public du Groupe Comexposium, Division

PASSIONS. Elle innove, elle motive, elle travaille énormément

mais un poste a ce niveau de responsabilité requiert un engage-
ment total qu'un homme, méme celui que I'on consideére
comme I'homme de sa vie a du mal a supporter surtout quand
la DG est trop blonde, trop belle, trop fantaisiste.

Le couple tangue, le bateau prend I'eau d'autant que la

Covid s'invite en plus. Mais Carine Préterre aurait pu étre

La succession de Pierre Perron a la direction
générale d'Electrolux France montre quand
méme a quel point les choses ont évolué !
Quand Pierre Perron fut nommé Senior Vice
Président Commercial Europe en juillet 2022,
Anne Martel, jusque la directrice commerciale
lui succéde, tout naturellement. Ce fut presque
ce qu’on pourrait appeler un non événement!
On ne peut pas dire, méme si on ne peut
I'exclure totalement que c'est le fait d’'une
culture suédoise, mais c'est surement le fait
d'une évolution des mentalités en France.

La directrice générale de la filiale frangaise
d'un trés grand groupe étranger, récemment
nommeée est un signe positif pour Toutes les
femmes. Elles ne feront plus partie des femmes
a I'honneur, mais des femmes tout simplement !

élevée a la Cour d’Angleterre : Never complain, never
explain! Elle encaisse, reste concentrée sur son job, dispo-
nible et aimante pour son fils, se reléve et passe le cap. Si
elle évoque aujourd’hui ce passage de sa vie c'est pour pré-
venir les femmes, qu'une fonction, des responsabilités, un
titre, peuvent faire voler en éclat un équilibre construit sur
d'autres bases et qu'il faut I'affronter souvent en silence tout
en maintenant les enjeux de la prise de poste. Une femme
avertie en vaut deux, mais le jeu en vaut la chandelle.

arine Préterre est une jeune femme élancée, dia-
phane, d'une élégance affinée rehaussée d'une
touche rock & roll. Originaire de la Drome ol elle a
passé toute son enfance, elle a conservé cette jolie
fagon de prononcer les O avec un accent ensoleil-
Ié. Diplomée de I'EDHEC elle vient a Paris pour sa carriére profes-
sionnelle : 15 ans dans le marketing de grande consommation.
Elle passe cinq ans chez Kodak, puis 10 ans chez Coca Cola en
France comme directrice de la marque.
Elle quitte le confort et la sécurité des multinationales améri-
caines pour créer son Cabinet de Conseil. Le succes est vite au
rendez-vous. « Par chance » dit-elle avec modestie. Mais le suc-
ces est plutot dd a son tempérament stable sur ses deux jambes :
I'une qui la porte vers la stratégie, la réflexion et l'autre ancrée
dans le concret, I'opérationnel. Elle n'aime rien tant que créer un
projet, le monter, le vivre. Pas étonnant dans ces conditions qu'en
2012 elle ait été chassée pour prendre la direction de la Foire de
Paris. Dans le méme temps elle s'implique énormément dans tout
ce qui touche I'entrepreneuriat et le développement des femmes.
Elle avait par exemple monté le réseau féminin de Coca Cola en
Europe. Elle a été mentor, mais ne se définit pas comme féministe
pour autant car elle aime la mixité, la diversité. Néanmoins elle
constate : « il y a des barriéres qui empéchent les femmes de se
développer, soit parce qu'elles se les mettent elles-mémes, soit
parce qu'elles existent réellement et encore plus pour les femmes
entrepreneuses et meres célibataires. Intuitive, sensible, dotée
d'une imagination féconde, elle travaille beaucoup au développe-
ment des équipes car une bonne ambiance lui parait primordiale.
Elle peut tout entendre, tout discuter, mais ne supporte pas la
mauvaise foi et I'irrespect. Elle a aussi du mal avec les paresseux,
la fainéantise ne faisant pas partie de ses génes ! Avec beaucoup
de douceur elle explique : « on a le droit d'essayer, le droit de
se tromper et d'échouer et 'obligation d'en tirer les legons pour
s'améliorer ! »,

nne Martel tient-elle de Limoges, sa ville natale,
ce joli teint de porcelaine ? Elle fait ses études
en région parisienne. Diplomée d'un Executive
MBA a I'ESCP, elle commence sa carriere dans
le groupe SEB ou elle exerce plusieurs fonctions
dans le marketing et le commerce. Elle fut également Chef de pro-
duit pour Rowenta et Tefal au niveau mondial. Puis en 2010, elle
entre dans le Groupe Electrolux en tant que responsable Grands
Comptes, Channel manager, puis directrice commerciale.
Elle apprécie la réactivité du Groupe Electrolux et sa capacité a
penser differemment en fonction de paramétres qui viennent se
greffer sur des situations jamais vécues.
Trés adaptable, sensible, voire émotive, bien qu'elle soit tou-
jours sous contrdle, elle pratique le cross fit depuis plus d'un
an. Ce sport d'une haute intensité comporte en fait 10 ate-
liers : endurance cardio vasculaire, force, respiration, souplesse,
endurance, vitesse, coordination, agilité, équilibre et précision,
est né de I'entrainement militaire ! C'est un sport individuel ou
chaque concurrent est porté par le groupe car « le sens de la
communauté, de I'entraide et de la compétition est au cur de
I'expérience crossFit. Chaque athléte, porté par le groupe arrive
a se dépasser ! »
Pour Anne Martel, le manque de fiabilité est plus grave que ['in-
compétence. « La compétence, ¢a s'acquiert et ca se travaille,
la fiabilité fait partie du caractére ! ». Une réflexion a I'image
ambivalente de cette jeune femme souriante et élégante et qui
pratique un sport d'élite trois a quatre fois par semaine pour
décompresser !
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Engagement,

Enthousiasme, fierte.

neo Domo : Quelle a été votre premiére réaction
a I'annonce de votre nomination ?

Lorsqu'en 2004 il a été question que je prenne la
Direction de Beko France, alors que je n'avais aucune expérience
de Direction Générale, je me souviens avoir été a la fois surprise
et extrémement motivée de cette décision du board d'Argelik qui
avait de trés sérieuses ambitions pour la France. Argelik est un
Groupe riche d'une culture trés « familiale » que je n'avais rejoint
que deux ans auparavant et je mesurais la confiance qui m'était
faite.

Mon étonnement a été au moment de mon
recrutement en tant que Délégué générale adjointe du Gifam en
2010 dans la perspective de prendre la succession a deux ou
trois ans de Bernard Planque, le délégué général de I'époque. Je
ne m'y attendais pas du tout et j'avoue que j'étais aussi excitée
qu'effrayée !

Dans mon cas, a deux reprises, il s'agis-
sait d'un recrutement extérieur, donc d'un recrutement parmi
plusieurs candidats. La nomination se fait donc aprés un long
processus aux étapes multiples. A chaque étape, je me disais que
la prochaine serait la derniére, je doutais que je puisse étre choi-
sie. Quand le choix final s'est porté sur moi, a chaque fois mes
sentiments étaient la joie, la fierté immédiatement suivis par la
peur, peur de ne pas réussir, peur de I'enjeu. Au final je crois que
cette peur vient gacher la joie d'avoir été choisie.

la conscience que j'étais incompétente car je
ne connaissais rien a cette catégorie et j'allais devoir beaucoup
apprendre. En méme temps, j'étais trés honorée de rejoindre une
marque qui fait partie de mon univers depuis toujours. La fierté
aussi de rejoindre un groupe familial pour écrire une page d'his-
toire qui devait s'inscrire dans le cheminement d'une entreprise
qui a un passé et un futur.

Fierté, car je |'ai pergue comme une reconnais-
sance de mon travail, de mon implication et de mon engagement
sans faille pour mes missions, mes entreprises, mes équipes en
restant fidéles a mes valeurs. Un sentiment d'accomplissement,
de réalisation, comme si cela venait couronner, toute I'énergie, le
temps, parfois I'abnégation, mais toujours la passion, la déter-
mination les choix que j'ai pu réaliser pendant mes 22 années de

carriere, et notamment mes sept a la téte de Foire de Paris. Aussi
de la reconnaissance pour ceux qui m'ont permis d'en arriver la
et en particulier : mes parents qui m'ont transmis des valeurs
de travail, d'engagement et qui m'ont permis de choisir ma voie
a travers mes études, les managers qui m'ont développée, fait
confiance, encouragée, donné ma chance, et enfin (parce que je
suis une femme ?) la tension de la réussite, la mesure de la res-
ponsabilité qui m'est confiée, la volonté (la pression et le doute
qui viennent avec !) d'étre a la hauteur, de ne pas décevoir ceux qui
m'ont choisie et les équipes que j'allais prendre en responsabilité.

J'étais évidemment trés heureuse et sereine car
j'étais préparée. Je venais de finir mon EMBA a I'ESCP Business
School ; C'est également I'aboutissement de nombreuses années
de travail chez Electrolux. C'est une étape importante de ma car-
riere au sein d'un groupe ol j'ai pu gravir les échelons au fur et a
mesure des années.

Quelle fut la réaction en interne ?

J'étais « hébergée » dans la filiale une semaine
sur deux, je connaissais donc déja la vingtaine de collaborateurs
deI'époque. L'équipe avait connu plusieurs DG successifs et aspi-
rait a un peu plus de continuité, j'étais donc « attendue » sur un
certain nombre de sujets.

Iy a eu une progression par paliers (d'abord
DGA puis DG). Les réactions ont été bonnes, en tout cas de visu'!
Je n'ai pas eu de réaction défavorable. Mon recrutement avait
déja été validé par le Conseil d’Administration au sein duquel
j'étais déja connue grace a mes fonctions a la FIECC.

Je ne suis pas sure de savoir quelles ont été
toutes les réactions ! Et cela n'a pas tant d'importance que cela.
Ce qui compte, c'est la rencontre, la vraie, c'est-a-dire le jour 1. A
chaque fois je suis allée vers les gens pour me présenter autant
sur la vie personnelle que professionnelle. Je n'ai jamais présenté
mon parcours professionnel parce que cela me semble un peu

présomptueux. Il faut se présenter en vrai, dire ses valeurs, ses
priorités personnelles, ses habitudes. Notre position nous permet
de passer des messages sur I'inclusion par exemple pour que cer-
tains se sentent a l'aise sur des sujets qui peuvent sembler tabous
Anne Geisert : Au départ de la surprise, car j'avais des codes et un
style en rupture avec ceux de mes prédécesseurs, mais j'espére
qu'ils ont percu aussi la volonté que j'avais d'écouter d'abord ce
qui était leur situation et surtout leur histoire.

Une avalanche de marques d'enthousiasme,
de félicitations qui m'ont beaucoup touchée et donné confiance.
Quand les personnes que vous appréciez vous crient avec joie : «
c'est tellement mérité», cela donne une énergie de conquérant. !
Quelques marques de jalousie de ceux qui visaient le poste :
directes et frontales de certains hommes, plus insidieuses de
certaines femmes.

En méme temps que ma nomination, j'ai obtenu
le grand prix du leadership Europe chez Electrolux et j'ai fini fina-
liste Monde. Cela a été un moment extrémement fort, car j'ai été
sélectionnée grace a mes équipes qui ont proposé ma candida-
ture ; Cela a donc été une période que je n'oublierai jamais et
qui m'a beaucoup touchée. Je travaille chez Electrolux depuis 12
ans, beaucoup en interne m'ont vu évoluer et se sont réjouis de
cette nouvelle étape de ma carriére. Beaucoup I'ont vue comme
un aboutissement.

Et dans les réunions internationales ?

J'étais la premiére femme patron de filiale et nous
n'étions que deux non turcs a cette fonction, mais dans ce groupe
extrémement ouvert au changement, cela n'a jamais été un pro-
bléme. En deux ans j'avais pu nouer des relations étroites avec
les dirigeants des autres filiales et des entités industrielles. J'ai
eu un accueil extrémement bienveillant et beaucoup de support.

Je n'ai pas senti de freins au fait que je
sois une femme dans les réunions européenne. La mixité des
cultures est telle qu'il y a une plus grande ouverture. La France
conserve une place particuliére et cela m'a probablement aidé a
accéder rapidement a des responsabilités. J'étais également trés
enthousiaste et avait envie de m'investir. J'ai ainsi été nommée
Chairman du Comité des associations nationales, poste que j'ai
occupé pendant quatre ans.
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Parfois un grand moment de solitude d'étre
la seule femme mais pour le coup un sentiment de grande fierté !

A l'international, j'ai requ un accueil incroyable
avec énormément de générosité, beaucoup de bienveillance,
d'écoute et un accueil trés confraternel de la part de tous mes
collegues des autres filiales. C'est ce qui a été mon plus grand
soutien a mon arrivée.

J'ai été bien accueillie. De part mes précédentes
fonctions, j'avais déja beaucoup d'interactions avec les autres
équipes internationales, la transition a été par conséquent plus
simple.

Avez-vous rencontré des difficultés particulieres
liées a votre statut de femme ?

Pas de difficultés particuliéres. Il était finalement
souvent plus complexe culturellement de ne pas étre turque que
d'étre une femme!

Je dirais que I'enjeu majeur auquel j'ai été
confrontée était d'avoir non seulement une crédibilité sur les
sujets technique (que j'avais déja) mais que ma parole soit suf-
fisamment crédible pour avoir un poids politique. Je ne suis pas
siire que ce soit mon statut de femme qui fut le plus handicapant
mais plutt mon age, j'avais 36 ans ! A I'époque le Conseil d'Ad-
ministration du Gifam était non seulement trés masculin mais
surtout avec beaucoup d'administrateurs seniors.

Jamais ! Au contraire, un vrai avantage, une
singularité singuliére. Et je ne me suis jamais sentie déconsidé-
rée parce que j'étais une femme. Peut-é&tre méme l'inverse : la
crainte de certains interlocuteurs internes car ils ne savaient pas
comment s'y prendre (usine, dépot). Et tout de suite ils réalisent
que nous avons une sensibilité que les hommes ont moins, une
humanité, une force de travail

Je n'ai pas le souvenir d'avoir rencontré des pro-
blemes liés a mon statut de femme, ni dans ce poste ni dans
aucun de ceux que j'ai pu occuper depuis trente ans, mais je suis
consciente que j'ai eu beaucoup de chance ; C'est un chemine-
ment qui n'a pas été celui de toutes les femmes et j'essaie d'étre
vigilante par rapport a ¢a.

Plus que des difficultés je parlerais de challen-
ges, par exemple quand on doit s'imposer dans des situations
de conflit en face d'hommes physiquement imposants, cela
demande d'incarner une présence, une personnalité, &tre ancrée
sur ses deux jambes, et aussi une bonne dose de courage de mai-
trise et de ténacité a certains moments. Mais quand on y parvient
on gagne un respect durable de nos interlocuteurs. J'ai toujours
cherché a tenir mon poste indépendamment d'étre une femme,
tout en assumant pleinement d'en étre une

Aucune. J'ai la chance de travailler pour un groupe
suédois ou I'égalité, I'équité et l'inclusion font partie intégrante
des valeurs de I'entreprise. Dailleurs, sur I'ensemble des filiales
européennes, la France est le pays qui a la proportion de femmes
la plus importante chez les managers : un manager sur deux
est une femme chez Electrolux France. Etre 2 la fois une femme
et occuper un poste a responsabilités n'est pas un sujet chez
Electrolux.

!

Pensez-vous que le fait d'étre une femme
ait influencé votre management ?

Probablement, méme s'il m'est assez difficile
de cerner ce qui pourrait &tre spécifique. Je crois davantage
a l'influence de la personnalité dans le management que de
celle du genre. En revanche, sans étre une féministe acharnée,
j'ai toujours mis un point d’honneur a recruter indifféremment
femmes et hommes sur la base de leurs seules compétences et
personnalités.

Probablement mais pas uniquement. Mon
coté « mere de famille » me donne probablement une plus grande
sensibilité aux sujets liés a I'équilibre entre la vie professionnelle
et personnelle. J'essaie d'apporter de la souplesse a mon équipe
tout en restant exigeante sur le résultat. Mais je dirais que c'est
également une sensibilité personnelle aux questions de manage-
ment qui fait le manager que je suis aujourd'hui. Et je pense que
I'on peut retrouver cette sensibilité chez les hommes et chez les
femmes indifféremment.

Une évidence. Le fait d'étre une femme
influence celles que nous sommes, dans tout ce que nous réa-
lisons, dans notre fagon de travailler, de réagir, de manager Je
manage les équipes comme j'ai managé ma vie, ma famille.. Etre
toujours équilibrée entre le perso et le pro, étre exigeante et en
méme temps généreuse, étre contributrice au méme titre que tout
le monde, prendre ses responsabilités quand il faut décider, méme
les choses difficile, avancer

Non. Mon management est influencé par I'individu
que je suis, par mes qualités et mes défauts, par I'apprentissage
que j'ai regu, mais je ne pense pas que le fait d'étre une femme
ou un homme ait une importance.

Oui absolument. J'ai mis dans mon mana-
gement mes valeurs, au sens général, qui intégrent des valeurs
souvent associées a la féminité : de la bienveillance, de I'écoute,
de la sensibilité, une forte prise en compte de la dimension
humaine. Tout cela n'empéche en rien I'exigence, le courage, le
focus résultats, mais dans la maniére de faire, de parvenir aux
objectifs, cela améne des méthodes particuliéres que j'ai toujours
assumées et je suis heureuse de voir que certains managers ont
su le reconnaitre.

Je dirais que le management, au-dela d'une ques-
tion de genre, est trés subjectif et personnel. Mon management est
a l'image de ma personnalité : dynamique, investie et a I'écoute.
J'essaie de comprendre mes équipes, de les accompagner, de leur

donner le godt du défi ainsi que de les encourager. Nous formons
une merveilleuse équipe.

La compatibilité de votre vie professionnelle
avec votre vie familiale n'a-t-elle pas posé trop
de problemes ?

J'ai eu de la chance d'avoir des enfants en bonne
santé, sans problémes particuliers et avec une belle capacité
d'autonomie. Beaucoup d'organisation et une gestion du temps
parfois un peu sportive nous ont permis de gérer I'équilibre vie
professionnelle/vis familiale.

C'est un équilibre subtil et trés fragile.
Il'y a des périodes ou la vie professionnelle prend le dessus et
d'autres ou c'est la vie familiale. En dehors de toute considération
financiére, je sais que j'ai besoin des deux et que ma vie profes-
sionnelle me nourrit également beaucoup dans ma vie familiale
et vice-versa.

Dire que tout a toujours été facile serait
avoir la mémoire courte. Certaines années dans d'autres temps
ont été complexes, épuisantes quand mes filles étaient petites,
que j'étais seule pour tout gérer : les filles, des devoirs, le bou-
lot, les RDV chez le pédiatre en méme temps qu'il faut finir une
présentation, travailler la nuit quand les filles sont couchées, lire
des histoires alors qu'on est crevée . C'est pour cela aussi qu'un
jour je me suis dit que mon temps était venu de ne plus avoir peur
d'étre DG, quand les filles étaient parties ou en partance. Il y a un
temps pour tout, selon sa propre vie. Ce qu'il faut c'est ne jamais
avoir de regret de ne pas avoir osé quand le moment est venu.

Pas vraiment aussi bien chez Miele que précé-
demment. Probablement parce que la encore j'ai eu la chance
d'étre dans des entreprises qui avaient I'envie sincére de trouver
un équilibre et de le rendre possible pour leurs collaborateurs. Je
pense que le secret c'est la flexibilité ; Il y a eu des moments dans
ma vie ol j'ai pu m'investir totalement, soit parce que je n'avais
pas d'enfants, soit parce que je les faisais garder et des moments
ou j'avais besoin de temps soit pour étre a 16h a un spectacle a
I'école, ou prendre une journée pour accompagner une sortie de
I'école . C'est toujours vrai. Quand il le faut, je peux m'investir
totalement mais aussi dans ma vie personnelle, me faire plaisir
pour aller voir une exposition. J'ai toujours pu avoir cette flexibi-
lité, je I'ai demandée et je I'ai toujours obtenue.

on ne va pas se voiler la face ! Parvenir a ce
type de poste demande de I'investissement, du temps,
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parfois des sacrifices, de la fatigue, du temps pris sur des
moments personnels. Quand on est passionné comme moi, I'épa-
nouissement personnel passe aussi par le fait de vivre a plein
son engagement professionnel. Le plus dur est de trouver le juste
équilibre, mais ce qui est certain, c'est que la priorité est toujours
restée claire : mon fils, ma bataille !

C'est une question d'organisation et dans la vie
que nous menons, trés connectée, c'est évidemment un challenge
a 100% dans tous les domaines, tout le temps. Mais j'essaie de
trouver un équilibre au quotidien.

Quels sont ou quels ont été vos résultats
dans I'entreprise ?

Je suis assez fiere des résultats que I'implication
conjuguée des équipe de Beko France et d'Argelik nous ont permis
d'atteindre. La marque Beko est passée en France d'une position
d'outsider a une position de leader, ses succes initialement en
pose libre, se sont étendus a l'encastrable dont les exigences par-
ticuliéres nous ont poussé a structurer I'offre de Beko en matiére
de services et non seulement de produits ; Ce développement des
volumes s'est accompagné d'une forte évolution de I'offre et du
positionnement de la marque qui ont permis une évolution encore
plus forte de la valeur.

C'est difficile a dire, il faudrait interroger les
adhérents pour qu'ils disent les évolutions qu'ils ont pu consta-
ter. Ily a eu une grande transformation du Gifam ces 10 derniéres
années. L'équipe s'est beaucoup professionnalisée. J'ai fait ren-
trer « des experts » dans les domaines des affaires publiques
et des études, des compétences que nous n‘avions pas jusque
la. Nous avons méme développé un mini institut intégré « Gifam
insights ». En terme de communication, il y a eu un « relooking »
pour donner une image plus moderne a l'organisation mais sur-
tout nous nous sommes professionnalisés dans les prises de
parole. Nous avons également pris une place prépondérante au
sein de notre organisation européenne et tavaillons aujourd'hui
directement avec les groupes européens et pas seulement les
filiales frangaises. Enfin, nous avons élargi de maniére significa-
tive notre représentativité avec l'arrivée de nombreux nouveaux
adhérents.

Je ne parlerai pas de chiffres : les chiffres
s'oublient pas le souvenir qu'on laisse de soi. Je n'oublierai jamais
les messages regus quand je suis partie de chez Franke. Ils sont

inoubliables, ils restent a jamais dans la mémoire et ce jour la
vous vous dites que vous avez contribué a quelque chose parce
que vous avez donné tout ce que vous aviez pour un collectif
en prenant soin de chaque individu. Une femme ne travaille pas
pour elle-méme.

Les résultats de Miele tant au niveau du groupe
que de la filiale frangaise sont excellents et pour la filiale fran-
caise c'est une transformation sur beaucoup de process, d'outils
et de compétences en capitalisant sur I'histoire et le savoir-faire
de la maison.

Au cours des sept ans passés a la téte de
Foire de Paris, j'ai oeuvré a faire de cet événement une marque,
a l'ancrer dans les tendances et I'innovation et a développer les
performances business générées pour nos exposants en faisant
venir un visitorat qualifié porteur de projets et donc de dépenses.
Six mois aprés avoir pris la direction de la division Passions nous
avons affronté la crise sans précédent du Covid qui a mis notre
activité a l'arrét et m'a de fait mise au front des missions de sau-
vegarde |'entreprise, de refonte de notre organisation et de relance
de tous nos produits depuis la reprise. Dur, ingrat, mais extréme-
ment riche en expérience. 2022 a marqué la reprise de tous nos
éveénements sortis souvent dans des formats plus restreints mais
avec un succes qui a démontré que notre métier de la rencontre
physique de business et de passion est toujours plébiscité : le
29 février 2019, nous recevons la consigner de fermer le salon
de I'agriculture un jour plus t6t pour cause d'épidémie, le 6 mars
2022 nous fermons I'édition des retrouvailles de ce méme salon
avec plus de 500 000 visiteurs venus. Quel bel aboutissement de
trois ans de gestion de crise !

J'ai beaucoup oeuvré a la mise en place de la poli-
tiqgue commerciale et dans la création et la formation d'une équipe
de vente solide, reconnue sur le marché comme tres stable. Je
place I'humain au coeur de toutes mes réflexions car c'est la clé
essentielle de la réussite.

Aviez-vous ou avez-vous le méme salaire
que votre prédécesseur ?

Non et si I'on considére son expérience et son
back ground, c'était assez justifié au moins au démarrage.

Non, mais il est difficile de comparer car
il y a un gros écart d'age : il partait a la retraite et j'avais 36 ans
quand j'ai pris mes fonctions.

Oui, sans aucun doute. Je ne serais pas res-
tée dans des entreprises ou cela n'aurait pas été le cas. En aucun
cas ! Et aucune femme chez Beko est moins payée qu'un homme
a poste ou expérience équivalente.

Je ne me suis jamais posé la question ! Je suis
venue pour un certain salaire qui me convenait et qui était, me
semble-t-il dans les codes du marché et je n'ai jamais cherché a
savoir si c'était plus ou moins que mon prédécesseur !

Pas totalement, mais j'ai quelques années
d'expérience en moins. On va dire que c'est la raison !

Ce sont des informations confidentielles, mais
Electrolux pratique une politique salariale équitable.

En conclusion, comment qualifieriez-vous
cette expérience ?

C'est une vraie success story a laquelle j'ai pu
contribuer. C'estaussi une belle aventure humaine que de constituer
des équipes, en attirant de plus en plus de talents enthousias-
més a l'idée de contribuer a faire I'histoire de Beko en France.

Ces dix dernieres années ont été trés
riches. J'ai beaucoup appris sur moi, j'ai gagné en assurance et
sérénité. J'identifie maintenant clairement mes sources de satis-
faction : manager I'équipe et la faire grandir, faire du lien entre les
adhérents pour faire avancer le profession et porter a I'extérieur
I'image d'une profession moderne, engagée et innovante ! C'est ce
qui m'anime et me motive tous les matins depuis plus de 10 ans.
Véronique Denise : J'adore le métier que j'ai, ce que je fais. Je ne
regrette rien. C'est le rle de ma vie, pourtant c'est aussi parfois
de grands moment de solitude quand il faut prendre certaines
décisions ou assumer les erreurs. Il y en aura d'autres pour conti-
nuer a apprendre, a se faire plaisir en redémarrant a zéro a chaque
fois. Mais quelle expérience magique, qui donne aussi de la force
a d'autres femmes.

Chez Miele, c'est Immer Besser, I'idée qu'on peut
faire toujours mieux. La force d'une entreprise familiale c'est de
capitaliser sur son histoire, de prendre un héritage et de prépa-
rer une succession ce qui donne un rythme de décisions assez
différent et un champ de responsabilités fort. Mais au-dela
des chiffres, je crois que ce qui reste ce sont les expériences
humaines, les rencontres. Je crois que c'est René Char qui disait
« je ne crois pas au hasard, je ne crois qu'aux rencontres », c'est
ce qui forge les expériences.

Riche, passionnante, parfois épuisante mais
une aventure de tous les instants sur un métier extrémement
complet qui permet d'incroyables rencontres de tous les uni-
vers, riches de leurs parcours, de leurs personnalités, de leurs
expériences. Une expérience qui n'a pas manqué et ne manque
toujours pas de challenges, ¢a c'est sir ! Mais ol je me sens utile
au quotidien pour ma filiére, pour ma boite, pour mes collabora-
teurs et avec un vrai sentiment d'accomplissement.

Je me sens trés enthousiaste. C'est un formidable
challenge. Prendre la direction d'une filiale frangaise est déja une
superbe opportunité, mais dans le contexte actuel, les défis a
relever sont nombreux et complexes. Ces six derniers mois j'ai
posé les bases, et il me tarde de voir avec mes équipes nos ambi-
tions se concrétiser en 2023.
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Faire briller son metier
RVS devient Expert Conseil
en Electroménager

Par Monique Caralli - Lefévre

Installé depuis plus de 28 ans
au 85, Avenue Ledru

Rollin a Paris dans le 12°™¢
arrondissement, RVS était
connue comme le loup blanc
grace a sa proprieétaire,
Roselyne Joué. Dotée d'un rire
joyeux qui renferme tout le
soleil de sa catalogne natale,
Roselyne possede une énergie
créative, un enthousiasme

et une pugnacite qu'elle
communique méme

aux plus récalcitrants !

pécialiste de proximité indépendante

sans enseigne, Roselyne s'est « jouée »

de toutes les évolutions de la distribu-

tion. Elle a fait voler en éclat les notions

de zone de chalandise et de cible. Spé-
cialisée dans le haut de gamme, RVS attirait des
clients de toute la capitale mais pas seulement !
Chef Maité fut, bien entendu, la premiére a inaugu-
rer ce type d'événements qui réunissait a chaque
fois de 100 a 150 personnes, particuliers en phase
d'aménagement de leur cuisine pour leur habitation
principale ou leur résidence secondaire, mais aussi
architectes, architectes d'intérieur, cuisinistes qui se
pressaient avenue Ledru Rollin pour découvrir les
nouveaux design et les innovations technologiques
des appareils.

Que de bons souvenirs ont laissé les soirées
Gaggenau, Miele, Siemens et Smeg. Mais pour étre
festives, ces soirées n'en étaient pas moins orien-
tées Business, car Roselyne prenait a chaque fois
une trentaine de commandes ! Depuis plus de cing
ans, elle est secondée par Laurence, chef de projet,
qui a un réel talent pour identifier les besoins des

T Resslywa Jeui vous invin
& Is pisismavion
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clients et y répondre avec autant de bonne humeur
que d'efficacité.

Et puis patatras, la Covid est arrivée paralysant I'éco-
nomie. L'électroménager ne faisant pas partie des
produits dits « essentiels », les magasins sont fer-
més. Mais Roselyne Joué n'est pas du genre a bais-
ser les bras face a 'adversité. Tous les appels sont
transférés sur son portable personnel, elle fait de la
vente a emporter et au besoin livre et installe. Néan-
moins son loyer mensuel est exorbitant et la pro-
priétaire comme beaucoup d'autres, inconsciente
des réalités économiques ne fait aucun effort. Elle
ne demande pas de PGE car elle fait partie de cette
génération qui ne compte pas sur l'assistanat, mais
elle réfléchit. La Covid, le confinement et le télétra-
vail ont considérablement modifié les comporte-
ments des frangais, qui consacrent plus d'attention
et de budget a leur logement et surtout a la cuisine
qui devient la piéce principale du foyer.

Puisque tout change, elle aussi est prise d'une folle
envie de tout changer ! Comme d’habitude elle y met
toute son énergie. En concertation avec Laurence,
elles fomentent de nouvelles stratégies, sur ce métier
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d'électroménagiste traditionnel qui leur parait sou-
dain dépassé. Elles veulent travailler sur la mise en
valeur de la cuisine en y apportant créativité, origi-
nalité, audace et modernité. Sans le moindre regret,
Roselyne quitte I'avenue Ledru Rollin, elle se met en
quéte d'une Cour d'Architecte pour étre au plus prés
de cette nouvelle vision du métier. Elle finit par trou-
ver, rue de Charonne, un endroit superbe, une cour
cachée, arborée riche de son passé (voir encadré).
Elle y installe son show-room ou I'électroménager
haut de gamme coétoie une table d'architecte, du
mobilier cosy, des étagéres pleines de livre. L'effet
Whaou est garanti !

Elle appelle tous les architectes qu'elle connait et
plus encore. Tous répondent « Présent » et adhérent

au projet de travailler sur des problématiques nou-
velles. La magie a opéré. Elles deviennent des archi-
tectes en électroménager.

Sur le mur du show-room, Roselyne Joué a ins-
tallé une plaque : « RVS, EXPERT CONSEIL en
électroménager. »

N'est-ce pas un peu beaucoup ? Elle éclate de ce
rire communicatif : « Peut-étre, mais j'assume ! Les
gens qui viennent ici ne veulent pas une référence,
ils veulent une mise en valeur de leur lieu de vie en
accord avec nos maitres mots : écoute, échange, sin-
gularité et capacité a s'adapter a leurs projets tout
en conservant leur identité. D'une certaine fagon,
ils me confient leur ame. A moi d'en prendre soin »
conclut-elle.

A dessein exceptionnel, site exceptionnel !

Le Cours de Charonne, devenue la rue de Charonne est a la fin
du 17¢me siecle I'une des deux rues qui relie Paris a Charonne
un village a quelques kilométres. A I'époque tout appartenait
a I’Eglise, la célebre Abbaye S' Antoine, était entourée de
nombreux couvents. Basculement a partir de la Révolution
d'ou sont partis les sans-culottes. Le changement de régime
entraine la marginalisation de la religion, I'abolition des
privileges, le batiment sur la rue était un ancien couvent qui
accueillait les pélerins de passage. L'Etat s'approprie tous les
biens, les laisse a I'abandon et finit par les vendre aux en-
cheéres et, ironie du sort c'est une tres riche famille de Com-
piégne qui achéte ! Les pavés de la cour sont d'origine. Vers
1804, on y trouve les premiers ateliers artisanaux industriels.
Au 19%m siecle sont construits deux batiments pour abriter
des ateliers d'artisans menuisiers et le marbrier Boux.

Dans le 11¢™ arrondissement, il est trés courant d'avoir des
cours avec un c6té habitation et de l'autre des ateliers d'ar-
tisans. Au fond de la cour il y avait une serre pour stocker le
bois et les plaquages et il y avait une petite voie ferrée pour

les wagons et méme un ruisseau qui apportait aux artisans
selliers. Laville de Paris a intégré ces batiments dans les lieux
classés. Les propriétaires vendirent une partie des batiments
car il fallait refaire les toitures. Il existe encore une vigne qui
a produit jusqu'a 200 kg de raisins ; on faisait les vendanges
dans la cour, se souvient I'un des propriétaires anciens. Le
vin, pompeusement dénommé Chateau Charonne était vinifié
par Melac, restaurateur renommé du 11 arrondissement
qui possede encore une vigne sur sa devanture. En 1996, il
y avait encore deux ébénistes, un cabinet d'architecte et un
sellier. On a retrouvé au 4°m étage des machines outils pour
travailler le bois qui pesaient plus d'une tonne. ! Le dernier
artisan, un menuisier vient de prendre sa retraite. Jean Mi-
chel Wilmotte a acheté la serre ou il a transféré son centre de
design et de création.

C'est dans ce lieu historique, riche de tradition et de talents
que RVS a ouvert son show-room pour perpétuer cet esprit
d'expertise et d'artisanat au sens noble du terme.
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Acte Un

En novembre 1965, Louis Thuillier et Roger
Burbassi créent a 50/50, la Thuillier SARL ,
premiére société de distribution de gros a
I'origine du groupe actuel.

Début 1980, Thuillier a Thionville et trois
autres distributeurs, Aurieux a Nantes,
Bertrand a Libourne et Rault a Vannes créent
la centrale PRO et I'enseigne PRO&Cie. C'est
le début d'une fantastique aventure !

Fin 90, Pierre Thuillier et ses associés créent
laholding PRO-FINANCES qui rachéte Thuil-
lier SARL devenue entre temps Thuillier SA.

Acte Deux

Il détient une majorité confortable avec 65%
des parts, ses sceurs 19% et les 16% res-
tants sont répartis entre les quatre autres
membres du Comité de Direction, dont
Patrick Aubertin, a parts égales. Petit a petit
Pierre Thuillier va racheter tous les distribu-
teurs régionaux pour faire un groupe intégré
avec une enseigne nationale, une communi-
cation nationale, une logistique intégrée et
une puissance d'achat considérable.

Troisieme Acte

Octobre 2021, création d'une nouvelle hol-
ding, la SAS Troisieme ACTE, qui correspond
au rachat des actifs de PRO-FINANCES
(enseigne, stocks, logistique .) par Chris-
tophe Pilois, directeur général, depuis 26 ans
dans I'entreprise, et de quatre associés tous
opérationnels dans I'entreprise et d'un asso-
cié non opérationnel, son fils. C'est donc la
solution interne que Pierre Thuillier a choisie
pour assurer la transmission et la pérennité
de I'entreprise dans le respect des valeurs
et du modele économique qui président a sa
gestion depuis sa création. Un an apreés, au
vu des résultats, il se félicite d'avoir choisi
la bonne solution.

Le début d'une belle histoire

Tout démarre en 1996, Pierre Thuillier est au
bord de I'asphyxie professionnelle . Depuis
1990, il a réalisé beaucoup de croissance

PRO&Cie,

roisieme acte

Par Monique Caralli - Lefévre

B Pierre Thqll‘ﬁer et It )
Christophe Pilois

o]

externe, racheté les plateformes régionales,
fait face a un incendie des entrepéts et s'il
est parfaitement secondé par Patrick Auber-
tin au Commerce et par Claude Bezwerszuck
a la comptabilité, il a besoin d'un véritable
adjoint. 1l lance donc une procédure de
recrutement. Las, les candidats qu'il ren-
contre le démoralisent plus qu'autre chose'!
De guerre lasse, il embauche le « moins
pire » avec qui il n'a pas d'atomes crochus
avec une période d'essai d'un mois.

Deux jours plus tard, il regoit un coup de fil
d'un certain Christophe Pilois qui n'avait
pas vu la premiére annonce car il travaillait
dans la Division vétérinaire d'un grand labo-
ratoire américain qui venait d'étre racheté
par PFIZER pour former la plus grande divi-
sion vétérinaire mondiale. Comme souvent
dans ce cas, les américains sont trés clairs :
soit vous signez tel quel le contrat qu'on
VOUS propose, soit vous partez immédiate-
ment et on vous verse une indemnité trés
substantielle. Christophe Pilois a 29 ans,
deux jeunes enfants, un crédit sur sa mai-

son. Il est passionné de biologie mais le
deal mérite réflexion ! Il prend donc conseil
auprés de son pére et de son beau-pére
qui, tous deux en gros lui disent : « Prends
I'argent et tire-toi ! avec tes compétences tu
te reclasseras toujours ! ». Il part et s'inscrit
aux cours du soir dans une école de com-
merce. Mais cet hyper actif est incapable
de rester sans travailler. Il se met donc en
quéte d'un nouveau job et c'est ainsi qu'il
découvre I'annonce de PRO. Lorsqu'il ren-
contre Pierre Thuillier, le courant passe
immédiatement entre les deux hommes. lls
ont en commun le respect de la parole don-
née plus forte que n'importe quelle signature
et les mémes valeurs humaines. Pierre est
intrigué par ce grand escogriffe qui aime la
musique classique et I'opéra, qui pense vite
et court longtemps puisqu'il pratique l'ultra
endurance (course a pied sur trés longues
distances!), il a fait 'UTMB a trois reprises
(le Tour du Mont Blanc), le Tor des Géants
dans les Alpes italiennes et couru deux
fois le Spartathlon, qui part de I'Acropole a

Athénes jusqu'au pied de la statue du Roi
Leonidas a Sparte, soit 250 kms a courir en
36 heures !

Néanmoins il lui dit: «j'ai un candidat a I'es-
sai pendant un mois, si ga ne convient pas.
Je vous appelle ». Christophe Pilois se sou-
vient: « un mois plus tard, un dimanche soir,
Pierre Thuillier m'appelle : « Vous étes tou-
jours libre » ? « Oui, je commence quand ? »
« Demain, venez a 5 heures » répond Pierre
Thuillier.

Comme il habite un peu loin, Christophe
Pilois lui dit : « 5 h c'est une mauvaise heure
pour circuler. C'est peut-é&tre mieux que je
commence mardi matin ». « je ne vous ai pas
dit 17h, répond Pierre, c'est 5h du matin ! »

lls partent donc ensemble le lundi matin a
une réunion d'adhérents dans I'Aisne, haute
en couleurs comme souvent. Christophe
Pilois découvre un monde qui lui est tota-
lement inconnu. Au bout d'une semaine,
son épouse lui demande s'il se plait ; « Non,
répond-il, je pense que la société n'a aucun
avenir, les clients ne sont que des vieux ! ».




Il avait 29 ans ! « Ce n'était pas faux, rient
ensemble aujourd’hui Pierre Thuillier et
Christophe Pilois mais le réseau a beaucoup
rajeuni. 26 ans plus tard, non seulement
Christophe Pilois est toujours [a mais il
rachéte l'entreprise !

Depuis 2018, Pierre Thuillier pense a la
transmission de I'entreprise. Il a deux filles
qui ont déja des métiers différents et son
peére lui a appris a anticiper les choses. C'est
la conséquence d'un traumatisme fami-
lial causé par la génération précédente. Le
pére et le frere de Louis Thuillier possé-
daient un grand domaine horticole de 14 ha
a la périphérie de Thionville. Les épouses
travaillaient dans I'exploitation sans étre
déclarées comme cela se faisait a I'époque.
La mort était un sujet tabou dont on ne par-
lait pas et donc aucune disposition n'avait
été prise, pas de testaments, pas de projet
de transmission. Lorsque les deux hommes
sont morts brutalement tous les deux, les
épouses se sont retrouvées dans une situa-
tion catastrophique. Entre les taxes, les
impots et les prédateurs immobiliers il n'est
pratiquement rien resté. Louis Thuillier et
son cousin ont été traumatisés, et bien déci-
dés a ne pas commettre les mémes erreurs
ont pris des dispositions bien en amont
et ont élevé leurs enfants dans cet esprit.
C'est pourquoi, Pierre Thuillier était formaté
pour trouver une solution avant d'étre dans
I'urgence.

Il pense donc a un achat par un tiers. Natu-
rellement il en parle a Christophe car les
deux hommes sont trés proches, ils se
connaissent trés bien. On sent une vraie
connivence presque familiale entre eux.
Quand I'un commence une phrase, l'autre
peut la terminer ! lIs décident donc de faire
courir le bruit discrétement. Le discretement
était totalement illusoire car le rachat éven-
tuel de PRO&Cie était de nature a provoquer
des candidatures d'autant que I'entreprise
ne manque pas d'atouts : c'est I'enseigne
nationale d'indépendants la plus connue,
avec le plus grand nombre de points de
vente, une logistique performante reconnue
de tous. L'entreprise n'a pas de dettes, elle
est trés saine, elle posséde sa propre logis-
tique intégrée (y compris ses camions, atout
majeur aujourd'hui), un réseau de répara-
teurs important au travers du maillage du
territoire de ses adhérents ..»

Tout, ou presque de ce qui compte dans
la distribution spécialisée en France se
rend a Thionville ! Le prix est certes impor-
tant, Pierre n'est pas un philanthrope et
puis il a des associés, mais le projet d'en-
treprise de I'acquéreur est au moins aussi
important pour lui. Il veut conserver a l'en-
treprise sa vocation d'étre exclusivement
au service des indépendants, protéger ses
équipes et la philosophie du groupe. La

valse des candidats a commencé en 2018
et va durer plus de deux ans, au cours des-
quelles Pierre et Christophe vont beaucoup
apprendre a discuter avec les banques, se
familiariser avec les pratiques financiéres.
Le premier candidat dont le projet d'entre-
prise est quasiment inexistant fait de plus
une proposition financiére indécente, pour
ne pas dire insultante qui choque autant
Pierre que Christophe qui sur le ton de la
boutade lui dit : « si tu vends ce prix I3, je
mets 100 000 de plus et j'achéte ! » Pierre
le regarde incrédule, mais inconsciem-
ment range l'info dans un coin de sa téte
et tous deux continuent d'étudier les dos-
siers, avec des propositions plus ou moins
honnétes, des discussions plus ou moins
amicales, des dossiers plus ou moins pro-
fessionnels mais, il y avait toujours un mais,
un doute dans I'esprit de Pierre sur la péren-
nité du modéle économique de 'entreprise.
C'est alors que Christophe Pilois propose a
Pierre une solution en interne. Il lui présente
un projet trés cohérent sur le plan humain
et philosophique, mais il se dit qu'il faut
faire une proposition financiére acceptable
pour Pierre et pour lui-méme. Commeil ala
double nationalité frangaise et luxembour-
geoise, il réunit autour d'une table un certain
nombre de gens de la Finance, banquiers,
avocats d'affaires et leur demande en leur
présentant le dossier : « accepteriez-vous
de financer mon projet pour un montant que
je vais vous dévoiler ». Tous répondent oui.
Nous sommes en janvier 2020. Christophe
Pilois revient réconforté sur la faisabilité
de son projet mais il veut étre suivi par des
banques frangaises. La Covid se déclare et
pendant trois mois tout est mis en stand by.
Mais des le mois de mai, I'activité reprend de
facon satisfaisante. De nouveaux candidats
se manifestent. La situation est inconfor-
table pour Christophe Pilois. Alors avec
Pierre ils décident de réunir a la méme table
les banques de I'entreprise et les avocats.
Le CIC, banque historique de I'entreprise
depuis 60 ans décide de financer le pro-
jet comme banque principale avec le Crédit
Agricole comme co-financeur. Mais Chris-
tophe Pilois voulait élargir le Pool bancaire
et deux autres banques avec qui le groupe
travaille se dont donc jointes. En Lorraine,
les interlocuteurs régionaux des grandes
banques ont encore du pouvoir de décision
et Pierre Thuillier a été sensible a I'argument
du CIC : « Dans le grand Est il y a a peine
une trentaine de dossiers de transmission /
reprise par an, et le CIC se fait un plaisir de
les accompagner car nous voulons conser-
ver ce tissu d'ETI qui sont dynamiques et
qui sont des employeurs importants dans la
région ». Christophe Pilois de son c6té avait
une exigence vis-a-vis des Banques : qu'au-
cune banque n'entre au capital de la Holding
Troisieme Acte qui rachetait I'exploitation
du Groupe PRO-FINANCES, de maniére
directe ou indirecte (par le biais d'obliga-

tions convertibles). En effet, Pierre lui avait
souvent raconté la mésaventure qui lui était
arrivé lorsqu'il avait créé PRO-FINANCES.
Il était jeune et une banque était entrée
pour 5% au capital au travers d'obligations
convertibles. Le reporting obsédant auquel
Pierre était soumis a fini par I'exaspérer et
au bout de cing ans il lui a demandé de sor-
tir. Ce qu'elle a accepté avec empressement
précisant qu'il n'était pas dans son réle de
rester actionnaire. Donc, la Banque est sor-
tie en multipliant par quatre son apport en
cing ans ! Bien entendu, Pierre paya, mais
comme le corbeau de la fable jura qu'on ne
I'y prendrait plus ! Une legon que Christophe
Pilois n'avait pas oubliée !

Christophe a choisi quatre associés opéra-
tionnels dans I'entreprise :

Sandra Plenert, Directrice de la comptabi-
lité, dans le groupe depuis 12 ans,

Régis Rémiatte, Directeur des achats qui
a pris la suite de Patrick Aubertin et qui est
dans l'entreprise depuis prés de 20 ans,

Thierry Grousset, Directeur des deuxfiliales
« Sud », PROSUD-EST et PROSUD-OUEST,
ches PRO depuis plus de 20 ans.

et Sébastien Chabanon, Directeur des
deux filiales « Ouest », PROCENTRE-OUEST
et PRONORD-OUEST chez PRO depuis une
douzaine d'années.

Il leur a proposé a chacun 10% du capital et
tous ont accepté avec enthousiasme de se
lancer dans l'aventure.

Il'y a également un associé non opération-
nel, le fils de Christophe Pilois qui a 30 ans
et 5% des parts, Christophe Pilois détenant
55% du capital. En effet, Christophe Pilois
qui a 54 ans a vendu aux Banques l'idée
d'une succession possible entre lui et son
fils, dont la formation et I'expérience inter-
nationale dans le domaine de la finance
et des fusions-acquisitions pourront aus-
si servir les intéréts du Groupe. Pour les
banques c'était extrémement rassurant
d'une part parce que le nouveau Président
était I'ancien directeur général, dans l'entre-
prise depuis 26 ans, d'autre part parce que
Christophe Pilois avait choisi ses associés
évidemment sur leurs compétences pro-
fessionnelles, mais aussi sur le fait qu'ils
partageaient les mémes valeurs humaines,
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et qu'ils étaient tous plus jeunes que lui.
Pierre Thuillier a d'autant plus accepté le
projet d'entreprise de Christophe Pilois, qu'il
réglait en plus une succession managériale
qui assurait al'entreprise une bien meilleure
sérénité avec des talents en interne. En effet,
toute « la vieille garde » de I'époque de Pierre
est partie avec leur accord. Il fallait donner
au groupe un coup de jeune. En fait le projet
d'entreprise correspond a une restructura-
tion tout en douceur.

Pierre Thuillier a conservé la partie immo-
biliere de PRO-FINANCES, les batiments et
le foncier au travers de SCI dans les régions
avec un client locataire qui est Troisiéme
Acte. Mais PRO-FINANCES doit s'adap-
ter aux besoins de Troisiéme Acte. Si une
plateforme a besoin d'étre modernisée,
PRO-FINANCES doit effectuer les travaux
avec des loyers adaptés. A l'inverse si une
plateforme se révele économiquement non
viable, PRO-FINANCES peut la réduire. On
peut méme imaginer qu'en cas de dévelop-
pement de l'activité, il faille construire une
nouvelle plateforme et que Troisieme Acte
soit co-investisseur avec PRO-FINANCES,
car il est possible qu'un jour, Troisiéme Acte
souhaite asseoir aussi son activité sur I'im-
mobilier. D'ailleurs, Christophe Pilois détient
2% de PRO-FINANCES.

Aujourd'hui, sans fond d'investissement au
capital, Troisieme Acte est libre de ses choix
stratégiques, de son modele économique
basé exclusivement sur la défense des indé-
pendants. Au bout d'un an, les résultats sont
bien supérieurs a la moyenne de ceux de
la meilleure décennie (2000/2010) ce qui
garantit a Troisieme Acte son indépendance
et ne l'oblige pas a faire du chiffre d'affaires
additionnel pour rembourser ses dettes.
Mieux, cela lui permet d'avoir des projets de
croissance externe, le Groupe souhaitant
étudier toute opportunité qui pourrait s'avé-
rer bénéfique pour I'avenir de I'entreprise et
de son réseau d'adhérents. De quoi rassurer
encore plus, les salariés, les clients ainsi que
les fournisseurs qui accompagnent l'entre-
prise tout en veillant a leurs encours.

L'aventure continue....
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vant de prendre sa retraite,

Christian Eberhardt avait

pris soin de modifier le

statut juridique de I'entre-

prise doté d'un Conseil de
Surveillance et d'un Directoire présidé par
Franck Pellé, également directeur général
Commerce. Aussi quand il part en retraite
fin 2019, la nouvelle gouvernance est en
place et fonctionnelle. A cette époque le
CA d'Eberhardt est de 150 M d'euros, en
2020, le CA est de 160 millions d'euros,
180 en 2021 et devrait avoisiner les 170
millions cette année. Tout paraissait donc
pour le mieux dans le meilleur des mondes
et puis Patatras, Liebherr dont Eberhardt
effectue la distribution en France depuis
68 ans et au Maghreb depuis 11 ans an-
nonce la création d'une filiale commer-
ciale en France au 1¢ janvier 2024. C'est
une décision structurelle qui n'est nul-
lement liée aux résultats de Liebherr en
France qui sont trés bons et méme excel-
lents depuis cing ans.

Cette annonce provoque chez Franck Pellé
un choc émotionnel inévitable. A la sidération
succede le déni : un partenariat successful
de 68 ans génére une fidélité inconsciente,
I'idée que ¢a ne s'arrétera jamais ! Un
second choc d'ordre économique (baisse du
CA de 65% et ses conséquences sur la struc-
ture) contribue a troubler le jugement. « On
passe par plusieurs phases comme aprés un
deuil. Je n'arrivais pas a me ré étalonner »
explique Franck Pellé. La principale question
était quelle est la volonté de I'actionnaire
principal, Christian Eberhardt ? Lorsqu'on
connait I'homme, la réponse était évidente,
mais il confirme sa volonté de continuer, de
pérenniser |'entreprise et de renoncer a ses
dividendes le temps nécessaire car pour lui
tout est une question d’hommes, et I'exper-
tise d'Eberhardt en matiére de contacts, de
savoir-faire et d'outils est déterminante,
réelle et le reste.

Pour Franck Pellé « c'est une énorme
marque de confiance vis-a-vis des équipes,
des fournisseurs et des clients. » Pour lui,

Franck Pelle,

« un mec qui en a » !

Par Monique Caralli - Lefevre

Une transmission réussie est un atout lorsque,
quelques temps plus tard, 1'entreprise subit un coup
de grisou. Le cas d'Eberhardt est a cet égard exemplaire !

c'est un déclic. Un matin, il se réveille et se
met a repenser positif. Il retrouve son éner-
gie, probablement aidé par son passé de
sportif de haut niveau ! Christian, Franck et
le Directoire se mettent autour d'une table
avec Liebherr pour étudier ce qu'ils pour-
raient échanger qui ait de la valeur pour
I'une et l'autre partie, car on ne réalise pas
130 millions d'euros en partant d'une page
blanche. Or, toute I'expertise d'Eberhardt en
matiére de logistique, d'informatique et de
force de vente est de nature a permettre a
Liebherr de démarrer son activité rapide-
ment. L'étape suivante est de minimiser les
dégats sociaux afin qu'une grande partie des
équipes actuelles, soit reste chez Eberhardt,
soit parte chez Liebherr et que ce soit une
petite minorité qui soit obligée de chercher
un avenir ailleurs. A cet égard, les discus-
sions avec Liebherr se passent bien et les
pourparlers sont en phase de finalisation.

Le départ de Liebherr a été annoncé en
interne a la mi-octobre. Chacun est pas-
sé par les mémes phases psychologiques
que celles vécues par le Directoire et Chris-
tian Eberhardt avec cependant une nuance.
« L'avantage qu'avaient les salariés était
que face a un probléeme nous apportions un
début de solution ; Et qui dit début de solu-
tion dit début de confiance » explique Franck
Pellé. En gros le message était : « Oui, il y
a un probléme. Liebherr s'arréte mais Ebe-
rhardt continue ».

Ensuite la premiére démarche de Franck
Pellé a été d'aller voir les fournisseurs. « la
Covid nous a rappelé a tous une chose capi-
tale : pour faire uneriviére, il faut une source!
Pendant 40 ans I'offre était supérieure a
la demande. C'était donc le marketing et
le commerce qui avaient la main. Et puis
on a découvert que les magasins pou-
vaient étre pleins et le chiffre d'affaires
mauvais parce qu'on n'avait pas les pro-
duits. Donc les clients pouvaient attendre
quelques jours d'autant que rien ne chan-
gera pour eux en 2023. Par contre, il nous
fallait impérativement valider la confiance

de nos fournisseurs. Cette confiance a été
validée ». Ce qui semble logique, puisque les
autres marques, Asko et Falmec en ména-
ger et beaucoup d'autres en Pro, ont choisi
Eberhardt pour des raisons qui existeront
toujours demain : la qualité de service avant,
pendant et aprés la vente, I'expertise en
logistique et en informatique. Ces fournis-
seurs sont venus chez Eberhardt alors que
70% de son CA dépendait d'un seul fournis-
seur, Liebherr. De toute évidence, le risque
pour eux sera moindre demain, vu qu'aucun
fournisseur n'aura une part dangereuse pour
I'entreprise et que toutes les forces vives de
I'entreprise seront tournées vers ces autres
fournisseurs. !

Pour Franck Pellé I'objectif est de voir com-
ment les fournisseurs actuels ou a venir
peuvent se développer chez Eberhardt
(ASKO fait du froid par exemple !) avec une
philosophie inchangée : distribuer des pro-
duits haut de gamme made in Europe avec
du service car il croit aux fondamentaux du
métier.

Le chiffre d'affaires prévisionnel d'Eberhardt
pour 2024 est de 60 millions d'euros ! Dur ?
Non, Franck Pellé se souvient : « Lorsque je
suis entré chez Eberhardt en 1998 le chiffre
d'affaires était de 57 millions d'euros et la
dépendance a Liebherr était de 90%. Je me
souviens de ma fierté et de mon enthou-
siasme a intégrer une PME familiale qui
réalise 57 millions d'euros de CA. Il n'y en
apas tant ! Il n'y a aucune raison de ne pas
retrouver cette fierté et cet enthousiasme » !
Comment voit-il I'avenir ? « Méme pas
peur » ! Derriére ce ton bravache que tout le
monde adore, il y a une humilité, une rigueur,
une détermination et une capacité de travail
qui forcent la confiance de tous.

L'année 2023 sera une belle transition, que
nous rendrons indolore pour nos fideles
clients Liebherr.

*Moi, féministe depuis ladolescence, jassume
ce titre ce qui ne veut nullement dire que le
courage est une vertu exclusivement masculine.
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Le groupe Cogia

Le probleme de la
transmission se pose

pour toutes les entreprises
familiales qui esperent
toujours qu'un de leurs enfants
prenne la succession, ce qui
n'est pas systématiquement

le cas. N'est pas Miele

ou Bouygues qui veut !

Se manifeste alors la nécessiter
de trouver un repreneur avec
une solution en interne ou
I'achat par un tiers, la vente

se fait dans 1'urgence ou

la contrainte économique,

elle s'accompagne d'une

casse sociale importante.

e groupe familial alsacien Cogia a procédé de

maniére totalement opposée. Une fois I'absence de

solution familiale actée, les actionnaires ont décidé

de chercher un repreneur en 2020. Mauvais timing !

La Covid, ses conséquences sur le business et la
nécessité absolue alors de se concentrer sur I'opérationnel ont
reporté cette démarche a début 2022.

La recherche n'a pas été confiée a une banque ou a un orga-
nisme financier spécialisé car les critéres humains et la pérennité
de I'entreprise étaient déterminants dans le choix du repreneur.
Les actionnaires se sont donc adressés directement a des socié-
tés qu'ils connaissaient et dont ils estimaient avoir des valeurs
humaines et sociales communes. Leurs critéres étaient ensuite
de pérenniser I'entreprise et les marques par I'apport de CA com-
plémentaires a ces marques et la volonté de conserver un siége
social en France et si possible a Strashourg pour maintenir les 37
emplois d’ARB. Plusieurs candidats se sont déclarés intéressés
mais ne répondaient pas forcément a tous les critéres imposés
par le Groupe Cogia. C'est finalement la société belge DALCQ
qui a été choisie. Cette société avait déja manifesté son intérét
de reprendre ARB il y a 7 ans et avait méme renforcé ses liens
avec ARB en distribuant depuis 2017 Riviera-et-Bar et Siméo en
Belgique.

DALCQ est une société belge active dans le PEM depuis prés de
50 ans dont les produits font partie du quotidien des foyers belges
avec ses propres marques :

* Frifri, une marque de friteuses haut de gamme, développées et
fabriquées en Belgique, a zone froide. Frifri propose également
une chocolatiére innovante mais congoit aussi des gaufriers

semi-professionnels et occupe une place prépondérante sur ces
marchés.

* Dejelin développe et fabrique un cuiseur vapeur profession-
nel destiné au grand public, mais aussi une gamme de produits
axés sur le bénéfice Santé, en adéquation parfaite avec lagamme
Health de Riviera-et-Bar.

Depuis 2012, DALCQ distribue également des marques interna-
tionales de PEM de qualité en Belgique mais aussi pour la plupart
en France. Ainsi Bissel, Boneco, Mill, Omega, Beurer, Vitamix,
Excalibur, Ariete sont venues compléter I'offre.

DALCQ et ARB ont créé une entreprise commune LAVAFIELDS,
dont l'objectif est la croissance et le gain de parts de marché par
le lancement de nouveaux produits et de nouvelles marques et la
conquéte de nouveaux marchés.

Les équipes DALCQ et ARB vont se regrouper opérationnellement
au sein du groupe LAVAFIELDS afin de gérer et de développer
toutes les marques du portefeuille au sein des différents réseaux
et pays actuels et futurs. C'est un projet ambitieux qui s'ins-
crit dans un marché en pleine mutation structurelle, caractérisé
par l'apparition de nouveaux défis mais aussi d'opportunités de
croissance.

Pour les clients d'ARB, rien ne change dans un premier temps
mais des améliorations opérationnelles devraient apparaitre dés

cede ARB

Par Monique Caralli - Lefévre

Yves Delzenne, le directeur général dARB

cette année, en termes de proximité, de réactivité et de communi-
cation. Les équipes d'’ARB continueront de proposer les marques
et produits existants enrichis des meilleurs produits proposés par
la nouvelle entité. D'autres marques trés complémentaires pour-
raient d'ailleurs prochainement s'ajouter au portefeuille actuel.
Le siege du groupe est au Sud de Bruxelles et le siege d'ARB reste
a Mundolsheim selon le désir du groupe Cogia et le souhait de
DALCAQ. Les deux structures perdurent.

Yves Delzenne, le directeur général d'ARB, fut en quelque sorte la
cheville ouvriere de cette transmission, assistant le groupe Cogia
dans la prise de contacts, les discussions avec les candidats et le
choix du repreneur. Un engagement total de la part d'un homme
dont les valeurs humaines, d'intégrité et la compétence lui avaient
valu I'entiére confiance des actionnaires et de ses équipes.
D'ailleurs le Président de DALCQ a demandé a Yves Delzenne de
rester encore au moins trois ans pour assurer la transmission, non
sur un plan opérationnel mais sur un plan stratégique au niveau
des produits et des clients car Yves Delzenne a toujours eu un
flair trés str pour développer de nouveaux produits et ouvrir de
nouveaux marchés.

LAVAFIELDS s'inscrit dans le long terme et si la nouvelle entité
ne prend pas la mer par temps calme, c'est par gros temps que
I'on voit les bons skippers et que se révelent les grands équipages
dans le courage et la solidarité !
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Et si Uexemple venait du sud !

Le cas Arcelik

Par Monique Caralli - Lefévre

e me souviens de la déclaration du Di-
recteur marketing du leader frangais de
I'électroménager au début des années 90
qui disait : « un lave-linge c'est fait pour
bien laver, pas pour économiser l'eau ! »
Les temps ont bien changé, le réchauffement de
la planéte et ses conséquences sur les désordres
climatiques sont devenus des sujets majeurs qui
nécessitent des décisions radicales. Dans I'élec-
troménager, notamment les entreprises nordiques
ont été les premiéres a réagir parce que le respect
de I'environnement est inscrit dans leurs génes.
Mais Argelik n'a pas attendu les imprécations d'une
jeune lycéenne suédoise, puisque dés 2009 la vision
d'Argelik (division Electroménager du groupe Kog,
premier conglomérat industriel en Turquie) « Res-
pecting the world, Respected worldwide » est deve-
nue pour le groupe la fagon de penser, de travailler et
surtout de se développer.
C'est en partie due a I'implication personnelle de son
Président, Hakan Bulgurlu et de son histoire. Elevé en
Thailande et a Hong Kong il devint un amoureux fou
de la mer. Il gardait de son enfance un souvenir para-
disiaque de Maya Bay et voulut faire découvrir ce lieu
magique a ses enfants. Quand il arriva, quel choc : le
sol était jonché de détritus, de bouteilles plastique,
de déchets au point qu'il garda ses enfants dans les
bras et n'osa les poser a terre.
La sauvegarde des océans devient pour lui une prio-
rité, mais quelques années plus tard, il entraina des
membres du Board pour entreprendre I'ascension
des plus hauts sommets du monde pour sensibili-
ser consommateurs et clients aux effets funestes du
réchauffement climatique. Ils commencérent par le
Kilimandjaro en Afrique, puis ont gravi les plus hauts
sommets d'Europe avant de se lancer et d'atteindre
le mythique Everest au Tibet en 2018. Mais Hakan
Bulgurlu n'est pas seulement un homme de commu-
nication, c'est un homme d'action qui a participé a
la COP 26 de 2021 et un industriel soucieux de la
rentabilité de son entreprise qui depuis plus de 10
ans a mis en place un programme volontariste de
développement durable car il est convaincu qu'on
peut créer de la valeur en réduisant les dommages
environnementaux.
C'est ainsi qu'Argelik a accéléré la réduction de ses
émissions de gaz a effet de serre. Les objectifs ini-
tiaux du Groupe ont été approuvés par I'Initiative
Science Based Target en novembre 2020, soit -30%
de GES sur les scopes 1 et 2 et -15% sur le scope 3
d'ici 2030 par rapport a I'année de référence 2018
qui visait a limiter le réchauffement climatique a
un niveau inférieur a 2°. Mais Argelik a choisi d'étre
encore plus ambitieux pour répondre a I'objectif de
1,5° et arejoint l'initiative mondiale « Business Ambi-

tion pour 1,5° lancé par la SBTI. Ce projet est l'initia-
tive la plus importante pour limiter 'augmentation du
réchauffement climatique a 1,5° au dessus du niveau
pré-industriel.

D'autre part, conformément a la norme PAS 2060 sur
la neutralité carbone, Argelik est devenu neutre en
carbone sur les scopes 1 et 2 pour I'ensemble de ses
activités mondiales de production en 2019 et en 2020
avec ses propres crédits carbone. Ce qui lui a valu
d'étre la premiére et seule entreprise de son secteur a
recevoir en 2021 le Sceau Terra Carta de Son Altesse
Royale le Prince de Galles.

Mais ce n'est pas, loin de |3, la seule distinction qu'Ar-
celik a regue car le groupe est reconnu pour son lea-
dership environnemental: Depuis cing ans Argelik
figure dans les indices du Dow Jones Sustainability
(DJSI) et pour la quatrieme année consécutive, Arge-
lik vient d'obtenir en 2022 le meilleur score avec une
note de 87/100.

En mai 2022, Argelik a obtenu la médaille d'or
d'EcoVadis ; Avec le score de 70/100 a I'évaluation de

Hakan Bulg'ﬂl'-iﬁ,
Président d/Arcelik

sa performance en matiére de responsabilité sociale
et environnementale. Ce résultat place Argelik parmi
les 5% d'entreprises les plus performantes sur plus
de 70 000 entreprises inscrites a ce programme. Mais
tout ceci demande des investissements importants.
En mai 2021, Argelik a réalisé avec succes sa pre-
miére émission obligataire verte (la premiére de ce
type sur les marchés internationaux pour une société
industrielle turque) avec une levée de fonds de 350
millions d'euros dédiés au financement de plusieurs
projets de développement durables, notamment des
produits adaptés a |'efficacité énergétique, a I'éco-ef-
ficience et al'économie circulaire ainsi qu'a la promo-
tion de I'efficacité énergétique dans la production.
Conformément a ses engagements, Argelik vise a
atteindre Zéro émission nette dans toutes ses activi-
tés d'ici 2050 grace a des investissements vers dans
les énergies renouvelables, a I'efficacité énergétique
des produits et au niveau de la production :

e en passant de 69% aujourd’hui a 100% d'énergie
renouvelable dans I'ensemble des sites de produc-
tion d'ici 2030.

e augmenter la part des matériaux recyclés dans
les produits (plastiques et métaux recyclés, bio
plastiques)

e augmenter les ventes de produits a haute efficacité
énergétique y compris dans les pays en développe-
ment et émergents dans lesquels une réglementation
énergétique n'existe pas, et augmenter les produits
a énergie solaire dans les pays comme I'Inde et
I'Afrique du Sud,

e promouvoir en communication les produits plus
respectueux de I'environnement afin de sensibiliser
les utilisateurs finaux,




Le Forum économique
mondial (WEF) reconnait
I'usine d'Arcelik a Ulnu
en Roumanie, comme
une « usine phare du
développement durable »

Cette distinction fait suite au statut déja existant d'Arce-
lik en tant que global lighthouse accordé par le WEF a
son usine d'Ulmi en 2019 et a celle d'Eskisehir en 2021
pour l'adoption réussie des technologies de la 4éme révo-
lution industrielle (4IR) afin d'améliorer la productivité
et les performances. L'usine d'Ulmi est la 1eére et la seule
unité de production en Roumanie a détenir la certification
LEED Platinum. L'usine utilise 100% d'électricité verte.
Le modele de « jumeau numérique » de l'usine regle
automatiquement I'éclairage et optimise les systéemes
de refroidissement et de chauffage. Le systéme d'éclai-
rage utilise 62,9% d'électricité en moins qu'un systeme
non automatisé et le besoin de chaudiere a gaz naturel
est réduit de 34,5% pour la préparation de I'eau chaude
domestique. Une station d'épuration avancée a été mise
en place, traitant 100% des eaux usées domestiques et
industrielle et recyclant et réutilisant 68%de son préle-
vement d'eau. Tous ces efforts ont permis de réaliser une
économie d'énergie de 17% par produit, une réduction de
25% du prélevement d'eau par produit et une réduction
de 22% des émissions de GES des scopes 1 et 2 par pro-
duit en production en un an, conformément aux objectifs
de 'entreprise. Enfin, depuis sa mise en service, I'usine a
évité 1'émission de 684 tonnes de CO2.

plastique

le filtre fiber catcher

e collaborer avec les ONG qui suivent des programmes
visant a promouvoir l'efficacité énergétique.

Des résultats concrets

dans les produits

e la cuve des lave-linge et lavante-séchante est fabri-
quée a partir de bouteilles de plastique PET. Il faut
60 bouteilles de 0,5L pour entrer dans la fabrication
d'une cuve et au total plus de 60 millions de bouteilles
ont déja été recyclées.

e des granulés de PET recyclé sont utilisés avec
d'autres composants et plastiques sans impacter la
performance. C'est la premiére utilisation mondiale
de ce matériau dans des appareils électroménagers.
e enrecyclant de vieux filets de péche avec des fibres
de textiles usagers, Argelik a mis au point un maté-
riau composite a résistance mécanique et thermique
qui est utilisé dans la conception de plusieurs piéces
des nouveaux fours. Au total 9 tonnes de filets de
péche ont été recyclés de méme que 234 tonnes de
déchets de fils industriels. Il faut savoir que chaque
année 640 000 tonnes de filets et de ligne de péche
sont perdus et piegent les animaux marins.

e les supports a ceuf des réfrigérateurs sont fabri-
qués a partir de déchets de coquilles d'ceuf et de
bioplastique.

» Toujours dans les réfrigérateurs, le cache du venti-
lateur est composé a 100% de plastique bio-sourcé
(amidon de mais ou canne a sucre) et le joint de la
porte est composé de 25% de matériaux bio sour-
cés (huile soja).

* le filtre Fiber catcher retient jusqu'a 90% des fibres
synthétiques plastiques libérées pendant un cycle
de lavage. Des études ont montré qu'une charge

Cuve de lave-linge fabriqu
a base de bouteilles

| Environnement

moyenne de 6kg de linge libére plus de 700 000
microfibres synthétiques dans les eaux usées qui
représentent environ 35% des micro plastiques reje-
tés dans I'océan, source majeure de la pollution plas-
tique en mer. Le compartiment a filtre a été congu de
maniére a ce qu'il ne puisse pas étre ouvert par les
utilisateurs minimisant ainsi le risque que les fibres
collectées soient rejetées dans les cours d'eau. Les
cartouches filtrantes sont fabriquées a 98% de plas-
tique recyclé. Elles ont une durée de vie d'environ 6
mois , puis sont collectées par la marque pour étre
confiées a un organisme spécialisé de recyclage et de
valorisation. Le filtre Fiber Catcher est déja commer-
cialisé en France sous les marques Grundig et Beko.
Cette initiative d'Arcelik devance la loi qui en France
va obliger les fabricants a équiper les lave-linge neufs
de filtres a microfibres plastique a partir de 2025.

¢ Dans les lave-vaisselle, I'auto dose permet de déli-
vrer juste la quantité de détergent nécessaire.
°Quant a la technologie Save-water, présente dans
les lave-vaisselle et les lavante/séchante, elle permet
d'économiser 7,8 litres a chaque cycle en utilisant
la derniére eau de ringage stockée dans un réser-
voir pour la premiére eau de lavage du cycle suivant.

Arcgelik va arréter |'utilisation de polystyréne dans
les emballages dans les prochain mois et les rem-
placer par des éco-emballages, en matiére recyclée,
recyclable et valorisable pour toutes les familles de
produits.

Mais un avenir durable passe aussi par la lutte contre
le gaspillage alimentaire. Grundig adopte l'initiative
« Respect Food » qui vise a inspirer chacun a lut-
ter contre le gaspillage alimentaire avec des produits
innovants.

Enfin depuis 2016, Grundig soutien I'initiative du Chef
italien Massimo Bottura, triplement étoilé, « Food for
Soul » et a participé a la mise en place de plus de 13
refettorios dans le monde dont le Refettorio Paris.
Ces restaurants solidaires visent a développer des
expériences communautaires qui favorisent le lien
social et aident a lutter contre le gaspillage alimen-
taire. Elles ont permis de sauver plus de 955 tonnes
de nourritures, de distribuer 1,3 millions de repas et
d’engager plus de 100 000 chefs bénévoles.
L'approche globale du groupe en matiéere de dévelop-
pement durable contribue a créer un véritable éco-
systéme vertueux d'Arcelik.
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Le Gifam actear actif

de la conscience environnementale

D¢s le début des années

90, le Gifam a eu un

role actif pédagogique

pour aider fabricants et
distributeurs a se mettre en
conformité avec la directive
europ€enne qui imposait
I'apposition sur les gros
appareils électroménager
d'une Etiquette Energie.

n gros travail d'information fut éga-

lement effectué pour motiver les

consommateurs a choisir un appa-

reil plus économe, voire a renouve-

ler un ancien appareil encore en état
pour un modele plus performant, le surco(t étant
vite amorti par les économies d'eau et d'électrici-
té réalisées.

Par Monique Caralli - Lefévre

En 2005, le Gifam et ses adhérents créent Eco-sys-
témes, un éco organisme a but non lucratif chargé de
la collecte, du réemploi et du recyclage des anciens
appareils ménager et électriques et électroniques.
Les appareils étaient soit réparés et revendus dans
le cadre de I'économie sociale et solidaire, soit valo-
risés a travers une filiere dédiée. Eco-Systémes est
devenu 'un des éco systémes les plus performants
d'Europe au point ou certains pays ont purement et
simplement dupliqué le concept et la formule. En
France Eco-Systemes collecte et recycle plus de 80%
des DDE .

Trés vite, le Gifam s'est intéressé au marché de la
réparation d'une part parce que la surconsommation
effrénée des années 80 commengait a donner des
signes d'essoufflement, d'autre part parce qu'il fallait
combattre les théories erronées d'obsolescence pro-
grammeée. C'était d'autant plus difficile qu'a I'époque
le prix moyen d'un appareil ménager neuf baissait
de 1,5% par an depuis dix ans (contrairement a l'in-
flation qui elle était de 1,5%), que le prix des pieces

détachées suivait le cours de l'inflation, que le colt
de la main d' uvre augmentait également et que la
difficulté de trouver un réparateur contrastait avec la
simplicité et la rapidité des premiers achats en ligne.
Toutes ces considérations rendaient le consomma-
teur méfiant vis-a-vis de la réparation. C'est dans ce
contexte peu favorable que sous I'impulsion du Gifam
est créée en 1997, AGORA, une base de données qui

AgoraGroup, c’est :

¢ 1 million de produits,

¢ 8 millions de pieces détachées,
¢ 1 commande de piece détachée
toutes les 6 secondes en France
® 10 000 clients dans 70 pays

en 17 langues,

® Des millions de dossiers

de réparation par an.
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répertorie a I'époque plus de deux millions de piéces
détachées et autant de documentations techniques
al'intention des stations Service et des réparateurs. QU EST CE QU E L'INDICE DE RE PARABI |_|TE T
Mais ce qui était un inconvénient va petit a petit deve- = —
nir un atout. Le consommateur est appelé a devenir

- S

Une note sur 10

un consomm'acteur, sensibilisé au renouvellement J/'f Un indice, Visible en magasin et en ligne au
inutile qui participe au réchauffement de la planéte. S : selon la note \ PR
Pour changer I'image de la réparation et des répara- /!

teurs, de nombreuses stations Service et réparateurs

9'5 & \‘-. Pour indiquer le niveau de réparabilité
indépendants se regroupent au sein d'une associa- ."f * 110 1o ﬁ". du produit

tion STAR (station technique agréée en réseau) sous [ INDHCF CF REFERASILTE  INDICE DE REFARARILITE \ e e b e s

I'égide d’AGORA et du Gifam. Aujourd’hui, AGORA est
devenu Agoragroup. C'est un écosystéme qui cen-
tralise, améliore et standardise les échanges d'in-
formation du SAV. Avec plus de 2500 sociétés de
réparation clientes en France et une couverture de
70% des réparations du blanc en France, Agoragroup
est leader sur ce marché.

Suite a I'obligation légale de 2015 issue de la loi
Hamon sur l'affichage de la durée de la disponibi-
lité des piéces détachées, en 2018, le Gifam élabore
des tableaux qui recensent la durée de disponibilité
des piéces détachées a la fois pour les marques de
GEM et de PEM. En 2021, le Gifam réalise un bilan du
déploiement de l'indice de réparabilité. C'est le pre-
mier en Europe, la France est pionnieére.

Pour rappel : un indice c'est une couleur selon une
note sur 10, visible en ligne ou dans un magasin au
moment de I'achat. C'est un nouvel outil d'informa-
tion et de comparaison pour les consommateurs. Cet

La génération Z
plus favorable a la réparation

AGORA a mené deux études : I'une, compor-
tementale, sur les attentes et habitudes de
consommation des consommateurs, l'autre,
économique, sur le sensibilité des frangais
au cour de la réparation.

Il en ressort que les jeunes de la génération
Z sont plus confiants dans la réparation, font
plus facilement réparer (79% contre 68% pour
les autres).

lls ont une meilleure image des produits
qu'ils considerent plus réparables qu'il y a dix
ans (55% contre 33% pour les autres)

lls sont préts a payer 10 a 15 euros de plus
pour réparer par rapport aux générations
antérieures.

L'age de I'appareil plus déterminant

que le prix

Plus généralement, 25% des frangais sont
résolument hostiles a la réparation méme si
elle est gratuite !

L'age de I'appareil est un critére plus détermi-
nant que le prix. Au-dela de 7 ans, la répara-
tion n'est plus envisagée.

45 [J2,5

{10

30E

INDIECE DE REFARARILITE - -

fo Un nouvel outil d'information pour les

consommateurs

indice créé par I'ensemble des acteurs de la filiere
(Pouvoirs Publics, fabricants, distributeurs, acteurs
de la réparation, associations de consommateurs et
environnementale) a pour but d’'encourager la répa-
ration en renforgant I'information du consommateur.
Depuis le Ter janvier 2021 sont concernés par cet
indice, le lave-linge front, la télévision, I'ordina-
teur portable, les tondeuses a gazon et le smart-
phone auxquels se sont ajoutés, le lave-linge top,
le lave-vaisselle, les aspirateurs (tous segments
confondus) et les nettoyeurs haute- pression.

Une étude réalisée sur le bilan sur les produits
concernés montre que :

e c'estle premier indice efficace sur la réparabilité des
lave-linge avec plus de 1000 références calculées
et transmises aux revendeurs et distributeurs. Une
moyenne de 7,2 sur 10 a été relevée pour les fabri-
cants de lave-linge adhérents au Gifam. Plus I'indice
de réparabilité est élevé, plus la réparation est privi-
Iégiée par rapport au remplacement.

e sur le plan de la communication, en mai dernier
43% des consommateurs déclaraient avoir déja vu
ou entendu parler de cet indice de réparabilité et 7
personnes sur 10 estimaient que cet indice est fiable.
Face a des informations, plusieurs constats
s'imposent :

* pour le consommateur, les informations sont dis-
persées et il n'existe pas de base de données com-
pléte pour trouver les infos et il n'y a pas de mise a
jour!

e pour la distribution, un outil pouvant faciliter fla
transmission de l'indice et renforcer son affichage
en magasin serait le bienvenu. La mise a jour des
indices s'avere également nécessaire.

glfum Agsragroup

e & B, e Aol By Dogaoa

Fort de ces constats, le Gifam vient de lancer le site :
monindicedereparabilite.fr

Congue pour étre un outil de référence a la fois pour
les consommateurs et les distributeurs, cette plate-
forme vise a répertorier au sein d'un espace unique
tous les appareils (y compris hors électroménager)
et références soumis a l'indice de réparabilité et ainsi
informer le consommateur avant son achat. Son
architecture et son fonctionnement ont été pensés
pour proposer une vue exhaustive des notes attri-
buées a chacun des appareils concernés. Il n'y aura
pas de classement ni de mise en avant des produits.
L'information donnée sera impartiale.

D'autre part, cette plateforme sera évolutive les
indices calculés pourront étre mis a jour et elle pourra
évoluer en fonction des obligations Iégales autour de
I'indice de réparabilité.

Monindicedereparabilite.fr, entiérement congu par
Agoragroup, s'inscrit dans la continuité des initiatives
menées par le Gifam pour sensibiliser le consomma-
teur. Ce site vient de fait compléter le panel d'outils
mis a la disposition des consommateurs , comme
le barometre sur la durée de vie des appareils, les
guides pratiques sur I'entretien des appareils, avant,
pendant et aprés I'achat d'un appareil et la durée de
disponibilité des pieces détachées sur les appareils
GEM et PEM.

Le Gifam qui encourage les consommateurs a la
réparation, au réemploi et au recyclage de leurs
appareils électroménagers a clairement joué un role
de pilote sur tout ce qui concerne la réparabilité zet
contribue activement aux futurs travaux concer-
nant le futur indice de durabilité, qui, avec des para-
meétres supplémentaires, remplacera a terme I'indice
de réparabilité.
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Philippe Samuael,

Itineraire d'un homme doue
pour le commerce, mais pas que...

Par Monique Caralli - Lefévre

L'homme est ¢légant, il a du charme. Il est affable mais sans
familiarité. Il a des engagements personnels forts, un sens aigu
de la justice. Il a une capacité a s'inscrire dans le temps long
impressionnante, doublée d'une agilité intellectuelle et d'une
réactivité qui ne le sont pas moins. Son intuition tres forte, 1'aide
souvent a prendre les bonnes décisions. De « petit » importateur
de produits chinois au début des années 90, il a su devenir un
industriel reconnu. Si I'on croit aux signes du destin, alors le
role que la Chine a joué dans la réussite de Philippe Samuel
était écrit d'avance ! Il est né a Paris, le 1°* octobre 1964 dans le
13¢éme arrondissement. ler octobre, jour de la Féte Nationale
Chinoise, 1964, année de la reconnaissance de la Chine par

le Général de Gaulle et le 13°™¢ arrondissement, véritable
Chinatown a Paris !

Phili “?ﬁael -
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| fait des études de commerce a
SUP de Co Reims, devenue NEO-
MA, présidée par Michel Edouard
Leclerc. Avec un copain ils sont
subjugués par une magnifique af-
fiche d'un train a vapeur qui fait Paris Pé-
kin ! 450 jeunes frangais vont étre sélec-
tionnés pour partir la bas. Dans le cadre
de SUP de Co, ils élaborent un projet qui
est retenu.
1985, premier voyage en Chine Paris Pékin,
9 jours de voyage ! Immédiatement Philippe
Samuel éprouve un coup de foudre pour ce
pays, sa culture, son histoire. Déja réac-
tif, avant le départ il avait pris soin d'étre
sponsorisés par la Société Générale qui sur
place leur propose un poste de coopérant.
Le copain va a Canton et Philippe Samuel
est basé a Pékin. L3, il a le loisir d'observer
le début de I'essor de la chine industrielle et
son ouverture au monde. « Le développe-
ment industriel et économique de la Chine
a été congu et pensé par le Parti Commu-
niste plus de 15 ans a I'avance. Ensuite le
plan a été déroulé méthodiquement sans
tenir compte des embdches » explique-t-il.
Philippe Samuel quitte la Chine juste avant
les événements de Tiananmen. « A partir de
Tiananmen, Deng Xiaoping a ouvert le Pays
mais le Parti Communiste conservait les
rennes et ce qui se passe aujourd’hui est
simplement une reprise en mains du parti
Communiste ».
A son retour en France, Philippe Samuel
cherche un job qui lui permette de voyager.

Il entre chez Euromarché comme chef de
produit Import en 1989. A cette époque
Euromarché importait pour 80 millions
de francs. Deux ans plus tard, Philippe
Samuel avait multiplié les importations par
dix et Euromarché réalisait 800 millions de
francs ! Parmi les fournisseurs, il avait ren-
contré un taiwanais TEST RITE, spécialisé
dans I'équipement de la maison et qui vou-
lait se développer en Europe. Il propose donc
a Philippe Samuel d'ouvrir la filiale en France
et Europe du Sud et de I'associer. Philippe
Samuel a 26 ans, il est tenté et se lance
donc dans l'aventure. L3, il apprend son
métier de Trader, I'importance du contrdle
Qualité et la nécessité de tisser des liens
forts avec les partenaires. Mais confusé-
ment il sent bien qu'une association avec
un groupe trés puissant n'est pas une vraie
association. L'aventure, positive va durer
trois ans et demi mais en 1994, Philippe
Samuel a la fibre entrepreneuriale et veut
créer son entreprise. L'opportunité se pré-
sente lorsque la société israélienne KETER,
2éme fabricant mondial d'ustensiles ména-
gers en plastique lui propose de devenir
son Agent. A ce moment, Philippe Samuel
crée ADMEA avec un ami, Stéphane Bibas.
Stéphane est aux Finances et Philippe au
commerce. Un duo de choc qui fonctionne
encore avec succes aujourd'hui.

ADMEA devient I'agent de KETER, une col-
laboration fructueuse mais Philippe Samuel
n'a pas renoncé a importer des produits de
Chine et le business avec Israél lui permet

de financer les premiéres importations de
Chine !l rencontre les importateurs sur les
Arts de la Table et le Sanitaire et leur pro-
pose le Grand Import car personne n'allait
en Chine au début des années 90. Il s'oc-
cupait des achats, mais surtout, car c'est
essentiel du controle Qualité. En 1995,
ADMEA a atteint une vitesse de croisiere et
peut donc attaquer directement la distribu-
tion. Pas question pour autant d'abandonner
ou de court-circuiter les importateurs avec
lesquels I'entreprise continue de travailler.
A I'occasion d'un salon & Canton, Philippe
Samuel rencontre un fabricant de lecteurs
DVD qu'il peut avoir a moins de 100 dollars,
lui-méme venait d'acheter un lecteur de DVD
Sony a 1000 francs. Le calcul est vite fait ! Il
demande a la distribution de prendre posi-
tion sur des volumes et sur une certaine
période pour éviter les ruptures, les stocks
et ménager sa trésorerie ce qui lui permet
de proposer des prix imbattable mais avec
une marge faible. En 1998, ADMEA importe
ses premiers containers d'aspirateurs et
de lecteurs DVD. Le marché est en pleine
expansion ce qui fait quUADMEA sera leader
en lecteurs DVD en France avec 30% de part
de marché en volume. En 2001 il importe
également des téléviseurs (c'était encore
des CRT!).

Philippe Samuel et Stéphane
Bibas, un duo de choc qui fonc-
tionne encore avec succes

Grace a l'essor de la société des financiers

se sont intéressés a ADMEA qui entre en
bourse sur le marché libre en 2003. L'aug-
mentation de capital permet a la société de
sortir de la zone a risques et de diversifier
ses clients et ses produits pour monter en
gamme avec des marques. ADMEA se lance
donc dans une phase d'acquisitions et va
acheter quatre entreprises en 2004/2005 :
SOPADIS en 2004, un importateur de gros
ménager en provenance des Pays de I'Est,
I'idée de Philippe étant de transférer le
sourcing des pays de I'Est vers la Chine et
AMSTA, spécialisée en chauffage.

En 2005, ADMEA achéte le Hall de I'Elec-
troménager qui posséde une dizaine de
magasins discount d'électroménager dans
I'Est et Oxygéne audio, une entreprise d'élec-
tronique embarquée.

En 2008/2009, ADMEA entre dans une nou-
velle phase de son développement. Elle
s'agrandit, se diversifie, prend sa premiére
licence de marque : Schaub Lorenz pour le
monde et achéte 10% des parts. Philippe
Samuel veut dorénavant vendre des produits
sous des marques qui ont une histoire. Le
chiffre d'affaires est en progression mais les
charges fixes sont élevées et la rentabilité
faible, ce qui fait qu'’ADMEA prend de plein
fouet la crise économique. Il faut négocier
avec les banques, rééchelonner les dettes et
prendre des décisions difficiles pour un chef
d'entreprise : il va diminuer les effectifs de
50% en deux ans, les magasins de I'Est de
la France sont revendus a MDA. Mais Phi-
lippe Samuel a pris conscience que pour le




consommateur, il y a marque et marque. |l
cherche donc une licence de vraie marque!
Le premier grand accord de licence concerne
la marque Thomson sur la téléphonie en
2010 puis le PEM et le traitement en 2011.
C'est a partir de ce moment qu’ADMEA a
vraiment décollé. A 50 ans, Philippe Samuel
se replonge dans tous les bouquins de mar-
keting et prend conscience de la valeur d'une
marque et pourquoi le consommateur peut
payer plus cher pour une marque en qui il
a confiance au point qu’ADMEA va enregis-
trer le plus gros succes de tous les licenciés
Thomson sur le traitement de I'air alors que
la marque n'en avait jamais fait !

ADMEA renoue alors avec une croissance
rentable et Philippe Samuel se demande
dans quels domaines il pourrait investir
pour assurer la pérennité de I'entreprise.
C'est alors qu'il rencontre Julien Clairet,
gérant de DATA Access, un financier spécia-
lisé dans la relances de « belles endormies »
et acquiert les droits de la marque Schnei-
der aupres de Philips. « C'est une acquisition
(70% ADMEA et 30% Data Access) et pas une
licence » précise a I'époque Philippe Samuel,
I'objectif étant de monter en gamme avec
une marque B voire B+. Objectif atteint car
Schneider présente en France aujourd’hui
uniquement sur I'électroménager, est réel-
lement positionnée en B+.

Mais la vraie rupture a lieu lorsque ADMEA
a l'opportunité de racheter Scholtés , une
superbe marque frangaise de cuisson

hotte en verre de Murano Scholtés

haut de gamme a Whirlpool ! En effet, ces
derniéres années, la distribution s'est orga-
nisée, elle posséde ses propres bureaux de
sourcing et ses marques propres.

Tout en continuant son activité historique,
ADMEA réalise son objectif de racheter une
marque haut de gamme. Mais ce fut un
choc culturel pour I'entreprise ! Comment
vendre une marque, comment la valoriser ?
A I'époque ADMEA n'avait pas de service
Marketing ! Philippe Samuel prend donc
la décision forte de doubler la structure :
une équipe commerciale pour les 1¢ prix et
crée une force de vente importante dédiée
aux marques avec un service Marketing.
Il engage des Chefs de produits seniors,
venant de grands groupes. Aujourd'hui
Philippe Samuel revendique le statut d'in-
dustriel car dans la majorité des cas il
développe. Pour lui la fabrication ne pose
pas de probléme car il dispose d'un service
Qualité trés performant. Il fait fabriquer en
Chine et en Europe, y compris en Turquie
notamment pour les mini fours Schneider
rapatriés de Chine et les pianos de cuisson
Schneider. Il tient a conserver cette agilité
et une capacité financiére pour le dévelop-
pement industriel et la commercialisation.
ADMEA possede un pdle de Communication
scindé en deux services :

¢ ['unspécialisé dansla création de contenus,
* ['autre qui gére le sponsoring, les relations
avec les médias et les réseaux sociaux.

La cinquieme étape du développement
d'ADMEA est la phase actuelle. Avec la

Covid on a observé une accélération forte
des tendances sur le digital et la capacité de
s'adresser au consommateur directement.
Avec l'augmentation des colts logistiques,
directs et indirects, I'augmentation du fret
et des stocks et leur impact sur la trésore-
rie, Philippe Samuel a de nouveau pris deux
décisions stratégiques :

* Au 31/12/2022, ADMEA arréte la télé,
céde son activité Gaming et se recentre sur
le gros ménager et le PEM. Pour toutes les
catégories de produits jugées non straté-
giques, Philippe les a mis sous licence pour
la France et I'Europe :

* GMS prend la licence Schneider pourla TV,
la radio, la vidéo et la licence Radiola pour
les accessoires,

* SODISE prend la licence pour I'électro por-
tatif de Schneider,

* DEA prend la licence des accessoires Sch-
neider (casques.....)

D'autre part, ADMEA a des licenciés partout
dans le monde, en Israél, en Afrique du Nord
et en Chine.

Et enfin, last but not least, et c'est un scoop !
Philippe Samuel vient de signer un contrat
de licence pour le gros ménager et le PEM
Schneider avec Amazon en Inde ! (le plus
gros distributeur sur le plus gros marché!).
Mais aujourd'hui, Philippe Samuel se
concentre sur Scholtés « la prunelle de nos
yeux » qu'il a voulu repositionner comme
elle I'était, en haut de gamme avec des attri-
buts forts technologiques et design. D'ores

| Success story

et déja, Philippe Samuel a pris la décision
d'assembler I'induction Scholtées en France,
I'électronique étant propre a Scholtes. Les
tables gaz et hottes, dont certaines en verre
de Murano sont superbes, et sont fabri-
quées en Italie ou en Turquie. Les fours,
pieces maitresses dans la cuisine, sont
fabriqués en Chine mais dés I'année pro-
chaine ils seront assemblés en France ;
« Aprés 20 ans de désindustrialisation en
France, il faut commencer par I'assemblage
envue de tout réindustrialiser Scholtés dans
I'hexagone. C'est du temps long », explique
Philippe Samuel. C'est Scholtés qui a don-
né a ADMEA ses lettres de noblesse et qui
a permis a l'entreprise d'étre considérée
comme un acteur a part entiére de I'élec-
troménager. Aujourd’hui, Scholtés dispose
d'une gamme courte d'une cinquantaine de
produits qui devrait s'enrichir d'une ving-
taine de références I'année prochaine pour
atteindre les 150 références sous les deux
ou trois prochaines années.

Philippe Samuel a commencé a commer-
cialiser Scholtés en 2020 en plein Covid !
Paradoxalement cela lui a permis de croitre
etd'aller vite. La premiére gamme est entrée
chez Boulanger et chez Darty ainsi que dans
le groupe Schmidt pour les cuisinistes, ce
qui est loin d'étre évident ! ADMEA a mis en
place une politique de distribution sélective
pour les cuisinistes et la section Cuisines
des GSS. A I'export, la marque est déja pré-
sente en Belgique et en Israél ol la marque
était historiquement forte avec le réseau de
cuisinistes AVIVI et va démarrer en Nouvelle
Zélande.

Mais Philippe Samuel n'est pas du genre a
se reposer sur ses lauriers, non par esprit de
lucre, mais parce que son esprit fonctionne
ainsi. Il méne une réflexion pour étendre la
marque sur d'autres familles de produits haut
de gamme en chauffage par exemple a l'ins-
tar de ce que faisait De Dietrich.

Quant a l'avenir immédiat cet optimiste
de nature fait preuve de modération mais
reste positif. « Les deux prochaines années
risquent d'étre compliquées, mais nous avons
recouvré notre compétitivité, notre carnet de
commandes est satisfaisant. Nous allons
donc étre prudents sur le recrutement et les
investissements, mais nous sommes sur un
marché résilient par essence, nous sommes
donc confiants. D'autant que nous avons
conservé notre agilité qui nous permet d'aller
vite, ce qui est essentiel en période d'incer-
titude ! ». Les choix faits sur les marques et
les choix industriels de Philippe Samuel com-
mencent a porter leurs fruits.

La décision de I'entreprise de tout miser sur
les marques est prometteuse et suscite de
I'intérét. Des annonces importantes pour-
raient peut-étre faites dans les prochains
mois. La success story n'est pas terminée !
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Les 10 an

d EspritMeuble

EspritMeuble, toujours plus !
EspritCuisine, pari gagne !

Par Monique Caralli - Lefévre

Placé sous le théme « 10 ans, tout démarre par
une rencontre », le salon EspritMeuble a conserve
la convivialité, I’enthousiasme et I’efficacité
commerciale de sa création. Quant au Salon
EspritCuisine, inauguré I’année dernicre,

force est de reconnaitre que le pari est
definitivement gagné. EspritCuisine sera pérenne !

ien sdr en dix ans la surface
du salon a triplé et le nombre
d'exposants est passé de
130 a 314, bien sOr depuis sa
création le salon s'est seg-
menté en quatre secteurs :
EspritMeuble, EspritSommeil, EspritCui-
sine, EspritDeco et a ouvert cette année
EspritContract, une plateforme digitale
e-espritmeuble.com et a annoncé que
sera lancé I'année prochaine I'Observatoire
EspritContract.
Bien s(r, tout cela est important mais n'est
pas essentiel. L'essentiel de I'édition 2022
d'EspritMeuble était cette force vitale com-
municative que I'on ressentait dés I'entrée

du salon, une sensation bien agréable en ces
temps d'incertitude et de morosité.

De la couleur, des formes généreuses, des
matériaux naturels, de l'ingéniosité et en
méme temps, la prise en compte de toutes
les évolutions sociétales et les tendances
qu'elles générent : le multi-usage, le gain
de place, le retour au naturel, I'urgence
climatique et ses contraintes parfaite-
ment maitrisées dans |'électroménager, le
développement du marché de I'occasion
notamment dans le meuble. Il faut souli-
gner également la présence active du SNEC,
Syndicat national de I'Equipement de la Cui-
sine. Sous l'impulsion de Christian Sarrot,

Assistez a un concert privé de

Louis Bertignac

Célébre musicien francols, chanteur et
guitariste

Lundi a 20h40 sur la
place du Village

secrétaire général du Syndicat depuis 8 ans,
le SNEC est passé de 250 adhérents il y a
8 ans a plus de 1500 aujourd’hui. L'objectif
d'atteindre 2000 a 2500 adhérents en 2023
est d'ores et déja annoncé car tout comme
le GIFAM, le SNEC est un syndicat qui « se
mouille » pour faire avancer des dossiers
parfois conflictuels. Par souci de transpa-
rence et d'efficacité, le SNEC a organisé sur
EspritMeuble le premier Conseil d'Admi-
nistration ouvert. Des sujets extrémement
importants pour la profession ont été abor-

dés comme « |'avance sur TVA », dont vous
trouverez le compte-rendu dans les pro-
chaines pages.

La soirée de gala, trés animée, a ravi toute
une génération avec un concert privé de
Louis Bertignac, le rocker made in France
que les plus jeunes ont pu découvrir.

Ci-apres quelques Focus sur des stands
ou des entreprises que nous avons
rencontrés.




Eberhardt
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avait une fois encore fait la part belle
a Liebherr et a ses gammes encastrables
Pure, Pure+, Prime et Peak

ure, c'est une gamme simple

qui est équipée des principales

performance de réfrigération et

de congélation Liebherr : froid

brassé dans le réfrigérateur et
No Frost ou Smart Frost dans le congéla-
teur. L'éclairage Led du plafond est posi-
tionné a I'avant pour offrir une luminosi-
té agréable. Le compartiment Easy Fresh
est dédié aux fruits et légumes non em-
ballés : un panneau obstructeur ferme le
compartiment hermétiquement et permet
par exemple de conserver une laitue trois
jours de plus que dans un réfrigérateur
traditionnel. Les clayette en verre trans-
parent ont des finitions look inox.

Pure +, c'est un condensé de I'ADN de
Liebherr. Certains modéles sont équipés de
tiroirs Biofresh qui permettent de conser-
ver les fruits et légumes a une température
légérement au-dessus de 0° avec un taux
d’hygrométrie idéal. Le range bouteille situé
juste au dessus du tiroir BioFresh permet de
refroidir des bouteilles de toutes tailles. Le
tiroir Variosafe dédié aux petits produits
permet de ranger cosmétiques ou médi-
caments. Dans le congélateur, I'ice maker
permet de faire jusqu'a 130 glagons par jour.
Une demi clayette flexible permet de libé-
rer de I'espace sur la hauteur. Pratique pour
une bouteille de lait ouverte ! Les modeles
a charniéres autoporteuses sont équipés
du soft system pour fermer les portes en
douceur.

Prime : posséde un fond de cuve en inox
Smart steel, de méme que les finitions des
clayettes en verre dépoli. Deux bandeaux
d'éclairage LED sur les cotés assurent
un éclairage maximum jusqu'aux tiroirs
Biofresh. Dans le tiroir supérieur Biofresh, en
option d'HydroBreeze 0°, dépose a chaque
ouverture une brume fraiche sur les légumes
qui restent ainsi brillants et plein de vita-
mines. Une application gratuite Biofresh
permet a l'utilisateur de vérifier le temps de
conservation des aliments dans les tiroirs
Biofresh. Dans le congélateur le Bottle timer
refroidit les boissons rapidement, mais une
alerte prévient pour sortir la bouteille de
champagne avant qu'elle n'explose ! Cer-
tains modéles Prime proposent de série la
connexion Smart Devise Box.

Enfin, la gamme Peak, c'est le nec plus ultra

du savoir-faire Liebherr sur le plan technolo-
gique et esthétique. Le fond de la cuve et la
contre porte sont habillés d'acier anti traces
Smartsteel.

Linfinity Spring, raccordé au réseau d'eau
offre une eau fraiche et filtrée a tout
moment. La gamme Peak dispose d'une
fabrique automatique de glagons. Enfin, un
nouveau compartiment Biofresh Fish & Sea-
food reproduit exactement les conditions
de stockage des mareyeurs et des pois-
sonniers. Ce tiroir permet d'obtenir deux
températures distinctes 0° et -2° en simulta-
né grace a un sur-compartiment coulissant
quiisole et partage le tiroir en deux et a deux
arrivées d'air qui alimentent individuelle-
ment chaque partie du tiroir.

ASKO présentait le dernier né de ses lave
vaisselle. Tout inox (une exclusivité sur le
marché) il conserve tout ce qui faisait la
singularité et l'excellence du précédent
modele mais va encore plus loin dans I'ef-
ficacité et la modularité. Il posséde une
fonction désinfection par UV, une fonc-
tion Hygiéne a 70°pendant trois minutes,
une fonction auto nettoyage. Etant don-
né qu'ASKO sait que certaines générations
continuent de laver la vaisselle avant de la
mettre dans le lave-vaisselle, le lave-vais-
selle analyse le degré de salissure et ajuste
la quantité d'eau en conséquence. Enfin il
possede un systeme d'auto-dosage parti-
culier : un réservoir contient % | de gel de
n'importe quelle marque ce qui correspond
aenviron 30 vaisselles, mais il posséde éga-

lement un réservoir a pastille ou a poudre
pour ne pas tomber en panne. D'une capa-
cité réelle de 17 couverts, ce lave-vaisselle
est surtout d'une modularité unique : Ses
4 niveaux peuvent se transformer en 3 ou
méme 2 niveaux. Tout ce qui est modulable
estidentifié en jaune. On peut enlever le tiroir
du milieu et ainsi laver un couscoussier ! On
peut élargir les espaces pour les assiettes
a soupe et éviter qu'elles ne se touchent,
on peut au contraire les rapprocher pour
caser le maximum d'assiettes plates. Sans
poignée, l'ouverture se fait par un systéeme
Push. Le systeme d'éclairage est trés perfor-
mant et a tous les niveaux. Enfin, le niveau
sonore a encore été diminué d'1 dB.

Sur le stand FALMEC, impossible de rater la
Light ! Et pourtant cette hotte suspendue,

extra plate de 1,20 ou 1,80m de long est un
modele de légereté ! Ses quatre moteurs
aspirent les graisses qui grace a un moteur
centrifuge sont dirigées vers les filtres zéo-
lite. Un air pur et filtré ressort au dessus de
la hotte.

Coté esthétique, FALMEC présentait éga-
lement une hotte verticale, finition terre
cuite ou ardoise. Mais la force de FALMEC
en cette fin d'année c'est I'élargissement
de ses gammes. Le systéeme No Drop par
exemple (technologie qui met fin aux soucis
de condensation et donc évite ces fameuses
gouttelettes) lancé sur la hotte encas-
trée Virgola est décliné sur trois nouveaux
modeles : plane no drop en version murale
et en ilot et Gruppo Incasso. D'autre part,
il existe dorénavant 10 modéles en NRS et
10 modeéles en Circle tech.
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pour le lancement d’Accent Line

ccent Line est née d'une nouvelle plate-
forme de fours. Les bandeaux de com-
mande épurés sont entierement tactiles
avec trois tailles d'écran TFT, standard,
medium et large, ce dernier étant plus
grand qu'un écran d'i phone 14. Un anneau de commande
digital permet de sélectionner tous les parametres d'un
seul doigt. L'utilisateur est aidé par I'écran tactile avec
des images et des textes clairs et nets en couleur. Il peut

Bruno Piguant
devant les fours
Accent Line

de Bosch

soit mémoriser sa propre recette soit faire appel a Cook
Assist et ses recettes préprogrammées.
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C'est aussi l'arrivée de la vapeur chez Bosch. Jusqu'a présent il y
avait des modeles avec steam assist. La nouvelle gamme propose
des combinés vapeur en 60cm.

Sur la série 4, le mode de cuisson Hotair steam « vapeur chaleur
tournante » répartit de maniére homogeéne la chaleur et I'lhumidité
dans la cavité du four. Ainsi, les aliments sont dorés et croustil-
lants a I'extérieur et juteux a l'intérieur.

Si un modele de la série 6 propose encore Added Steam, des
modes de cuisson combinés avec ajout de vapeur : air pulsé, gril
air pulsé plus vapeur, convection naturelle plus vapeur. L'ajout de
vapeur lors de la cuisson conserve tout le moelleux des prépara-
tions. La vapeur est insufflée automatiquement et régulierement
durant la cuisson, mais il est également possible de décider
manuellement la quantité de vapeur que I'on veut ajouter. Parfait
pour les viandes juteuses, les patisseries ou pour réchauffer les
plats de la veille.

La fonction Steam Plus : 100% de vapeur avec trois niveaux de
vapeur proposés ; cette fonction crée un équilibre parfait entre
vapeur et chaleur tournante.

La fonction Stam Boost pour ajouter de la vapeur intensive pen-
dant trois minutes en appuyant sur un bouton.

Alinverse, la plaque de cuisson perforée AirFry permet en ajou-
tant juste un peu d'huile de réaliser des frites avec des vraies
pommes de terre sans friteuses ou des frites de Iégumes. La
dégustation est concluante, les frites ont véritablement I'aspect
et le godit de frites!

Cette nouvelle gamme est connectée a Home Connect. Les appa-
reils Home Connect de Bosch bénéficient de leur Wi-Fi et de leur
propre application. Ils sont également liés a d'autres plateformes
connues comme Google Home ou Amazon Alexa qui permet de
bénéficier du service de commande vocale Alexa. Il suffit de
demander : « Alexa, demande a Home Connect quand mon plat
au four sera prét », le four est capable de fournir une réponse
exacte via Alexa et le consommateur est informé par un SMS
lorsque le plat est prét!

Sur le plan du confort et de la sécurité, la porte abattante est équi-
pée du systéme softMove, pour une ouverture et une fermeture
tout en douceur. Il existe un niveau de rail, Cliprail, entiérement
extensible avec un arrét automatique qui peut étre placé a n'im-
porte quel niveau. Tous les modeéles possédent le préchauffage
booster, un éclairage LED ou halogéne suivant les modeéles et une
sécurité enfant qui va d'une coupure automatique du four a un
verrou de porte électronique.

La sonde Perfect Bake Plus mesure le niveau d’humidité dans le
four et ajuste automatiquement le temps et la température de
cuisson. Idéal pour la patisserie.

Sur tous les modeéles de la série 6 et 8 Bosch propose le net-
toyage par hydrolyse , économique et trés écologique. Sur la série
4, en plus du nettoyage par pyrolyse pour les inconditionnels, il
est possible de découvrir le nettoyage EcoClean. Les billes de

Série 8 Accent Line

céramique ultra poreuses de la paroi arriére EcoClean absorbent
toutes les graisses qui sont complétement détruites par oxygé-
nation au-dela de 200°.

Destinée aux cuisinistes, Accent Line se distingue par un design
minimaliste. Les éléments subtilement intégrés en Carbon
black, comme la poignée noire, sont encore plus mis en valeur.
Visuellement tous les appareils s’harmonisent qu'ils soient pla-
cés en colonne ou cote a cote.

Bien entendu Accent Line est distribuée via un contrat de distri-
bution sélective qui définit les avantages et les devoirs de chaque
partie.; Des packages marketing sont dédiés avec une organisa-
tion sell in/sell out adaptée.
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TVA

L'exemple de la
captation de laTVA
sur les acomptes pour
les cuisinistes est tres
représentatif du role
du SNEC quiala

fois se mobilise pour
effectuer des opérations
de lobbying aupres

des Pouvoirs Publics,
mais en méme temps
apporte une assistance
juridique et pratique a
ses adhérents.

a lutte contre la fraude a la TVA est Iégitime, mais

toutes les études ont monté que la compatibilité

des cuisinistes dans leur trés grande majorité était

claire et en adéquation avec la loi a rappelé Chris-

tian Mennrath, Président du SNEC lors du Conseil
d'Administration ouvert qui s'est tenu pendant le salon Esprit-
Cuisine. « Le nouveau dispositif envisagé dans le cadre de la loi
de Finances 2023 qui vise a faire payer la TVA sur les acomptes
encaissés va entrainer des démarches administratives inutiles,
une perte de temps, une dégradation de la trésorerie des entre-
preneurs dans une conjoncture marquée par une hausse des ma-
tieres premieres, des codts logistiques, de I'énergie et du rem-
boursement du PGE » s'est-il indigné.

C'est pourquoi, depuis le mois de juillet le SNEC a multiplié les
démarches pour obtenir une dérogation légale a I'obligation de
reversement de la TVA lors de la perception des acomptes, ce qui
a conduit au dépét par plusieurs dizaines de parlementaires d'un
amendement en ce sens jusqu'a son adoption par I'Assemblée
Nationale puis le Sénat. Las, le recours du Gouvernement a I'ar-
ticle 49.3 lui permettant de retenir uniquement les amendements
qu'il souhaite a réduit ces efforts a néant et renvoyé les protago-
nistes a la case départ.

C'est pourquoi, parallelement a ces démarches, le SNEC avait de-
mandé a Maitre Maxime Buchet, Avocat spécialisé SNEC en Droit
fiscal d'étudier la partie technique du dossier et de faire le point
a l'intention des adhérents de toutes les obligations qui leur in-
combent pour se mettre en conformité avec la loi, ce qui est le
cas aujourd'hui.

o || appartient donc aux professionnels d'adapter leur systeme
informatique pour enregistrer en comptabilité que les acomptes
pergus sont désormais TTC. Pour ceux qui ne l'auraient pas en-

sur les acomptes,

la mobilisation du SNEC

Vue de lassistance au Conseil
d'administration du SNEC

core fait, le SNEC leur recommande de terminer de le faire pour
étre prét lors de la déclaration de la TVA CA3 du mois de février
2023 (déclarant les opérations du mois de janvier 2023).

* Pour ceux qui ne seraient pas préts pour le 1¢ janvier 2023
et qui n'auraient donc pas émis de factures correspondant aux
acomptes appelés et réglés a partir du 1¢ janvier prochain, ils
doiventidentifier les encaissements pergus au titre des acomptes
a partir du 1¢ janvier prochain puis d'en déterminer la TVA in-
cluse, puis la déclarer et la verser lors de la déclaration de la TVA
de février 2023.

* Pour les acomptes qui correspondent a la vente de produits
soumis a des taux de TVA différents : cuisine avec TVA meuble a
taux réduit, TVA électroménager avec TVA au taux normal et dé-
faut d'affectation précise de ces acomptes (il faut en effet s'assu-
rer que les documents comptables émis indiquent le taux correct
de TVA) il faut retenir le taux correspondant au montant de vente
le plus important, généralement celui des meubles. Attention si
le montant de I'acompte était supérieur au montant des meubles,
il conviendrait de proratiser et de compléter avec de la TVA de
I'électroménager. Attention également, le taux réduit de TVA pour

CONSEIL DADMINISTRATION
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ESPRIT CLISINE MALL 7,2

Gaétan Ménard, Président
dEspritMeuble annongant
le Conseil dadministration

la pose n'est applicable que lorsque le poseur est un salarié du
cuisiniste et non un prestataire extérieur, méme rémunéré par le
cuisiniste !

 Pour les magasins sous enseigne, ils doivent se rapprocher de
leur enseigne pour coordonner leurs actions sur ce sujet.

Voila une nouvelle usine a gaz qui nécessitera peut-étre I'édition
de nouvelles conditions de vente !

Autant dire, beaucoup de bruit pour pas grand-chose mais qui
signifie que la fin du « Quoi qu'il en colite a bel et bien sonné » et
la nécessité de faire rentrer de I'argent dans les caisses de I'état a
été plus forte que la prise en compte de réalités terrain que beau-
coup de ceux qui nous gouvernent ignorent.

Une autre approche, que celle politique, aurait-elle été possible ?
"Peut-étre, mais encore tout au plus aurait-on gagné un an ou
deux car c'est une décision européenne.” En attendant, pour les
professionnels, mieux vaut se conformer a cette obligation d'au-
tant que le SNEC leur a défriché le terrain dans les meilleures
conditions.




Des technologies pourlavie

accent|line

De la cuisine de haut niveau.

Les appareils accent line séduisent par leur design moderne et minimaliste.
Les éléments subtilement intégrés en Carbon Black, comme la poignée
noire, sont encore plus mis en valeur. Les appareils s’harmonisent
visuellement pour un design parfait.
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EI.ICﬁ veut devenir une

marque specialiste de la cuisson

rancesco Casoli, Président d'Elica est un homme

heureux. Pour la premiere fois il était venu a Es-

pritCuisine, car Elica, premier fabricant mondial

de hottes, est devenu grace a Philippe Reverseau,

leader du marché frangais total hottes, en volume.
La marque est notamment n°1 des tables aspirantes avec une
part de marché encore plus forte. Mais il est inutile de féliciter
Francesco Casoli pour ce succes « le succés appartient déja au
passé. Moi ce qui m'intéresse c'est le futur, et le futur c'est le lan-
cement d'un module Four/table/hotte sur lequel on pourra modu-
ler la puissance des appareils, car I'ambition d'Elica est de devenir
une marque spécialiste de la cuisson » explique-t-il en frangais
avec son accent italien aussi charmant que déterminé !

La France est le second marché d'Elica et la performance de
Philippe Reverseau qui a une expertise profonde des marchés
frangais et européens de I'électroménager et qui a mis en place
au cours de sa carriere des stratégies de distribution audacieuses,
a conduit la marque, qui a la volonté de se tourner plus vers le
consommateur, a le nommer Chief Sales Officer pour I'Europe, le
Middle East et I'Asie Pacifique.

C'est le premier non italien a occuper ce poste et c'est un mes-
sage fort d'Elica de mettre un frangais a la téte des ventes. Ce
dernier avait depuis trois ans fait venir des italiens en France, dont
le directeur du Marketing Fabio Traini. Matthieu Deldicque qui
succede a Philippe Reverseau comme General Manager France

\._ Francesco Casoli,
__ﬂﬁ?-' * Président dElica

Award 2022

a la lourde tache de maintenir Elica sur la plus haute marche du
podium. Les deux hommes se connaissent car Matthieu a intégré
Elica France en 2021 en tant que directeur des ventes et ils ont
travaillé ensemble chez Samsung une « entreprise ol on apprend
adevenir leader et a le rester ». Pour cela il va disposer d'un atout
de taille puisque Elica va doubler sa gamme de tables aspirantes
avec un design et une fabrication 100% italiens. Toutes les tables
aspirantes sont dorénavant fabriquées en Italie, la production qui
était faite en Pologne ayant été rapatriée en Italie.

Par ailleurs, Matthieu Deldicque va continuer a professionnaliser
le réseau grace a I'Elica Club, lancé en ao(it 2021 et qui regroupe

TEKﬁ s’affirme

Jean-Christophe Nicodeme,
Président de TEKA France

ée en France il y a trois ans, Teka enregistre
une croissance plus que satisfaisante (+40% en
2022) et a confirmé sa présence dans des en-
seignes de cuisine significatives. L'objectif de
Jean-Christophe Nicodéme est d'ailleurs de de-
venir un acteur de I'électro-encastrable de 2t niveau en termes
de chiffre d'affaires et dans un contexte compliqué, la marque
bénéficie d'une offre originale.
95% des produits proposés par Teka sont fabriqués en Europe
ou en Turquie.
Les fours sont fabriqués en Espagne a Saragosse, les compacts,
micro-ondes et hottes sont fabriqués au Portugal. Les tables gaz,
mixes et les tables aspirantes sont fabriquées en Italie, les tables
induction sont fabriquées en Turquie.

Teka qui fabrique prés de deux millions d'éviers par an, ce qui en
fait I'un des gros fabricants en Europe les fabrique a Santander et

Plague Nicolatesla FT32,

les magasins, les installateurs et les concepteurs. Enfin, Matthieu
Deldicque a la mission de préparer I'avenir en renforgant la Iégi-
timité de la marque sur la cuisson avant le lancement du module
« Four, table, hotte ». « Nous fabriquons déja les tables, nous
allons changer d'échelle et occuper plus de place dans la cui-
sine », se réjouit Matthieu Deldicque.

Sur EspritCuisine, Elica a regu un MAwards dans la catégorie
Electroménager pour la Nikolatesla FIT32, la premiére plaque
aspirante 3 zones en 60 ¢cm, ce qui va permettre a la filiale fran-
caise d'attaquer le marché de renouvellement car une table
induction sur deux vendue en France est une trois foyers ».

en Suéde. Quant a la robinetterie, elle est fabriqué »e pour partie
dans une usine Teka en Chine et partie en Hongrie. Les bureaux
d'études et de design sont eux, situés en Allemagne, tout comme
Kupperbiich, la marque Premium du groupe, alors que Teka se
situe essentiellement sur la fin du 2™ et sur le 3¢ quartile.

A EspritCuisine, Teka présentait une ligne haut de gamme magni-
fique, Infinity G1 Black Mat, développée avec le bureau de Design
Giugiaro. Surtout Teka est passé maitre dans l'art de présen-
ter des produits atypiques comme une table induction de 45 cm,
deux zones, avec une grande zone de 28 cm ou particuliérement
bien défini, comme cette table aspirante livrée avec un filtre
longue durée (au moins trois ans) et un réflecteur qui dirige I'air
humide vers le vide sanitaire pour éviter une accumulation d'hu-
midité due a la condensation sur et dans les meubles. La table
elle-méme propose des fonctionnalités avancées car Teka mai-
trise aussi bien I'induction que le traitement de I'air.
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Et Electrolux democratisa

la cuisson vapeur

C’est en 1997 qu’Electrolux
lanca ses premiers fours
combinés vapeur sous les
marques Electrolux et AEG,
créant ainsi une nouvelle
catégorie de produit.

Reconnue et fortement légitime
dans le monde professionnel

de la gastronomie avec

une majorité des restaurants
étoilés en France équipés

d’un four vapeur Electrolux,

la marque a souhaité mettre

a la disposition des particuliers
cette technologie qui conserve
aux aliments toutes leurs
qualités nutritionnelles,
vitamines, oligoéléments et leur
donne un gotlt incomparable.
La promesse d’Electrolux était
simple : des résultats, a 1a portée
de tous, dignes d’un grand
restaurant !

our Fabien Chagué, Chef de produit Cuisson, « la
cuisson vapeur est non seulement une cuisson
gourmande, c'est également une cuisson éco-res-
ponsable, car elle nécessite jusqu'a 30% de temps
en moins et génére donc une économie d'énergie. Le
troisiéeme atout de la vapeur est qu'elle ne desséche pas les ali-
ments. Dans le cadre de la lutte contre le gaspillage alimentaire,
elle est idéale pour réchauffer les restes. Quand on sait que 42kg
de restes alimentaires sont jetés par an et par personne en France
il est urgent de pouvoir donner une seconde vie aux restes sans
les dessécher et en conservant leurs godts ».
Dés le début, le groupe Electrolux a proposé une offre adaptée aux
besoins du grand public avec des fours combinés vapeur pour évi-
ter au consommateur I'achat d'un double équipement : un four a
chaleur tournante et un four vapeur. Electrolux souhaite simplifier
I'usage des consommateurs et propose ainsi des fours combi-
nés, dont quelques modeéles les plus haut de gamme disposent
de la cuisson 100% vapeur tels que les gammes SteamBoost et
SteamPro. Chez Electrolux tout est pensé pour satisfaire au mieux
les consommateurs, sans contrainte et c'est dans cette logique
que le Groupe a intégré un réservoir d'eau sur ses fours pour éviter
de devoir connecter le four a une arrivée d'eau spéciale.

Fabien Chagué,
Chef de produit
Cuisson

Quatre différents niveaux de vapeur sont proposés par Electrolux
pour répondre aux besoins et au budget des consommateurs.

Le SteamBake est le four d'entrée de gamme d'Electrolux. Au fond
du moufle, une cavité intégrée permet d'y ajouter de I'eau. Une
résistance supplémentaire située en dessous permet de générer
de la vapeur pour la cuisson. Cette touche de vapeur est idéale
pour faire monter les pates, pour la patisserie, le pain, et pour
réchauffer des plats sans les assécher.

Le SteamCrisp : A la différence du SteamBake, le SteamCrisp
dispose d'un réservoir d'eau et d'un systeme de générateur de
vapeur afin de pouvoir injecter de la vapeur tout le long de la cuis-
son. Cela permet d'obtenir des préparations a la fois moelleuses
a l'intérieur et croustillante a I'extérieur (par exemple un poulet
juteux a l'intérieur et avec la peau croustillante).

Le SteamBoost : est un four multicuisson avec un injecteur de
vapeur a 100%. Il dispose ainsi de nombreuses possibilités :
Cuire uniquement a la vapeur avec le mode 100% vapeur (idéal
pour la cuisson du poisson, des légumes...) ; cuire en combinant
la vapeur et la chaleur tournante pulsée (différents niveaux de
vapeur possible 25% / 50% / 75%) ; cuire uniquement a la cha-
leur traditionnelle (chaleur tournante pulsée / Mode pizza etc...)
Enfin, Le modéle le plus haut de gamme de la collection
“SteamPro" offre les mémes bénéfices que le SteamBoost en y
ajoutant la cuisson sous vide. Cette derniére peut étre maitrisée
grace au capteur d’humidité a l'intérieur de la cavité : on est au
degré prés ! Parfait pour réaliser un oeuf parfait, c'est le cas de
le dire ! La cuisson sous vide est également iéale pour avoir une

viande tendre et fondante comme au restaurant. Dans ce cas, il
est conseillé de saisir ensuite la viande dans une poéle chaude
avec un peu de matiere grasse pour obtenir la réaction de Maillard
qui donne cette coloration appétissante !

Le marché de la vapeur représente 7,6% de la valeur du marché
des fours en France, qui est trés en retard sur ses voisins (22,3%
en Allemagne et 19% en ltalie). En Allemagne le poids de la vapeur
est dii au développement de la cuisson sous vide ; Quant a I'ltalie,
c'est Electrolux qui a ouvert le marché et qui le développe.

En France, 77% des fours vapeur vendus sont des fours combinés
avec une injection de vapeur partielle, tandis que les 23% restants
sont des fours pouvant cuire en 100% vapeur. Cela s'explique
en partie par des problemes de nettoyage. Dans I'hexagone, et
c'est d'ailleurs une spécificité frangaise, la pyrolyse est trés lar-
gement majoritaire. Or les gammes SteamBoost et SteamPro
proposent un nettoyage vapeur, rapide, économique et écolo-
gique que I'on peut utiliser régulierement. La fonction séchage
permet d'éviter d'éventuels résidus d'eau au fond de la cavité.
Les choses pourraient évoluer car des analyses sur I'utilisation
des fours Electrolux a montré que 70% des consommateurs qui
ont la pyrolyse ne |'utilisent pas car elle est énergivore et qu'elle
entraine quelques contraintes : par exemple devoir enlever les
rails et les gradins, devoir aérer sa piéce tout le long de la pro-
cédure, attendre 2h le temps que le nettoyage se termine... Par
les temps qui courent, le nettoyage vapeur, pratique, rapide et
éco-responsable pourrait retrouver ses lettres de noblesse !

La segmentation du marché s'est faite naturellement selon les
critéres d'Electrolux puisque c'est le groupe qui a créé le marché.
D'ailleurs avec 38,9% des parts de marché en volume le groupe
conserve un leadership incontesté, mais Electrolux est également
leader en Europe. Toujours dans le but de démocratiser I'usage de
la vapeur, et parce qu'il n'est pas toujours facile de déterminer s'il
faut injecter 25% , 50% ou 100% de vapeur suivant les prépara-
tions, Electrolux a créé la fonction Steamify. Avec cet asssistant
vapeur, c'est le four qui choisit automatiquement le niveau de
vapeur a injecter en fonction de vos préparations. En tant que
leader, Electrolux continue de travailler sur de nouvelles techno-
logies, mais avec un seul impératif que ce soit simple et adapté
a l'usage domestique.
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Marché de la cuisine en 2023

ncertitudes et opportunites

prés la Covid, le marché de la cuisine a explosé

avec une progression de +25% en 2021. En 2022

aprés un bon premier semestre, on observe un

ralentissement des ventes qui devrait néan-

moins permettre de terminer I'année aI'équilibre,
voire en légére hausse. Sur ce marché, les ventes des spécialistes
cuisine stagnent par rapport a 2021 mais enregistrent néanmoins
une progression de plus de 20% par rapport a 2019.

Pour 2023, la situation est pour le moins complexe. Tout d'abord
il va falloir gérer I'inflation qui rogne les marges des profession-
nels et a des conséquences néfastes sur le pouvoir d'achat des
particuliers. Si la premiére note d'EDF est relativement bien pas-
sée grace a une météo clémente, celle de décembre devrait poser
plus de probléme. Pour Christophe Gazel, directeur de I'lPEA : « on
ne peut pas exclure le risque d'une récession, le chdmage va aug-
menter, on assiste déja, mais ¢a va se confirmer, a une tension sur
les logements neufs, les mises en chantier de logements seront
au mieux stables et les transactions dans I'ancien risquent de
baisser car les crédits pour les particuliers seront de plus en plus
difficiles a obtenir. « Vu comme ¢a le contexte ne semble pas trés
favorable ! et les clignotants, s'ils ne sont pas encore au rouge
sont tout au moins orange ! »

Néanmoins il existe un certain nombre de facteurs positifs qui
devraient permettre aux professionnels de tirer leur épingle du
jeu. Tout d'abord la cuisine n'est pas, ou tout au moins pas encore,
touchée par le marché de I'occasion qui impacte le meuble et qui
risque d'étre violent a travers les produits d'imports, notamment
de Chine et du Vietnam. D'autre part, méme si les transactions sur

Christophe Gazel,
directeur de [IPEA

Quant ala cuisine ouverte dont on a I'impression que c'est la ten-
dance majoritaire puisque la moyenne nationale est de 60%, en
fait, elle n'est présente que dans 44% des appartements franci-
liens contre 74% dans ceux de l'ouest.

Traditionnellement il y a toujours existé un écart d'équipement
entre locataire et propriétaire mais cet écart peut grandement
s'amplifier en fonction de la région. Le taux d'équipement en cui-
sine intégrée d'un locataire francilien est de 44% alors que celui
d'un propriétaire sur la cote méditerranéenne est de 89% !

Autant dire qu'en 2023, le marché de la cuisine ne sera pas tiré
par la demande d'ou la nécessité de renforcer et d'affiner une
stratégie d'offre. « Les cuisinistes vont devoir bien connaitre leurs
clients localement et avoir une bonne connaissance de leur zone
de chalandise, ce qui expliquera probablement des disparités
de résultats dans les enseignes nationales, explique Christophe
Gazel qui poursuit: il ne faut pas passer a coté du marché de I'im-
mobilier neuf ».

Ce qui implique d'entretenir de bonnes relations avec les pro-
moteurs mais surtout il va falloir créer des synergies entre les
franchises ou les magasins sous enseigne, car un magasin
seul n'a pas les reins assez solides pour honorer une grosse
commande. »

De la créativité, une marque employeur forte capable de fidéliser
les vendeurs, création de trafic en magasin et . du travail ! Comme
I'a rappelé Jean-Frangois Caron, DG de Nobilia et administrateur
du SNEC » quand les vents sont contraires, il faut pousser plus
fort pour obtenir le méme résultat, alors nous allons pousser ! ».
Malgré une conjoncture étrange, le marché reste bon et sain. C'est
toute la filiere de la cuisine qui doit se mobiliser pour satisfaire
les réves des consommateurs.

Cuisinistes et électroménager,
une marge de progression importante !

D'aprés I'lPEA, 72% des consommateurs qui achetent une cuisine changent une partie de leur électromé-
nager et 65% le change intégralement, mais seulement la moitié des consommateurs achétent I'électro-
ménager dans le méme endroit que leurs meubles de cuisine. C'est un manque a gagner important pour
les cuisinistes et un enjeu réel a la fois pour les fabricants de meuble et les fabricants d'électroménager.
Pour Christophe Gazel, « Le marché de la cuisine est de plus en plus drivé par les marques et on va vers
une confrontation entre les marques de cuisine et les marques d'électroménager qui racontent des his-
toires différentes, qu'il va falloir pouvoir associer pour tenir un discours cohérent vis-a-vis du consom-
mateur ». Cet état de fait est illustré par I'électroménager connecté. Le parc actuel ne compte que 7%
d'appareils connectés, or compte-tenu de I'importance de I'offre il est évident que I'on est seulement au
début de I'histoire de I'interconnexion entre le consommateur et I'électroménager. Pour Christophe Gazel
« la montée en gamme de I'électroménager au travers de I'électroménager connecté s'accompagnera
d'une montée en gamme du meuble, le tout devant s'intégrer dans I'agencement global de la maison.
Compte-tenu du fait que 60% environ des cuisines en France sont ouvertes sur le salon, un électroména-
ger trés sophistiqué et les meubles de cuisine doivent répondre a des caractéristiques trés fortes pour se
fondre dans un aménagement cohérent ». Il y a encore du travail a faire !

I'ancien risquent de baisser, il ne faut pas oublier qu'elles sont tout
de méme au-dessus du million d'unités et que c'est une occasion
dans la majorité des cas pour les acquéreurs de changer une cui-
sine souvent vétuste.

D'autre part, un quart du parc est encore en « chapeau de gen-
darme ». Les 23,5% de propriétaires de leur maison de méme
que les 16,5% de locataires qui sont équipés de ce type de cui-
sine représentent une cible privilégiée pour le remplacement. En
quelques années, le taux d'équipement de cuisine intégrée en
France a atteint 72%, rejoignant ainsi nos voisins européens, mais
ce chiffre masque des différences importantes régionales, socio-
logiques et également au niveau des produits.

Seulement 50% des locataires sont équipée d'une cuisine inté-
grée de méme que les résidents en appartement qui eux sont 60%.
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E] Electrolux

www.electrolux.fr

N°1 des fours vapeur
en France =

_— |
Les fours Electrolux révélent les

saveurs. La vapeur rend vos recettes

plus moelleuses et croustillantes pour

des résultats dignes d'un grand chef.

For Better Living.
Designed in Sweden.*

Source : Euromonitor International Limited, volume des ventes au détail par unité, a partir de la
définition de la catégorie four vapeur, données 2021, recherche effectuée en septembre 2022.



Sur le mur de son nouveau show-room niché dans une cour cachée,
arborée du 11°¢ arrondissement, Roselyne Joué a installé une plaque :

RVS, Expert Conseil en Electroménager

N’est-ce pas un peu beaucoup ? Elle éclate de rire !

« Peut-étre, mais j’assume ! Les gens qui viennent ict ne veulent pas un
four ou un réfrigérateur, ils veulent une mise en valeur de leur lieu de
vie en accord avec la philosophie de RVS : écoute, échange, singularité,
capacité a s’adapter a leur projet tout en conservant leur identiteé.
D’une certaine facon, ils me confient leur ame. A moi d’en prendre soin !



