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d’envergure nationale. Avec le réseau Fenétrier® VEKA, dotezvous des meilleures clés de réussite pour développer

et pérenniser votre activité dans le respect de votre indépendance.

# Un positionnement unique sur le marché : celui de spécialiste de la fenétre PVC
# Des outils d'aide & la vente efficaces pour chaque instant clé de votre démarche commerciale
# La notoriété et I'image d’une marque déposée, associées & celles de votre entreprise
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« Visible comme un aigle
au milieu des poules »

ne fois nest pas coutume, je vais citer une des
expressions favorites de ma grand-mere qui a
fagonné mon éducation a force de bon sens cor-
rézien ! Elle me disait: « Ta réputation te ren-
dra visible comme un aigle au milieu des
poules ». Que voulait-elle dire ? Que simple-
ment, par son attitude, son comportement, ses choix, son mode
de vie, ses fréquentations, etc., chacun fagonne la personnalité
qu'il propose, tout au long de son existence, 4 ses contemporains.

Pourquoi cette introduction quelque
peu imagée et “proustienne” ? Tout

Y Y

Par Frédéric Taddei
Directeur de la publication

Iy a quelques temps, une enquéte (SAS Institute-IDC) avait
¢été menée aupres de 124 entreprises et de 800 internautes sur
la e-réputation. Résultat de cette enquéte : sécuriser et préserver
leur image de marque était, pour 91 % des entreprises, une
réelle priorité. Et en mati¢re de réputation sur Internet, notam-
ment sur les réseaux sociaux en dehors de Google et des
moteurs de recherche, pres de 80 % des chefs d’entreprises
interrogés estimaient qu'elle pouvait avoir un effet direct sur
lattractivité de leurs produits. Plus de 30 % d’entre eux étaient
méme certains que cette e-réputation
pouvait avoir un impact sur leur chiffre

d’affaires.

simplement parce que je voulais abor- s g

der le théme de la e-réputation dans O’n ConS'dere, q‘:’e Que doit-on en conclure ? Tout simple-

cet éditorial. Et en y réfléchissant, je | are puta tion gener a | @  ment quaujourd’hui, on considére que,

me suis dit que finalement la e-répu- I . sur la réputation générale d'une entreprise
e e ey d'une entreprise o e

tation n’était que de la classique répu- ; (dont on saccorde a penser quelle repré-

tation mais en 2.0. Et qu'il fallait peut- represen te entre sente entre 50 et 80 % de sa valeur), la e-

étre désacraliser cette appellation qui
ne qualifie finalement rien de bien

compliqué!

Cette thématique de la e-réputation avait été abordée durant
la récente convention d’un réseau a laquelle j’ai assisté. En
échangeant avec les membres de ce réseau, qui participaient a
cet atelier, j’ai constaté de grandes disparités dans leurs
approches de la e-réputation, et, plus largement, de leur rapport
a Internet. Il y a deux types d’approches qui prédominent
encore trop aujourd hui: les réfractaires et les “geeks”. Entre
ces deux extrémes, une majorité dentreprises ne veulent pas
encore entendre combien il est dommageable pour eux de se
priver du levier de croissance que représente aujourd’hui le
web pour leurs activités.
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50et 80 % de sa valeur

réputation occupe une place grandissante
et pour tout dire... quasi-centrale.

Les responsables des réseaux de nos secteurs le savent bien et
la formation, autant que les outils de web-management qu’ils
proposent a leurs adhérents, sont de plus en plus pointus et
font l'objet d’autant d’attention que les traditionnelles forma-
tions mises & leur disposition.

Alors, je le dis 4 tous les réseaux et surtout a leurs membres,
n’ayez pas peur de votre e-réputation, soignez-la, exactement
comme vous soignez vos show-rooms, vos stands dans les salons
ou vous exposez, vos chantiers quand vous les achevez et les
livrez. Bref, la e-réputation ce n'est finalement pas grand-chose,
ce nest pas cher, ¢a prend juste un petit peu de temps mais ¢a
peut rapporter gros, tres gros méme, d’étre considéré par ses
clients... comme un aigle au milieu des poules ! m
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* Un plan média national puissant
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46

Source : Prospérences

ont en moyenne 49 ans.

Source : Prospérences

49

ACTIONCOM

L’ensemble des réseaux de notre annuaire
représentent une implantation moyenne
de 46 départements francais.

Les adhérents aux réseaux de notre annuaire

o/
173

57% des réseaux déclarent
proposer un catalogue
aleurs membres.

Source : Score Conseils

Un tiers des réseaux
déclarent mener
des campagnes TV.

Source : Score Conseils

Retrouvez dans chacune de nos éditions le récit de Iimplication

Avec l'association Espérance,
Tryba s’engage pour les populations démunies

epuis plus de 15 ans, Tryba soutient

chaque année lengagement de deux

de ses collaborateurs, Christian Lux
et Othon Nippert, au sein de 'association
Espérance, basée 3 Woerth (67), qui ceuvre
pour les populations démunies en Rouma-
nie, entre autres.
Une ¢quipe de volontaires s'engage une
semaine par an sur le terrain dans la rénova-
tion de maisons et de batiments d’accueil.
Tout le matériel est acheminé bénévolement.
Outre une contribution financitre, Tryba
offre des fenétres et des portes qui sont mon-
tées par ses collaborateurs et 'équipe de
bénévoles. Des personnes-relais assurent [or-
ganisation et I'intendance sur place.
En 2017, ils ont rénové les locaux d’un ser-
vice de cardiologie dans un hopital et installé
des sanitaires dans quelques chambres. Ils
ont aussi rénové et agrandi une maison pour
une famille pauvre de huit personnes.
En 2018, les bénévoles ont rénové et amé-
nagé un foyer pour jeunes handicapés et
orphelins. En plus d’'un logement et d’'un
accompagnement quotidien, les jeunes y
bénéficient d’une formation professionnelle
qui leur permet de s’insérer dans la com-
munauté.

Aménagement
d’'une maison
de retraite en Moldavie

En 2019, les bénévoles ont ceuvré a Cor-
jeuti, en Moldavie. Ils ont aidé & 'aménage-

ment d’'une maison de retraite qui accueil-
lera une vingtaine de pensionnaires en 2020.
Ainsi, du 27 avril au 7 mai derniers, une
¢équipe de 26 personnes sest rendue & Cor-
jeuti, pour soutenir une équipe locale dans
leur projet d'aménagement d'une maison de
retraite. Il sagissait de réhabiliter un étage
désaffecté de 'hopital local afin d’en faire
une structure d’accueil pour personnes dgées.
Cette année, trois collaborateurs Tryba
¢taient parmi les bénévoles.

Un grand coup de pouce a été donné pour
faire avancer les travaux : aménagement des
blocs sanitaires, pose de portes et de fenétres
sponsorisées par Tryba, électricité, placo et
structure, sanitaire et chauffage. Avec le sou-
tien de la mairie, [¢équipe moldave avait pré-
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d'une entreprise dans une action de communication,

de mécénat ou de sponsoring.

paré le chantier en amont et sera en charge

des finitions.

La structure sera opérationnelle en 2020 et
pourra accueillir 20 personnes dans un pre-
mier temps. M



Verre & protections vous propose a chaque numéro un questionnaire
un peu décalé d'une personnalité. Une maniére différente délaborer

le portrait d'un acteur de nos professions.

Ce mois-ci, c'est Patrick Sage, directeur commercial et marketing

d’Atlantem, qui s'est plié a l'exercice...

Votre mot préféré
de lalangue francaise ?

Bienveillance. Je trouve déja la sonorité de
ce mot attirante. Bien mieux que « Good will »
en anglais. Parfois son sens est mal compris.
Bienveillance ne veut pas forcément dire
gentillesse. C'est plut6t les dimensions
suivantes qui m’attirent: porter attention,
veiller, écouter.

Le réseau pour lequel vous avez
le plus d'admiration ?

Difficile cette question quand dans votre
entreprise vous pilotez deux réseaux
(Solabaie et Charuel). Bref, aprées nous... je
trouve que le travail fait depuis ces derniéres
années par Repar'stores est remarquable.
Aufil des ans, la marque a su s'imposer et
conduire un développement soutenu. Bravo.

Unvin a partager avec un adhérent?

Un saint -joseph des maisons Chapoutier ou
Guigual. Un vin proche de ma région d'origine.
J'aime la force du Syrah ainsi que sa couleur
intense.

Un mets a partager
avec un adhérent?

La c’est ma région d’adoption qui parle: la
Bretagne. Un plateau de fruits de mer qui
mélange fraicheur et saveur. L'araignée est
souvent une découverte pour nos hotes.
J'apprécie la convivialité de ces moments
autour d'un repas, sans la rupture des
changements de plats.

Votre meilleur souvenir
professionnel a ce jour?

L'ouverture de Batimat 2015 ol nous
présentions notre gamme Hybride AMX. Fier
de notre innovation, j'effectuais devant une
personne mes toutes premieres « déballes »
pour ce produit. « Fenétre multi-matériaux
associant le bois, le PVC et I'aluminium, bref
le libre choix pour nos clients, etc., etc. ». Sa
réaction: « pourquoi ¢a n'existait pas

avant? ». Visiblement cette personne n’'était
pas de notre secteur! Sa réaction m'a marqué
et conforté dans notre choix de passer d'un
monde du « matériau » a celui des « fonctions
rendues » pour un usage responsable de la
matiére.

Un mot définissant le mieux
le réseau Solabaie ?

Partage. Partage des idées, des projets, pas
de rapport « dominant / dominé ». Partage du
développement avec nos adhérents. Partage
des équilibres financiers également en
veillant a trouver une place juste surle
marché entre industriel et adhérents. Partage

d’expérience en favorisant les échanges avec
et entre les adhérents, pas de tabou! Et enfin
au fil de toutes ces années, partage de bons
moments dans les entreprises, en réunion ou
convention ou dans nos voyages.

Le mot ou I'expression
qui vous agace le plus?

Patience. Je n'en ai pas ou peu. J'aime que
les choses se mettent en place, aillent vite. Je
suis tourné vers l'action et I'immobilisme
m’est insupportable.

Le métier que vous auriez
réellement pu exercer
en dehors du votre?

Bien qu’ayant une formation initiale
technique de menuisier et d’ébéniste, j'aurais
aimé étre charpentier de marine. Pour la
complexité des tracés, la précision des
épures et laréalisation des piéces. Ce métier
m’aurait également permis d’associer a mon
travail ma passion pour les voiliers et le
monde de la mer. Une reconvertion est
toujours possible!

La plus belle réalisation
architecturale contemporaine
avosyeux?

Eh bien elle est triste... Je crois que I'ceuvre
architecturale que je trouve la plus
émouvante est Ground Zéro a Manhattan.
Libeskind a « scénarisé », excusez pour le
terme, de maniere trés digne un événement
aussi dramatique. Ce puit sans fond noir
dans lequel s’engouffrent des cascades sans
fin traduit bien ce drame dont personne n'est
revenu. Je trouve qu'il apporte une grande
forme de respect pour toutes ces familles qui
ont perdu un proche.

La plus belle réalisation
architecturale non contemporaine
avosyeux?

Partons plus au sud de la région Rhone-
Alpes. Direction I'ltalie avec un monument
baroque: la cathédrale de Lecce dans les
Pouilles. Un travail de la pierre exceptionnel
mis en valeur par une rénovation récente.

Le sport dont vous auriez aimé
étre champion du monde?

Sans hésitation le kitesurf. J'aime cette
rencontre avec les éléments. Pour moi c’est
une version 3D de la voile et bientot 4D,
j'attaque le foil! D'ailleurs j'ouvre un groupe
WhatsApp, si les Kiters, windsurfers, surfers
et pratiquants du paddle de la profession
souhaitent échanger, « Menuiserie ON
Board », connectez-vous!

AUTREMENT DIT

Patrick Sage

[

Quel mot symbolise le mieux
l'activité de Solabaie?

Rencontre. Apres 15 années de
développement de ce réseau je m'apergois
que laréussite est souvent basée sur des
rencontres favorables. Rencontre entre un
projet de chef d’entreprise et une marque,
entre un adhérent et ses équipes, entre un
particulier et nos produits. Sans rencontres
d'intéréts communs, pas de business.

Votre dernier achat « coup de coeur »?

Des places pour l'ouverture des Vieilles
Charrues 2020 avec Céline Dion. Je ne suis
pas un grand fan mais elle sait faire le show!
J'avais le choix, Las Vegas ou Carhaix, j'ai
choisi Carhaix. Un peu de pub pour ce
magnifique département du Finistere!

La question des journalistes
qui vous déplait le plus ?

Sincerement, dans notre secteur on ne peut
pas dire que nous sommes « assaillis » de
questions. Je n'ai donc pas d’expérience de
question dérangeante ou désagréable.

Ce que vous aimez le moins
dans ce magazine?

Peut-étre ne mettez-vous pas assez souvent
en avant des chantiers résidentiels sur des
projets plus modestes que les grands
chantiers tertiaires.

Ce que vous aimez le plus
dans ce magazine?

La « fraicheur » de I'info. A vrai dire, étant
souvent en déplacement je pratique plus la
version Web que papier. Le magazine nous
donne un bon apergu en temps réel des infos
de la profession.

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019
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MENUISIERS ET FABRICANTS CERTIFIES PROFILS SYSTEMES

Profils

FOURNISSEUR OFFICIEL

FFHaNDBalLL

Une convention 2020 placée sous le signe du handball

L a Fédération francaise de handball et Profils Systemes
ayant signé un accord de partenariat, lentreprise va
convier I'ensemble de ses réseaux de Menuisiers et Fabri-
cants certifiés 4 la prestigieuse maison du Handball & Cré-
teil, pour sa convention annuelle début juin.

GROSFILLEX HOME

L'enseigne poursuit
son déploiement national

u premier

semestre de
l'année, un
nouveau Grosfillex

(1]

Home a vu le jour au
pole commercial de
Vinzelles (71) situé
prés de la plus

grande zone com-

merciale de Maicon
Sud. Aprés 30 ans
dexpérience dans la
distribution d’arti-

cles de
Thierry Duverdier

sport,

revient dans sa

région natale et décide de se lancer dans
laventure en devenant propriétaire d'un
point de vente Grosfillex Home.

« J’avais envie de créer un point de vente
avec une offre compléte et créative. Gros-
fillex est une marque de qualité avec un
capital sympathie trés important. Les pro-
duits sont fabriqués dans la région 4 Oyon-
nax, ce que je considére comme un plus
commercial et environnemental >,
explique Thierry Duverdier.

Deux techniciens conseils, une assistante
et plusieurs poseurs en sous-traitance com-
pletent la team du Grosfillex Home
“Ombre et Soleil”.

Le point de vente de 400 m? sorganise de
la maniére suivante : 250 m? de surface de
vente, 130 m? de stockage et 20 m? de
bureaux.

Grosfillex

Home

FENETRES
PORTES
[OLETS

Plus au Sud, 4 Pau (64), un
nouveau Grosfillex Home
vient également d’ouvrir.
Grégoire Simon, 35 ans,
commercial dans le secteur
de la menuiserie depuis 18
ans, souhaitait rejoindre un réseau de qua-

lité. Il sest tourné vers Grosfillex, marque
qu’il connaissait et qui lui a toujours ins-
piré confiance.

Ce nouvel espace dexposition de 370 m?,
idéalement situé dans la plus grande zone
commerciale de la ville, offre 140 m? de
show-room. Y sont présentés les fenétres,
portes dentrée, stores, portails, volets, portes
de garage ainsi qu'une importante sélection
de produits outdoor, transats, salons de jar-
din et bacs... Grégoire Simon est accompa-
gné de sa femme et de deux commerciaux. m
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Team building sur les terrains des champions et dans leurs
locaux d’entrainement pour renforcer l'esprit déquipe,
optimiser ses performances et se dépasser... Tout un pro-
gramme ! (lire également notre article dans Verre & Pro-
tections Mag n°® 113, page 10). [ |

Nouvelle vague de la campagne
Grosfillex fenétres sur TF1
"C'est Canteloup”

Grosfillex a lancé une nouvelle campagne TV
dans le cadre de son co-partenariat avec
I'¢mission “C'est Canteloup” sur TF1. Produit et
réalisé par 'agence Apache d’Annecy, le bill-
board Grosfillex dure six secondes de
bandes-annonces, six secondes en pré-gené-
rigue et trois secondes en post-générique.
La présence de Grosfillex fenétres est mise
en scene sous la forme d'un film qui a été dif-
fusé du 7 octobre au 3 novembre 2019, en
ouverture de lincontournable émission
humoristique diffusée sur TF1. Pour rappel,
I'émission est regardée par plus de huit mil-
lions de Frangais.

Cette campagne TV est couplée avec une
campagne digitale.

Opération nationale “Projets d'automne”

Dans le méme temps, une opération natio-
nale a été mise en place : “Projets d'automne”
proposant une promotion avec la pose a un
euro sur tous les produits.

Les clients et les prospects du réseau Gros-
fillex fenétres et Grosfillex home ont pu
également découvrir dans leurs boites aux
lettres un nouveau tract au format impactant.

MENUISERIE CONCEPT SERVICES
135 Route de Montava, 76370 Argonay




Saint-Gobain annonce
la cession de la société
K par K en France

L e 1¢ octobre dernier, Saint-Gobain
a annoncé avoir finalisé la cession a
deux de ses dirigeants de I'entreprise
K par K, spécialisée dans la vente & domi-
cile de menuiseries et de fenétres sur
mesure sur le marché francais.

Cette activité, unique au sein de Saint-
Gobain, « présentait des synergies limi-
tées avec le reste du groupe » selon un
comuniqué.

K par K a réalisé un chiffre d’affaires
d’environ 130 millions d’euros en 2018
et emploie prés de 1000 salariés.

Cette opération marque la poursuite de
la stratégie doptimisation du portefeuille
de Saint-Gobain dans le cadre de la nou-
velle organisation, au-dela de lobjectif
de plus de trois milliards d'euros de ces-
sions en chiffre d’affaires dores et déja
atteint, pour accroitre son profil de crois-
sance et de rentabilité. Les cessions réa-
lisées ou signées A ce jour représentent
un chiffre d’affaires supérieur 4 3,1 mil-
liards d’euros. m

ARCADES & BAIES

Plusieurs campagnes
de promotion
pour le réseau

e réseau Arcades & Baies a récem-

ment mené une nouvelle campagne
promotionnelle du 16 septembre au
16 octobre dernier.
Pour accompagner ce temps fort, le
réseau a également été présent sur BEM
TV et sur Europe 1 en sponsoring météo.
Arcades & Baies vient aussi de publier le
nouveau catalogue général du réscau. m

_ACTURESEAUX

CYBEL EXTENSION

Une 3¢ convention
a Barcelone pour le réseau

e réseau national spécialisé dans

l'agrandissement de la maison et du

garage, Cybel Extension a réuni ses
concessionnaires 2 Barcelone (Catalogne)
pour sa troisieme convention nationale.
« Une année sest écoulée depuis la derniére
convention du réseau et tout le monde
attendait évenement avec impatience,
explique-t-on chez Cybel Extension. Les
échanges n'ont pas manqué entre les réu-
nions régionales, les formations trimes-
trielles, les coachings terrain, les échanges
téléphoniques avec le bureau d¢tudes... Mais
la convention nationale réunit tout le réseau
et accueille les derniers arrivés ! ».
Cette troisi¢éme édition de la convention
sest donc intitulée “Parenthése espagnole:
le voyage est un retour vers lessentiel”. Direc-
tion la capitale de la Catalogne pour les par-
ticipants afin de passer trois jours tous
ensemble. Au programme: visites, anima-

. . s .
tions, jeux d'équipes, temps de travail for-
mels et informels...

Quatre nouvelles agences
Cybel Extension

Au cours de cette année 2019, le réseau
Cybel Extension sest agrandi. Quatre nou-
velles agences ont ainsi rejoint le réseau entre
avril et aotit dernier, pour s'installer dans les
villes de Limoges, Libourne, La Rochelle et
La Roche-sur-Yon. C’est donc la cote ouest
francaise qui bénéficie & présent d’une cou-
verture optimale. Déployé en licence de
marque, le réseau est constitué d’agences
indépendantes qui portent le statut de
contractant général aupres de leurs clients.
Implantées sur différentes régions de France,
elles travaillent en toute autonomie et béné-
ficient d'un soutien commercial et technique
avec le siege de la marque, basé pres de
Rennes en Ille-et-Vilaine. m
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Enquéte exclusive ciblant
les adhérents des réseaux

Dans le cadre de Batimat et du “Grand Prix des Réseaux”, /
TBC Innovations et Verre & Protections Mag ont réalisé, | \i\ -
pour la premiere fois, une enquéte aupres des adhérents '« |
des réseaux de menuiserie, fermeture, store, véranda...

o
N

L'objectif est de comprendre la motivation, les expériences

et la satisfaction des entreprises appartenant a un réseau.

Rappelons que TBC Innovations est une société de conseil et d'études
spécialisée dans l'innovation pour le batiment.

218 chefs d’entreprise

ont participé a l'enquéte

Les adhérents qui ont accepté de participer &
cette enquéte sont partenaires des réseaux
Expert Rénovateur KeLine, Solabaie, Charuel,
Véranda Gustave Rideau, Univerture, Menui-
sier Alu Agréé Reynaers, Homkia, Storistes de
France, Partenaires certifiés Janneau, La Bou-
tique du Menuisier, Lorenove, Point Conseil
Bubendorff, Oknoplast Partenaire Premium,
Rénoval, Espace Conseil Hérmann, Menui-
siers d’Excellence, Internorm...

Les répondants sont des chefs dentreprise, ils
poss¢édent en moyenne 2,4 points de vente.
96 % d’entre eux sont partenaires d’'un seul
réseau. 4 % sont actifs dans plusieurs réseaux.
En moyenne, ils ont intégré leur réseau depuis
plus de quatre ans. 38 % font partie de leur
réseau depuis plus de six ans et 7 % depuis
moins d’'un an.

Si 8 % des personnes interrogées ont intégré
leur réseau des le démarrage de leur entreprise,
la large majorité des répondants — 92 % — ont
adhéré alors que leur entreprise existait déja.

Primordial d'avoir acces
a des outils de communication
performants

Pour devenir partenaire d’un réseau, 82 % des
chefs dentreprise interrogés pensent qu'il est
primordial d’avoir accés A des outils de com-
munication.

IIs sont 80 % & souhaiter sappuyer sur une
marque connue.

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

Depuis combien de temps étes-vous membre de ces réseaux ? @ tbC
Enquéte TBC Innovations - Octobre 2019 S

38%

36%

20%

7%

Moins d'1 an l1a2ans 3a5ans 6 ans et plus

Lorsde ma décision de devenirpartenaire de réseau, il était
primordial de...
Enguéte TBC Innovations - Octobre 2019

~tbc

Avoir accés a des outils de communication 82%
M'appuyer sur une marque connue 80%
Proposer une offre de produits étendue 70%
Bénéficier de conditions commerciales 69%

Convivialité et entraide entre les partenaires 50%

Avoir un appui administratif 18%



Pourquoi avoir adhéré a ce réseau en particulier?
Enquéte TBC Innovations - Octobre 2019

Atbc

Pour profiter de campagnes de communication efficaces 96%
Jeconserve une certaine indépendance et autonomie 96%
C'est une marque reconnue 90%
Pour accéder a une offre de produits exclusive 80%
Pour bénéficier de formations de qualité 79%
L'investissement de départ était réduit 76%
PerformanceEntraide
Challenges h g Dynamisme
“‘mm‘l*'ﬁ‘ ,EC a rJ e Réciprocité
Qualité Cohésion &=,
3 Innavaton
. Conflance ECO u't Reactivité
P Disponibilité

Transparence "D 4 rtage

Les SUPERS Hesponsables liéseaux !

N

96% les trouvent préts

96% recommandent
leur réseau

a les assister

95% les jugent dynamiques,

force de proposition

98% satisfaits de leur réseau

_ACTURESEAUX

Profiter de campagnes de communication
efficaces tout en restant indépendants

Quand ils sélectionnent leur réseau, les chefs dentreprise
apprécient les campagnes de communication grand
public portées par les marques, tout en restant vigilants
A conserver leur autonomie.

96 % des répondants ont adhéré 4 leur réseau pour pro-
fiter de campagnes de communication efficaces.

96 % d’entre eux soulignent 'importance de conserver
leur indépendance et autonomie.

Ecoute, respect, cohésion, échanges...
des valeurs indispensables

Les chefs dentreprise ont listé les valeurs indispensables
pour le dynamisme d’un réseau.

Ainsi, écoute, respect, cohésion, échanges sont princi-
palement cités.

Pour les chefs d'entreprise, entraide et la confiance sont
également essentiels.

Ils soulignent I'intérét d’une culture de réseau tournée
vers les membres. Cet esprit réseau qu'ils valorisent vient
de moments de partage, de rencontres et déchanges.

Disponibilité, respect et dynamisme,
les qualités des responsables
animateurs réseau

Les répondants témoignent de leurs tres bonnes relations
avec leurs responsables de réseau.

96 % valorisent les conseils de leur responsable de réseau,
toujours prét A les assister.

95 % soulignent leur dynamisme et leur force de proposition.
93 % apprécient leur disponibilité et leur écoute.

98 % satisfaits de leur réseau
et 96 % préts ales recommander!

La tres large majorité des répondants de cette enquéte
sont satisfaits des réseaux auxquels ils appartiennent.
96 % des chefs dentreprise interrogés sont préts a recom-
mander leurs réseaux 2 leur entourage professionnel.
Au-dela de la satisfaction et de la fidélité des adhérents,
TBC acalculé le Net Promoter Score. Ainsi, dans cette
étude, le Net Promoter Score séleve 2 69. Ce bon niveau
témoigne de lengagement de ces chefs dentreprise dans
le partenariat avec leur réseau. De quoi les transformer
en véritables ambassadeurs ! m

Méthodologie de I'étude TBC Innovations

L'enquéte a eu lieu entre le 1¢" septembre et le 11 octobre 2019.

Les 218 chefs dentreprise ont répondu sur la plateforme denquéte en ligne de TBC Innovations.
La responsable marketing TBC a réalisé I'analyse des réponses en effectuant les tris a plat et croisés de chacune des questions.
Toute Iéquipe de TBC Innovations remercie vivement les participants a cette enquéte et les responsables de réseaux qui lont relayée

a leurs partenaires. Un grand merci a tous'!

Pour plus d'information sur cette étude, n'hésitez pas a contacter www.tbcinnovation.fr
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Grands Prix des réseaux,
quatre nouveaux trophées cette année !

Fort du succes de notre Grand Prix des Réseaux lancé en 2017, il n'était pas question
pour Verre & Protections Mag, initiateur et organisateur de ce Grand Prix, de se reposer

sur ses (jeunes) lauriers !

ous avons donc, avec notre parte-

naire historique, la société Prospé-

rences, créée quatre nouveaux prix
qui seront, pour la premitre fois, décernés
le mercredi 6 novembre & 'Espace confé-
rence du Hall 5 de Batimat 4 17h30.

Ces quatre prix sont, comme leurs intitulés
l'indiquent, des indicateurs dexcellence opé-
rationnelle. IIs intéressent aussi bien les
consommateurs, que les fournisseurs et
enseignes:

o Prix “Safe” (Stabilité des entreprises via
les Analyses de leurs Finances et de leur
Efficience)

o Prix du “Savoir-faire certifié”

o Prix de la “Meilleure e-réputation”

o Prix de '“Excellence opérationnelle”:
le réseau qui obtenu la meilleure moyenne
sur les trois précédents prix.

Les consommateurs recherchent en effet des
professionnels fiables et sérieux pour mener
leur projet. Les fournisseurs, quant 4 eux,
veulent des partenaires avec qui se dévelop-
per de fagon pérenne.

Les enseignes cherchent A gagner la
confiance des consommateurs en maitrisant

la qualité de leur réseau.

Des indicateurs issus
de la plateforme Multiscan
de Prospérences

« Ces indicateurs
d’excellence opéra-
tionnelle ont été
construits grice a
notre  plateforme

Multiscan, explique

Vincent Brunier,

.( gérant de Prospé-

) . rences. Pour la
Vincent Brunier, . .

menuiserie, elle

gérant
de Prospérences. recense 25 000 entre-

prises avec la qualifi-

/
Grar?d * o~
, PRI X .
rescaux

2019 / Vs Otettions:

cation RGE fenétres, dont 46 enseignes et

leurs 4300 magasins extraits des sites inter-

net enseigne ».

Pour chaque magasin, Multiscan réunit

toutes les informations utiles aux enseignes

et fournisseurs :

— points de vente géolocalisés et avec leurs
coordonnées

— potentiels de la zone (sur mesure)

— chiffre d’affaires (90 % de CA disponi-
bles), résultats quand ils sont publiés,
défaillances mises 4 jour mensuellement

— notes Google e-réputation, solidité finan-
ciére (selon accords avec Creditsafe)

Prix “Safe” avec le systéme
de notation Creditsafe

Pourquoi ce prix “Safe” pour “Stabilité des
entreprises via les Analyses de leurs Finances
et de leur Efficience ”? La chute des publi-
cations de résultats rend difficile la lecture
de la solidité des entreprises avec des impacts

80,0

possibles tant pour le fournisseur (risque de
paiement, solidité du partenariat, image)
que pour le consommateur (sécurité de
Pacompte versé, exercice de la garantie). Les
enseignes ont de leur c6té 4 garantir leur
image et celle de leurs membres.

« Sirien ne peut remplacer la lecture du
bilan, explique Vincent Brunier, la connais-
sance de la note de solvabilité est une indi-
cation pour les parties contractantes qui sen-
gagent. Coté méthodologie, nous nous
appuyons sur Creditsafe, expert en solvabi-
lité des entreprises, qui a développé un sys-
teme de notation parmi les plus complets et
les plus performants. Les notes calculées sur
la base d’éléments financiers, structurels,
empiriques et comportementaux permettent
d’¢valuer la santé financitre et le risque de
défaillance potentiel de chaque entreprise :
elles prédisent 80 % des défaillances un an
A l'avance », précise Vincent Brunier.

Prix du “Savoir-faire certifié”

Ce quinous a conduits a créer ce prix, cest
cette tendance grandissante des consomma-
teurs, comme des fournisseurs, qui recher-
chent désormais des sociétés qui vont mettre
en ceuvre leur prestation dans les régles.

La certification Qualibat démontre les

70,0

Note crédit client

60,0

50,0

40,0

30,0

20,0

10,0

0,0
X 35 7 9
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Taux points de vente certifiés
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efforts faits par les entreprises pour se pré-
senter au marché avec une expertise et des
obligations qui les engagent. Elle est une
garantie supplémentaire pour les fournis-
seurs & consommateurs.

Notre méthodologie: un calcul de la note
enseigne avec le pourcentage des membres
de réseaux ayant une qualification Qualibat.
« Notre analyse, précise Vincent Brunier,
fait ressortir 2011 points de vente sur les
4355 qui ont une certification Qualibat, les
taux sétalant de 1 2 75 %. Il en ressort une
moyenne de 46 %, 25 enseignes ayant plus
de la moitié¢ de leurs magasins certifiés Qua-
libat. Notons que deux enseignes se déta-
chent au-dela de 70 %, dont une met claire-
ment en avant son expertise. Enfin, ajoute
Vincent Brunier, le taux d’entreprises avec
une qualification Qualibat est significative-
ment plus élevé sur les 22 000 indépendants
hors enseigne de notre base. Il faut égale-
ment souligner enfin que les trois premiers
du classement Qualibat figurent dans le Top
9 des enscignes ».

Prix de la “Meilleure
e-réputation”

Nous avons créé ce Prix de la “Meilleure
e-réputation” parce que nous considérons

que, dans le parcours clients, cette étape des
avis-consommateurs est incontournable. Et
la note Google, avec les avis qui l'accompa-
gnent, est celle qui lui est accessible en un
seul clic.

C’est donc, pour le fournisseur, un rensei-
gnement précieux avant de nouer une rela-
tion et, pour lenseigne, un point clé qui peut
rejaillir sur lensemble du réseau, & controler
absolument, sans discussion possible.
Rappelons que “trois’, cest le nombre moyen
de personnes & qui un promoteur va recom-
mander une enseigne et “12”, le nombre
moyen de personnes & qui un détracteur va
déconseiller une enseigne.

Prospérences a donc mené une recherche,
sur Internet, de la note Google pour chacun
des 4300 magasins sous enseignes. Seules
ont été retenues les enseignes avec au moins
60 % de leurs points de vente avec des avis.
Une premiére analyse des résultats indique
que 2 940 magasins ont une note Google,
soit 67 % des 4300 pour lesquelles 24 500
avis ont été émis. Les notes consommateurs
enseignes sétalent de 2,7 44,5 sur S et la
note moyenne est de 4 sur 5.

« Cette appréciation globale apparait tres
correcte par rapport a dautres marchés »
en conclut Vincent Brunier. m

5 Note moyenne Google
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_ACTU RESEAUX

INTERNORM

Convention Pilotes
Internorm 2019
a La Rochelle

haque année, les distributeurs

“pilotes” Internorm se rassemblent
pour un week-end de convention ot tra-
vail et convivialité sont au menu. Cette
année, celle-ci a eu lieu le week-end du
11 au 13 octobre a La Rochelle (17).
Rappelons que ces distributeurs, agréés
par la marque, travaillent exclusivement
avec les produits d’Internorm qui, en
retour, leur apporte la visibilité et la com-
munication nécessaires pour mener a
bien leur activité.
« Lensemble des distributeurs pilotes a
ainsi pu échanger et construire ensemble
les objectifs & moyen terme pour appor-
ter 4 nos clients des produits et services
toujours plus performants ! » explique
Maxime Picard, directeur commercial
chez Internorm.
Lors de cette réunion, plusieurs themes
ont été abordés : I'évolution du marché
de la fenétre, les nouveautés produit
2020/21, la communication et deux
interventions réalisées par des parte-

naires d’Internorm : Periscom (agence
média) et Elcia (logiciel Prodevis). m
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GAP REFERENCEMENT

Un nouveau réseau est né
a l'initiative de Jordan Khalifa

J idée germait dans sa téte depuis pas
mal de temps, Jordan Khalifa, vient
de la concrétiser en langant le

réscau Gap Référencement.

Le dirigeant de la société Concept Ouver-
ture, implantée a Vitrolles (13), avait « envie
d’un fort challenge » & réaliser en paralléle
au développement de son entreprise spécia-
lisée dans le négoce de menuiseries alumi-
nium, PVC et bois (lire également Verre &
Protections n°112, page 24).

« Je n’ai pas trouvé dans les réseaux “tradi-
tionnels” de formule réellement adaptée &
mon entreprise, se justifie Jordan Khalifa.
Je nai jamais aimé I'idée d’avoir une enseigne
autre que la mienne sur ma devanture et mes
attentes en matiére de réseaux se résument
A trois services, en dehors bien siir de
I'échange des bonnes pratiques, et plus géné-
ralement de la vie de réseau : les achats, I'in-
formatique et la communication. Les entre-
prises de menuiseries de taille importante,
dont le chiffre d’affaires se situe au-dela de
1,5 million d’euros, n'ont pas de solutions
réseau qui leur permettent de rester réelle-
ment indépendantes en conservant leur iden-
tité, tout en optimisant leur process, et tout
cela dans la transparence la plus totale (2 ce

titre 30 % du capital du réseau est ouvert aux

adhérents). C’est donc pour ce type dentre-
prises que jai décidé de créer Gap Référence-
ment », ajoute le chef dentreprise vitrollais.

Objectif : 15 nouveaux adhérents
d’ici fin 2019, 30 a 40 adhérents
afin 2020

Le réseau qui a démarré ses activités cet été
ambitionne I'adhésion de 15 entrants d’ici
la fin de cette année.

Début novembre, cinq adhérents ont signé
leur adhésion & Gap Référencement dont
les Etablissements Biason, dirigés par
Christian Biason a Pau (64), les Fer-
metures Cousin, dirigées par Hen-
rique Ramos a Calais (62), Sodi-
tech, dirigé par Michael Lanoy et
Gilbert Ferreux 4 Rocbaron (83)
et, bien entendu, Concept Ouver-
ture, dirigée par Jordan Khalifa &
Vitrolles (13).

Le but de Gap Référencement est
de rassembler, d’ici la fin de cette
année 2019, un nombre d’adhé-
rents cumulant un potentiel
d’achat de 20 millions d’euros en
2020. « Début novembre, nous
sommes déja & 13 millions deu-
ros », se félicite Jordan Khalifa.
Deux animateurs réseaux, Pierre
Fornaro et Eric Bayard, ont déja
¢té nommés pour mettre en place
les nouveaux adhérents et prendre
contact avec les candidats poten-
tiels. Eric Beyne a également
rejoint Gap Référencement, le 4 novembre
dernier, au poste de directeur commercial
du réseau au sein duquel il aura également
la responsabilité des achats. La structure juri-

dique de Gap référencement permet d'inté-
Les entreprises

‘ ‘ de menuiseries

de taille importante n'ont
pas de solutions réseau
qui leur permettent

de rester réellement
indépendantes.

JORDAN KHALIFA.
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Pierre Fornaro

Eric Bayard

Eric Beyne

REFERENCEMENT

grer également des groupements d'entre-
prises, sous réserve quelles correspondent &
la typologie d'adhérents recherchée, qui sou-
haitent bénéficier uniquement des conditions
d'achats sans utiliser les autres services ni par-
ticiper 4 la vie de réseau de Gap référence-
ment, et rester parfaitement autonomes.

Regrouper des sociétés
qui ont une importante
capacité d'achats

L’idée de Gap Référencement est donc de
rassembler, au sein d’un réseau, des entre-
prises de menuiserie, fabricants ou
purs négociants, ayant de fortes
capacités de développement afin
d’obtenir les meilleures condi-
tions aupres des fournisseurs.
Clest A ce titre que l'entreprise

Biason a rejoint ce réseau.

Coté informatique, le réseau vient
de lancer un projet ambitieux qui
sétalera sur deux années, basé sur
IERP que Jordan Khalifa avait
mis en place pour sa propre
menuiserie.

« Nous allons nous servir de cet
outil que j’ai moi-méme créé il y
a plusieurs années pour Concept
Ouverture et adapter ses fonc-
tionnalités & toutes les typologies
dentreprises qui rejoindront le
réseau et qui seront bien sar dif-
férentes de la mienne tant sur le
plan de la gestion commerciale,
de la fabrication ou de la logistique », pré-
cise le créateur de Gap Référencement.

« L’idée est donc de créer un outil qui aide
a gerer l'ensemble de l'activité d'une entre-
prise de menuiseries, de la prise de contact
jusqu'au SAYV, sans pour autant créer un
configurateur qui sera, pour le réseau, un
configurateur déja disponible sur le marché.
L'utilisation de ce logiciel sera facultative
et gratuite, nous ticherons de convaincre
nos adhérents de son utilité afin qu'ils sen
équipent. »

« Ce sera un logiciel vraiment “orienté
métier’, précise Jordan Khalifa, sur des pro-
blématiques pratiques comme les flux logis-
tiques, la gestion du SAV, la communication
client tout au long de la commande, puis
éventuellement des activités liées a leur ate-



lier. Prenons I'exemple d'une société qui pos-
s¢de un atelier de parachévement ou elle
assemble des blocs-baies et des demi-linteaux
sur ses menuiseries, nous allons donc lui pro-
poser une solution informatique qui va lai-
der & mieux gérer son ordonnancement et
par conséquent améliorer sa productivité ».
L’idée est donc de proposer aux adhérents
du réseau un logiciel qui les positionne en
termes d'organisation & mi-chemin entre
l'industriel pour sa fiabilité et le négoce pour
sa proximité et sa flexibilité, pour proposer
A leurs clients la meilleure offre et le meilleur
service. « Et surtout, en matiére de com-
mandes, les traiter de la fagon la plus fiable
possible. Par exemple j’ai souhaité que les
négociants aient la possibilité d'avoir un
espace Pro pour leurs clients constructeurs
ou menuisiers. Les négociants proposeront
un code d’acces & leurs clients pour se
connecter sur la plateforme et suivre leurs
commandes, livraisons et SAV ».

Le e-commerce sera également proposé aux
membres du réseau avec la création d’'un
site internet type que chaque entreprise
pourra personnaliser pour faire du e-com-
merce en local, en fourniture et pose ou en
fourniture seule.

Les adhérents, plus que
le réseau, mis en avant
dans la communication

Pour ce qui concerne la communication,
Jordan Khalifa a une idée bien précise de la
stratégie qu'il entend mener pour Gap Réfé-
rencement.

« Toujours dans notre volonté de ne surtout
pas créer d'enseigne, nous allons développer
un systeme de communication uniquement
basé sur le logo et I'identité de I'entreprise
adhérente. Nous allons éditer deux cata-
logues (un destiné aux professionnels et I'au-
tre destiné aux particuliers) qui seront les
mémes pour l'ensemble des adhérents et

_ACTURESEAUX

dans lesquels Gap Référencement ne sera
pas mentionné sauf en derniere page pour
expliquer en quoi consiste exactement notre
réseau. Seules les premicéres et quatri¢mes de
couverture de ces catalogues seront person-
nalisées pour chacun de nos adhérents »,
ajoute-t-il.

Ajoutons que Gap Référencement va égale-
ment proposer 4 ses adhérents, deux labels
qualité dont les criteres d'obtention seront
¢tudiés lors des différentes réunions régio-
nales et nationales que le réseau compte
organiser dés les premiers mois de 2020.
Le réseau entend également mettre en place
quatre a cinq opérations commerciales par
an dont la toute premitre est programmée
pour le mois de juin 2020 et orientée vers la
clientele du particulier. Gap Référencement
va, pour cela, fournir aux points de vente de
ses adhérents des affiches 4*3, des formats
abribus, des messages radio, des bannieres
internet, des flyers et des kakémonos. m

REPAR’STORES

Pour célébrer ses dix ans, le réseau
organise sa 8¢ convention a Marrakech

epar’stores a réuni lensemble de ses franchisés & Marrakech,

du 26 au 29 septembre derniers. Cette 8 convention natio-

nale sest déroulée sur quatre jours autour de la thématique::
“Féte de famille, les dix ans!”
C’est donc & Marrakech que 'ensemble du réseau Repar’stores sest
retrouvé le temps d’'un week-end prolongé pour féter ensemble les
dix ans de lenseigne. Une convention pensée et célébrée comme une
véritable féte de famille. Au programme, randonnée en 4x4 A travers
les montagnes du haut Atlas, dégustation de thé, olive et pain chez
Ihabitant, team building, soirée au palais Gharnata, au cceur de la
médina et soirée de gala au palais Jad Mahal.

Témoignages de dix franchisés

Durant la pléniere, dix franchisés sont montés sur scéne pour racon-
ter leur histoire et célébrer le chemin parcouru avec le réseau;; ce
qu'ils faisaient avant et comment Repar’stores a changé leur vie. Dix
belles histoires significatives qui viennent positionner encore un peu
plus Repar’stores comme un réseau national avec un esprit avant
tout familial, composé de chefs dentreprises heureux. Puis Nicolas
Felder, conférencier, est intervenu sur le théme du “dépassement de
soi”, un moment privilégié ol chacun a pu se libérer du poids de
Iéchec et apprendre 4 le vivre avec enthousiasme, 4 le transformer
en expérience puis en succes !

44 millions d'euros de chiffre d'affaires
espérés en 2019

« En dix ans, Repar’stores est devenu leader sur le marché de la répa-
ration et la modernisation de stores et de volets roulants toutes
marques », se félicite le réseau, aujourd’hui solide de plus de 200 fran-
chisés investis qui ont fait de cette convention une belle réussite.

« Notre souhait est de devenir “la référence’, que toute personne ayant

un probleme de volet roulant ou de store ait le réflexe Repar’stores. »

déclare Guillaume Varobieff, co-fondateur du réseau.
Avec un chiffre d’affaires de 35,6 millions d’euros en 2018, une crois-
sance de 29 %, le réseau frangais a pour objectif 2019 d’atteindre un

chiffre d’affaires de 44 millions d’euros. m

Recrutement de cing nouveaux collaborateurs
pour renforcer les équipes du réseau

Repar'stores aintégre, en septembre, de nouveaux collaborateurs.
Trois nouveaux conseillers rejoignent le pdle planning qui compte
désormais treize collaborateurs. Un animateur réseau pour le Sud
de la France renforce une équipe de quatre animateurs et un res-
ponsable de l'animation. Enfin, un nouveau collaborateur a été
embauché en tant que technicien support logiciel.
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CLUB AMCC

Les adhérents

du Club AMCC invités
a « entrer dans un
monde de création »

NOUVEAU CATALOGUE PORTES

18

Entrex ds
ez dang mongde

fecrealion

P our aider ses clubistes & accompa-
gner leurs clients porteurs d'un pro-
jet, AMCC vient de publier son nouveau
catalogue dédié a sa collection de portes
d’entrée sur-mesure aluminium et PVC.
Intitulé “Entrez dans un monde de créa-
tion’, il invite les particuliers 4 libérer leur
créativité en découvrant les quatre lignes
de portes PAMCC dont les caractéris-
tiques permettent de répondre 4 toutes
les attentes en termes de design, de per-
formance et de sécurité tout en respec-
tant le budget de chacun grice a:

o laligne Prestige et ses neuf gammes de
portes aluminium monobloc au style
unique et contemporain,

o laligne Elégance avec ses modeles alu-
minium et PVC offrant un large choix
de design et une sécurité totale,

o la ligne Classique et ses portes PVC
adaptées a ceux qui souhaitent concilier
qualité, prix et rapidité de livraison,

o la ligne Technique pour les Etablisse-
ments recevant du public (ERP).

Un chapitre est également consacré aux
solutions domotiques pour motoriser
et/ou connecter la porte dentrée.
Véritable source d’inspiration, le nou-
veau catalogue portes JAMCC est déja
disponible en ligne sur le site internet
www.amcc-fenetres.fr. En attendant la
version papier, les clubistes AMCC ont
pu feuilleter la documentation et
découvrir tous les nouveaux modeles de
portes d’entrée lors de la récente Jour-
née déchanges Club AMCC organisée
le jeudi 24 octobre dernier & Chéteau-

roux (36). m

NOMINATION

Pauline Liria, nouvelle
animatrice réseaux d’'Elcia

Pauline Liria prend le relais d’Elise Gasse sur le poste
d’animatrice réseaux au sein d’Elcia.

Voici son parcours, ses missions, ses objectifs ainsi que
savision du poste au travers de quatre questions.

Quel a été votre parcours
avant d'occuper ce poste?

« Je suis entrée chez Elciail y a deux ans, en
tant quassistante commerciale (en alter-
nance), a ce moment-la, mon poste se basait
plus sur de la prospection téléphonique. Jai
tout de suite apprécié 'ambiance de travail,
les valeurs que véhicule lentreprise. A lasuite
de cette expérience chez Elcia, jai terminé
mon Master 2 dans une autre entreprise
basée & Macon, spécialisée dans la commer-
cialisation de biens immobiliers neufs, en
tant que chargée du développement com-
mercial et marketing. Lopportunité de ce
poste d’animatrice réseaux sest présentée &
moi, jai décidé de saisir ma chance! ».

En tant qu'animatrice réseaux,
quelles sont vos missions
au sein d'Elcia?

« Mes missions consistent a établir et ani-
mer la relation avec nos différents réseaux
partenaires : nouer de nouveaux partenariats,
les accompagner dans leur développement
avec ProDevis, mettre en place des actions
commerciales et marketing, mettre  jour
nos bases d’adhérents ou encore assurer
notre présence aux événements et conven-
tions organisées par nos partenaires >.

Quelles ont été vos premieres
missions ?

« J’ai pris mes fonctions le 3 juin 2019.
Aujourd’hui, Elcia est partenaire de plus
80 réseaux en France. Je me suis donc dans
un premier temps présentée a lensemble de
nos partenaires. Ceci m’a permis de faire un
point sur les sujets en cours et leurs attentes.
Chaque réseau est différent, nous nous
devons de leur apporter une réponse rapide,
efficace et personnalisée ! ».
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Que souhaitez-vous apporter
de plus a vos clients?

« La confiance, la transparence et Iéchange
sont au cceur de nos relations avec nos
réseaux. Je compte leur apporter écoute,
réactivité et conseil. Lobjectif de [¢quipe
Réseaux que je forme avec Pierre-Louis Ger-
lier, chef des ventes, est de continuer 2 faire
grandir nos partenariats avec des réseaux his-
toriques, tout en accompagnant des réseaux
régionaux dans leur développement. Nous
accordons le méme accompagnement 4 tous
nos réseaux, quels qu'ils soient, grace a des
interlocuteurs dédiés, et des propositions en
lien avec leurs positionnements. Nos clients
attendent de nous d¢tre force de proposi-
tion, toujours plus efficaces et réactifs dans
nos communications ainsi que dans nos
reporting aux tétes de réseaux ». W
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GIMM MENUISERIES / LES MENUISERIES FRANGAISES

Les équipes de Gimm, des Menuiseries frangaises et de Lapeyre
Industries ensemble pour une grande réunion commerciale

u 9 au 11 septembre der-
D niers, 60 commerciaux de
Gimm Menuiseries et des
Menuiseries francaises, leurs mem-
bres de la direction et ceux de
Lapeyre Industries ainsi que les res-
ponsables des services supports
(marketing, tarif, services clients,
compta...) se sont tous rejoints a
I’hétel Ariane,  Fos-sur-Mer.
Au programme, une réunion plé-
niére concernant lactivité actuelle
et les futurs investissements de
Lapeyre Industries, menée par Oli-
vier de Longeaux, directeur général
de Lapeyre Industries, par Frédéric
Martin, directeur industriel de
Lapeyre Industries et par Joél Lan-
celin, directeur commercial de
Gimm Menuiseries et des Menuise-
ries Frangaises.

Des ambitions de développement,
avec lobjectif d’accroitre le chiffre
d’affaires 2020 de GAM grace
notamment au marché de la rénova-
tion et le collectif. Selon les derniéres
¢tudes, les prévisions des ventes de
maisons individuelles devraient
quant 2 elles étre en recul en 2020.
Une présentation a été faite des nou-
veautés produits: la fenétre avec sys-
t¢me de ventilation mécanique
contrdlée Myventil, les blocs-portes
équipés de la nouvelle huisserie invi-
sible, une nouvelle gamme de porte
dlentrée acier, etc. et des supports de
communication associés pour lan-
née a venir.

Des moments conviviaux ont cld-
turé ces trois journées de travail,
avec un Escape game en plcin aira
Marseille. m

Puissance, flexibilité et adaptation maximales
Centre d’usinage de barres
SBZ 151 Edition 90

elumatec

Concu pour une fabrication flexible
et efficace des profilés en aluminium
et acier a parois fines jusqu’a 30 metres

www.elumatec.com

‘ A découvrir a BATIMAT
sur notre stand Hall 5A Allée L N° 140
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SECURISTES DE FRANCE

25 ans, ca se féte !

F est un tournant pour les Sécu-
ristes de France qui cette année
féteront leur 25¢ anniversaire !

L¢quipe du réseau organise plusieurs mani-
festations afin de marquer les esprits.

“Rencontres
collaboratives”
a Grasse

Début septembre, a été organisée la seconde
édition des “Rencontres Collaboratives” &
Grasse (06) chez le président du réseau, Oli-
vier Rudler (dirigeant de la société Azur
Domotic).

Cette réunion a permis aux Sécuriste de
découvrir les différents indicateurs de per-
formance d’une société. A travers plusieurs
exemples de tableaux de bord, ils se sont
intéressés aux informations nécessaires a la
mise en place de ces indicateurs dans leurs
propres structures.

Immersion chez
un Sécuriste
Franc-comtois

Mi-octobre, les Sécuristes s’étaient donnés
rendez-vous & Besangon chez Le P’tit
Dépanneur (25) pour une réunion riche en
surprises. Les deux journées se sont enchai-
nées par des débats sur le management et la
délégation des tiches, une immersion chez
un Sécuriste franc-comtois atypique et I'in-
tervention du fournisseur-partenaire Elcia
Prodevis.

**

25onns

RESEAU SECURISTES DE FRANCE

Prochaine assemblée générale
aux Baléares

Lévénement majeur des 25 ans du réseau,
ce sera, en 2020, lassemblée générale en mai
prochain & Majorque en Espagne.

Pour le week-end de ’Ascension, les Sécu-
ristes senvoleront donc vers les iles espa-
gnoles pour féter anniversaire de leur
réseau. Lobjectif de ce s¢jour est d'offrir aux
adhérents une expérience sur-mesure tout
en multipliant les échanges et le partage. La
volonté du réseau est de proposer une for-
mule a la fois studieuse et festive dans un
cadre luxueux et agréable.

Le “forum-fournisseurs”,
I'événement marquant pour
les partenaires des Sécuristes

Les fournisseurs-partenaires sont également
conviés a ce voyage pour participer a un
“forum-fournisseurs”. Il s’agit d’'un salon
durant lequel ils ont l'occasion de rencontrer
les Sécuristes. Ils disposent d’un espace pri-
vatisé pour exposer leurs produits et présen-
ter leurs innovations.

Francois Merle, directeur général de Fran-
cofa Eurodis revient sur le forum 2019 :
« Le Forum Sécuriste est un événement
incontournable dans la vie active du réseau.
Il symbolise le dynamisme du groupement,
que l'on voit rarement ailleurs ! »

Au programme, assemblée générale des Sécu-
ristes, forum des fournisseurs-partenaires,

activités originales et soirée de cloture. m
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LE VERANDIER

Convention nationale
nimoise pour le réseau

our sa 12¢ convention nationale, le

Vérandier, spécialiste des vérandas,
pergolas, pergolas & lames orientables,
a réuni 'ensemble de ses concession-
naires 2 Nimes (30) les 24 et 25 septem-
bre derniers.
« Lévénement a été l'occasion de pré-
senter le nouveau concept qui sera mis
en place dans nos magasins, explique
Magali Chaudron, responsable réseau.
Celui-ci devrait apporter une expérience
client nouvelle, nous permettant ainsi,
de nous démarquer de nos confreres et
de montrer la preuve de notre savoir-faire
technique. Ce fut aussi une belle oppor-
tunité déchanger et découter les conseils
de Gwilhem Lili, consultant pour la
société Abilways sur le théme “du Lea-
dership commercial”. Nous en avons
aussi profité pour remercier nos meilleurs
commerciaux du réseau », conclut

Magali Chaudron. m
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GAMME BAIE-HUET

Une convention entre Sadne
et Rhéne pour les “Gammebéistes”

e sont les 13 et 14 juin derniers que sest
déroulée la convention du réseau Gamme
Baie-Huet 4 Lyon. Pour cette édition, plus
de 80 participants ont répondu présents. Deux jours
placés sous le theme de la cohésion, permettant de
favoriser les échanges entre les adhérents “Gamme-
béistes” et Iéquipe commerciale du groupe Huet.

Un programme sur-mesure congu
pour les partenaires

La premictre journée fut propice a la détente et la
découverte de la ville de Lyon. Pour cela, une visite
ludique par équipe a été organisée grace a un jeu de
piste pour découvrir son histoire et ses traditions. Les partenaires
ont utilisé le funiculaire pour rejoindre la colline de Fourviere et sa
basilique afin d’avoir une vue remarquable sur la ville. Cet aprés-
midi était également ponctué par la détente avec des pauses organi-
sées durant le parcours, les adhérents ont ainsi pu déguster la fameuse
tarte 4 la praline, se désaltérer autour d’une des grandes places de
Lyon, et recevoir quelques cadeaux lors du parcours.

Par la suite, les participants ont embarqué 4 bord d'une péniche pour

un diner convivial. Cette soirée fut rythmée par
des animations diverses et variées (cours d'cenolo-
gie, quizz musical, jeux...) L'occasion pour les par-
ticipants de découvrir la ville et ses lumieres.

2019 marquée par une dynamique de
croissance

Le deuxi¢me jour, place 4 lassemblée générale pré-
sidée par le pdg du groupe afin de transmettre la
stratégie de développement du réseau pour lannée
A venir. Cette plénicre a été marquée par la présence
des intervenants, professionnels du métier : la direc-
trice et le responsable du réseau, la directrice mar-
keting & innovation, le directeur du service client, ainsi que [équipe
commerciale terrain.

Au cours de cette assemblée, Gamme Baie-Huet a mis 'accent sur
la nouvelle offre commerciale de la fenétre PVC répondant aux exi-
gences du marché.

Enfin, l'année 2019 a été marquée par une dynamique de croissance
avec larrivée de quatre nouveaux partenaires. Ce fut ainsi loppor-
tunité de leur souhaiter la bienvenue. m

2 RENSON’

Creating healthy spaces

Fixscreen®

Protection solaire verticale,
résistante au vent

M Montage plus rapide et en toute
securité grace a la technologie
Connect & Go

M Différents types de montage
pour la canstruction neuve ou la
rénovation

M Reésistant a des vitesses de vent
jusgu’a 130 km/h

M Surfacesjusqu'a 22 m?

www.renson.eu
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DECOSTORY

Une fin d’année sous
le signe d'opérations
promotionnelles

déce

o DU 7 AU 12
OCTOBRE 2019

p—

OPERATION SPECIALE
PORTES OUVERTES

D écostory met en place, pour ce der-
nier trimestre 2019, pas moins de
trois opérations promotionnelles 4 la dis-
position des adhérents qui souhaitent
booster la fin de I'année.

Deux opérations produits sont prévues
sur le mois d’'octobre et décembre, avec
en outre une opération portes ouvertes
qui pourra permettre aux clients de
gagner des week-ends en thalassothérapie.
Ces actions sont accompagnées d'outils
d’aide a la vente avec des e-mails, des
campagnes SMS, des posts sur Facebook,
des mini-vidéos, des flyers, des affiches
sans oublier la présence sur le web avec
des campagnes AdWords, autant de sou-
tiens pour accentuer la notoriété et le tra-
fic régional chez les adhérents.
Parall¢lement, le grand événement de ce
trimestre est la sortie du nouveau cata-
logue Décostory. « Nos adhérents sont
nombreux 4 attendre cette nouvelle ver-
sion, essentielle a Iévolution de leur
notoriété, il les aidera 4 rester 4 la pointe
en mati¢re de communication. Il dyna-
misera les ventes en leur permettant de
présenter un large panel de nouveaux
produits » précise Décostory. m

ART & FENETRES

Une actualité particulierement
chargée pour le réseau

vec 164 adhérents, représentant

210 points de vente, le réseau Art

& Fenétres est en constante pro-
gression sur un marché & maturité. Depuis
le début de 'année, il s'est renforcé avec l'ar-
rivée de quatre nouveaux adhérents avec
quatre nouveaux points de vente sur les sec-
teurs de Bordeaux, Montargis, Saumur et Le
Havre depuis le début d’année.

L'avis clients au cceur
des préoccupations du réseau

Art & Fenétres a procédé au déploiement
d’un outil de sondage spécialisé dans le
recueil et le controle d’avis clients (certifi-
cation Afnor).

« 91 % de nos clients recommandent le
réscau Art & Fenétres aupres de leurs
proches » explique le réseau a I'issue de
4850 avis collectés a date. « Une volonté
détre & I'écoute et au plus proche de nos
clients et de rassurer nos futurs clients dans
leur bon choix », ajoute le réseau.

Démarche de développement
durable

Lindustriel FPEE et le réseau Art & Fené-
tres travaillent de concert et ont fait du déve-
loppement durable un sujet majeur en 2019.
Avec, notamment, une sensibilisation des
adhérents sur les mesures simples qui per-
mettent de réduire l'empreinte du réseau.
Un chantier est actuellement en cours pour
uniformiser le recyclage et la valorisation
des anciennes menuiseries déposées.
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Actualité produits

Art & Fenétres vient de lancer sur le marché
une nouvelle gamme de volets battants et
coulissants PVC ou alu.

Partenariat voile d'’Art &
Fenétres a nouveau sur
la course Jacques Vabre

Fabrice Amédéo, skipper Art & Fenétres,
classé 4¢ de I'ITmoca Globe Series (cham-
pionnats du monde Imoca) a pris le départ
du Havre, le 27 octobre, pour la course
transatlantique Jacques Vabre au départ du
Havre et a destination de Salvador de Bahia
au Brésil.

« Un partenariat porteur des valeurs fortes
du réseau Art & Fenétres: innovation, perfor-
mance, environnement », estime le réseau. |




n juin 2018, Technal dévoilait son
programme de fidélieé¢ PST+ dédié
aux artisans menuisiers et petites
entreprises générales du batiment. Gratuit
et sans engagement, ce service a été mis en
place dans les 11 agences régionales Points

Services Technal : Marseille (13), Toulouse

(31), Bordeaux (33), Montpellier (34),

Rennes (35), Nantes (44), Lille (59), Stras-

bourg (67), Lyon (69), Gennevilliers (92)

et Alfortville (94).

Son objectif était double:

— permettre aux professionnels de cumu-
ler des points lors de leurs achats et de
les échanger contre des avantages pour
leur société (formations, logiciels, outil-
lages, nuanciers de couleurs, documen-
tations, etc.),

— renforcer les liens de proximité cultivés
chaque jour par le spécialiste des menui-
series aluminium Technal.

Plus de 250 clients ont déja
souscrit au programme

Un an apres le lancement, le bilan est positif.
« Plus de 250 clients ont déja souscrit au
programme de fidélité PST+, se félicite
Pierre Brault, responsable des Points Services
Technal. 80 % d’entre eux l'utilisent régulie-
rement et bénéficient donc de nombreux
privileges. Face 4 cet accueil enthousiaste,
notre volonté est de poursuivre la dyna-
mique amorcée avec de nouveaux avantages
comme la mise a disposition de supports de

présentation de nos offres de couleurs et de
poignées. Pour multiplier les cadeaux, nous
doublons également les points de fidélité
des adhérents lors des opérations promo-
tionnelles », conclut Pierre Brault.

Qu'en pensent
les adhérents?

Mathieu Angibault, responsable fabrication
AS Alu, achete ses profilés aluminium et sa
quincaillerie au Point Services Technal de
Nantes depuis début janvier 2018.

« Nous avons atteint rapidement les 10 000
points et sommes donc devenus automati-

_ACTURESEAUX

POINTS SERVICES TECHNAL

Premier bilan, un an apres le lancement
du programme de fidélité PST+

quement membre VIP du programme,
explique-t-il. Les avantages octroyés parti-
cipent au développement de notre TPE. Par
exemple, nous nous sommes équipés de deux
nouveaux logiciels pour la thermique et
P'inertie. Nous avons également fait l'acqui-
sition d’'une valise avec coupes de profilés
Technal pour la présentation 4 nos clients.
Ces outils ont un cofit et pour une petite
entreprise comme la ndtre cest un réel plus
de pouvoir se les procurer gratuitement.
Dans les semaines A venir, nous aurons éga-
lement loccasion de visiter le si¢ge & Tou-
louse ainsi que le site de production. Nos
¢équipes découvriront le département Inno-
vation, le laboratoire acoustique ou encore
la fabrication en amont d’une billette en un
profilé ! », ajoute Mathieu Angibault.
Wilfrid Guerrier, gérant du groupe 3 Déco,
a établi un partenariat commercial et tech-
nique avec le Point Services Technal de Tou-
louse depuis [ouverture de sa société en 2014
« Gréce A ce programme de fidélité, nous
avons pu améliorer la production avec l'ac-
quisition d’'un complément doutillage pour
lemboutissage. Notre bureau détudes sest
également équipé et formé A un nouveau
logiciel de calcul thermique. D’autres petits
cadeaux sont également appréciables comme
des tee-shirts pour les équipes ateliers ou les
brochures qui facilitent la relation commer-
ciale », explique Wilfrid Guerrier. m
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Huit ouvertures et cing reprises
au premier semestre 2019

a dynamique de la marque a été

bonne avec huit ouvertures et cinq

reprises entre janvier et juillet 2019.
Avec un premier semestre trés prometteur,
selon Tryba, méme si le réscau est
aujourd’hui mature, de nombreux secteurs
sont encore disponibles ou attendent un
reprencur sur toute la France, dans les
grandes et les petites villes. La marque a
envie d¢tendre son maillage territorial et a
la volonté de rechercher de nouveaux
concessionnaires motivés qui souhaitent
développer une concession qui affichera une
rentabilité de 8 4 10 %.

Les nouvelles implantations

Les huit ouvertures du premier semestre
2019 viennent donc compléter le réseau,
qui comptait déja plus de 300 points de
vente, et renforcer la proximité locale de
la marque sur des secteurs jusqu’alors
inexploités.

Répartis sur toute la France, au travers de six
régions et huit départements, les ouvertures
de ce début d’'année sont en parfaite corré-
lation avec les ambitions de la marque de
couvrir toute la France:

e Audincourt (25), prés de Montbéliard.
Ouverture d'un magasin secondaire.

e Jarny (54). Ouverture d’un Carré Tryba.
o Flers (61). Ouverture d'un Espace-conseil.
e Béthune (62). Ouverture d’'un Espace-
conseil.

e Montauroux (83). Ouverture d'un maga-
sin secondaire.

e Orange (84). Ouverture d’'un magasin
secondaire.

e Poitiers (86). Ouverture d’'un Espace-
conseil.

e Limoges (87). Ouverture d’'un magasin
secondaire.

Pour ce premier semestre 2019, on dénom-
bre donc trois créations de concessions,
appelées “Espace-conseil’, quatre magasins
secondaires, qui viennent renforcer la pré-
sence d’un concessionnaire sur son secteur,
et un “Carré Tryba’, qui est un modele de
franchise participative.

La fin d’année devrait étre toute aussi valo-
risante, puisqu’au total ce seront une ving-
taine de nouveaux points de vente qui
devrait ouvrir sur la totalité de 'année 2019.

Des secteurs
encore disponibles

Tryba sest fixé pour objectif datteindre les
400 points de vente d’ici quelques années.
Ce projet audacieux sera possible grice a de
nombreux secteurs encore disponibles:

o Dans les Hauts-de-France, la marque ambi-
tionne de simplanter 3 Dunkerque (59), Les-
quin (59), Lille (59) et Abbeville (80).

e En Normandie, sont visées les zones de
Cherbourg (50), Bayeux (14), Dieppe (76),
Rouen (76) dans le nord et le sud de la ville.
e En Bretagne, Tryba a pour projet douvrir
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a Rennes Ouest (35), Redon (35) et Pon-
tivy (56).

e Dans les Pays de Loire, 'enseigne veut
ouvrir a Laval (53), Nantes (44), Les Her-
biers (85) et Fontenay-le-Comte (85).

e Dans le Centre de la France, Tryba envi-
sage de s'implanter 2 Chinon (37), Loches
(37), Bressuire (79) ou Chatellerault (86).
e Dans |'Est de la France, la marque veut
accentuer sa présence a Bar-le-Duc (55),
Chaumont (52), Boulay (57) ou Chateau-
Salins (57).

e En Auvergne Rhéone-Alpes, I'enseigne
regarde les secteurs de Moulins (03), Mont-
lugon (03), Roanne (42) et Aurillac (15).
e En Bourgogne-Franche-Comté, Tryba
souhaite ouvrir 2 Nevers (58), Avallon (89),
Fontaine-les-Dijon (21), Lons-le-Saunier
(39), et Les Rousses (39).

e Dans le Sud-Ouest: Agen (47), Ville-
neuve-sur-Lot (47) Cahors (46), Figeac (46)
et Mont-de-Marsan (40) font partie des sec-
teurs recherchés.

o Dans le Sud-Est, l'enscigne veut ouvrir &
Cannes (06).

Au sein de ces villes pourront souvrir des
“Espaces-conseil’, dans les zones de chalan-
dise de 150 000 2 200 000 habitants, comme
a Rouen ou Cannes, ou des “Carrés Tryba’,
sous la forme d’'une franchise participative,
dans les zones de chalandises de 70 000 habi-
tants, comme Bayeux, Cahors ou Figeac.
Véritables opportunités, ces secteurs ont
pour but de permettre 4 des entrepreneurs
motivés de devenir leur propre patron tout
en étant accompagnés par un réseau solide,
qui a prouvé sa solidité et sa rentabilité
depuis pres de 40 ans et qui bénéficie d’une
notoriété spontanée de plus de 72 %.

Reprendre une concession
Tryba: des opportunités
sont a saisir

Certains entrepreneurs préferent racheter une
concession existante, plutdt que d’en créer
une nouvelle. Ce projet, tout aussi intéressant
qu'une création, est possible chez Tryba, car
la marque trouve un successeur a celui qui
quitte le réseau. Fort de 35 ans dexistence en
franchise, Tryba doit faire face dorénavant &
des départs en retraite de concessionnaires
apres de belles et longues carricres.

Ce fut notamment le cas pour deux des cing
reprises de ce début d’année. En effet, sur les



trois reprises qui ont eu lieu dans la région
de Lyon, deux étaient dus au départ en
retraite de 'ancien concessionnaire. « Ces
reprises sont de belles histoires, se félicite-t-
on chez Tryba, le nouveau concessionnaire
écrivant un nouveau chapitre de 'aventure
du point de vente. Tryba est particuli¢rement
fier de voir perdurer et se pérenniser la pré-
sence de la marque dans des secteurs ot la
demande des consommateurs est forte ».

Des concessions avec
une rentabilité de 8a 10 %

Tryba intégre 80 % dentrepreneurs qui ne
sont pas issus du secteur de la menuiserie, et
aa ceeur de les former a leur nouveau métier
pour un partenariat gagnant-gagnant. En
effet, il nest pas aisé de se lancer 4 son
compte et en franchise. Tryba aide et accom-
pagne donc les porteurs de projet, tout au
long du processus de création ou de reprise
d’une concession, au travers de toutes les
étapes, que ce soit:

o La présentation des secteurs disponibles
en création et/ou des concessions a racheter,
e La recherche et négociation de locaux
adaptés,

e La recherche de financement,

e La création de la société,
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e La formation du concessionnaire a son
nouveau métier.

Suite A ce processus d'environ neuf mois
pour mener a bien leur projet personnalisé,
les nouveaux concessionnaires prennent la
téte d'une structure a taille humaine, avec
une équipe polyvalente de six 4 huit per-
sonnes (assistante, commerciaux et techni-
ciens-poseurs), positionnée comme réfé-
rence sur un secteur géographique exclusif
étendu.

Un espace-conseil Tryba réalise, au bout de
chiffre d'affaires de

1350000 euros pour un revenu net a disposi-

trois ans, un

tion du concessionnaire a hauteur de 8 a 10 %.

Pour obtenir cette performance, Tryba lui
dispense dés son arrivée dans le réseau, une
formation initiale de trois semaines sur tous
les domaines: produits, commerce, tech-
nique, logiciels informatiques...

Il bénéficie également de I'accompagne-
ment soutenu sur le terrain de la cellule
ouverture, composée de quatre formateurs.
Ceux-ci se déplacent gratuitement chez le
nouvel entreprencur, pendant six mois,
avec l'organisation de rendez-vous bi-men-
suels en agence, pour lui transmettre dans
la durée tout le savoir-faire de Tryba, et lui
permettre de se perfectionner A son
rythme. m

MENUISIERS ALU AGREES REYNAERS

Un catalogue destiné aux particuliers

fin d’accompagner les Menuisiers

alu agréés Reynaers dans le dévelop-

pement de leur entreprise au niveau
local, Reynaers aluminium a créé une docu-
mentation spécialement destinée aux parti-
culiers, public cible de son réseau de Menui-
siers alu agréés Reynaers.
Le catalogue “Menuiseries aluminium” com-
prend une vingtaine de pages de description
des menuiseries, de tableaux comparatifs
entre les différents systemes présentés, de
conseils pour le choix des fonctionnalités,
designs et couleurs des produits. Chaque
produit est illustré par une photographie
grand format de mise en ceuvre concréte afin
d’inspirer le lecteur. Pour plus de clarté, le
catalogue est subdivisé en quatre themes:
fenétres et portes-fenétres, coulissants,
portes et poignées.
Il a également été choisi de mettre en avant
les données techniques de performances et
les images 3D des profilés afin de mettre en
avant la technicité et le positionnement haut
de gamme de Reynaers Aluminium. Ce parti
pris sert également un objectif important
d’appropriation du nouvel outil de commu-

nication par les forces de ventes des menui-
siers indépendants.

Des versions personnalisables
pour les membres du réseau

Le catalogue a été envoyé gratuitement &
chaque adhérent en octobre 2019. Des
versions personnalisables aux nom,
adresse et logo du revendeur pourront par
la suite étre commandées a la demande
aupres de Reynaers Aluminium. Une ver-
sion digitale PDF est également disponi-
ble sur leur application de partage et
stockage d'outils d’aide 4 la vente. Ils pour-
ront ainsi facilement l'envoyer par e-mail
A leurs prospects et clients pendant ou
apres un RDV.

« Le réseau possédait déja un certain nom-
bre de documents d’inspiration mais pas
encore doutils d’aide & vente de type cata-
logue. Ce nouvel outil répond 4 I'un des
principaux objectifs du réseau qui est de ren-
dre sa marque plus forte vis-a-vis du consom-
mateur au niveau local au travers d'un dyna-
misme commercial affirmé », explique-t-on
chez Reynaers. m
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ACTU RESEAUX__

SOLUTIONS PRO SAPA

Réunion autour
de l'offre feu

I es fabricants du réseau Sapa se

sont réunis pour la deuxieme fois

de l'année autour du sujet d’actualité :
loffre feu.

Au programme de ces deux journées: des
ateliers sur la fabrication de l'offre feu,
formation logiciels et présentation des
futurs produits dédiés au réseau. L'occa-
sion pour les membres d’échanger sur
leurs problématiques et leurs perspectives.
Pour conclure, une aprés-midi ensoleillée
au golf de Montélimar ou détente et
bonne humeur étaient de rigueur.

Les fabricants Solutions Pro Sapa: Tellier
G.: Alban Neveu Michael Baron ; SMPF:
Mathieu Coste Djamel Farghoussi; SV
miroiterie : David Guibreteau Marc Gue-
rin; Ekoalu:: richard gros; MPS : Buisson
Nathalie Lydie Matisse ; Abadie Sogedial :
Fabrice Abadie, Jean Marc Clemente,
Alnor: joel Druelle, Teddy Dalhuin,
Fabrice Gamot; Aurore VP16: Stéphane
Huault David Moreira; Foxal: Franck
Espinasse Sylvain Delpoux; Compex:
Marc Michel Falais Xavier Desvaux; Ty
Alu: Philippe Gloux Jonathan Le Priellec;
CFP: Charles Agneray.

Formation feu continue

Une présentation des vitrages et une
visite du site Pyroverre a en outre été pro-
posée aux membres du réseau.
Pyroverre, spécialiste francais des verres
de protection, est intervenu pour présen—
ter ses vitrages de protection incendie, et
échanger autour des différentes problé-
matiques de chacun. Des vitrages com-
patibles et recommandés avec les solu-
tions aluminium de l'offre feu Sapa. m

ABLOY AUTHORISED

Le réseau de partenaires
agrees d’'Abloy a organisé
sa premiere convention

a premicre convention Abloy

Authorised, réseau de partenaires

agréés d’Abloy créé en 2017, s’est
tenue au cceur de ['usine d’'Oust-Marest dans
la Somme (80), les 3 et 4 juillet derniers, en
présence d’une trentaine de clients distribu-
teurs spécialisés, représentant plus de 40 %
du chiffre d'affaires Abloy, soit 11 millions
d'euros.
Abloy est en effet fort d’un réseau de distri-
buteurs agréés strictement sélectionnés pour
leur expertise technique de pointe sur les
serrures ¢lectriques et solutions de verrouil-
lage de la marque. Ils sont formés et qualifiés
pour diagnostiquer et résoudre toutes les
problématiques de stireté, verrouillage,
contréle d’acces et sécurité des personnes.
« Nos partenaires représentent lex-
cellence Abloy, ils doivent assurer la
proximité avec nos clients grace A f
une présence locale, un stock et un

dans le cadre de notre centre de formation
Abloy Academy », ajoute Franck Lefebvre.
Cette premitre convention a été loccasion
pour les membres du réseau Abloy Autho-
rised de découvrir le site de production, ses
processus et ses collaborateurs.
Entre présentations et ateliers thématiques,
lobjectif de cette convention était de fédérer
les acteurs du réseau et d'apprendre et par-
tager les forces de la marque Abloy sur le
marché.
Parmi les partenaires réunis figuraient : Bati-
fer Quincaillerie, Foussier, France cadenas,
groupe Setin, Groupe Trénois, Intégral sys-
teme, LTM, N'TAS (Tunisie), Quincaillerie
Feraud, SIH (Algérie) et V.E.DIS.
« Le label Abloy Authorised nous
apporte de la crédibilité et un savoir-
faire en matiére de conseil et d’ins-
tallation de solutions de contréle
dacces électromécanique, cest un

[ , . | g— 0 > . .
showroom aménagé avec lasigna- e | s dexpertise et de qualité pour

létique Abloy Authorised, explique "3\_\
Franck Lefebvre, responsable du
réscau Abloy Authorised et \
directeur commercial chez

Abloy. Depuis le début de

Pannée, nous avons dé¢ja

dispensé plus de 25

jours de formation

aux techniciens et
technico-commer-

ciaux du réseau
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- | notre entreprise », affirme Sébas-
tien Lansiaux, directeur commercial
chez Intégral systeme, membre du

réscau. W
/
| Franck Lefebvre, responsable
\ du réseau Abloy Authorised

et directeur commercial
chez Abloy.




SOLABAIE

Sept nouveaux adhérents
au premier semestre 2019

e réseau Solabaie a réuni ses membres en juin dernier 4 loc-

casion d’'une tournée de sept réunions régionales 4 Tou-

louse, Bordeaux, Lyon, Marseille, Lille, Paris et Nantes.
Loccasion pour les installateurs, leurs équipes commerciales et les
animateurs Solabaie d'échanger sur des sujets du quotidien liés
la profession, de dresser un bilan semestriel et de présenter les
actions 4 venir. Rythmées entre-temps de réflexion et moments
de convivialité, ces journées fédératrices sont portées par des valeurs
deesprit collectif, de partage, découte et de bonne humeur.

Poursuite du maillage territorial

Sept nouvelles entreprises ont été accueillies dans le réseau au pre-
mier semestre, confirmant son maillage territorial, tout particu-
lierement sur la cote ouest: Biarritz (64), Blaignac (33), Mont-
de-Marsan (40), Angers (49), Plumelin-Locminé (56),
Saint-Cannat (13) et Vigneux-sur-Seine (91).

Programme d'opérations commerciales

Trois opérations commerciales nationales ont été mises en place
depuis le début de l'année, contribuant 4 la notoriété des entreprises
sur leurs territoires. En janvier (Les ventes privées) et mars (3 +1
= 3), clest loffre globale de fenétres, portes d'entrée et de garage,
« Surclassez vos fenétres et passez a hybride ! », qui était 4 'hon-
neur. Au mois de juin, Solabaie a mis laccent sur une nouvelle thé-
matique autour des volets roulants solaires. « Une action qui a
rencontré un vif succes au regard de la multiplication des contacts
générés, notamment via Internet », précise-t-on chez Solabaie.
Loffre promotionnelle de la rentrée a été dévoilée, mettant en
lumiére la collection de menuiseries hybrides SO !. Elle est appuyée
par une distribution de plus de trois millions de flyers en boites
aux lettres et par une campagne Internet et audiovisuelle.

Les adhérents ont également découvert en avant-premicre les
nouveautés Solabaie, du nouveau coulissant aux nouvelles portes
d’entrée SO !, en passant par le relooking du site responsive
www.solabaie.fr. m

vu 18 SEPTEMBRE nv 16 OCTOBRE

SURCLASSEZ vos FENETRES L’HYBRIDE

VITE !

s Profitez du crédit

Passez a 'HYBRIDE ! d::su
PVG! d'impét !

CITE avantt e
1127019

FEMETRES + VOLETS + FORTES + PORTALS

DEPUIS 50 ANS
LASSUREUR

AU SERVICE
DE VOS PROFESSIONS

Prés d’un millier d’entreprises réparties
essentiellement en France et en Europe,
nous font confiance pour assurer la gestion
de leurs risques d’assurances.

Quel que soit votre métier, vous trouverez
aupres du Groupe SEILER, grace a I’expertise
technique de nos équipes, la solution d’assurance
adaptée a vos besoins et un budget négocié
au mieux de vos intéréts.

NOUS VOUS PROPOSONS :

v L’analyse et ’audit de vos risques

v La conception et ’élaboration des garanties
v La négociation avec les assureurs

v Lassistance et la défense de vos intéréts
lors d’un sinistre

v La mise en place d’actions préventives
v Le suivi de votre Budget Assurance

sﬂﬁﬁ

A S S UREUR

Contacts : Claude et Emmanuel Seiler
Tél.: +(33)144 241919

\.Membre GROUPE

SCADRE

Conseil en assurance
des risques d’entreprises

Partenaire Associé
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ALUMINIERS AGREES TECHNAL

29¢ convention nationale a Saint-Pétersbourg

u 2 au 6 octobre derniers, prés de

215 professionnels se sont rassem-

blés pour la 29¢ convention natio-
nale du réseau des Aluminiers Agrées Tech-
nal. Le rendez-vous était donné a
Saint-Pétersbourg, un choix symbolique
pour le réseau. Cette ville emblématique
russe, fondée par le tsar Pierre I Le Grand,
réunit les meilleures pratiques observées lors
de son voyage a travers 'Europe. Un partage
dexpertises et dexpériences, qui constitue
I'ADN du réseau des Aluminiers Agrées
Technal.
« La proximité client était au cceur de nos
réflexions durant cette convention “Biznes
First”, explique Charles-Gaél Chaloyard,
directeur du réseau. Nous avons imaginé un
¢événement interactif et convivial afin que
les membres puissent échanger et partager
leurs initiatives. Lobjectif ? Nous faire avan-
cer ensemble vers une seule et méme direc-
tion : la satisfaction client », L'intervention
inédite du conférencier Philippe Bloch s'ins-
crit dans cette dynamique. Sur un ton diver-
tissant, il a abordé la psychologie du com-
merce et apporté les clés d’'une expérience
client réussie.

Des aluminiers “acteurs”
de I'événement

Apres la séance pléniere, quinze Aluminiers
ont été interviewés en direct sur la scéne,
transformée pour l'occasion en un plateau
de talk-show audiovisuel.

A chaque nouvelle thématique, cing mem-
bres se retrouvaient ainsi autour de la table

Toutes photos Technal - Nicolas Fleure

pour témoigner de leurs expériences et ins-
pirer les autres participants (animations
commerciales, centrales d’achats...).

Pour la premitre fois, les adhérents ont par-
ticipé 4 un “brainstorming apéro”. Ils ont pu
proposer une multitude d’idées pour le
réseau dans une ambiance décontractée et
chaleureuse.

Les Aluminiers ont été conviés 4 quatre ate-
liers interactifs de 45 minutes chacun, ani-
més par des experts. Ces groupes de travail
ont permis d’approfondir plusieurs sujets
de leur quotidien dentrepreneur (manage-
ment, sécurité informatique, trésorerie...) et
de faire le point sur I'actualité produits de
Technal (nouveautés et aluminium bas car-

bone Circal 75R).
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Une convention synonyme
de récompenses

Cette convention fut I'occasion d’annoncer
le Palmarés architecture aluminium Technal,
reflet depuis dix-huit ans de la collaboration
pérenne entre les architectes et les Alumi-
niers Agrées Technal (lire également Verre
& Protections n°113).

La traditionnelle cérémonie de remise des Prix “région sud-est”

prix des réseaux a également été un moment

fort de cet événement. Elle a récompensé len-

gagement et le savoir-faire de sept adhérents:

o Prix “région sud-est”: entreprise PAS 26,
Eric Pagnoux,

o Prix “région sud-ouest”: entreprise Miroi-
terie et menuiseries d’Aunis, Dorothée
Leneuf-Blaise,

‘!—.‘. .ﬂ.in ,.

s » .
e Prix “région nord-ouest : entreprise Fou-
Prix “région nord-est”

quet, Jacques Fouquet,

o Prix “région nord-est”: entreprise Groult
métallerie, Jérome Groult,

e Prix “Maisons de Lumiére”: entreprise
Thiebault, Maisons de Lumiére 4 Rennes,

e Prix “Fabricants Technal”: entreprise
OPM Olivier Pinot,

o Prix “Réseau”: entreprise Fabrix, Elisabeth
Guillaumond. m

Prix “Maisons de Lumiere” Prix “Fabricants Technal” Prix “Réseau”

,7

INTERMAC.COM

PRODUCTIVITE MAXIMALE.

Les lignes Comby sont des lignes combinées, introduites par
Intermac sur le marché pour la coupe a haute productivité

et sont le fruit de la combinaison intelligente entre les bancs
de coupe Genius, pour coupe de verre flotté et les bancs
pour coupe de verre feuilleté: deux lignes automatiques
parfaitement intégrées dans des espaces réduits.

INTERMAC
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ACTU RESEAUX_

GRANDEUR NATURE

Formation, séminaire et nouveaux
adhérents pour le réseau

Formations vente
en septembre 2019

Grandeur Nature a souhaité accompagner
les membres du réseau dans le développe-
ment de leurs compétences commerciales et
techniques afin de favoriser la transmission
des valeurs et des savoir-faire de la marque
mais également donner a ses adhérents
toutes les clefs pour réussir leur vente et
développer leur activité.

Cet accompagnement personnalisé se concré-
tise entre autres par la mise en place — depuis
2018 — d’'un programme complet de forma-
tion : logiciel Cover, pose, métré, réseaux
sociaux et vente. « Fortes d'un grand succes
et construites sur-mesure a partir d'observa-
tions sur le terrain, des sessions de formations
ont été renouvelées cette année 2019, pour
répondre aux besoins des professionnels dans
un secteur en perpétuel changement », pré-
cise-t-on chez Grandeur Nature.

Plusicurs sessions ont été organisées dans
plusieurs villes de France entre le 11 septem-
bre et le 9 octobre dernier.

« Nous proposons une approche comple-
tement décalée de la vente avec pour objectif
doptimiser la performance commerciale des
adhérents en augmentant leur compétence
sur des techniques de vente tournées vers le

bénéfice client. En effet, cette approche fait

écho au positionnement souhaité du réseau :

nous ne vendons plus le produit mais Iuti-
lisation qu'en fait le consommateur »,
explique-t-on chez Grandeur Nature.

Six nouveaux adhérents en 2019

Depuis janvier 2019, six nouveaux mem-
bres ont intégré le réseau. Une croissance
qui laisse présager de nombreuses autres
arrivées.

« Fort de nos nombreux services en com-
munication, en formation, en technique, en
informatique, Grandeur Nature attire de
plus en plus de professionnels de la menui-
serie, désireux de Sappuyer sur un réseau de
confiance pour développer leur activité, se
félicite Philippe Leire, responsable du réseau.
En effet, les décisions prises en 2018 et les
services Grandeur Nature étoffés ont porté
leurs fruits et la croissance du nombre de
point de ventes se poursuit, notre objectif
de 70 membres pour la fin de 'année 2020
sera vraisemblablement atteint », conclut
Philippe Leire.

Parmi les nouveaux adhérents: la société
Ameko de St Just, la société Delavigne de
Eu, la société Ouvertures de 'Habitat, la
société Menuiserie Laurent de Labégude, la
soci¢té PHM de Montpellier, la société VP
Concept de Frambouhans.

Séminaire commercial
en plein cceur de Paris

Fédérer, animer et encourager une dyna-
mique dans le réseau, rassembler et créer une
cohésion d’appartenance 4 une équipe, tels
étaient les objectifs du séminaire commercial
Grandeur Nature qui sest tenu le 26 sep-
tembre dernier.

« Seule manifestation du réseau réservée
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aux commerciaux, ce séminaire est un
moment de convivialité durant lequel les
participants sont heureux de se retrouver
pour échanger et parfaire leurs connais-
sances », explique-t-on chez Sepalumic.
Cette année, 'événement sest tenu dans une
salle en plein ceeur de Paris & quelques pas
des Champs-Elysées. Au programme de
cette journée : les nouveautés techniques, la
vie du réseau, la communication et l'accom-
pagnement local.

Aprés cette apres-midi studieuse, le temps
¢tait venu de féliciter et remettre leur prix
aux gagnants du challenge Confort*Vie
organisé en début d'année. Le séminaire sest
cldturé en beauté par une soirée au Lido.

Journée réseau
en marge de Batimat

Lajournée Nationale est un moment impor-
tant dans la vie du réseau. C’est I'événement
annuel rassemblant tous les acteurs du réseau
pour faire le bilan de 'année passée et
annoncer les nouveautés et actions mises en
place pour 'année 4 venir. Pour les équipes
internes c’est donc un rendez-vous straté-
gique pour informer ses adhérents et
« motiver les troupes » pour la bonne réa-
lisation des objectifs de 'année 2020.

Pour les nouveaux membres, la journée
nationale est une formidable opportunité
de découvrir l'esprit familial du réseau et de
se tenir informés des stratégies & venir.
Grandeur Nature a donné rendez-vous a
tous ses membres et partenaires le 7 novem-
bre & Paris en marge de Batimat. Au pro-
gramme de cette Journée Réseau : un apres-
midi de convivialité, de partage et
d'information suivi par un diner-croisi¢re
sur la Seine. m
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Des vitrages pour la vie

LE MEILLEUR DE L'ISOLATION THERMIQUE
ET DE L'ECLAIRAGE NATUREL
AVEC DES DOUBLES VITRAGES SAINT-GOBAIN

Avec encore + de confort pour...

* limiter les surchauffes en été

» protéger contre les blessures et les effractions
* isoler du bruit extérieur

* nettoyer facilement ses fenétres
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ACTU RESEAUX_

MONSIEUR STORE

Sept nouveaux points de vente pour I'enseigne
au premier semestre 2019

J année 2018 avait vu le nombre de
magasins Monsieur Store augmen-
ter avec louverture de sept nou-

veaux points de vente & Corbeil-Essonnes,
Chateauroux, Mantes-la-Jolie, Sucy-en-Brie,
Courbevoie, Dax et Fontainebleau.

Cette année encore, plusieurs entrepreneurs
ont fait le choix de rejoindre l'enseigne. En
seulement six mois, sept nouveaux magasins
ont ouvert leurs portes & travers le territoire
métropolitain et jusquen Corse. Ces nou-
veaux magasins se situent a Rouen, Le Tou-
quet, Rueil-Malmaison, Brest, Le Puy-en-
Velay, Saint-Maximin-la-Sainte-Baume et
Bastia. m

Rouen ¢ Bystore

Depuis plus de 10 ans, Yann Bizien dirige une société spécialisée dans les secteurs de I'électricité générale et
de l'accessibilité (monte-escalier, ascenseur, etc.). Cet entrepreneur a choisi il y a quelques temps déja de
diversifier son offre en proposant notamment des portes de garage et des volets.

Séduit par I'enseigne Monsieur Store et en parallele de sa premiere activité, Yann Bizien a ouvert au premier
semestre 2019 le deuxiéme point de vente du département de Seine-Maritime a Rouen (un premier magasin
est déja installé au Havre). Une nouvelle équipe I'accompagne pour déployer I'offre Monsieur Store dans

cette région!

Le Touquet * Baclet Associés

Benjamin, Bastien et Stéphane Baclet se sont
associés pour ouvrir le magasin Monsieur Store du
Touquet ! Déja experts dans les domaines des
inserts, poéles et cheminées, ils ont souhaité
étendre leur activité autour de la maison.
Désormais, les clients déja conquis pourront
compter sur cette affaire familiale pour aménager
leurs maisons avec des produits de protection
solaire et de fermeture.

Brest * Sarl Corentin Martins

L'enseigne renforce son maillage en Bretagne avec
l'ouverture d'un treizieme point de vente a Brest
cette fois-ci. Expert dans les domaines des inserts,
poéles et cheminées depuis plus de 10 ans,
Sébastien Dagorn a souhaité enrichir son activité et
proposer a ses clients des produits d'aménagement
de la maison: stores de terrasse, stores intérieurs,
pergolas, volets, etc.

Le Puy-En-Velay * Chapuis Store et Fermeture

Le département de la Haute-Loire compte désormais
deux magasins. Apres une premiere attache a Saint-
Maurice-de-Lignon, Olivier Ouillon a choisi d'implanter
son second point de vente au Puy-en-Velay. Le
showroom, congu et réfléchi en collaboration avec
une architecte, accueille les clients depuis le mois de
mars et leur permet notamment via un “espace
projet” de visualiser l'aménagement de leur maison a
travers une modélisation 3D.

Rueil-Malmaison « SMC Services

C'est dans les Hauts-de-Seine que I'enseigne
compte désormais une nouvelle attache. Sébastien
Tranchet, directeur de la société SMC Services
ouvre en seulement trois ans son second magasin.
En 2016, c'est a Coignieres qu'il choisissait de
s'implanter. Avec une forte demande de la clientele
de l'ouest Parisien, c’est tout naturellement que le
second magasin a ouvert ses portes a Rueil-
Malmaison. Depuis le mois de mars, la clientele est
accueillie au cceur du pole de commerces Colmar.
Avant de rejoindre le réseau, Sébastien Tranchet
était spécialisé dans I'amélioration de I'habitat en
fermeture et menuiserie. Aujourd’hui, grace a
I'étendue des gammes de produits Monsieur Store,
son offre s'est considérablement élargie
notamment en produits de protection solaire.

Bastia « Casa Nostra

La Corse compte maintenant deux points de vente.
Aprées Ajaccio, c'est Bastia qui accueille un nouvel
associé Monsieur Store. Richard Nobili a exercé tout
au long de sa carriere dans les domaines de la
menuiserie et de la protection solaire

(stores et pergolas). Employé dans le magasin
Monsieur Store d’Ajaccio entre 1998 et 2001, il
décide en février de cette année de retrouver le
réseau, cette fois-ci en tant qu’Associé. Avec un
showroom qui fait la part belle aux produits et un
positionnement idéal dans I'agglomération
Bastiaise, Richard Nobili accueille ses clients en
s'appuyant sur le savoir-faire et l'offre du catalogue
Monsieur Store.
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Saint-Maximin-la-Sainte-Baume * Art Deco Stores
Déja installé dans le Var a Draguignan, c'est a Saint-
Maximin-la-Sainte-Baume que Benoit Paoli vient
déployer son activité avec I'ouverture de son second
magasin. Fortes de leur expérience dans le domaine
de la rénovation et de 'amélioration de I'habitat, les
équipes de Benoit Paoli - comme dans I'ensemble
du réseau - prennent en charge l'intégralité des
projets sans aucune sous-traitance. Les techniciens
Monsieur Store sont régulierement formés aux
produits et aux techniques de poses.



PROFILS SYSTEMES

Profils Systemes
noue un partenariat
avec Eldotravo

Travo

P rofils Systemes s’associe a Eldotravo,
une start-up qui valorise la satisfac-
tion client en digitalisant le bouche-a-
oreille.

Le marché aupres des particuliers évolue
de plus en plus. Profils Systémes avait
besoin de créer un véritable lien social
entre ['utilisateur final et les membres de
son réseau.

Digitalisation
du bouche-a-oreille
Un partenariat avec la société Eldotravo
adonc été mis en place en mars 2019. La
digitalisation du bouche-a-oreille via
cette plateforme valorise la satisfaction
client et le savoir-faire des membres de
son réseau.

Spécialiste de l'e-réputation, cette plate-

forme permet aux artisans:

— de présenter leur société ainsi que len-
semble des qualifications qu’lles ont
obtenuess(RGE, Qualibat, CSTB...),

— de mesurer, optimiser et diffuser leurs
satisfactions clients au travers d'avis
contrdlés, photos et vidéos de réalisa-
tions a l'appui,

— d’acquérir de nouveaux clients direc-
tement via la plateforme,

— de développer leur communication
digitale sur tous leurs supports de
communication physiques et digitaux,
notamment sur les incontournables
Google, Facebook et Youtube.

D¢ja 55 partenaires Profils Systémes

sont référencés sur Eldotravo avec 1850

avis clients. Pour consulter I'ensemble

des partenaires Profils Systémes :

www.cldotravo.fr/enseignes/profils-systemes

_ACTURESEAUX

REVENDEURS PREMIUM OKNOPLAST

Un tour de France

pour aller a la rencontre
des revendeurs Premium

omme chaque année depuis 2015,

Oknoplast entreprend un événe-

ment de grande ampleur en allant &
la rencontre de ses revendeurs premium, réa-
lisant ainsi son tour de France avec 'Okno-
live Tour.
Cette année sept rendez-vous ont été orga-
nisés A Trouville, Lille, Toulouse, Marseille,
Lyon, Strasbourg et Paris avec plus de
200 participants durant six temps forts d’in-
formation.

Premiers bilans
de la premiére campagne TV
de la marque

Durant ces rencontres Grégoire Cauvin,
directeur général Oknoplast France, et
Gilles Carré, responsable marketing
France, sont venus présenter aux clients
le bilan et les retombées positives de la
premicere campagne TV qui sest déroulée
fin 2018.

Cette campagne relayée fortement égale-
ment au niveau du digital a permis de faire
connaitre aupres du grand public la marque,
ses produits et son savoir-faire. Elle a permis
de recueillir de nombreuses demandes de
devis, d’augmenter le nombre de com-
mandes, d’asseoir la notoriété d’Oknoplast
mais également de contribuer 4 la croissance
de son réseau qui atteint aujourd’hui

190 revendeurs premium en France.

Sortie de MyOknoplast

Ces rencontres ont également permis aux
clients de découvrir en vrai les futurs
outils créés et déployés par le groupe afin
de les accompagner au quotidien dans
leur activité. Avec notamment la sortie de
MyOknoplast: successeur de lespace par-
tenaire, le site MyOknoplast.fr permet &
chaque client de suivre ses commandes,
le traitement de ses réclamations, sa fac-
turation et d'obtenir les outils marketing,
les tarifs, les catalogues techniques, les
certifications,...

Une présentation de Pref Web (outil de
PrefSuite) a également eu lieu afin de per-
mettre aux clients de mieux appréhender
comment se dérouleront tres prochaine-
ment leurs futures saisies de commandes.
Des ateliers ont été réalisés par groupes afin
de mener des réflexions et de trouver les
leviers qui permettront & chacun de faire
grandir encore un peu plus son activité de
demain.

Une présentation compléte de la gamme
aluminium Aluhaus a également permis
aux clients de (re)découvrir & quel point le
groupe Oknoplast est & méme de les accom-
pagner avec une gamme compléte 2 la fois
sur des projets fenétres et portes, notam-
ment avec son produit phare du moment,
la porte aluminium Tenvis Aluhaus. m
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ISOFRANCE FENETRES & ENERGIES

Réunion de la commission communication
annuelle au chateau d'Augerville

e réseau se réunit une fois par an

pour aborder les sujets marketing et

communication ensemble. A cette
occasion, l'enseigne dresse un bilan de ses
actions et prépare I'année suivante avec ses
concessionnaires.
Les membres du réseau avaient rendez-vous,
cette année, au chiteau d’Augerville dans le
Loiret, département du si¢ge proche de Paris,
le 19 septembre dernier. Cette réunion était
[occasion de célébrer neuf anniversaires : six
concessions avaient cinq ans, deux affi-
chaient dix ans et une fétait ses 15 ans.

Féter les anciens et accueillir
les nouveaux entrants

Sile réseau date de 2005, la marque existe
depuis plus de 38 ans et la concession qui se
tient a Paris dans le 14¢ arrondissement fait
. . » .
partie de “aventure Isofrance” depuis
presque 30 ans ! Ainsi MM. Buffet et Vuil-
lemin ont été mis a ’honneur et vivement
applaudis par I'assemblée réunie.

Ce jour était également ['occasion d’intégrer
) g g

les nouveaux venus qui ont intégré le réseau

au cours de premier semestre écoulé. Ainsi
les concessionnaires de Chalons-en-Cham-
pagne (dé¢ja ouverts), de Saint-Maximin dans
I'Oise (en cours d'ouverture), de Gif-sur-
Yvette (91) ont été présentés officiellement.
Le réseau a enregistré quatre signatures sur
le premier semestre 2019, puisquune ouver-
ture sur Annecy est également en cours.

Montée en puissance digitale

Lenseigne a lancé un nouveau site Internet
en fin d’année 2018 et a axé une partie de
ses actions marketing sur la présence et Ief-
ficacité de ses points de relais sur le web. Site
internet, réseaux sociaux et publicité digitale
notamment ont été redéployés et affichent
de bons résultats sur 2019 avec un trafic
grandissant, une consultation plus intense
des pages magasins, un nombre de visiteurs
sur le “facebook marque” multiplié par cing
et une croissance exponentielle des appels
téléphoniques.

« Ces résultats ont conforté lenseigne sur
les stratégies adoptées, ils sont prometteurs
et seront bien entendu poursuivis sur 2020
avec l'objectif majeur d’apporter toujours
plus de contacts 4 ses points de vente », se
félicite-t-on chez Isofrance.

Une nouvelle charte
d'’agencement

Afin de supporter les nouveaux concession-
naires dans leur démarrage, lenseigne a déve-
loppé et présenté une nouvelle charte d’agen-
cement intérieur des magasins, intéressante
¢également pour Pouverture de magasins
secondaires. Les revétements de sols et cou-
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leurs des murs, les structures de présentation
et les menuiseries exposées, les ILV et acces-
soires de mise en valeur des produits...tout
a été repensé pour amener de la modernité
a l'ambiance des showrooms, apporter un
maximum d’informations aux clients et de
supports aux conseillers.

L'objectif était également de respecter un
budget contraint afin d’alléger 'investisse-
ment nécessaire aux porteurs de projet sans
faire de concession sur la qualité visuelle et
informative des expositions. Ce nouvel agen-
cement intérieur des points de vente est
donc proposé “clé en main”

Adoption du plan
de communication

En seconde partie de journée, le dispositif
de communication a été discuté avec l'as-
semblée.

En 2019, des spots radio avaient été diffusés
sur les ondes 4 loccasion des périodes de
portes ouvertes du réseau. Isofrance avait
opté pour des spots humoristiques mettant
en scéne un couple avec de fortes préoccu-
pations de confort, d’isolation thermique et
d’économies avec des voix bien connues des
Francais... et notamment celle de Frédéric
Bouraly qui incarne José dans la mini-série
“Scenes de ménages” ainsi que celle de
Cécile Arnaud, également comédienne
reconnue.

Plusieurs hypothéses de mix média ont été
proposées afin de répondre aux différents
besoins et objectifs du réseau. Les membres
ont ensuite traditionnellement procédé a un
vote a la majorité afin de définir le plan de
communication de 'an prochain. m



Journée d’'échange
régionale pour le réseau

es 17 et 18 septembre derniers, une partie des conces-

sionnaires se sont retrouvés lors d’une journée

d’¢change régionale (JER). Les concessionnaires
étaient donc conviés 4 une journée déchange et de convivia-
lit¢ dans un cadre agréable et ludique au sein d’un village
Center Parcs.
Les JER ont pour principe de réunir les membres du réseau
par zone géographique pour des sessions de travail visant &
aborder les problématiques terrain & une échelle locale. L'ob-
jectif est également de créer ou dexploiter leffet de synergie
entre concessionnaires voisins.
La possibilité déchanger et partager avec les autres conces-
sionnaires permet d’avancer plus vite et plus concrétement
sur de nombreux sujets. Pour ceux qui démarrent, c'est l'oc-
casion de se rassurer et d'éviter certains pi¢ges, et méme de
se canaliser grice 4 lexpérience de leurs homologues. Alin-
verse, ceux qui sont déja bien établis peuvent bénéficier de
nouvelles impulsions grice 4 lexemple d’actions promotion-
nelles concluantes ou la gestion de problématique RH testées
par leurs collegues.

Identifier les besoins des points de vente

Pour cette session, la thématique choisie était “Générer du
trafic en magasin”. L'accueil et loptimisation des vitrines et
expositions, l'exploitation de la relation client par la fidéli-
sation ou le parrainage, loptimisation du web-to-store,...ont
été abordés et discutés.

Cette journée permet un apport de conseils et d’informations
pour les dirigeants de magasins mais également une remontée
d’informations pratiques sur les difficultés et les besoins de
ceux-ci. Le but est, tout 4 la fois, d'impliquer les points de
vente dans les actions commerciales et marketing menées
par le si¢ge, et de proposer de nouveaux outils plus efficients
A lensemble du réseau.

Tisser des liens forts

Cette journée était également l'occasion de réunir les maga-
sins autour d’activités ludiques et fun. Créer un esprit de
réseau passe bien stir par laccompagnement de activité com-
merciale de chacun afin de favoriser sa réussite économique.
Mais proposer des moments de détente permet de créer des
souvenirs et de renforcer lesprit réseau. « En juger par lesprit
de compétition bon enfant qui régnait lors des parties de
pétanques et des moments de baignades 4 l'espace aquatique,
cette JER a été une belle réussite ! » se félicite-t-on chez Iso-
france Fenétres & énergies. |

Inauguration du magasin d Annemasse

L e réseau vient de féter I'inaugu-
ration officielle du point de
vente dAnnemasse (74). Le réseau
compte quatre points de vente en
Rhone-Alpes et trés bientdt un cin-
qui¢me. Le 27 septembre, a donc eu
lieu I'inauguration officielle de la
concession de Nadir Benham-
mouda, & Cranves-Sales (74) trés
exactement, qui fait partie de la
grande agglomération transfronta-
liere Annemasse-Genéve.

Il est ouvert depuis déja quelques
mois, et Nadir Benhammouda a su
attendre le bon moment pour orga-
niser cet événement. Il a ainsi pris
le temps de finaliser son magnifique
showroom de 150 m? au cceur
d’'une zone commerciale particulie-
rement dynamique, de lancer son
activité commerciale et de 'intégrer
dans le tissu économique local.
Pour l'occasion, le concessionnaire
avait prévu un moment convivial
avec animation musicale et buffet.
Une plaque souvenir de ce grand
jour lui a été remise par Monsieur
Féraud, directeur général de 'en-

seigne en présence du directeur
commercial réseau et de I'animateur
technico-commercial en charge de
ce point de vente.

La complémentarité
“menuiseries et énergies”

Depuis 2016, Isofrance fenétres &
énergies a intégré un podle “énergies
renouvelables” dans son activité,
piloté par un département dédié &
ces produits techniques spécifiques
comme les pompes 4 chaleur
air/eau et air/air, ballons thermo-
dynamiques, poéles & granulés et &
bois, radiateurs 3 inertie. Il semblait
évident que tout particulier, en
recherche de confort et d’écono-
mies qui fait changer ses fenétres,
est également captif pour changer
son mode chauffage.

D’ailleurs les concessions de la
région Rhone-Alpes ont toutes
intégré cette activité dans leur struc-
ture. Le secteur ENR, particuliére-
ment aidé par I’Etat et les institu-
tions régionales, permet de travailler
son fichier client & plusieurs. m

Nouveau magasin a Chalons-en-Champagne

Depuis plus de 38 ans, Isofrance fenétres
& énergies s'est donné pour mission de
satisfaire les exigences de confort et de
rénovation de I'habitat des particuliers.
Fort de ses deux métiers complémen-
taires, menuiseries frangaises sur mesure
et produits de chauffage ENR, le réseau
s'agrandit et s'implante dans le départe-

ment de la Marne (51).

Romain et Thomas Moreno, 2 freres sym-
pathiques et ambitieux, originaires de la
région, ont ouvert leur magasin en ao(t

dernier.

l' ) ISOFRANCE

Installé dans une zone fréquentée quotidiennement, sur un axe trés pas-
sant, le nouveau magasin et ses 10 metres linéaires de vitrine offrent une
visibilité optimale a I'enseigne et mettent les valeurs de proximité et d'ac-

cessibilité au premier plan.

Pour appréhender la gamme Isofrance fenétres et énergies dans toute sa
diversité, ce ne sont pas moins de 150 m? de surface d'exposition baignés
de lumiére naturelle, que les freres Moreno finissent daménager.
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Naima Jraifin, nouvelle
animatrice du réseau

aima Jraifin a récemment rejoint

Caséo depuis et a, depuis son arri-
vée, visité de nombreux points de vente
du réseau pour se familiariser avec len-
seigne. Elle s'est formée aux outils et
méthodes développées par lenseigne.
Issue du monde du sanitaire, avec des
parcours chez Idéal Standard et Grohe,
au service clientéle et au développement
de CRM aupres de revendeurs, Naima
Jraifin a, au travers de ces expériences, pu
acquérir les qualités indispensables 4 ce
poste, telles que le sens de I'écoute, la
capacité d’analyse et de synthése, la force
de conviction.

Des qualités qui lui seront utiles dans ses

missions chez Caséo:

— développement du CRM sur le terrain
en formant les équipes de chaque
magasin au fil du déploiement de
celui-ci prévu pour cette fin d’année
et durant 'année 2020,

— animation opérationnelle: elle accom-
pagnera les points de vente dans leur
quotidien, et notamment dans la mise
en place des process de l'enseigne afin
de les aider & améliorer leur producti-
vité et leur rentabilité,

— formation: déja point fort de Caséo
avec 230 personnes formées en 2018,
la formation va étre intensifiée afin de
permettre aux collaborateurs de l'en-
seigne de suivre un parcours indivi-
dualisé et ainsi de viser I'excellence
opérationnelle,

— marque employeur: réflexion et mise
en ceuvre d'une démarche visant a faire
de Caséo une entreprise qui attire et
fidélise les talents. m

Partenariat CRA-Lippi : reprendre
des entreprises de pose de clétures
et portails sous concept Lippi

’entreprise Lippi,
implantée & Mouthiers-
sur-Boéme (16), vient

de conclure un partenariat avec
le CRA (Cédants repreneurs
d’affaires), une association sans
but lucratif créée en 1985 et
regroupant plus de 200 béné-
voles (anciens dirigeants et
patrons d'entreprise).
Son objectif: proposer le
concept Lippi aux 1300 profils
de repreneurs recensés par cet acteur majeur
de la reprise d'entreprises en France et iden-
tifier des fonds de commerce 4 reprendre,
strictement dans lactivité de pose de portails
et clotures.

Présenter le concept Lippi
a desrepreneurs, futurs
concessionnaires

« Le modéle financier d’'une concession
Lippi a récemment franchi un nouveau cap,
rappelle Julien Lippi, directeur général du
groupe et directeur du réseau. Directement
mis en ceuvre depuis avril 2016 dans le
magasin-pilote de l'enseigne par mon frére,
Frédéric, il a été retravaillé, en lui appliquant
notamment des techniques jusque-1a réser-
vées 4 de grandes entreprises. Il permet
aujourd’hui un retour sur investissement
rapide, en particulier, grice 4 une diminu-
tion des capitaux permanents qui libére le
besoin en fonds de roulement, une optimi-
sation de toutes les procédures d'une PME
dans notre activité et un effet de marque
puissant sur un secteur atomisé, poursuit—il.
Pour preuve, le magasin-pilote a augmenté
en 2018 son chiffre d’affaires de 18 % avec
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Julien Lippi, directeur
général du groupe Lippi.

une équipe identique & I'année
précédente, poursuit-il. Clest
pourquoi nous nous sommes
rapprochés du CRA pour pré-
senter le concept Lippi 4 des
repreneurs, en quéte d’un
modetle éprouvé, avec une clien-
tele existante et une équipe déja
recrutée, et bénéficiant d'un
financement plus facilement
accepté de la part des orga-
nismes bancaires que pour une
création pure », précise Julien Lippi.

Identifier des fonds
de commerce de portails
et clétures a reprendre

Le CRA sest parallelement engagé 4 identi-
fier des fonds de commerce 4 reprendre, stric-
tement dans l'activité des portails et clotures.
Ces affaires a vendre, constituées de 5 a
20 salariés, pourront aussi bien étre destinées
a des investisseurs financiers, qua des anciens
cadres en reconversion, a des concession-
naires existants du réseau pour une nouvelle
zone d’exploitation ou & un développement
en propre par Lippi 4 travers des succursales.
Leur redéploiement sous enseigne Lippi sera
notamment accéléré grice 4 un accompa-
gnement par une équipe de spécialistes
dédiée A leur service, par exemple en matiere
de préconisations d’actions pour leur com-
munication locale, et par des outils tels que
le manuel opérationnel d’une concession ou
encore un systéme de gestion personnalisé
aleur activité. « Ces éléments savérent plus
particuli¢rement sécurisants pour un repre-
neur qui n'est pas issu de notre secteur d’ac-
tivité », conclut Julien Lippi. m
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—
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Depuis plusieurs années, Verre & Protections Mag édite, en novembre,
son numéro “100% réseaux”, accompagné de I’"Annuaire des Réseaux”
le plus complet.

Notre magazine développe régulierement I'actualité des réseaux au sein
de sa rubrique Actus Réseaux et est, depuis toujours, partenaire et
observateur fidéle de leurs activités.

Fort de cette proximité avec les réseaux, nous avions lancé en 2017
le premier "Grand Prix des réseaux - Verre & Protections Mag".

Un jury, composé de toute I'équipe de Verre & Protections et d'experts
issus de différents horizons, sous la houlette de Frédéric Taddel, directeur
de la publication de Verre & Protections Mag, se réunit en octobre et est
chargé de sélectionner les lauréats 2019.

Qui ?

Les lauréats du Grand Prix 2018

Quol ?

Plus de 100 réseaux sont sollicités (vitrage, menuiserie,
protection et fermetures) pour participer a I'événement

COMMENT ?

Un jury d’experts s'est réuni en octobre 2019
pour délibérer :

"z

Anne-Séverine Saboret, présidente - directrice “études et conseil” de

TBC Innovations

Olivia Leroux, rédactrice en chef adjointe de Franchise Magazine
Agnés Heudron, directrice associée de |'agence de relations médias
Infinités

Laura Duquesne, responsable développement et communication de
Score Conseils

Vincent Brunier, gérant, fondateur de Prospérences

Claire Grau, directrice commerciale de Verre & Protections Mag
Mireille Bouniol, journaliste a VVerre & Protections Mag

Quentin Gonard, directeur artistique de Verre & Protections Mag

Frédéric Taddei, directeur de la publication de Verre & Protections Mag

12 prix sont décernés :

= Prix de la Meilleure progression des adhésions
sur les deux derniéres années

= Prix de la Meilleure campagne de communication

= Prix du Meilleur événement de I'année

= Prix du Meilleur design de point de vente

= Prix du Meilleur accompagnement des entrants

= Prix du Meilleur outil d'aide a la vente

= Prix du Meilleur produit exclusivement dédié au réseau
= Prix de la "Meilleure E-réputation”

= Prix du "Savoir-faire certifié”

» Prix "Safe” (Stabilité des entreprises via les analyses de
leurs finances et de leur efficience)

= Prix de I'"Excellence opérationnelle”

= “Coup de Coeur” des lecteurs de Verre & Protections Mag
(vote proposé aux 22 000 lecteurs de nos e-newsletters)

OUET QUAND? ——

La remise des prix a lieu sur le salon Batimat
le mercredi 6 novembre 2019 a 17h00.

Une cérémonie qui sera suivie d'un cocktail,
a nouveau concocté par le chef Thierry Marx.

EN PARTENARIAT AVEC : = | |lefumatec ?’m‘qmﬁ ELCIA
E(KBE- u ” TRb’aL Connectons |'univers Menuiserie
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Toutes les menuiseries de ce chantier ont été fabriquées dans l'usine Initial de Lézat (09)

Une villa baignée de lumiere,
en symbiose avec la forét landaise

es propriétaires de cette maison ima-

ginaient leur résidence secondaire

comme un havre de paix dans les
Landes (40) niché au cceur des pins, en com-
munion avec la nature environnante. Pour
réaliser leur réve, ils ont fait appel & I'archi-
tecte Bernard Champagnat qui a congu
cette villa moderne d’environ 200 m?2,
ouverte sur la forét grice a4 de grandes
menuiseries en aluminium Initial.

Transparence et fluidité

Pour répondre aux souhaits des proprié-
taires, larchitecte Bernard Champagnat s'est
inspiré de la nature landaise pour créer une
maison contemporaine aux lignes épurées,
avec un maximum de transparence et de
fluidité entre 'intérieur et 'extérieur. Il a
alors opté pour une habitation de plain-pied
aux espaces décloisonnés, sublimée par un
bardage en bois et de larges ouvertures en
aluminium.

De la cuisine aux chambres en passant par
le salon, toutes les pieces de la maison com-
muniquent avec le jardin arboré, la terrasse
et sa piscine grace A des coulissants deux
rails-deux vantaux et trois rails-trois vantaux,
de grandes dimensions.

« Par contraste avec les baies vitrées offrant
une ouverture maximale, nous avons égale-
ment imaginé de petites ouvertures, en par-
ticulier sur le pignon de la cuisine, pour
obtenir des effets de lumiere », explique
Bernard Champagnat. Celles-ci ont été réa-
lisées avec des chissis fixes 4 ouvrant caché.
Enfin, pour créer une entrée accueillante,
larchitecte a congu un ensemble composé
de chassis fixes et dune porte d'entrée en alu-

minium a un vantail. Toutes les menuiseries
ont été réalisées en gris anthracite satiné
(RAL 7016S), afin d'opérer un contraste élé-
gant avec le bardage en bois et les murs
blancs de la villa.

Grice aux nombreuses menuiseries, les pro-
priétaires peuvent profiter de leur maison
tout en transparence, quel que soit le
moment de 'année: « A la belle saison, l'ou-
verture maximale des vantaux nous permet
d’agrandir notre espace de vie et de récep-
tion. Quant 4 I'hiver, au coin du feu, nous
avons la possibilité de vivre en symbiose avec
cette forét landaise que nous aimons tant ».

Des menuiseries en aluminium
sur-mesure installées par
I'entreprise Loubéry Menuiserie

Pour le matériau des menuiseries, le choix
sest naturellement porté sur I'aluminium.
« Nous faisons déja lexpérience de ce maté-
riau depuis vingt ans dans notre résidence
principale, et cela facilite grandement len-
tretien & proximité de locéan », affirment
les propriétaires. « L'aluminium présentait
également un intérét pour ses performances
en termes de dimensions et pour la section
réduite des profilés », ajoute 'architecte.

Toutes les menuiseries de la maison ont été
fabriquées dans l'usine Initial de Lézat (09)
et installées par lentreprise Loubéry Menui-
serie, qui a apporté son conseil technique.
« Pour l'aspect sécurité, nous avons utilisé
des vitrages retardateurs d'effraction, entrai-
nant des difficultés en termes de poids sur
ces ouvrages. Ces problemes ont été résolus
par ['utilisation de roulettes spécifiques pro-
posées dans la gamme Initial », intervient
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Aurélien Loubéry, menuisier. Grace a ce
type de vitrage de sécurité, les propriétaires
ont dailleurs pu se passer de volets et profi-
tent en permanence du contact avec lexté-
rieur, en toute tranquillité.

Enfin, toutes les menuiseries coulissantes
présentent un seuil encastré affleurant le sol
intérieur et extérieur afin de faciliter la cir-
culation. Pour une finition parfaite, le drai-
nage extérieur est dissimulé sous les lames
de la terrasse bois. m

PANNEAU DE CHANTIER

Architecte : Bernard Champagnat

Partenaire Initial : Loubéry
Menuiserie, Laglorieuse (40)

Menuiseries Initial mises en oeuvre :
« Coulissants deux rails deux vantaux avec
rails encastrés

« Coulissants trois rails trois vantaux avec
rails encastrés

« Chassis fixes a ouvrant caché

« Ensemble composé de chassis fixes et
d'une porte dentrée un vantail

[} _—
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ANNUAIRE RESEAUX 2020

81RESEAUX A LA LOUPE
L'ANNUAIRE LE PLUS COMPLET
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Chaque année, Verre & Protections Mag vous propose I'annuaire
des réseaux le plus complet du marché.

Avec une présentation, simple et volontairement pratique, nous souhaitons
vous offrir un véritable outil allant directement a I'essentiel.

Merci aux 81 réseaux, aux animateurs et aux adhérents qui ont joué le jeu
en offrant leur témoignage dans cette édition.

0¢0Z¢ XNV3IS3IY JHIVANNV

Nos partenaires : TBC Innovation, Prospérences et Score Conseils

@ tbc z PROSPERENCES’ SBDI'BE

Prenez I'avantage ! I I '
N & NOVATION
Nouveau: TBC Innovation a mené en Nous avons a nouveau le plaisir de collaborer avec

partenariat avec Verre & Protections la société Prospérences, quia collecté des rensei- Comme pour I'édition 2019, nous avons
Mag une enquéte ciblant les adhé- gnements issus de sa base de données (potentiel effectué, pour cette édition 2020, un par-
rents des réseaux de vitrage, de la France couverte, nombre de départements tenariat avec Score conseils, spécialiste
menuiseries, fermetures, stores, couverts par au moins un magasin, &ge moyen des du benchmarking financier des réseaux
vérandas, etc., avec pour objectif de adhérents, stratégie dimplantation). qui a développé un outil de comparaison
comprendre la motivation, les expé- Nous avons également travaillé avec Prospé- des réseaux. Il a procédé a une évaluation
riences et la satisfaction des rences sur la création de quatre nouveaux prix a partir des réponses des réseaux au
entreprises appartenant a un réseau. pour notre concours “Grands Prix des Réseaux”. questionnaire de notre annuaire.

Alire en page 12. Lire I'article en page 14. Lire l'article en page 42.
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ANNUAIRE

RESEAUX
2020

Une analyse pointue

des réponses au questionnaire

Une enquéte, menée par notre partenaire Score Conseils, a permis d'analyser les réponses
de plus de 50 réseaux francais. Nous vous proposons dans cet article les principaux

enseignements.

Les résultats sont présentés sous forme de graphiques pour faciliter la lecture et de nuages
de mots pour mettre en avant les mots le plus souvent cités (plus le mot a été mentionné,

plus le mot est écrit en grands caracteres).

Les six différents thémes de notre enquéte

Dans le questionnaire en ligne envoyé aux réseaux pour figurer
dans Annuaire des Réseaux 2020 une série de questions a été
posée pour mieux connaitre les réseaux sur plusieurs critéres.

Aide aux nouveaux adhérents

Remise de manuels de savoir-faire

Formation des nouveaux adhérents %

0% 25% 50 % 75 % 100 %

B oui ¥ non

Aide a la vente

Parmi les outils d’aide 4 la vente proposés par les réseaux, voici
ceux le plus souvent cités. Dans le nuage de mots, les réponses
les plus citées sont les mots dont les caractéres sont les plus grands.
Ici, 57 % des réseaux déclarent proposer un catalogue 4 ses membres.

emailing goodies
9> 399""

a\\\‘\gﬂy el alise

catalogue

Ny, Sitewep v o
an /e, : %ﬂ\on

FREQUENCE DE VISITE DES ANIMATEURS
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Communication nationale

Parmi les supports de communication mis en place par les réseaux,
voici les mots qui reviennent le plus souvent. Dans le nuage de
mots, les réponses les plus citées sont les mots dont les caractéres
sont les plus grands.

Ainsi, 1/3 des réseaux déclarent mener des campagnes TV

ok
Oc\a“
583\; dIS ,a
""-’359 affichage

sponsonng

F

0% 15 % 30 % 45 % 60 % 75 %

.,
2

W Campagne BtoC

Formation des adhérents

Parmi les sujets des formations, certains themes sont plus souvent
cités. Dans le nuage de mots, les réponses les plus citées sont les
mots dont les caractéres sont les plus grands.

75 % des réseaux déclarent proposer des formations
techniques/métier aux membres du réseau.

nagem

tEC ni
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ue
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Partage de bonnes pratiques
FREQUENCE DES REUNIONS REGIONALES

Quelles analyses peut-on tirer

de cette enquéte ?

A la lecture des réponses au questionnaire, on
® 1/an s'apergoit que tous les réseaux cherchent &
: f ; ?:n accompagner au mieux leurs membres, dés leur
@ Aucune entrée dans le réseau. De nombreux services

sont proposés & chaque membre: visites d’ani-
mateurs 2 la demande, campagnes de commu-
nication, formations...
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Les réseaux apportent en priorité une aide sur
tout ce qui a trait 4 I'identité du réseau. Ainsi,
la “communication” semble toujours étre un él¢-
ment majeur pour les réseaux, qui déclarent tous
avoir au moins une personne dédiée a la com-
munication.

En revanche, les réseaux semblent moins enclins
daider leurs membres pour des besoins plus spé-
cifiques. Ainsi, une minorité de réseaux décla-
rent aider leurs nouveaux adhérents dans la
recherche d’'un local, le dossier de financement.

Alors que de nombreux réseaux déclarent aider
. . . . . leurs membres en proposant des formations sur
Aide au pilotage / gestion financiere les produits ou la pose, peu de réseaux proposent

des formations sur des compétences spécifiques

Aide au pilotage 3. . . .y
» e (commerciale, gestion financiére) ou des sup-
ports pour des communications locales, plus
a5t e =) /e fom o personnalisées. m
B oui W non
Score:
e - -

Interview d'Olivier Paris
Responsable grands comptes Score Conseils

Pouvez-vous nous présenter
Score Conseils ?

« Score Conseils est une société spé-

cialisée  dans lanalyse des
performances financieres des
réseaux. Depuis de nombreuses

années, nous avons développé des
techniques d'analyse financiere, des
analyses statistiques en utilisant le
benchmarking financier. Ces tech-
niques sont mises en ceuvre par nos
analystes financiers experts.

Avec ces travaux, nous connaissons
en profondeur les performances
financieres des différents membres
du réseau. Cette méthodologie Score
nous permet ainsi d'identifier trés
rapidement la situation financiere,
les points forts et les points faibles et
les actions a mener pour chaque
membre des réseaux ».

Qui sont vos clients ?

«Nous comptons parmi nos clients des références dans de
nombreux secteurs d'activité que ce soit en BtoB ou en BtoC.
Chaque secteur d'activité a ses propres particularités. C'est en
cela que notre métier est extrémement intéressant.

Nos clients sont les tétes de reseaux. Nous travaillons dabord
avec la direction du réseau pour comprendre le fonctionnement
du réseau, son organisation et ses particularités et ensuite
nous sommes amenés a travailler avec chaque membre du
réseau afin de laider dans le pilotage de son entreprise ».

Quelles sont les différentes prestations
proposées aux réseaux ?

« Le cceur de notre activité est I'analyse des performances
financiéres dans les réseaux. A la demande des réseaux, nous
intervenons également dans le cadre de leur développement.
Nous accompagnons leur développement en analysant la situa-
tion financiere des candidats au réseau.

Nous réalisons également de nombreuses évaluations dentre-
prises dans le cas de reprises, de cessions ou de
transmissions. Enfin, nous organisons des formations pour les
équipes du réseau ou les membres des réseaux ».

Selon vous, quest-ce qui fait
le succes d'un réseau?

« Au-dela du succés commercial, dans
le domaine financier, les clés de la réus-
réseau sont pour moi
I'implication, le professionnalisme et la
solidité financiére des membres du

site d'un

réseau ».

Quels axes d'amélioration
avez-vous identifiés
pour les 50 réseaux analysés ?

« Comme on le voit dans les réponses
au questionnaire, beaucoup de réseaux
n‘ont pas encore les outils danalyse et
daide au pilotage de leur réseau. Or ces
outils de pilotage sont désormais indis-
pensables a la gestion d'un réseau,
dans le cadre d'un rapport gagnant-
gagnant entre la direction du réseau et
ses membres ».
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guestions au responsable du réseau
Philippe Leire

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Notre projet le plus marquant de 'année 2019
estnotre convention en Norvege. Pour célébrer
les 20 ans nous avons choisi de marquerle
coup. Cette convention s'inscrit comme
chaque année comme un temps fort
contribuant alaconstruction d'unréseau solide
et qualifié. C'est aussi une grande réunion de famille pendant
laquelle chacun seretrouve et se rappelle de bons souvenirs.

Ces 2joursdaventures polaires aux confins de laNorvege ont été
uneréussite. Et pour preuve, cette année, 80 % des membres ont
répondu présents pour cet évenement.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Au coursdel'année 2018, nous avons pris le temps découter nos
membres et de mettre en place des solutions pourrépondre a
leurs besoins. Nous déployons ainsi de nouveaux services sur les
enjeux tant de formation, d'animation et de communication et cela
porte ses fruits avec la signature de 6 nouveaux membres depuis
janvier 2019.

Pour permettre aux nouveaux membres de mieux démarrer leur
activité, nous avons travaillé surun programme d'intégration et
daccompagnement : formations commerciales, poses, logicielles
et réseaux sociaux, visite de I'usine de production Grandeur
Nature, rencontres et échanges avecl'équipe aucomplet et bien
dautres services pour attirer des professionnels et atteindre d'ici
fin2020, 70 adhérents Grandeur Nature.

questions a un nouvel adhérent
André Sanchez, société Ameko a Saint-Just(01)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Nous recherchions un secteur spécialisé dans
lavéranda et avonstrouvé une solution
performante avec l'usine Grandeur Nature
Production. Lagamme de vérandas, les délais
de fabrication et I'offre tarifaire ont attiré mon
attention. Aprés une étude approfondie des différents acteurs du
marché, je me suis sentirassuré par le sérieux et I'expérience des
equipes.

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Leréseau Grandeur Nature propose a ses membres de nombreux
evénements derencontres et déchanges tels que les Réunions
régionales, lescommissions ou encore les formations. Ces
dernieres sont des moments tres enrichissants carils permettent
déchanger surlesbonnes pratiques du métier mais surtout se
former sur des techniques de vente innovantes et adaptées anos
clients. Ces formations sont de vraies plus-value puisqu'elles sont
dispenseées par un de nos collégues membre du réseau, gérant de
Méridia, qui connait donc nos problématiques au quotidien.

GRANDEUR
‘.‘. NATURE

VERANDA | HABITAT
FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1999

Description du réseau: Réseau francais des experts de la menuiserie
aluminium

Type de contrat : adhésion

Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires: NC
Affilié au groupe industriel : Sepalumic

Nombre de magasins au sein du réseau: 38

Nombre d'implantations en 2019: 38

Nombre d'adhérents RGE : 38

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée duréseau: 6500 €

Redevance d'exploitation: 7800 €

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : Non défini
Lieu de la prochaine convention: Non défini

CONTACTS

Dirigeant : Philippe Leire
Animateur réseau : Raphaél Gabion
Assistante réseau: Sophie Dubois

COORDONNEES

Adresse : Domaine du Mafay, 35890 Bourg-des-Comptes
Tél: 0800877182

Email : contact@veranda-grandeurnature.com

Site internet: www.veranda-grandeurnature.com/
Facebook: Grandeur Nature Véranda

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : Formations gratuites pour les
collaborateurs la premiére année d'adhésion, assistance personnalisée et
accompagnement pour leur premier pas au sein du réseau (technique,
logistique, vente et marketing...), outils de communication...

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: logiciel de création de véranda en 3D et de gestion
de projet Cover + liaison avec I'application de réalité augmentée Sara. PLV
(catalogue, flyer, affiches...) + fiche d'aide a la vente (avec argumentaire de
vente)

Fréquence des visites des animateurs : En fonction des besoins de
chaque adhérent avec un minimum de 2x par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 4 campagnes de
communication, chacune sur une thématique : véranda, pergola, gamme
habitat et véranda a nouveau.

Cible des campagnes de communication: Hommes et Femmes +45 ans,
CSP+, propriétaires et résidants dans les zones de chalandises des
adhérents Grandeur Nature

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : [oui ou non] oui

Formation(s) proposée(s): Formation vente, Cover, réseaux sociaux, pose,
e-réputation...

Ecole de formation : Institut de formation Sepalumic
Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Les commissions marketing/
commerce/technique et habitat qui permettent aux membres déchanger.
Réunions régionales: oui -5 par an

Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE
Aide au pilotage: NC

Benchmark financier au sein du réseau: oui, en partenariat avec Score
Conseil

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Nous avons des tarifs négociés avec nos fournisseurs
Normes architecturales a respecter: NC
Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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IHOMIA

L'OUVERTURE SUR VOTRE CONFORT

FICHE D'IDENTITE

Date de création duréseau: 2014

Description du réseau: Homkia est une enseigne frangaise indépendante
spécialisée dans le confort énergétique de I'habitat : fenétres, portails,
clotures, portes-volets, stores-pergolas, portes de garage et isolation, en
rénovation et en neuf.

Type de contrat: Concession

Durée du contrat: 3, 50ou 7 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Créateur ou spécialiste
ambitieux et rigoureux, ADN de commergant, a I'écoute de la satisfaction
des clients, profil de leader, de manager.

Affilié au groupe industriel : non

Nombre de magasins au sein duréseau: 29

Nombre d'implantations en 2019: +15

Nombre d'adhérents RGE : 29

CA HT global du réseau: 30 M€ (prévisionnel 2019)

CAHT d'une implantation aprés 2 ans: 1.5 M€

Droits d'entrée du réseau: 10000 €

Redevance d'exploitation : 410 € / mois

Redevance publicitaire : Selon contrat choisi

Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2021

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant fondateur : Nikolas Seferiadis
Directeur commercial : Olivier Avias

COORDONNEES

Adresse: 105 rue de la Belle Olonnaise 85340 Olonne-sur-Mer
Tél: 0251212966

Email: contact@hombkia.fr

Site internet : www.homkia.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/homkiaofficiel
https://instagram.com/homkia
www.linkedin.com/company/homkia-sas

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Aide des nouveaux adhérents pour: Création du showroom avec
proposition daménagement 3D, accompagnement pour le recrutement de
collaborateurs, aide administrative (modéles de documents : contrats de
travail, notes de service, communication interne...) études géomarketing.
Formation des nouveaux adhérents : oui

Remise de manuels de savoir-faire : non

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Application de réalité augmentée Homkia lab, CRM
Homkia, catalogues, documents de prospection, vidéos...

Fréquence des visites des animateurs : 1fois/trimestre minimum selon
contrat choisi

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Une communication
forte axée localement :

« Une expertise digitale pour étre leader sur internet et les réseaux sociaux

«7 campagnes locales pour développer la notoriété des adhérents, générer
des contacts et des ventes

» Une communication multicanale : spots TV, replay, display, campagnes
digitales, distribution BAL, sponsoring et mécénat...

- Des supports pertinents pour animer, renforcer l'efficacité commerciale
(catalogue produits, livret de garanties, mailing promo ou BAL...)

Cible des campagnes de communication : Grand public et particuliers
propriétaires de biens immobiliers

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Technique (métrés et poses); Commercial
(vente, gestion, management)

Ecole de formation : non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: oui via l'animation et la visite -
des Points Conseil pilotes
Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui, tous les deux ans

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander : oui

e R
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44,6 ans Age moyen desadhérents

guestions au directeur du réseau
Nikolas Seferiadis

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lasignature de deux acteurs régionaux
majeurs, Socover(3 Points Conseils et 3 autres
avenir)et Intoo habitat(3 points Conseils et

6 autres avenir), quiont quitté leur réseau pour
rejoindre Homkia.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Depuisjanvier 2019, Homkia a plus que doublé le nombre de ses
Points Conseils passant de 13a28 points de vente soit une
croissance de +15magasins ou +115 % pour représenter un CA
réseau prévisionnel de 35 M€ en 2019. Notre objectif pour 2020
serade garder cette dynamique.

qguestions a un nouvel adhérent
Hervé Madeux, Socover a Saint-dean-d’Angely(17)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Lavision stratégique tres digitale de Homkia va de pair avec notre
conception de lacommunication. Nous apprécions
particulierement des outils tels que le simulateur 3D Homkia lab,
pour visualiser la pergolaou le portail d'un projet. Ces outils
complétent notre volonté d'exploiter les nouvelles technologies et
les nouveaux médias.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Homkia, c'est unlabel dynamique et jeune avec des produits
performants et novateurs. Les produits sont régionaux et de
fabrication frangaise. De plus, le réseau dispense des formations de
qualité dont mon personnel peut profiter pour monter en compétences.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !
7 % Potentiel de la France couvert(zones 30 minutes des magasins)

10 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

31% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 15% [ de 30 000 a 40 000

surzones de 20 000 a 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o



guestions alaresponsable du réseau
Carole Ducrot

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lamise en place de réunionslocales,
regroupant environ 5/6 magasins, moments
privilégiés pour que tous les adhérents
puissent échanger, sexprimer et faire
remonter leursretours dexpériences surles
thémes proposés. Les premiéres ont permis
détablir et de diffuserun plan de vente type actualisé et un guide
desbonnes pratiques au sein de notre Réseau Fenétrier Veka.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'objectif est de recruter de nouveaux professionnels, spécialistes
delarénovation et delamenuiserie PVC, dans des villes clés dans
lesquelles nous ne sommes pas encore suffisamment présents.
Nous ne privilégierons pas la quantité, mais la pérennisation des
ouvertures, enveillant ala satisfaction de nos futurs adhérents, et
enlabonneintégrationau sein de lacommunauté des magasins
Fenétrier Veka existants. Sans oublier lavolonté de retrouver
touteslesinnovations Veka, dont Veka Spectral, dans les magasins
de nosadhérents.

guestions a un nouvel adhérent
Thierry Mercadier, société ASK VSE a Nimes(30)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

L'appartenance aunréseau d’'une enseigne de
notoriété connue et reconnue parla qualité de
ses produits, toujours enrecherche
d'innovation.

L'accompagnement dans diverses situations
delavie de notre entreprise au moyen doutils daide alavente, de
conseils, de formations, etc.

Comme exemple nous pouvons entre autres, citer l'aide au niveau
de lacommunication de notre activité, avec une approche
commerciale et des conseils pour le développement de notre
entreprise.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Le partage dexpériences et d'idées entre collégues appartenant
auréseau Veka est toujours enrichissant et aide ala progression et
alamélioration de l'entreprise ; embauche, partage d'expérience
commerciale...

Prenez I'avantage !

22 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
32 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

NC Agemoyendesadhérents L .
Stratégie d'implantation

38% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 09% [ de 30 000 & 40 000

surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

e
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Fenetrier

Bien plus qu’une fenétre

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 1995

Description du réseau : Réseau national spécialisé dans la vente et la
fourniture de menuiserie PVC

Type de contrat : Licence de marque

Durée du contrat : 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel de la
fabrication ou vente et pose de menuiseries, disposant d'un show-room
pour exposer ces produits

Affilié au groupe industriel : Veka

Nombre de magasins au sein du réseau : 50

Nombre d'implantations en 2019 : 4

Nombre d'adhérents RGE : 50

CA HT global du réseau : 38 ME€/HT

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 750 k€

Droits d'entrée du réseau : 3000 € /ht

Redevance d'exploitation : 3 300 € / annuel /ht

Redevance publicitaire : Aucune

Date de la prochaine convention nationale : Octobre 2020

Lieu de la prochaine convention : NC

CONTACTS
Responsable du réseau : Carole Ducrot

COORDONNEES

Adresse : Z| de Vongy - 74200 Thonon-les-Bains
Tél: 0450818812/ 0673997538

Email : cducrot@veka.com

Site internet : www.fenetrierveka.fr

Réseaux sociaux : NC

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Non.

Aide des nouveaux adhérents pour : Aide technique et financiére a la mise
en place de la charte graphique extérieure et intérieure, mise a disposition
de mobilier et aide a la conception/aménagement du show-room.
Animation personnalisée de nos adhérents au quotidien.

Formation des nouveaux adhérents : Formations commerciales (vente) et
technique (pose)

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Plan de vente, argumentaires produits, catalogues
et autres outils marketing opérationnelles mis a disposition via une plate-
forme web.

Fréquence des visites des animateurs : Fonction d'un plan dactions
personnalisé, défini avec chaque adhérent. En moyenne 1,5 fois par mois.

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : NC
Cible des campagnes de communication : NC

Personne/service dédié a lacommunication :
Service communication - 2 personnes

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s) : Formation commerciale (Vente) et technique
(Pose) + Formations spécifiques lié¢ aux produits et services de nos
partenaires

Ecole de formation : Non

Solution BIM : NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Nous avons initié des réunions
locales en régions regroupant 4/5 adhérents au sein de leur magasin pour
échanger notamment sur les bonnes pratiques de chacun avec retours

- d'expériences et synergies

Réunions régionales : Oui, Nord et Sud
Convention nationale : Oui, tous les 2 ans.

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE
Aide au pilotage : Oui
Benchmark financier au sein du réseau : Oui

Evaluation prop pour ¢ / transmi d'entreprise : Oui

ACHATS

Centrale d'achats : NC

Normes architecturales a respecter : Charte graphique denseigne &
corner Showroom

Part minimum de produits du réseau a commander : 50%

o
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LA

JUE DU

MENUISIER

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1999

Description du réseau: Réseau d'Artisans Indépendants
Type de contrat: Partenariat

Durée du contrat: 2 ans minimum

Profil du candidat et compétences nécessaires: Tout acteur du second
ceuvre du batiment ayant de I'expérience, ayant compris l'intérét de se
regrouper pour mutualiser ses expériences et progresser ensemble.

Affilié au groupe industriel : Castes Industrie
Nombre de magasins au sein du réseau: 150
Nombre d'implantations en 2019: 12

Nombre d'adhérents RGE : 150

CA HT global du réseau: 130 millions d'€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 0€

Redevance d'exploitation: 0€

Redevance publicitaire : 3600 € HT

Date de la prochaine convention nationale : Mai 2020
Lieu de la prochaine convention: Rodez - pour le forum des Boutiques

CONTACTS

Directeur général : Christian Castes
Directeur commercial : Sergé Daudé Ramond

COORDONNEES

Adresse: 660 route de Montauban, 12200 Villefranche de Rouergue
Tél: 0565 45 04 20

Email : contact@castes-industrie.fr

Site internet: www.laboutiquedumenuisier.fr

Réseaux sociaux: Facebook et Linkedin

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Distribution du Livre de marque,
catalogues, intranet, kit de communication, PLV, fiches produits,
echantillons et nuanciers, documents spécifiques au réseau

Aide des nouveaux adhérents pour: Conseil pour la conception du
magasin. Aide a la formation technique tout au long de I'année suivant les
besoins de chacun. Aide a la formation commerciale, tout au long de
I'année suivant la demande.

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide ala vente : CRM / Configurateur 3D de menuiseries
Fréquence des visites des animateurs : Mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Communication
nationale, BFM TV, France Télévision (direct et Pluzz), cinémas, presse
grand public et presse professionnelle

Cible des campagnes de communication: 2 cibles: le grand public pour
développer la fréquentation en boutiques, et les professionnels, pour
l'ouverture de nouvelles boutiques.

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Aide a la formation technique tout au long de l'année
suivant les besoins de chacun. Aide a la formation commerciale, tout au
long de l'année suivant la demande.

Ecole de formation : Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Oui, via notre CRM
Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Oui tous les 2 ans.

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui

ACHATS

Centrale d'achats: Oui

Normes architecturales a respecter: Non

Part minimum de produits du réseau a commander: 100 %

e R
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41 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

46,9 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Serge Daudé-Ramond

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

En 2019, nous avons fété les20ansde La
Boutique du Menuisier ! Cetanniversaire a été
l'occasion pourleréseauderesserrerlesliens
quinousunissent lors du week-end Boutiques
surle ClubMed 2, et dorganiserune grande
opération nationale a destination des particuliers.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

['ouverture de 15 nouveaux points de vente.

guestions a un nouvel adhérent
Mathieu Maleika, a Muret(31)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avezadhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

LaBoutique du Menuisier maccompagne semaine aprés semaine,
grace uneréelle proximité entre touslesacteurs: que ce soit entre
lesmembres duréseau ou avec Castes Industrie. Des outils sont
mis en place pour faciliter lacommunication etlabonne
transmission desinformations. La Boutique du Menuisier est un
réseau a taille humaine quinous permet de bénéficier de l'aide de
professionnels qui sont vraiment alécoute, et quirépondentanos
besoins. Onn'est pasisolé, et c'est unvraiplus!

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

On partage avecles autres membres du réseau lors de temps forts
comme les week-ends Boutiques & forums, et al'occasion de
rencontres avec lesautres Boutiques du Menuisier de larégion.
Celanous permet déchanger surles actions que nous menons
chacundansnos boutiques et de nous enrichir des expériences
desautres.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez l'avantage !

57 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
°
Potentiel 13% M > 40000

defenétres 08% [ de 30 000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

o



Stéphane Rambaud

guestions a l'animateur du réseau
Arnaud Formisyn

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Développement d'une plateforme d'animation -

permettant de commander simplement des
prestations de biens et de services afinde
répondre aux différents besoins de nos
partenaires.(Communication, équipement,
digital, formation...)

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement

pour20207?

Enrichirnotre catalogue de prestations pour proposer un

partenariat toujours plusriche et développer une offre de service

premium.

EXPERT

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1986

Description du réseau: Partenariat regroupant plus de 300 ambassadeurs
locaux, relais des dernieres innovations Somfy et garant d’'une expérience
réussie auprés du consommateur

Type de contrat: contrat de partenariat
Durée du contrat : indéterminée (tacite reconduction annuelle)

Profil du candidat et compétences nécessaires : Installateur spécialiste
des ouvertures et des fermetures de la maison disposant d'une structure
compléte (showroom, techniciens poseur) et effectuant un chiffre
d'affaires minimum avec Somfy

Affilié au groupe industriel : Somfy

Nombre de magasins au sein du réseau: 450
Nombre d'implantations en 2019: 10

Nombre d'adhérents RGE: NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: aucune
Redevance d'exploitation: 2500 €
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : Réunions régionales Expert
Somfy du 26 novembre au 6 décembre

Lieu de la prochaine convention : roadshow national

CONTACTS
Directeur commercial : Patrice Ponte
Animateur réseau: Arnaud Formisyn

COORDONNEES

Adresse: 1place du Crétet - 74300 Cluses
Tél: 0763404753

Email : arnaud.formisyn@somfy.com

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : séminaire d'accueil de 2 jours au
siege

Formation des nouveaux adhérents : oui dans le cadre du partenariat

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : plateforme de prestation de biens et services en
support du développement de l'activité de nos partenaires

Fréquence des visites des animateurs : adaptée au besoin

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de Inication nati
Somfy « les instants sécurité »

Cible des campagnes de communication : consommateur final
Personne/service dédié a la communication: oui

le en 2018 : campagne nationale

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): formations techniques et commerciales sur
I'ensemble du plan produit

Ecole de formation : oui centre de formation
Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Conseil National des Experts
Somfy

Réunions régionales : Oui 1a 2 fois par an

Convention nationale : Oui 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage: NC

Benchmark financier au sein du réseau: NC

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

ACHATS

Centrale d'achats : NC
Normes architecturales a respecter: NC
Part minimum de produits du réseau a commander : NC
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Univerture &S

MENUISERIE & CUISINE

FICHE D'IDENTITE

Date de création duréseau: janvier 2015

Description du réseau : Univerture commercialise des menuiseries et des
cuisines pour le neuf et la rénovation, en fourniture et pose ou fourniture
seule aupres du particulier ou du professionnel.

Type de contrat: contrat d'adhésion
Durée du contrat: 1an renouvelable par période de 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Entreprise spécialisée
dans la menuiserie et représentant 1250 k€ d'achat menuiserie

Affilié au groupe industriel : Aucun
Nombre de magasins au sein du réseau: 42

Nombre d'implantations en 2019: (1a Seyssuel 38)(1 Périgueux 24)(1
Orange 84)(1en Corse 20)

Nombre d'adhérents RGE : 26 points de vente

CA HT global du réseau: 120 millions

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: Entre 2.5 et 3 millions €
Droits d'entrée du réseau: NC

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : Kit starter la 1 année de 2000€ (y compris
assistance pour le passage sous enseigne), ensuite selon besoins de
'adhérent.

Date de la prochaine convention nationale : Juin 2020

Lieu de la prochaine convention: Surprise aux adhérents pour les 5 ans
Univerture

CONTACTS

Président: Olivier Lopez
Directeur général : Stéphane Tomatis
Directeur développement & coordination : Bernard Huberlant

COORDONNEES

Adresse : 1125 avenue Julien Panchot - 66000 Perpignan
Tél: 06 493215 25

Email : contact@univerture.com

Site : univerture.com

Facebook: selon adhérent

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Accompagnement par le directeur
développement, accés a notre plateforme collaborative...My Univerture

Formation des nouveaux adhérents : Oui, par le directeur développement

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Oui
Fréquence des visites des animateurs: 1a 2 visites par trimestre

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 4 campagnes par an
(Janvier, mars, juin et septembre)

Cible des campagnes de communication : neuf et rénovation particulier
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Commerce et gestion
Ecole de formation: Oui

Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Oui, disponible dans notre
plateforme My Univerture

Réunions régionales (périodicité): Tous les 2 mois

Convention nationale (périodicité): 1 par an

AIDE AU PILOTAGE /GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats: Oui

Normes architecturales a respecter: Oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %
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12 % Potentiel de la France couvert(zones 30 minutes des magasins)

49,9 ans Age moyen desadhérents

guestions au président du réseau
Olivier Lopez

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lasortie tant attendue du nouveau catalogue
menuiserie 2018-2019 et I'intégration d'un
directeur développement quinous a permis de
structurer etanimerle réseauavec louverture
de 4 pointsde vente en 2018 et la signature de

7 points de vente supplémentaires pour 2019
quis'annonce dores et déjacommeungrandcru!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Enprioritélaréussite dintégration des nouveaux adhérents.
Ensuite le perfectionnement de notre plateforme collaborative
intégrant tous les outils digitaux nécessaires aux développements
et contribuant au bien-étre de nos adhérents.

Bien entendu, parallelement, nous continuerons a développerle
nombre de points de vente sur le territoire national.

questions a un nouvel adhérent
Stéphane Morel, menuiserie Bapi a Seyssuel(38)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

L'arrivée chez Univerture nousaamené une
dynamique de magasin beaucoup plus
moderne par son enseigne, son design, une
charte graphique aux couleurs tres
accrocheuses pourlaclientele, un concept de
showroom trésludique et fonctionnel.
Unrapport différent avec les fournisseurs qui nous prennent plus
au sérieux malgré nos 23 ans dexistence du fait d'une uniformite
des magasins Univerture.

Nos clients professionnels n'hésitent pas a nous envoyer leurs
clients finaux ce quinous aapporté une progression de notre
chiffre d'affaires conséquent, aplusde 27 % surunan.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

-Desréunions concrétes et sérieuses entre professionnels du
méme métier quinous permettent d'avancer et de partager nos
expériences et marchés régionaux.

-Une cohésionde grouperespectée, del'entraide entre les
différents magasins qui permet a notre entreprise de mettre en
avant les bons produits tout en restant trés compétitif.
-Unréseaualécoute de sesadhérents, qui progresse et nous fait
progresser.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

19 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

26% [ > 40000

Potentiel
de fenétres 6% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins
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@ univerture.com

Univerture i

MENUISERIE & CUISINE

DEVENEZ

VOTRE
REGION!

LA FORCE DU LOCAL,

LA PUISSANCE DU NATIONAL

t UN RESEAU VECTEUR
DE CROISSANCE!

Un concept unique, en adoptant les couleurs Univerture, Grace a l'expérience des fondateurs du réseau, vous bé-
vous affirmez votre savoir-faire, tout en préservant votre néficiez de conditions d’achat exceptionnelles ainsi que
indépendance et votre identité locale. Vous capitalisez d’une communication puissante permettant d’annoncer
ainsi sur votre notoriété régionale tout en bénéficiant de une croissance a 2 chiffres pour tous les indépendants
colts mutualisés. ayant rejoint le réseau.

ACHATS OPTIMISES J
COMMUNICATION CROSS CANAL MUTUALISEE
e DEJAPLUSDE IDENTITE LOCALE PRESERVEE

4 : ! PROGRESSION DE CA ET DE RENTABILITE Directeur Développement
o POLITIQUE TARIFAIRE ENGAGEE
° °
MAGASINS SHOW-ROOM, ANIMATIONS COMMERCIALES
s o bernard.huberlant@univerture.com

[l attraptemps - Agencece commuricaton 0468551131
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menuisier

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: septembre 2014

Description du réseau: Vente et pose de menuiseries et fermetures de

rénovation chez les particuliers

Type de contrat: Convention de partenariat

Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : menuisiers

professionnels ou revendeurs spécialisés dans la rénovation chez les

particuliers

Affilié au groupe industriel : Groupe Delplast
Nombre de magasins au sein du réseau: 50
Nombre d'implantations en 2019: 19

Nombre d'adhérents RGE : 50

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : 99 € / mois
Redevance publicitaire : 1% sur achats Delplast
Date et lieu de la prochaine convention nationale : NC

CONTACTS

Dirigeant : Régis Delahaye
Directeur réseau: Frédéric Lenoir

COORDONNEES

Adresse: 620, rue du Plat Chemin - Querqueville
50460 Cherbourg-en-Cotentin

Tél: 02.33.01.82.40

Email : contact@chouette.pro

Site internet : www.chouette.pro

Réseaux sociaux: NC

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non
Aide des nouveaux adhérents pour : communication locale
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : supports marketing
Fréquence des visites des animateurs : 1/mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: NC
Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui
Formation(s) proposée(s): technique
Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : non
Réunions régionales: non
Convention nationale : oui - 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission
d'entreprise: non

ACHATS
Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander :
pas de quota

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019
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12 % Potentiel de la France couvert(zones 30 minutes des magasins)

44,8 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Frédéric Lenoir

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Latransformationdelessai!...encesensquela
réforme de l'offre mise en place enmai 2018 a
fait ses preuves de séductiondansle
recrutement de nouveaux clients en 2019. A ce
titre, les technico-commerciaux du groupe
Delplast - également en charge de 'animation -
ontmis enavant sapertinence auprées d'un cceur de cible
dartisans du segment diffus.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Pérenniser cet élan de développement en 2020 enintéressant
dautres clients de ce méme profil et qui sont... « des chouettes qui
s'ignorent » ! Par ailleurs, le contenu de loffre sera“upgradé”;
notamment en ce qui concernent le référencement des
fournisseurs et les servicesassociés.

questions a un nouvel adhérent
David Fontaine, Nevers

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Une meilleure visibilité parles consommateurs
de mazone de chalandise. Lamise enplace de
mon premier magasin, par exemple, a été un
véritable tremplin. Méme mes anciens clients,
queje connais pourtant bien, redécouvrent
mon entreprise. J'avais besoin d'un dispositif commercial et
marketing complet pour l'associer a mon savoir-faire technique ;
c'estquejaitrouvé avecleréseau.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Larichesse etladiversité de l'offre « préte alemploi » pour mes
besoins de communication et mon développement commercial.
De plus, je l'adapte amonrythme. Je fais état de mon
appartenance au réseau sans dénaturer ma propre dénomination
dentreprise et c'est trés bien pour ma notoriété locale.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

24 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
o
Potentiel 13% . > 40000 .
defenétres 20% [ de 30 000 a 40 000
surzones de 20 000 a 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

o
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M Une gamme dédiée et suréquipée

M Une garantie a vie

B Un logiciel métier

M Des outils d'aide a la vente personnalisés
M Une bonification des achats...

GROUPE

- CHOUETTE!
‘

Ruclgycert

menuisier Woeipiast

Frédéric Lenoir - Directeur du Réseau
Tél.: 0233 0182 40 - f.lenoir@groupe-delplast.fr

www.delplast.fr - www.chouette.pro



CE iy ,__j:j | guestions au développeur du réseau

CUISINES & MENUISERIES

Durée du contrat : 3 ans renouvelables

Profil du candidat et compétences nécessaires : Indépendant du métier
de la fermeture de la maison ou du négoce, ou entrepreneur reprenant ou

entrepreneur créateur, disposant de bases techniques, et d'un savoir-faire Quels sontvos principaux projets et objectifs de développement
en management et gestion.

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein du réseau : 84
Nombre d'implantations en 2019 : 84
Nombre d'adhérents RGE : NC

lors du déploiement du CRM.

- Guillaume Vandevelle

N

I Quel a été le projet le plus marquant

< FICHE D'IDENTITE dansl'année 2019 pour votre réseau?

=)

N Date de création du réseau : 2007 Leréseauaouvert son 1¢ point de vente en {le-

(7] Description du réseau : Caséo propose des menuiseries et des cuisines, _ > P

E en neuf et en rénovation, aux particuliers et aux constructeurs, en de Fra.nce' En parfdllele, _la centrﬁle aintegre
fourniture seule et en fourniture et pose. une animatrice quivasuivre le réseau, et

o Type de contrat : Concession apporter formation et assistance aux magasins

<

=)

=

=

<

pour20207?

Leréseauvapoursuivre son développement en se dotant de
moyens permettant dencore mieuxaccompagner les nouveaux

CA HT global du réseau : 190 M€ adhérents et les projets douvertures desadhérents actuels. En
CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 1.5 M€ parallele, le déploiement du CRMva étre une étape importante
Droits d'entrée du réseau : NC dansl'excellence opérationnelle recherchée parlesadhérents.

Redevance d'exploitation : NC

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : Juin 2020
Lieu de la prochaine convention : Séville

guestions a un nouvel adhérent

CONTACTS .
Ghislain Ripert, Vernon(27)

Dirigeant : Jean-Marc Meyniel
Développeur réseau : Guillaume Vandevelle

Animatrice réseau : Naima Jraifin Oue vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un

COORDONNEES exemple concret ?

Adresse : Caseo SAS

Tél: 032159 2128 J'étais désireux de me lancer dans I'exploitation

Email : contact@caseo-centrale.com d’'un magasin de vente de menuiseries, en

Site internet : www.caseo-maison.com n‘étant pas du métier, le réseau m'aapporté un

Réseauxisociauxi:|Facebook savoir-faire et une expérience riche qui mont

permis de gagner dutemps dans mon
Remise de manuels de savoir-faire : Oui lancement, et dans I'exploitation au quotidien. Jai pu profiter
Aide des nouveaux adhérents pour : Accompagnement sur toute la notamment de leur expertise dans 'agencement d'un magasin

démarche d'intégration, voire de création, process ouverture de magasin, ... gracealeur partenaire historique,
Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues

AIDE A LA VENTE . ,
auseinduréseau?

Outils d'aide a la vente : catalogues, site internet, configurateurs, tracts,
opérations multi-médias (affichage, radio,...), ...

) . . Jai profité des échanges nombreux et riches entre les adhérents
Fréquence des visites des animateurs : NC

surles méthodes, les outils mais aussi de conseils pour éviter

COMMUNICATION NATIONALE certaines erreurs au démarrage de l'activité.

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 3 campagnes radios Larichesse de Caséo passe par ces échanges au cours des

Cible des campagnes de communication : Particulier 5réunions annuelles. Et certains adhérents mont accueillidans
Personne/service dédié a la communication : Oui leur magasin pour maider dans mon projet.

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s) : toutes formations techniques, vente,
management, organisation, ....

Ecole de formation : NC
Solution BIM : Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales : Non )
Convention nationale : 5 réunions par an + 1 convention pmmmmm e ———— Le Scan PROSPERENCES - e e e e e e - -

Prenez I'avantage !

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau : Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

35 9% PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
51 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

47,2 ans Age moyen desadhérents o .
Stratégie d'implantation

o,
Potentiel 19% . >40 000 .
defenétres 13% [ de 30 000 a 40 000
surzones de 20 000 a 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

ACHATS

Centrale d'achats : Oui

Normes architecturales a respecter : Oui

Part minimum de produits du réseau a commander : Oui

e R
o
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REJOIGNEZ
LE RESEAU

Vous étes spécialiste de la
menuiserie en rénovation ?
Le réseau Caséo vous offre
de multiples opportunités

de développer votre

Et en plus vous :

> Elargissez votre plan de vente vers des métiers
complémentaires (portails, stores, pergolas, dressings,

G} —= portes intérieures, cuisines)
H > Créez une activité de distribution de menuiseries
aupres des constructeurs avec I'appui de la centrale
HERVE M. > Préservez votre indépendance au travers de la force
ADHERENT d’un réseau
BERNAY > Augmentez votre rentabilité au travers d’un référen-
o ) cement optimisé et négocié avec les plus grandes
A re/omt_Caseo marques francaises en toute indépendance de tout
RIS 2O industriel

> Profitez d’une véritable présence digitale sur le web
et les réseaux sociaux

> Bénéficiez d’un plan de communication complet
et efficace au niveau local et national (tracts, radios,
télé, affichage...)

> Exploitez rentablement votre secteur grace a une
véritable zone d’exclusivité

—

Une équipe solide ¢a change tout !
Rejoignez les 80 points de vente Caséo

C/ .SEO i

GUiIIaume VANDEVELLE CUISINES & MENUISERIES RENOVATION
07 62 67 46 60
g.vandevelle@caseo-centrale.com UNE EQUIPE SOLIDE, CA CHANGE TOUT !

DPS les indés - SIRET N° 390 295 244 00011. Document et photos non contractuels. Société Caséo SIRET n° 494 072 044 00030 Avril 2018.
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s Fenétres
LORENOVE

www.lorenove.fr

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1983

Description du réseau: Spécialistes du remplacement de menuiseries
extérieures sur-mesure fabriquées en France

Type de contrat: Concession
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels du
batiment avec le sens du commerce ou cadre en reconversion

Affilié au groupe industriel : Groupe Lorillard
Nombre de magasins au sein du réseau: 60
Nombre d'implantations en 2019: 4

Nombre d'adhérents RGE : 60

CA HT global du réseau: 43 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 700000 €
Droits d'entrée duréseau: 11000 €

Redevance d'exploitation: 5950 €

Redevance publicitaire : 6250 €

Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2020
Lieu de la prochaine convention : Bordeaux

CONTACTS

Dirigeant : Gérard Coron-Dall'o
Développeur réseau: Jean-Christophe Péron

COORDONNEES

Adresse: 1avenue Gustave Eiffel 28000 Chartres

Tél: 0237917575

Email : developpement.reseau@lorenove.fr

Site internet: www.lorenove.fr

Réseaux sociaux : Facebook, LinkedIn, Instagram, Pinterest, Youtube

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: L'implantation et 'aménagement du
showroom, la formation des équipes, la campagne de communication
ouverture, kit de communications locales prétes a lemploi...

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Mallettes, échantillons, nuanciers, catalogues, site
web local...

Fréquence des visites des animateurs: 1a 2 fois/mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : 4 campagnes
nationales + portes ouvertes; parrainage TV sur France 2, France 3 et BFM;
actions digitales

Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Formation commerciale Lorévente, technique,
gestion d'un point de vente Lorenove +immersion en agence et en
concession

Ecole de formation: oui
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : Application MyLorenove dédiée au
réseau

Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats : Centrale de référencement

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %

e R
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31 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

51,7 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Gérard Coron-Dall'o

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lasignature, enjanvierdernier, dela
convention de mécénat par Thierry Luce,
président du groupe lorillard et Jean-Pierre
Papin aofficialisé le soutien de Lorenove a
Neuf de Cceur. Cette association, fondée parle
célebre numéro 9 del'équipe de France, vient
enaide aux familles denfants atteints de Iésions cérébrales. Unis
autour de valeurs communes, nous ne pouvions quétre
naturellement sensibles ala cause du couple Papin. C'est un
engagement quinoustientacceur!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'objectif seradaccroitre la performance individuelle de chaque
magasin. Nous mettrons notamment l'accent surle
développement de partenariats forts avec nos fournisseurs
références, et surle déploiement de notre programme de
formation continue Lorévente, afin dapporter encore plusde
valeur anos adhérents. Nous prévoyons, en parallele, l'ouverture
de 10 nouveaux points de vente sur'année 2020.

guestions a un nouvel adhérent
Mickaél Pépin, concessionnaire a Chambéry (73)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Cette entreprise familiale, forte d'une
expérience de 80 ans, quiasu mettreenplace
unréseau national, nous est apparue
indispensable pour développer notre secteur
fenétre. Son expérience en marketing,
logistique et commerciale, est bénéfique pour notre
développement dans cette activité.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Laforce del'expérience des 60 magasins Lorenove, répartis dans
chaquerégionde France, et le savoir de chacun, nousamenent a
une formation permanente et constante. Nous bénéficions grace a
ceréseau, d'une expérience de terrain mutualisée qui permet de
nous perfectionner chaque jour encore plus.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

38 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

41% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 11% [ de 30 000 a 40 000

surzones de 20 000 a 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o
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LORENOVE :

SUCCESS STORY D'UNE
EVOLUTION DE CARRIERE

Salarié dans une concession de
fenétres, Charles Durand a, un
jour, eu I’envie de devenir son
propre patron. Convaincu par les
avantages du réseau Lorenove,
acteur incontournable du marché
de la fenétre, ’ancien commercial
a sauté le pas en devenant conces-
sionnaire. Récit d’une reconversion
réussie.

Pourquoi avoir choisi de rejoindre
Lorenove?

C.D.: «Evoluant dans le milieu de la
fenétre, je connaissais Lorenove pour
son expertise et la qualité de son service.
Quand je me suis intéressé d’un peu plus
pres a ’enseigne, je me suis rendu compte
que nous partagions les mémes valeurs :
le professionnalisme, le gout du travail
bien fait et le sens des relations humaines.
Indéniablement, Lorenove est un groupe
a I’écoute de ses concessionnaires, en
les accompagnant depuis le démarrage
jusqu’au suivi de leur activité. Transmis
par formation interne, le métier et le
savoir-faire Lorenove sont ainsi relayés
sur le terrain par une présence et un
accompagnement au quotidien. Aupres
de ses 70 points de vente, le Groupe
favorise une relation directe, en se tenant

www.lorenove.fr /02 37917573

al’écoute de ses équipes et en prenant en
compte leurs propositions ».

LA CULTURE DU MADE IN FRANCE

Quels sont pour vous ses points
forts?

C.D.: Assurément, sa qualit¢ Made in
France. Etablie 4 Chartres depuis plus
de 35 ans, Lorenove revendique claire-
ment sa fabrication francaise, en réali-
sant ’ensemble de sa fabrication au sein
de ses 5 sites de production. Il ne faut pas
oublier que chaque fenétre Lorenove est
fabriquée sur-mesure: c’est un produit
unique pour un client unique. La satis-
faction fait clairement partie de la culture
d’entreprise, qui a établi avec ses clients un
véritable contrat de qualité et de services:
la charte Lorenove. En dévelop-
pant un nombre croissant de produits
innovants visant la réduction de son
empreinte écologique, Lorenove se
distingue également par son exigence
environnementale. Enfin, son
appartenance au Groupe LORILLARD,
I’'une des 3 plus importantes sociétés
francaises de menuiserie industrielle
sur-mesure, ajoute sans conteste au
dynamisme du réseau.

"J'Al CHOISI
LORENOVE
POUR SON
SAVOIR-FAIRE
ET SON
EXPERIENCE "

« CHARLES DURAND
a concrétisé son
ambition de devenir
entrepreneur en
développant une
concession Lorenove.

LE GROUPE
LORILLARD
Plus de 80 ans
d’'expérience

produites par jour

d’€ de CA en 2018
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E= STORISTES
mim DE FRANCE

Fenétres Stores Volets

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1989

Description du réseau: Produits sur-mesure (stores intérieurs et
extérieurs, fenétres et baies vitrées, volets, portes dentrée et portes de
garage, maison connectée)avec prise en charge intégrale d'un projet.

Type de contrat: Accord de partenariat
Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : Expérience en
management, compétences métier ou dipléme, connaissance du tissu
économique et social local, expérience en gestion économique et
financiére, compétences danimation, compétences commerciales

Affilié au groupe industriel : Franciaflex
Nombre de magasins au sein du réseau: 80
Nombre d'implantations en 2019: +3
Nombre d'adhérents RGE : 80

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: 3 050 euros
Redevance d'exploitation: 5 271 euros
Redevance publicitaire: 0€

Date de la prochaine convention nationale : janvier 2020
Lieu de la prochaine convention : Méribel

CONTACTS

Dirigeant : Jean-Jacques Nayral
Directeur réseau: David Added
Animateur réseau: Christine Thébault

COORDONNEES

Adresse: 13 Rue Gustave Eiffel, 45430 Chécy

Tél: 02 38 60 4141

Email : contact@storistes-de-france.com

Site internet: www.storistes-de-france.com
Linkedin : www.linkedin.com/company/9461524/
Facebook: www.facebook.com/storistesdefrance/
Twitter : twitter.com/storistes

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour: conception du magasin si besoin,
étude géomarketing

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : un “magalogue” BtoC, une brochure BtoB, des
magazines « inspirations », des nuanciers, des échantillons, des
maquettes produit, des configurateurs...

Fréquence des visites des animateurs : en fonction des besoins

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : plan média Web et radio

Cible des campagnes de communication: le grand public, les particuliers

propriétaires de maisons ou dappartements et les professionnels CHR,
collectivités, commerces, tertiaire

Personne/service dédié ala communication: Sylvie Balende

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): commerciaux + poseurs sous forme de
webinaire ou face to face

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: non
Réunions régionales : oui (2 fois par an)
Convention nationale : oui (1 par an)

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau: non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: oui
Part minimum de produits du réseau a commander: NC

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019
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39 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

51,5 ans Age moyendesadhérents

guestions au directeur du réseau
David Added

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

C'est I'anniversaire de nos 30 ans ! Une année
marquée par des opérations promotionnelles,
assorties d'outils de communication et
marketing : notre Magalogue « 30 ans
délégance alafrancaise » et nos éditions
semestrielles du magazine Inspirations. Notre
conventionannuelle a également fété cet événement, avec des
assises quiontréuni 180 personnes dont les dirigeants mais aussi
leurs poseurs et leurs commerciaux, et un séjour a Séville avec 70
participants.

»

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Développerleréseau pour atteindre les 95 points de vente en
recrutant des partenaires avec un fort esprit entrepreneurial,
porteurs d’'un projet de développement et répondant anos criteres
de qualité : bonne santé financiére, poseursintégres, RGE et
tournésvers la satisfaction client et le respect des engagements.

guestions a un nouvel adhérent
Nicolas Clavere, Adour PVC a Anglet (64)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Avec Storistes de France, nous bénéficions de
la qualité des produits de l'industriel frangais
Franciaflex et de ses plusde 50 années
dexpérience. Nous apprécions
'accompagnement sur les outils de
communication tels que les catalogues et flyers, ainsi que sur les
dispositifs commerciaux avec les 3 offres promotionnelles chaque
année. Leréseaunous permet de développer notre offre de
fenétresainsi que les stores extérieurs et intérieurs.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Depuisnotreintégrationauréseau, ilyaunan, nous apprécions
particulierementlesrencontres avec nos confréres Storistes de
France. Entant que PME, nous parlons le méme langage. On
partage nos expériences afin daméliorer lorganisation ou les
produits. Lesréunionsrégionales apportent unregard extérieur et
on se sent moins seuls face anos problématiques.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

51 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

36% [ > 40000

Potentiel
de fenétres 8% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins
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Ces chefs d'entreprise nous ont déja rejoints...

ET VOUS ?

STORISTES DE FRANCE C'EST :

b Le 1° réseau national d'installateurs indépendants. Vous souhaitez accélérer
le développement de votre

entreprise fout en restant seul
» 80 points de vente dans toute la France. maitre a bord ?

» 30 ans de succes !

» Un partenariat privilégié avec un puissant industriel francais, 0

Franciaflex. Vous aussi '
» Des rendez-vous pour échanger réussites, compétences et rejoignez-nous .
expeériences.

» Une équipe dédiée qui vous accompagne au quotidien.

» Un plan média national, des dispositifs de marketing opérationnel
efficaces et un site web générateur de leads de qualité.

PALMARES FRANCE

Cap ital

E= STORISTES
mm DE FRANCE

Fenétres Stores Volets

QUALITE DE SERVICE

2 O" 9 www.storistes-de-france.com

avec Wt %

RCS Créteil 352 122 675

Christine THEBAULT
06 83 357598
christine.thebault@storistes-de-france.com
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PORTALIERS®
agréés horizAL-

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2006

Description du réseau: Créé en 2006 par Horizal, le réseau Portaliers est le
e réseau national d'installateurs de portails

Type de contrat: Contrat de partenariat
Durée du contrat: 1an renouvelable

Profil du candidat et compétences nécessaires : Installateur disposant
d'un show-room ou d'une surface dexposition extérieure

Affilié au groupe industriel : Horizal

Nombre de magasins au sein du réseau: 100
Nombre d'implantations en 2019: 2

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée duréseau: 1000 € -1800 €
Redevance d'exploitation : aucune
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : novembre 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Jean-Pierre Delanos
Directeur du réseau: Fabrice Marchand

COORDONNEES

Adresse : 174 route de Lyon - Domarin - 38307 - Bourgoin-Jaillieu Cedex
Tél: 04 74 93 25 35

Email : info@lesportaliers.com

Site internet : https://www.lesportaliers.com

Réseaux sociaux : Facebook: @lesportaliers, Twitter: @lesportaliers

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : la conception de magasin (Mobilier et
équipement de show-room), la communication locale (kit de
communication)

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : outils de communication repiquables : mailings,
boitages, affichages, annonces, catalogue produit 200 pages
Fréquence des visites des animateurs: visites régulieres

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : campagne radio,
campagne presse, opérations commerciales

Cible des campagnes de communication : campagne de publicité B to C
visant les propriétaires de maison individuelle.

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Formation technique (pose, motorisation) sur
site et en usine. Formation vente sur site ou en usine.

Ecole de formation: non
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Charte dengagement en 10 points
sur la qualité, le service et la sécurité

Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, tous les 2 ans

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau: non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander : pas de part minimum

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

guestions au directeur du réseau
Fabrice Marchand

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Avec une vingtaine de nouveautés au
catalogue, 'année 2019 est marquée par de
nombreusesinnovations produits tant surle
plan du design que technique, portail
coulissant télescopique, nouveaux décors en
découpe laserinédits... Ces nouveautés sont
accompagnées d'une palette doutils d'aide a lavente, catalogue
produits de 200 pages, outils digitaux en évolution permanente et
notamment un nouveau site Internet.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Latechnicité produit demeure une demande forte. Notre objectif
resteracentré surlinnovation et le produit qui doit étre qualitatif,
fiable et performant. Nous continuerons a faire preuve d'audace
en proposant des produits différenciants, pourrépondre a toutes
les demandes en termes de technicité et de design(haut niveau de
personnalisation, maisons connectées, solutions domotiques...).

questions a un nouvel adhérent
Frédéric Guérard, Portails du Sud a Marseille(13)

Que vous a apporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Atravers le réseau des Portaliers, jai pu asseoir
I'image de mon entreprise sur des bases
hautement qualitatives, alimage d'Horizal et
surtout je profite de laforce d'actionet de
communication du réseau.

Mais le véritable apport en ce qui me concerne, c'est surtout une
spécialité, une expertise, un métier! Je dis toujours a mesclients:
« Le portail, cest mon métier! »

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Avec certains de mes collegues Portaliers, nous avons des
relations quiont largement dépassé le cadre professionnel, clest
une granderichesse que le réseau nous a offerte ! Dansle cadre
purement professionnel, nous profitons de I'expérience des uns et
desautres, de vécussur le terrain, réponses techniques ades
situations concretes... On partage nosidées, nos astuces, nos
bons et mauvais moments, on se comprend et c'est tres agréable.



Rejoignez

le reseau des Portaliers®
et bénéficiez
d’avantages exclusifs !

www.lesportaliers.com

PORTALIERS®
agréésheFiZ—AL
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§aN BATIMAN

=
% menviseries «cuisines

D Votre projet a trouvé a qui parler

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1989

Description du réseau: spécialisé dans la menuiserie extérieure et
intérieure, protection solaire et cuisine. Pour la construction neuve et
rénovation. A destination des pros et particuliers.

Type de contrat: contrat de partenariat

Durée du contrat: année civile en cours, renouvelable 1an, et
renouvellement pour une période de 2 ans par tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : Chef dentreprise
opérant sur le marché de la fermeture extérieure, qualité de manager
commercial.

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein du réseau: 74
Nombre d'implantations en 2019: 4
Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: NC

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Philippe Valette
Développement réseau: Pascal Minard

COORDONNEES

Adresse : Batiman - Immeuble Le Capitole - 3, avenue Armand Toulet -
64600 Anglet

Tél: 06.88.44.81.45

Email : developpement@batiman.fr

Site internet: www.batiman.fr

Réseaux sociaux: www.facebook.com/batimanfrance

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : journées d'intégration, concept point

de vente, plan vente, Plan Action Communication local, formations,...
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : catalogues, site, fiche découverte vendeur,...
Fréquence des visites des animateurs: 4 / an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : parrainage TV TF1
Cible des campagnes de communication : particulier
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): managers, vendeurs menuiserie, vendeurs
cuisine, challenges vendeurs

Ecole de formation: NC
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : manuel opérationnel, plateforme

interne,...
Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: oui
Normes architecturales a respecter: oui
Part minimum de produits du réseau a commander : 75%

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019
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24 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

49,7 ans Age moyen desadhérents

guestions au président du réseau
Philippe Valette

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

En2019leréseau Batiman afété ses 30 ans.
L'arrivée d'une nouvelle direction voulue par ses
actionnaires a étél'occasion d'une remise a plat
de nos fondamentaux, notamment pour
construireles 30 années avenir. La satisfaction
clientau cceur de nos préoccupations a été
repositionnée comme élément moteur de notre stratégie
commerciale et organisationnelle. Batiman engage un véritable
processus de revalorisation et prise en compte de la qualité du
service client et la personnalisation de laréponse.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Batiman poursuit son développement et vise les 100 points de
vente d'ici 3 ans. Notre réseau veut rester connecté ason
environnement et, au travers d'un plan stratégique a3 ans, veut se
donner les moyens du mouvement, de la performance et du
développement. Cest ainsi qu'a été décidé le redéploiement de
nos moyens de communication cross et multicanal, en national
comme enlocal, pour garantir de meilleurs services anos
adhérents etanosclients.

questions a un nouvel adhérent
Hugo Roger, a Dury(80)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Depuisladhésion aBatiman, je profite de
l'expertise du groupement, de sa connaissance
marché et d'unaccompagnement pourla
communication, ce dont on peut difficilement
bénéficier seul. Et, entant que petite
structure, pouvoir s'appuyer sur la centrale pour les achats permet
delibérer dutemps et de simplifier larelationavecles
fournisseurs, nous abordons la technique sereinement sans nous
préoccuper du coteé financier déjatraité parlacentrale.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Entant que nouvel adhérent, j'ai peu de recul, mais au sein du réseau
Batiman, ily adesrencontres organisées tout aulongde l'année
(réunions, convention, forum)et lors des premiers échanges je me
suisrendu compte que nos problématiques sont aussi celles que
rencontrentlesautres membres, et donc entant quindépendant,
onsesentmoins seul et on vit mieux les contraintes.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

51 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

15% Il > 40000

Potentiel
de fenétres 8% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins
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BATIMAN

menuiseries « cuisines

FROMAGE
DESSERT

UN ADHERENT BATIMAN
NE SE PRIVE DE RIEN.

CONTACTEZ NOTRE SERVICE DEVELOPPEMENT :

k& Votre projet a tfrouvé a qui parler 19 www.batiman.fr
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" Portails, clétures & claustras

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2011

Description du réseau: Réseau francais d'installateurs de portails, de
clétures et de claustras

Type de contrat: contrat de partenariat
Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel qui
souhaite développer son activité de vente de portails et clotures

Affilié au groupe industriel : Atlantem Industries
Nombre de magasins au sein du réseau: 53
Nombre d'implantations en 2019: 6

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée duréseau: 1560 €HT
Redevance d'exploitation: Aucune

Redevance publicitaire : 1800 €HT

Date de la prochaine convention nationale : février 2020
Lieu de la prochaine convention : Bordeaux

CONTACTS

Dirigeant : Bruno Cadudal
Responsable ou animateur réseau: Jean-Paul Mareschal
Chargée de communication: Caroline Jegado

COORDONNEES

Adresse : Atlantem Industries - PA La Niel - BP21- 56920 Noyal-Pontivy
Tél: 02.97.25.95.60

E-mail: contact@charuel.fr

Site internet: www.charuel.fr

Réseaux sociaux: Facebook: Charuel Officiel

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : les produits des show-rooms
Formation des nouveaux adhérents : oui, sur les produits et visite de
l'usine

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : un catalogue d'outils marketing avec PLV,
echantillons et valises de démonstrations, flyer, catalogues, vétements.

Fréquence des visites des animateurs : a définir avec les clients

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 2019: 3 campagnes de

communications nationales avec relais Web, posters et flyers.

Cible des campagnes de communication : Campagnes BtoC, vers les
consommateurs intéressés par un projet de portail, cléture ou claustra.

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): produits / techniques /métier / aide a la vente

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Commissions par theme
Réunions régionales: non
Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau: non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander : non

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019
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20 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

49,2 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Jean-Paul Mareschal

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Il existe aujourd’hui unréel sentiment
dappartenance aun groupe sous lamarque
Charuel de nosinstallateurs avec une réelle
volonté d'aller de 'avant. Ainsi, nous avons
cette année fait évoluer notre logo pour lui
donnerlimage de dynamisme de notre réseau.
Nous avons complété notre offre d'outils de PLV. Et aussi
développé notre maillage territorial, principalement par les
recommandations de nos partenaires.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Nous allons continuer atrouver de nouveaux installateurs sur des
secteursnon couverts, accentuer notre notoriété aupres des
consommateurs finaux et intensifier notre communication et
notre dynamique commerciale sur le web et le digital, entre autres,
aveclamise enligne d'un nouveau site et d'un configurateur
nouvelle génération.

guestions a un nouvel adhérent
Hugues Gaurier, a Troyes

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Nous proposons les produits de lamarque
Charuel afinderépondre de maniére
qualitative aux besoins personnalisés de nos
clients, avec des produits fabriqués en France.
Charuel nous propose un catalogue spécifique,
des modeles exclusifs, un site internet tourné vers le particulier et
des offres promotionnelles qui permettent de développer notre
activité de vente de portails.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lesrencontres entre installateurs aloccasion desréunions, via
notre responsable de réseau oulorsde laconvention, sont
l'occasion déchanger sur les difficultés du quotidien que nous
rencontrons mais aussi sur nos reussites.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

39 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
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Portails, clotures & claustras

BIENVENUE CHEZ NOUS !

LES PORTAILS CHARUEL VOUS OUVRENT L’OPPORTUNITE
DE VOUS DEVELOPPER

N Y P
SV adey

aAY
ARSIV R

INTEGREZ LE PREMIER RESEAU SPECIALISTE
DU PORTAIL SUR MESURE

8 honnes raisons de nous rejoindre !

ntractuelles

Photos non co

& Des partenaires indépendants & Des produits exclusifs réservés au réseau
& Une collaboration simple & Des supports personnalisés
& Une implication des installateurs & Un plan de communication

& Un large choix de portails, clétures & Une vie de réseau

et claustras Bi 1

K

ou par téléphone au 06 61 6179 55
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FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 2003

Description du réseau : Réseau de professionnels de la menuiserie et
fermeture indépendants

Type de contrat : Concept progressif, du partenariat a la concession
Durée du contrat: de 3a5ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel de la
menuiserie et fermeture

Affilié au groupe industriel : Atlantem Industries
Nombre de magasins au sein du réseau : 155
Nombre d'implantations en 2019 : 10

Nombre d'adhérents RGE : 100 %

CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : NC
Droits d'entrée du réseau : de 500€ a 1700€
Redevance d'exploitation : Aucune

Redevance publicitaire : 2160 EHT

Date de la prochaine convention nationale : janvier 2020
Lieu de la prochaine convention : Evian

CONTACTS

Dirigeant : Bruno Cadudal
Directeur du réseau : Patrick Sage
Chargée de communication : Caroline Jegado

COORDONNEES

Adresse : Atlantem Industries - PA La Niel - BP21-56920 Noyal-Pontivy
Tél: 02.97.25.95.60

Email : contact@solabaie.fr

Site internet : www.solabaie.fr

Réseaux sociaux : Facebook : Solabaie Officiel

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : les signalétiques fagades,
aménagement des show-rooms et communication

Formation des nouveaux adhérents : oui et visite des usines

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : un catalogue d'outils marketing avec PLV,
échantillons et valises de démonstrations, flyer, catalogues, vétements.
Fréquence des visites des animateurs : a définir avec les clients

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 2019 : 4 campagnes de
communications nationales avec publicité en TV, relais Web, distribution
en boites aux lettres autour des points de vente.

Cible des campagnes de communication : Campagnes BtoC, vers les
consommateurs intéressés par un projet de rénovation menuiseries-
fermetures.

Personne/service dédié a la communication : oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : oui

Formation(s) proposée(s) : produits / techniques /métier / aide a la vente
Ecole de formation : non

Solution BIM : non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : Commissions par theme, réunions
régionales et convention annuelle

Réunions régionales : oui =
Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau : non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : non
Normes architecturales a respecter : non

Part minimum de produits du réseau a commander : oui en fonction
du contrat

e R
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guestions au directeur du réseau
Patrick Sage

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

D'une part nous avonsintensifié notre maillage
national, entre autres surle nord delaFrance,
et d'autre part, modifié notre communication
afin que Solabaie soit reconnu comme une
marque multi-produits de menuiseries et
fermetures, avec un nouveau spot publicitaire
etunnouveausite internet.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nous allons continuer a ouvrir de nouveaux magasins sur des
secteurs non couverts, accentuer notre notoriété et intensifier
notre communication et notre dynamique commerciale multi-
produits surle web et le digital.

Lerenforcement de notre équipe danimateursrégionaux permettra
daccompagner nos installateurs dansleurs développements.

guestions a un nouvel adhérent
Wilhem Fagot, aBiarritz(64)

- poRTAILS

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Enm’installant a Biarritzjai choisi Solabaie afin de m'adosser aune
marque nationale. Avec son offre compléete de menuiserie et
fermeture, celame permet de me différencier parrapportala
concurrence, en particulier avec lagamme de fenétresinnovantes
et personnalisables SO. Lamise en place d'une distribution gérée
parlamarque, surmonsecteur, enplusdunplan TV et Weba
l'occasion des opérations commerciales, me génere des contacts.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lesrencontres entre installateurs aloccasion des réunions régionales
et delaconventionsontloccasiondéchanger surlesdifficultés du
quotidien que nous rencontrons mais aussi sur nos réeussites.

PROSPERENCES

Prenez l'avantage !

52 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
69 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

47,4 ans Age moyen desadhérents o )
Stratégie d'implantation

26% [ > 40000

Potentiel
de fenétres 8% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o



FENETRES « VOLETS « PORTES * PORTAILS

REJOIGNEZ
le réseau phare |

—

148
adhérents ®
partout
en France
E(Une offre compléte E(Une collaboration
alacarte
E(Des avantages exclusifs
E{Un esprit de groupe
E(Des innovations
E(Un accompagnement

E(Une marque forte
& des outils performants

E(Un plan

de proximité

E(Un savoir-faire

industriel
de communication solide
& des opérations de rejoindre E(Une fabrication
commerciales ° _® francaise
Solabaie
VU:a o

TV

-

SUL.J.M’IEI H » JRCIION
= “_ :,_'j h = - %@
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!

Pour rencontrer le responsable développement de votre région
contactez-nous au 02 97 25 95 60
ou sur contact@solabaie.fr

oo || |G| A = | B |E

Vie de réseau Communication Supports - Outils Services Formation Spécificité Finance

o

www.solabaie.fr

BV Cert. 6215962
sis.com - Photos et illustrations non contractuelles. Crédit photos : Solabaie. SOLABAIE est une marque d’ATLANTEM - 340 137 736 RCS Lorient.

[ auinte:
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& Fenelren

FENETRES - PORTES - VOLETS

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: Expert Conseil FenétréA

Description du réseau: Le Label Expert Conseil FenétréA est un réseau
national dindépendants, professionnels de la rénovation de I'habitat et
spécialisé dans la vente et pose de menuiseries

Type de contrat: contrat de labellisation
Durée du contrat: 2 ans reconductibles

Profil du candidat et compétences nécessaires : entreprise de
menuiseries souhaitant se développer sur le marché de la rénovation
auprés de particuliers et privilégiant une démarche professionnelle
qualitative (RGE obligatoire).

Affilié au groupe industriel : FenétréA
Nombre de magasins au sein du réseau: 65
Nombre d'implantations en 2019: 10
Nombre d'adhérents RGE : 63

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: aucun
Redevance d'exploitation : aucune
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : printemps 2019
Lieu de la prochaine convention : Barcelone

CONTACTS

Dirigeant : Dominique Lamballe
Directeur ou animateur réseau: Frédéric Bourlon

COORDONNEES

Adresse : PA du Chénot 56380 Beignon

Tél: 0297757070

Email : contact@expertconseilfenetrea.fr

Site internet : www.expertconseilfenetrea.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/ExpertConseilFenetreA

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui
Aide des nouveaux adhérents pour: NC
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: valises et échantillons, PLV, plaquettes, catalogue,

conseils pour 'aménagement du show room

Fréquence des visites des animateurs : 1fois par mois (le commercial
étant I'animateur principal)

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : non
Personne/service dédié a lacommunication: NC

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): formation sur la performance commerciale,
formation au réglage de motorisation, formation a la pose (& venir)
Ecole de formation : oui - FenétréA Académia

Solution BIM: oui au travers de notre gammiste Schiico

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : La convention annuelle est
loccasion déchanger les bonnes pratiques entre professionnels
(témoignage d'expert)

Réunions régionales : Commission expert 2/an

Convention nationale: oui, 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui(consultant externe)
Benchmark financier au sein du réseau: non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 70%
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guestions a laresponsable marketing du réseau
Morgane Lefeuvre

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Notre convention annuelle qui sest déroulée
surlapresquile du Cap Ferret était le temps
fortdel'année 2019 au sein du réseau. Ce
rendez-vous est fondamental pour le label
Expert Conseil FenétréA tant par son contenu
(présentation des évolutions produits et
services, point surle label et les formations aleur disposition) que
parlarichesse des échanges entre tous les participants.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Nous allons continuer arenforcer notre maillage national avec
l'objectif d'intégrerau minimum 10 nouveaux adhérents sur 2020.
Nous poursuivons par ailleurs le développement de notre offre
produitsatravers 2 axes: rendre connectable l'ensemble de nos
produits et étendre notre offre solaire.

guestions a un nouvel adhérent
Menuiserie Soulhié a Gourdon (46)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

- Aide etamélioration entermes d'image et de communication:
objets publicitaires, cartes, signalétique magasin et véhicules
de I'entreprise, stand lors de la foire expo de Gourdon...

- Unsoutien financier grace au crédit marketing obtenu en
fonction desventes

- Desactionscommerciales réguliéres sur des produits qui nous
permettent de rester dans une bonne dynamique

- Lesoutienetlesconseils d'une équipe de professionnels

- Lapossibilité de mettre enavant des nouvelles technologies

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

- Deséchangesde bonnes pratiques, de savoir-faire, entre
professionnels du méme métier lors desrencontres commela
conventionannuelle par exemple ou sur les salons

- Unesynergie entre adhérentsintéressante permettantle
développement de contacts de particuliers comme de
professionnels sibesoin

- Unapportdanslastratégie et 'argumentation commerciale




E& Fenélrélk
Consell

VIOUS ETES UN PROFESSIONNEL
SPECIALISTE DE LA FOURNITURE
ET POSE DE MENUISERIES

ET SOUHAITEZ INTEGRER

UN RESEAU DYNAMIQUE

ET CONVIVIAL POUR
DEVELOPPER VOTRE ACTIVITE ?

REJOIGNEZ LE LABEL
“EXPERT CONSEIL FENETREA”

10 BONNES RAISONS
DE NOUS REJOINDRE :

» Une indépendance préservee
» Pas de redevance
= Un service marketing et communication dédie
» Un plan d'actions commerciales a codt partagé
= Un crédit marketing

DEVENEZ INSTALLATEUR » Des produits fabriqués en France
EXPERT CONSEIL FENETREA » Des conditions fournisseurs négociées
EMAIL : CONTACT@EXPERTCONSEILFENETREA.FR » Des extensions de garantie
WWW.EXPERTCONSEILFENETREA.FR s Des fOI’ma’EIOﬂS pour se perfeCtIOﬂﬂer

» Trois niveaux d'adhésion

65 EXPERTS NOUS FONT DEJA CONFIANCE...




o
N
o
N
x
o]
<
L
n
Sl
o
51
o
<
o]
=z
=z
<

SOLUTIONS

PRO Sapa:
[ ]
MENUISERIES ALUMINIUM PRETES A POSER

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 2017

Description du réseau : Fabrication de menuiseries Sapa prétes a poser a
destination des professionnels

Type de contrat : contrat de partenariat
Durée du contrat : 2 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : fabricant de menuiseries
Aluminium en BtoB

Affilié au groupe industriel : Hydro

Nombre de magasins au sein duréseau : 13

Nombre d'implantations en 2019 : 2

Nombre d'adhérents RGE : Label Fenétre alu (4 labellisés/ 6 en cours)
CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : NC

Droits d'entrée du réseau : 2000€

Redevance d'exploitation : 3000€

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : Juin 2020
Lieu de la prochaine convention : NC

CONTACTS
Directeur réseau : Fabrice Tomas

COORDONNEES

Adresse : 4-5 route des Vernedes 83480 Puget- sur-Argens
Site internet : sapabuildingsystems.fr
Réseaux sociaux : Linkedin

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : mise en place des outils de
fabrication

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Oui
Fréquence des visites des animateurs : 1fois/mois

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Presse papier
professionnelle Menuiseries/ campagne digitale

Cible des campagnes de communication : Professionnels de la menuiserie
aluminium et les installateurs

Personne/service dédié a la communication : NC

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s) : Formation produits, formation commerciale
Ecole de formation : Centre agréé

Solution BIM : Oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Guide du partenaire
Réunions régionales : Oui, 4/an

Convention nationale : Oui, 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : NC

Benchmark financier au sein du réseau : NC

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

ACHATS

Centrale d'achats : Oui
Normes architecturales a respecter : Oui
Part minimum de produits du réseau a commander : 50%
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guestions au responsable du réseau
Fabrice Tomas

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

-Lamise en place des outils de communication
(plaquette réseau, guide des solutions,
brochure spécifique)

-Ledéploiement de l'offre “feu” de lagamme
résistance dédiée auréseau

-Lamise enplace de groupes de travail pourle
développement de services dédiés.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Renforcement du réseau par I'intégration de nouveaux membres,
objectif afin2020: 6 nouveaux partenaires.

-EquipBaie 2020

-Convention nationale, la1: une nouveauté pour le réseau.

guestions a un nouvel adhérent
Sylvain Delpoux, société Foxal a Lagrave(81)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

- Evolution des produits avec les autres membres

-Meilleure connaissance et beaucoup d'échanges sur pleins de
sujetstechniques et commerciaux

-Meilleure connaissance du marché

-Rapport privilégié avec notre fournisseur principal.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

-Mise en place d'actions commerciales déjaréalisées parles
autres partenaires

- Ateliers de travail sur les produits dédiés dont loffre “feu”
(formation théorique, pratique et visite de la société Pyroverre
spécialiste de la fabrication de vitrages feu).




SOLUTIONS

PRO Sdapa:
[ J
MENUISERIES ALUMINIUM PRETES A POSER

Réseau professionnel de fabricants

de menuiseries aluminium prétes a poser

H Proximité et expertise H Performances

i A i ' . . \ . L ’ "y s
Des professionnels régionaux sur I'ensemble du Des menuiseries & la pointe en matiére de sécurité,
territoire frangais. de design, d'isolation thermique et accoustique.

Une offre sur-mesure Une démarche labellisée
Pour le chantier ou le résidentiel, la gamme de Mise en place d'un label “Fenétre Alu” ou

produits la plus large du marcheé. Label NF reconnu par la profession.

ey | f¥ Les poseurs ont enfin
\ - \ - A .
| ) - leur réeseau de fabricants! &

n©www. arcanp‘fr |I .

r!ne
4

|x

Pour en savoir plus, visitez www.sapabuildingsystem.fr Sapa: & ) Hydro
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FABRICANT
CERTIFIE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2015

Description du réseau: Réseau de fabricants de menuiseries aluminium
Profils Systemes sans pose directe

Type de contrat: contrat de partenariat
Durée du contrat: 2 ans renouvelables

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels
indépendants spécialistes de la fabrication de menuiseries aluminium
répondant a des criteres qualité

Affilié au groupe industriel : non

Nombre de magasins au sein du réseau: 19 unités de fabrication
Nombre d'implantations en 2019: 2

Nombre d'adhérents RGE : Pré requis pour adhésion au label

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: cotisations fixe + variable

Redevance d'exploitation: non

Redevance publicitaire : non

Date de la prochaine convention nationale : du 02 au 07 juin 2020
Lieu de la prochaine convention : Maison du handball a Créteil et Guadeloupe

CONTACTS
Dirigeant : Christophe Derré, directeur général
Directrice réseau: Pascale Anselme, responsable marketing et communication

COORDONNEES

Adresse : PA Massane 10 rue Alfred Sauvy 34670 Baillargues

Tél: 04 67876787

E-mail : psystemes@profils-systemes.com

Site internet: www.profils-systemes.com

Réseaux sociaux : Linkedin : www.linkedin.com/company/profils-systemes
Facebook : www.facebook.com/profils.systemes/

Twitter : twitter.com/ProfilsSystemes

Instagram : www.instagram.com/profils.systemes/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Guide du Fabricant certifié Profils
Systémes
Formation des nouveaux adhérents : oui formation gammes & services

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : oui, personnalisation de plaquettes, catalogues.
PLV : meuble métier, valises démo. Digital : Appli Pro, Appli Signature,
Landing pages...

Fréquence des visites des animateurs : NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : campagne de
sponsoring TV sur M6 Capital / Zone Interdite, campagnes digitales &
presse pro

Cible des campagnes de communication : BtoB
Personne/service dédié a la communication: non

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation : Oui 2 jours de formation financés par Profils Systemes

Formation(s) proposée(s): Accompagnement pour lobtention du Label
fenétre, fabrication, pose, logiciel, management, financement, commerce,
réseaux sociaux...

Ecole de formation : Profils Systémes est agrée Centre de Formation
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: oui
Réunions régionales : oui 2/an

Convention nationale : oui 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 50%
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guestions alaresponsable du réseau
Pascale Anselme

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lanouvelle identité graphique du réseau pour
une meilleure visibilité de lamarque Profils
Systémes(enseignes lumineuses, totems,
charte qualité ...).Lamise en place d'un
parcours formation obligatoire surdeuxans

avec lesb thématiques suivantes : fabrication,
pose, commerce & services, E-marketing, management, pour les
Fabricants certifiés et leursclients.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Lelancement d'une nouvelle plateforme marketing qui permet de
personnaliser et déclinerles actions pilotées par le siege au niveau
local par nos partenaires pour leurs clients BtoB. Cette plateforme
permet de piloter des campagnes de-mailing, print, SMS
classiques & SMS enrichis avec landing page, post Facebook, PLV...

guestions a un nouvel adhérent
Antoine Helleux, a Fougeres(35)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

J'attends duréseau des Fabricants Certifiés
Profils Systemes qu'il mapporte des outils pour
aider mes clients poseurs a mieux vendre.
Profils Systemes a une véritable notoriété sur
le marché et sacampagne de communication
aupres du BtoC apporte beaucoup al'ensemble de mes clients en
contact avecles particuliers.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Jaiintégréleréseau des Fabricants Certifiesenavril 2019 et je n‘ai
purencontrerles membres du réseau que deux fois depuis mon
arrivée. Néanmoins jaiparticipé aune formationsurle
Management qui m'a été tres bénéfique et durant laquellejai pu
échanger surdes solutions communes d'organisation, de gestion
& production.
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lls fabriquent

AFD - 36 LA CHATRE - 02 54 48 41 80
franckluquet@afd-verandas.com - www.afd-verandas.com

ALFAB-B - 12 LA PRIMAUBE
05 65 71 49 99 - |ucie.durand@orange.fr
www.sarl-alfab-b.fabricant-certifie-profils-systemes.com

ALU-GLASS - 50 POILLEY -02 3358 12 12
confact@alu-glass.com - www.alu-glass.com

ALUMINIUM SYSTEMES - 22 LANNION
02 96 44 34 39 - aluminium.systemes@orange.fr
www.aluminium-systemes.com

ALUTEC MENUISERIES - 63 CLERMONT-FD
04 73 74 48 60 - contact@alutecmenuiseries. fr
www.alutecmenuiseries. fr

A.M.S - 84 ALTHEN des PALUDS
04 90 65 49 99 - ams.althen@free.fr
www.avenirmetalerieservice.com

APCV - 30 VAUVERT
04 66 71 60 31
ponslio@yahoo.fr - www.apcv.fr

CLEMENT ALU - 45 St JEAN de la RUELLE
02 38 61 99 30 - www.clement.aluminium.fr

POUR LES PROFESSIONNELS SRk

"“VOS
MENUISERIES

ALU

SUR-
MESURE

. PRETES
A POSER”

pour vous :

CLOS SYSTEMES - 34 ASPIRAN
04 99 91 42 49 - clos-systeme@orange.fr
www.clos-systemes.fabricant-certifie-profils-systemes.com

CLOSURA - 17 AIGREFEUILLE D’AUNIS LBV - 57 HELSTROFF
05 46 09 94 80 - contact@closura.com - www.closura.com 0387 61 1075
b.schemel@fbsverandas.fr
www.fbs-verandas.fr

CVI - 88 SAULXURES / Moselotte
03 29 25 41 46
frederic.fleurance@cvi-labresse.com - www.cvi-alu.fr

StMARTIN ALUMINIUM
EVOAL - 13 VITROLLES 30 St MARTIN de VALGALGUES
09 82 50 84 11 - evoal@bbox.fr 04 66 85 96 00
www.fc-evoal fabricant-certifie-profils-sysfemes.com smaluminium@orange. fr

www.pascalmenuiserie.fr
FRANCE VERANDA EXPANSION - 91 LISSES

01 69 90 68 02 - gestion@franceverandaex.fr TENDANCE ALU - 34 LUNEL
www.verandas-fenetres.com 04 67 16 30 85
contact@tendance-alu.fr

GOPLAST SAS - 79 RORTHAIS s fendance-olu i

05 49 81 05 42 - jmgonnord@goplast.fr - www.goplast.fr

HANKOR INDUSTRIE - 34 CLERMONT-L'HERAULT
04 67 88 05 70 - danielle@hankorpvc.com
www.hankor-pvc.fabricant-cerfifie-profils-systemes.com

MENUISERIE HELLEUX - 35 FOUGERES
02 99 99 03 89 - ahelleux@helleux.fr - www.helleux.fr FABRICANY

CERTIFIE

L®alu naturellement

DE LA MENUISERIE ALU E"I 25 Pf@fv!mlsgs

www.profils-systemes.com
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MENUISIER
CERTIFIE

Profils

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: Septembre 2005

Description du réseau: Réseau de menuisiers fabricants et poseurs de
menuiseries aluminium Profils Systémes

Type de contrat: contrat de partenariat
Durée du contrat: 2 ans renouvelables

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels
indépendants spécialistes de la fabrication et de la pose répondant a
certains criteres qualité

Affilié au groupe industriel : non

Nombre de magasins au sein du réseau: 80 points de vente
Nombre d'implantations en 2019: 2

Nombre d'adhérents RGE : Pré requis pour adhésion au label

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: cotisations fixe + variable

Redevance d'exploitation : non

Redevance publicitaire : non

Date de la prochaine convention nationale : Du 02 au 07 juin 2020
Lieu de la prochaine convention : Maison du handball a Créteil et Guadeloupe

CONTACTS
Dirigeant : Christophe Derré, directeur général
Directrice réseau: Pascale Anselme, responsable marketing et communication

COORDONNEES

Adresse : PA Massane 10 rue Alfred Sauvy 34670 Baillargues

Tél: 04 67876787

E-mail : psystemes@profils-systemes.com

Site internet : www.profils-systemes.com

Réseaux sociaux: Linkedin: www.linkedin.com/company/profils-systemes
Facebook: www.facebook.com/profils.systemes/

Twitter : twitter.com/ProfilsSystemes

Instagram : www.instagram.com/profils.systemes/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Guide du Menuisier Certifié Profils
Systémes

Formation des nouveaux adhérents : formation gammes & services

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : plateforme marketing, personnalisation de plaquettes,
catalogues. PLV : meuble métier, valises démo. Digital : Appli Pro, Appli
Signature, Appli de réalité augmentée Appli Profils Systemes 3D. Landing pages
et référencement sur site web Profils Systemes partenariat e-réputation.

Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : campagne de
sponsoring TV sur M6 Capital / Zone Interdite, campagnes digitales et presse.

Cible des campagnes de communication : BtoC
Personne/service dédié a la communication: non

FORMATION DES ADHERENTS
Aide a la formation : Oui, 2 jours de formation financés par Profils Systemes

Formation(s) proposée(s): fabrication, pose, logiciel, management,
financement, commerce, réseaux sociaux...

Ecole de formation : Oui Profils Systémes est agréé Centre de formation
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: oui
Réunions régionales: oui 2/an

Convention nationale : oui 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 50 %

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

guestions alaresponsable du réseau
Pascale Anselme

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Enjanvier dernier, nous avons convié les
membres duréseauaunejournée de
conférences commerciales en présence de —
Michaél Aguilar, conférencier expert en s }
techniques de vente, persuasion et motivation. ‘
Letonétaitlancé! Lamontée encompétences

des membres duréseau est une priorité. Nous avons décidé de
mettre en place un parcours formation autour de 5 thématiques:
fabrication, pose, service, e-Marketing, management. Une session
de formation Management a ainsi été proposée lors de notre
derniére commission, qui sest déroulée au Puy du Foules 26 et

27 septembre 2019.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Nous visons toujours l'expérience client et lamontée en
compétences des membres du réseau : faire valoir leur savoir-
faire et rassurer le consommateur. Le marché évolue : 88 % des
consommateurs se disent influencés parles avis trouvés sur
internet lors de l'acte d'achat. Nous poursuivrons notre stratégie
de visibilité digitale vial'e-réputation de nos partenaires pour
valoriser la satisfaction de leurs clients B2C et larendre visible des
prospects.

guestions a un nouvel adhérent
Pierre Guillaume, a Fontenay-le-Comte(85)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Leréseaum'aapporté une vraie proximité avec
'ensemble des membres. Le retour
dexpérience de chacun, le sentiment de ne pas
étre seul et de pouvoir échanger sur le marché
quiestlenbtre.

Nous sommes aussi privilégiés car nous participons alaprise de
décision concernant les évolutions des produits congus par Profils
Systemes.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

De nombreux échanges surla production, la pose mais aussisurla
méthodologie concernant les colts et la gestion des outils de
production m'ont été bénéfiques.

J'ai pumettre en place desactions sur l'organisation de ma société
mais aussi sur le management et lesinvestissements futurs.



guestions au directeur du réseau
Jordan Khalifa

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lacréationduréseau et l'adhésionimmédiate

des premiers points de vente.

Quels sont vos principaux projets et objectifs
de développement pour 2020 ?

Objectif: 25 nouveaux adhérents arecruter sur
I'année et un volume d'achat prévisionnel de 40 M€ sur 2021,
développement de notre ERP et solution e-commerce.

guestions a un nouvel adhérent
Soditech, a Rocbaron(83)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Leréseau Gap Réféerencement nous a permis de connaitre dautres
fournisseurs avec des produits parfois plus qualitatifs que les
nbtres. Nous avons également pu bénéficier des conditions
d'achats plusintéressantes compte tenu du potentiel du réseau.

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Les échangesavec les membres du réseau nous permettent de
partager nos différentes expériences qui peuvent nous permettre
derésoudre certaines problématiques. Nous avons de ce fait
investi dansunrobot permettant I'archivage automatique de nos
documents grace al'expérience de certains membres.

[5
LHF

REFERENCEMENT

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: Mai 2019

Description du réseau: Réseau de négociants spécialistes, fenétriers et
fabricants indépendants distribuant de la menuiserie aupres des
professionnels et/ou des particuliers

Type de contrat: Contrat dadhésion ou association
Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Spécialiste de la
menuiserie, souhaitant développer sa société et recherchant un échange
de bonnes pratiques entre adhérents

Affilié au groupe industriel : Aucun

Nombre de magasins au sein duréseau: 5

Nombre d'implantations en 2019: 6

Nombre d'adhérents RGE : 3

CAHT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 8000 €

Redevance d'exploitation : Aucune

Redevance publicitaire : 450 4 600 € par mois (optionnel)
Date de la prochaine convention nationale : 2020 (date a préciser)
Lieu de la prochaine convention: A définir

CONTACTS

Dirigeant : Jordan Khalifa
Directeur ou animateur réseau: Eric Beyne

COORDONNEES

Adresse: 19 rue de Copenhague 13127 Vitrolles
Email : contact@gapreferencement.com

Site internet : https://gapreferencement.com/
Réseaux sociaux: Linked in

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Optimisation des achats,
communication, informatique

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Communication repiquée totalement au nom de
I'adhérent, aide a la conception du show-room

Fréquence des visites des animateurs : En fonction des besoins

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Non

Cible des campagnes de communication : Uniquement communication
locale, a destination des particuliers via 4 a5 opérations par an

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : Oui

Formation(s) proposée(s): Elaboration du plan de vente, logistique,
commerce, informatique

Ecole de formation : Non

Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Manuel en cours délaboration,
réunions et commissions d'adhérents

Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Oui, 1par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui(sur demande de l'adhérent)
Benchmark financier au sein du réseau: Oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui

ACHATS

Centrale d'achats: Oui
Normes architecturales a respecter: NC

Part minimum de produits du réseau a commander : 800000 € par an ou
90 % du volume d'achats en produits préts-a-poser avec un minimum
contractuel de 400000 € par an.
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FABRICANTS INSTALLATEURS AGREES

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1981

Description du réseau: 1° réseau de menuisiers fabricants installateurs,
230 entreprises réparties sur toute la France

Type de contrat: Concessionnaires
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Femme ou Homme ayant
un godt prononceé pour la satisfaction client et qui souhaite se différencier
par le design, la qualité et l'innovation

Affilié au groupe industriel : Technal, groupe Hydro
Nombre de magasins au sein du réseau: 235
Nombre d'implantations en 2019: 7

Nombre d'adhérents RGE : 235

CA HT global du réseau: 482 millions €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 2.1 millions €
Droits d'entrée du réseau: 8000 €

Redevance d'exploitation: 5000 €

Redevance publicitaire : 4000 €

Date de la prochaine convention nationale: 2 au 6 oct 2019
Lieu de la prochaine convention: Saint Pétersbourg

CONTACTS

Directrice marketing & développement groupe Hydro : Nicole Perez
Directeur réseaux: Charles-Gaél Chaloyard

COORDONNEES

Adresse: 270. rue Léon Joulin - BP 63709 31037 Toulouse Cedex 1

Tél : 05613128 28

Email: charles-gael.chaloyard@technal.com

Site internet: technal.fr / Chaque adhérent ayant un site internet dédié
Réseaux sociaux : Technal France

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Coaching permanent des dirigeants
et de leurs équipes via les animateurs réseaux

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente : Configurateurs multi produits & services qui
permettent au consommateur de vivre une expérience “Aluminier Technal”

Fréquence des visites des animateurs : Tous les mois grace a une
présence terrain de 6 animateurs

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Vagues de publicité
TV relayée par 3 campagnes multicanaux

Cible des campagnes de communication: B2B & B2C

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): Satisfaction client / Vente / Management /
Finance / Qualité / Comportement

Ecole de formation: oui
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Convention, réunions régionales
et locales favorisent [échange de bonnes pratiques + extranet dédié avec
forum

Réunions régionales : 8 réunions régionales & 4 réunions locales
Convention nationale : oui chaque année

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 80%

e R
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52 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

52,6 ans Age moyen desadhérents

guestions au directeur du réseau
Charles-Gaél Chaloyard

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Laconvention Aluminiers Agréés Technal a
Saint-Petersbourg quiaréuniplusde 220
membres de notreréseau! Cingjours
d'échanges et de partage d'expertise pour
toujours étre... Businessfirst ! Car satisfaire
nos clients et s'adapter aux marchés, c'est
notre priorité!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nouslangons de nombreusesinnovations que déploieront nos
Aluminiers Agréés Technal sur le marché pour une expérience
clientaugmentée et faire la différence au travers de nos trois
marchés: lerésidentiel, le batiment et la préfabrication. Notre
leitmotiv pour 2020 : capitaliser sur l'esprit novateur de Technal et
s‘appuyer sur limplication toujours plus forte des Aluminiers pour
consolider notre position de leader.

guestions a un nouvel adhérent
Walter Giner, Isolation Confort a Solaize (69)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Celavalorise davantage mon entreprise grace a
lanotoriété de lamarque Technal etlaforce du
réseau des Aluminiers. Le fait d'avoirun coach
qui maccompagne et maide a prendre les
bonnes décisions, plus les échanges entre
confréres qui me font gagner du temps, clest précieux. Etre
membre du réseau des Aluminiers est un vrai avantage
concurrentiel et uninvestissement plus que rentable.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lesrendez-vous organisés par le réseau sont vraiment propices
aux échanges, jerentre de la convention a Saint Pétersbourg et j'ai
pupendant5jours non seulement échanger avec tous mes
collegues mais également menrichir des meilleures pratiques
durantles ateliers, pléniéres et le live ot 12 Aluminiers ont dévoilé
leurs expériences surun plateaude TV endirect, jaimémeeule
plaisir de partager mon expérience de-commerce!

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez l'avantage !

74 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
o
Potentiel 29% M > 40000

defenétres 06% [ de 30 000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

o
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TECHNAL
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REJOINDRE LE MEILLEUR
RESEAU PROFESSIONNEL
POUR DEVELOPPER SON
BUSINESS DE FACON
EXPONENTIELLE.

CHOISISSEZ LE PREMIER RESEAU
ALUMINIUM DE FRANCE !

Exposition d’'une marque a la notoriété renforcée

Outils marketing et publicitaires, adaptés et performants |
Accompagnement sur tout le territoire | i‘ . ‘
Innovations permanentes et partage d’'expériences | |

1°" réseau 100% RGE

Y
%

#JeDeviensAIuminierTechnaI

FENETRES - PORTES - VERANDAS
r"
technal.fr LJd

By D Hydro IMAGINEWHAT'S NEXT TECHNAL
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TECHNAL
VENTE AUX PROFESSIONNELS

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2015

Description du réseau: Réseau dentreprises de fabrication de
menuiseries assurant les standards de qualité Technal sur tout le territoire

Type de contrat: concession
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Exigence, audace,
qualité, innovation, performance commerciale

Affilié au groupe industriel : Technal, groupe Hydro
Nombre de magasins au sein du réseau: 19

Nombre d'implantations en 2019: 3

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: 84 millions €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 2.9 millions €
Droits d'entrée du réseau: 8000 €

Redevance d'exploitation: 5000 €

Redevance publicitaire : 4000 €

Date de la prochaine convention nationale : 2 au 6 oct 2019
Lieu de la prochaine convention: Saint Pétersbourg

CONTACTS

Directeur réseaux : Charles-Gaél Chaloyard
Responsable réseau Fabricant : Fabrice Judé

COORDONNEES

Adresse: 270. rue Léon Joulin - BP 63709 31037 Toulouse Cedex 1

Tél : 05613128 28

Email : fabrice.jude@technal.com

Site internet: technal.fr / Chaque adhérent ayant un site internet dédié
Réseaux sociaux : Technal France

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Coaching permanent des dirigeants
et de leurs équipes via les animateurs réseaux

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Configurateurs multi produits & services qui
permettent au client du réseau Fabricant Technal de vivre une expérience
« Fabricant Technal »

Fréquence des visites des animateurs : 1 fois tous les 2 mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Plusieurs vagues de
publicité TV relayée par 3 campagnes nationales multi canal

Cible des campagnes de communication: B2B

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Satisfaction client / Vente / Management /
Finance / Qualité / Comportement

Ecole de formation : oui
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Convention, réunions régionales
et locales favorisent [échange de bonnes pratiques + extranet dédié avec
forum

Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui tous les ans

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui
Normes architecturales a respecter: oui
Part minimum de produits du réseau a commander : 80%
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guestions au responsable du réseau
Fabrice Judé

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Laconvention Aluminiers Agréés Technal a
Saint-Petersbourg quiaréuniplusde 220
membres de notreréseau! Cingjours
d'échanges et de partage d'expertise ! Car
satisfaire nos clients et s'adapter aux marchés,
c'est notre priorité!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Intensifier notre maillage du territoire afin d'assurer au niveau
national, en proximité, un standard de qualité de fabrication des
produits Technal. Multiplier les services différenciants pour offrir
aux clients duréseau des Fabricants Technal une expérience
unique.

questions a un nouvel adhérent
Gaétan Florentin, Closalu a Castets(40)

Que vous a apporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Le partage dexpérience est la principale force
de notreréseau qui, allié¢ alaforte notoriéte de
lamarque Technal, permet de valoriser mon
entreprise et de gagner du temps dansle
déploiement de nombreuses actions
préparées par le réseau comme les opérations de communication,
le benchmark de ratios déterminants pour la gestion dentreprise,
latrésimportante satisfaction client ouencore le recrutement et
lamotivation des salariés.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lesrendez-vous organisés par le réseau sont vraiment propices
aux échanges, jerentre de la convention a Saint Pétersbourg et j'ai
pupendantbjours non seulement échanger avec tous mes
collegues mais également menrichir des meilleures pratiques
durantles ateliers, pléniéres etle live ou 12 Aluminiers ont dévoilé
leurs expériences surun plateaude TV endirect, jaimémeeule
plaisir de partager mon expérience de vente de portails!
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TECHNAL
VENTE AUX PROFESSIONNELS

RESEAUDES
FABRICANTS
TECHNAL

e VOUS POSEZ

Exclusivement réservé aux poseurs installateurs professionnels, le réseau des Fabricants
TECHNAL® vous propose des menuiseries sur-mesure prétes a poser, répondant aux exigences
les plus élevées, a des prix compétitifs. Services, conseils, assistance et formation, partout en France,

appuyez-vous sur les professionnels de I'aluminium TECHNAL® pour vos menuiseries alu.

RECONNU e

FABRIQUE SARANY
PRES DE

IcuEz vous R G E QUALIBAT

FENETRES - PORTES - VERANDAS

technal.fr

& ) Hydro

r"A
Ld

IMAGINEWHAT'S NEXT TECHNAL

TAO © DR - * Liste des aluminiers TECHNAL qualifiés RGE disponible sur simple demande au 0 800 06 07 31 (appel gratuit depuis un poste fixe). Imagine What's Next (Imaginons I'avenir).
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FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2008

Description du réseau: Showrooms de solutions Technal implantés en
zone urbaine pour une expérience client augmentée

Type de contrat: Concession
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Femme ou homme ayant
un godt prononceé pour la satisfaction client et qui souhaite se différencier
par le design, la qualité et l'innovation

Affilié au groupe industriel : Technal Groupe Hydro
Nombre de magasins au sein du réseau: 30

Nombre d'implantations en 2019: 3

Nombre d'adhérents RGE : 30

CA HT global du réseau: 42 millions €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 1.7 millions euros
Droits d'entrée du réseau: 8000 €

Redevance d'exploitation: 5000 €

Redevance publicitaire : 4000 €

Date de la prochaine convention nationale: 2 au 6 oct 2019
Lieu de la prochaine convention: Saint Pétersbourg

CONTACTS

Directeur réseaux: Charles-Gaél Chaloyard
Responsable réseau Maisons de Lumiére : Philippe Barreteau

COORDONNEES

Adresse: 270. rue Léon Joulin - BP 63709 31037 Toulouse Cedex 1

Tél: 05613128 28

Email : philippe.barreteau@technal.com

Site internet: technal.fr / Chaque adhérent ayant un site internet dédié
Réseaux sociaux: Technal France

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Coaching permanent des dirigeants
et de leurs équipes via les animateurs réseaux

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Configurateurs multi produits & services qui
permettent au consommateur de vivre une expérience “Maison de Lumiere
by Technal”

Fréquence des visites des animateurs : 1 fois tous les 2 mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Vagues de publicité
TV relayée par 3 campagnes multicanaux

Cible des campagnes de communication: B2C

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Satisfaction client / Vente / Management /
Finance / Qualité / Comportement

Ecole de formation: oui
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Convention, réunions régionales
et locales favorisent [échange de bonnes pratiques + extranet dédié avec
forum

Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui / annuelle

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui
Normes architecturales a respecter: oui
Part minimum de produits du réseau a commander: 90 %
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guestions au directeur du réseau
Philippe Barreteau

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Laconvention Aluminiers, Maisons de Lumiere
et Fabricants Technal a Saint-Petersbourg qui
aréuniplusde 220 membres de notre réseau!
Cingjours déchanges et de partage d'expertise
pour toujours étre toujours... Businessfirst!
Car satisfaire nos clients et s'adapter aux
marches, c'est notre priorité!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nos principaux projets vont renforcer 'ADN des magasins Maisons
de Lumiere car ouvrirun magasin Maisons de Lumiere Technal,
c'estaugmenter significativement son chiffre d'affairesgrace a
deslieux de vente spécialement congus pour répondre aux
attentes et exigences des consommateurs grace a une expérience
clientaugmentée.

guestions a un nouvel adhérent

Jean-Christophe Leleu, Maison de Lumiére
aArcachon(33)et MAP a Blanquefort(33)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Trois raisons principales mont poussé a
intégrerleréseauMaisons de Lumiere:

le partage d'expérience avec des chefs
dentreprise, notamment le benchmark des
ratios, cela permet de se positionner d'un coup
d'eeil, lacommunication nationale avec la grande notoriété de la
marque Technal et laforce du concept éprouvé, proposeé clé en
main.

En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Visiter les autres show-rooms Maisons de Lumiére pour bénéficier
deleur expérience et lesadapterason propre parcours pour
gagnerdutempsdansle déploiement dactions. Aller vite, ne pas
fairelesmémeserreurs, c'est acelaque le partage de bonnes
pratiques au sein du réseau Maison de Lumiere comme chez
Technal dailleurs.



maisons
slumiére o |
Ld

TECHNAL
FENETRES - PORTES - VERANDAS -—‘

y < >
RESEAUDES -~
MAISONS DE
LUMIERE
TECHNAL

[sowroomé] v. tr.

SUBLIMER SON ESPACE

DE VENTE PROFESSIONNEL
EN CONCEPT STORE

A FORT POTENTIEL.

REJOIGNEZ LE RESEAU DES MAISONS DE LUMIERE TECHNAL.

Présentation de la gamme
Expérience clientimmersive
Accompagnement personnalisé et coaching

Concept primé par un Janus du Commerce décerné par I'Institut Frangais du Design,
preuve d'une démarche commerciale efficace et innovante.

#JeDeviensMaisonDeLumiereTechnaI

FENETRES - PORTES - VERANDAS
[ |
technal.fr Ld

By D Hydro IMAGINEWHAT'S NEXT TECHNAL

's Next (Imaginons I'avenir).
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VIE &“VERANDA

PLUS D'ESPACE POUR VOS REVES

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1984

Description du réseau: étude, fabrication et construction de vérandas et
pergolas

Type de contrat: Contrat de concession

Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires :

- Responsable commercial expérimenté dans le secteur de 'habitat

- Franchisé expérimenté dans le secteur de I'habitat souhaitant se
développer sur un marché complémentaire

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein du réseau: 30

Nombre d'implantations en 2019: 2

Nombre d'adhérents RGE : 0

CAHT global du réseau: 30 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : entre 800 K€ et 1000 K€
Droits d'entrée du réseau: 10000 €

Redevance d'exploitation: 5000 €

Redevance publicitaire : a partir de 550 €/mois

Date de la prochaine convention nationale : 14-15 janvier 2020
Lieu de la prochaine convention: Lyon

CONTACTS

Dirigeant : Lucas Pinoncély

Directeur commercial : Maxime Baujard

Coordinateur animation commerciale réseau: Mickaél Monaury
Responsable développement : Cyril Sanchez

Assistante réseau: Bérengére Dumont

COORDONNEES

Adresse: 14 rue Henri Becquerel - 89320 Feyzin

Tél: 04728908 08

Email : reseau@vie-veranda.com

Site internet : www.vie-veranda.com

Réseaux sociaux : Facebook, Instagramm, Twitter, Pinterest

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Implantation, plan et pose des
vérandas d'exposition d'un village expo pris en charge par Ienseigne.

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Formations commerciales dédiées: initiale,
perfectionnement, immersion dans des agences existantes et remise de
manuel « méthode de vente Vie & Véranda »

Fréquence des visites des animateurs : mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : pub TV ou billboard
sur les chaines nationales BFM TV et RMC Découverte 3 fois par an

Cible des campagnes de communication: Particuliers, propriétaires
maisons individuelles CSP+

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): logiciel de gestion d'une concession adapté a
l'activité

Ecole de formation : oui

Solution BIM: remise des manuels de savoir-faire, administratif, technique
et commercial

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : accompagnement et formation
terrain, immersion concession pilote, intranet

Réunions régionales: 2 fois / an

Convention nationale: 2 fois / an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander: 90%
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guestions au coordinateur du réseau
Mickaél Monaury

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Les premiersrésultats dunouveau plande
développement duréseau Vie & Vérandainitié
en2018 avec:

-L'ouverture en mai 2019 a Servon(77)d'un pole
commercial et technique sur 1000 m*dédié au
recrutement etalaformation des nouveaux
concessionnaires;

-Ledémarrage réusside notre nouveau concessionnaire a
Toulouse(31), ouvert en mars 2019;

-L'ouverture enjuin 2019 d'un nouveau concessionnaire
aEpernay(51).

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

-L'ouverture de 5 nouveaux concessionnaires en 2020 pour
lesquels les démarches sont déjabienavanceées;

-Lancement d'une nouvelle gamme de vérandas extension

« Azur » qui est ladéclinaison de nos vérandas d'agrandissement a
couverture tuiles ou ardoises, tres isolante, moderne, et
désormaisadaptée a des surfaces inférieures ou égales 820 m*

guestions a un nouvel adhérent
Amir Farah, a Portet-sur-Garonne(31)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

LeréseauVie & vérandanous aapporté unaccompagnement
avant, pendant et apreslacréation de notre entreprise et jusqua
aujourd'huidailleurs, atravers les formations commerciales et
techniques ainsi que 'accompagnement terrain par le responsable
développement et les équipes de pose.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

L'expérience des « 35 de Vie & véranda » nous fait bénéficier de sa
notoriété nationale ainsi que de tous les outils misa notre
disposition. Cecinous permettant de gagner dutemps et de
profiter de I'expertise du bureau d'étudesavec un
accompagnement complet de tousles services du siege.




ET SI VOTRE HISTOIRE REJOIGNAIT LA NOTRE ?

B AU 15/10/2019

VERANDA | EXTENSION | PERGOLA
vie-veranda.com

PLUS D'INFOS SUR
franchise.vie-veranda.com

VIE &«VERANDA

PLUS D'ESPACE POUR VOS REVES
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FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1988

Description du réseau: Réseau dentreprises spécialisées dans la vente et
la pose de protection solaire et fermeture

Type de contrat: NC
Durée du contrat : Sans engagement, peut étre rompu sous 3 mois

Profil du candidat et compétences nécessaires: Le futur adhérent doit
étre un professionnel de la protection solaire et/ou de la fermeture

Affilié au groupe industriel : Non

Nombre de magasins au sein du réseau: 55
Nombre d'implantations en 2019: En cours
Nombre d'adhérents RGE : 95 %

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: 4500 €
Redevance d'exploitation : 150 €/mois
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 17 janvier 2020
Lieu de la prochaine convention: Thailande

CONTACTS

Président: Fabian Ruinet
Animatrice réseau: Pascale Lentz

COORDONNEES

Adresse: 3 bis Grand-rue, 77600 Bussy-Saint-Georges
Tél: 06 7579 86 48

Email : decostory@orange.fr

Site internet: www.decostory.fr

Réseaux sociaux : facebook.com/reseau.decostory/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : Package offert a chaque nouvel
adhérent: catalogue, carte de visite, fanion, roll up, enseigne drapeau,
objets pub...

Formation des nouveaux adhérents : non

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : 3 catalogues, un site internet et une page Facebook
individuels pour chaque adhérent, 6 campagnes promotionnelles annuelles
Fréquence des visites des animateurs: 1fois par an, plus sur demande

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : aide financiére
apportée a chaque adhérent pour leur campagne de communication sur
leur secteur

Cible des campagnes de communication : Chaque adhérent choisit la cible
qui correspondra le mieux a sa région

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : auprés des fournisseurs

Formation(s) proposée(s): formation en domotique, et aide a la vente
Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: le réseau organise, en plus de
la convention, 2 réunions, une en juillet en région et une en novembre.
Réunions régionales : oui, pour les formations

Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: Commission Achats, remises négociées
Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 60 %

e R
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33 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

49,9 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Pascale Lentz

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le grand événement de ce trimestre estla
sortie de notre nouveau catalogue. Nos
adhérents sont nombreux a attendre cette
nouvelle version, essentielle al'évolution de
leur notoriété, illesaideraaresteralapointeen
matiere de communication. Ildynamiserales
ventes enleur permettant de présenterun large panel de nouveaux
produits.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Leréseauvapoursuivre son développement de lacommunication
atraversledigital. Nous mettons principalement I'accent sur
internet et les réseaux sociaux. Apres Iimplantation de notre
présence significative surinternet, lerenforcement du
référencement naturel, nous accentuerons le développement de
la partie réseaux sociaux afin que tous nos adhérents puissent
profiter de ce support de communication.

guestions a un nouvel adhérent
Jean-Marie Perrin, société Ouvre-Elec a Bandol(83)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Dansunpremiertemps, le réseau maapporte
une enseigne reconnue avec toutela
communication dontjavais besoin:un
catalogue complet regroupant 'ensemble des
produits que je commercialise, un package
«clé enmain » dopérations promotionnelles sur toute lagamme
de protection solaire et fermeture de I'habitat et un site internet
avec unréférencement dynamique.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

J'ai bénéficié de I'expertise de mes collegues sur le choix de
produits et surlaméthodologie de présentation face alaclientéle.
Lesréunionsorganisées par le réseau permettent un véritable
echange d'expérience qui participe a notre évolution.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez l'avantage !

44 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

44% [ > 40000

Potentiel
de fenétres 5% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o



Rejoignez Decostory,

o l-Yol |

Story

> ... | le réseau qui vous rapporte !

Un groupement dynamique qui garantit votre indépendance

M

Bénéficiez de...

www.decostory.fr &
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TRYBA

CONCEPTEUR - FABRICANT - INSTALLATEUR

tryba.com

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1984

Description du réseau: Tryba congoit, fabrique, commercialise et pose
des fenétres, des portes, des volets et des portes de garage, ainsi que
toute une gamme d'accessoires et de vitrages. Il est leader sur le marché
de larénovation de I'habitat et le premier réseau francais de vente et pose
de menuiseries destinées aux particuliers.

Type de contrat: Concession

Durée du contrat: durée initiale de 3 ans puis tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires: Compétences
commerciales et managériales, appétence pour les produits techniques,
qualités relationnelles, leadership, rigueur et organisation...

Affilié au groupe industriel : Atrya

Nombre de magasins au sein du réseau: Plus de 310

Nombre d'implantations en 2019 : 23 ouvertures prévues au total en 2019
Nombre d'adhérents RGE : 180

CA HT global du réseau: 265 millions d'euros

CA HT d'une implantation aprés 3 ans: 1350000 €

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire: 1,5 % sur le chiffre daffaires

Date de la prochaine convention nationale : avril 2020

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Johannes Tryba

Directeur commercial : Philippe Spindler

R 1sable dé 1ent ré : Marie-Emmanuelle Ascencio

1
PP

P

COORDONNEES

Adresse: Z| Le Moulin - 67110 Gundershoffen

Tél: 06 6018 45 15

Email : MASCENCIO@tryba.fr

Site internet: https://franchise.tryba.com - https://www.tryba.com
Réseaux sociaux:

www.facebook.com/tryba.fr/
https://twitter.com/tryba_france?lang=fr
www.linkedin.com/company/trybafrance/?originalSubdomain=fr
www.youtube.com/channel/UCRoFOYXJm8_2bx1gCNYwvVw

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui
Aide pour I'étude de marché : Oui

Aide alarecherche d'un local: Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Nombreux outils : site web, configurateur, book
vendeur sur tablette, configurateur TV Portes dentrée.

Fréquence des visites des animateurs: toutes les 3 semaines

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019: 9 campagnes de
communication en TV, 3 campagnes radio et affichage, sponsoring de
I'émission “Un si beau Soleil” sur France 2 en mai, activation digitale tout au
long de l'année

Cible des campagnes de communication : Particuliers propriétaires de
leur habitation, +35 ans
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Formation initiale gratuite de 3 semaines pour
les concessionnaires et leurs commerciaux, puis relais sur le terrain par la
cellule ouverture gratuitement pendant 6 mois sur les différents aspects
techniques, commerciaux et organisationnels.

Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : Journées d'Echange avec le réseau
2 fois par an, Formation Produit 1fois par an, Portail Intranet, Réseau social
dentreprise TrybaSphere, Portail Intranet, Plateforme E-learning...
Réunions régionales : oui -
Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 75 %

e R
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| guestions au responsable du réseau
Marie-Emmanuelle Ascencio

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le plusgrand plandinvestissement industriel
delamarque aétéannoncé etadémarréen
2019 pour l'agrandissement et lamodernisation
de 3 des principaux sites de production, dontle
sieége historique et laprincipale usine de
productionen Alsace.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Tryba poursuit des objectifs de croissance pour le réseau afin de
renforcer son maillage - atraversle développement de points de
vente secondaires, 'ouverture de nouveaux secteurs pour de
nouveaux projets en concession ou en concessions participatives.
De nombreuses opportunités ouvertes, donc, pour étre toujours
plus proches de nos clients finaux.

questions a un nouvel adhérent
Olivier Fréville, agence de Douai(59)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Leréseau maapporté un soutien tant aux niveaux administratif,
technique que commercial. Par exemple, les métreurs de 'usine nous
accompagnent enrendez-vous pour réaliser les prises de cotes et
definirles choix techniques pour la pose. lIs valident nos confirmations
de commande al'usine. Cetaccompagnement dure unan.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos colléegues
auseinduréseau?

J'aipu, avantle démarrage de mon activité, rencontrer plusieurs
concessionnaires des secteurs environnant le secteur du Douaisis
(Arras, Béthune, Villeneuve dAscq)afin déchanger surleur propre
expérience. llsmont permis de me faire une idée de ce qui mattendait.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = -

Prenez I'avantage !

74 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
92 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

50 ans Agemoyendesadhérents o ]
Stratégie d'implantation

33% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 10% [ de 30 000 a 40 000

surzones de 20 000 a 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o
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guestions au responsable du réseau
LIGNE & Patrick Schaeffer

o -
= LUMIERE . .
I Quel a été le projet le plus marquant
VOTRE PROJET MENUISERIE " A A 2
é T U GOl K dansl'année 2019 pour votre réseau?
E T TS 2019 a été pour Ligne et lumiere une année
ﬂ . . . forteaveclelancementdelaborne L&L etde
o Date de création du réseau: avril 2014 . R .
Dama ) ) P s - son configurateur Menuiseries. Nous avons mis
w escription du réseau: Réseau dindépendants spécialistes de la menuiserie -
2 Type de contrat : Partage de savoir-faire enplace 30 bornes dansle cadre delapremiére
< Durée du contrat: 3 ans phase de notre développement. De nouveaux
g Profil du candidat et compétences nécessaires : Etre affilié¢ 8 CMEM via un fournisseursrejoignent pour cette fin d'année
= réseau ou en tant quindépendant. Réaliser un CA achat minimum, avoir une | fi L&L.N . | I ildel s
<< équipe dédiée a la menuiserie, une salle dexposition et proposer la pose e configurateur -Nousavons misen place foutilde lasociete
Affilié au groupe industriel : aucun Prospérences afin daider nos adhérents dans leur développement
Nombre de magasins au sein du réseau: 161 etlaconquéte de nouvelles parts de marchés.

Nombre d'implantations en 2019: 17
Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global duréseau: >a 150 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 10000 € ) Pour 2020, notre objectif et de continuer & enrichir notre
Redevance d'exploitation : Partie fixe + % en fonction du CA achats

Redevance publicitaire : Partie fixe + % en fonction du CA achats ccl)nflgu'rateur Clje menuiserie et Ie.dep|0|ement de notre borne.
Date de la prochaine convention nationale : Février 2020 Pérenniser le réseau tout en continuant notre recrutement.
Lieu de la prochaine convention: Paris

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

CONTACTS

Dirigeant : Patrick Schaeffer
Directeur ou animateur réseau: Bernard Grassiano

COORDONNEES

Adresse: Rue de la Corvée, 55100 Verdun
Tél: 07852276 96

Email : bgrassiano@ligneetlumiere.fr
Site internet: ligne et lumiere.fr
Réseaux sociaux: Facebook - Instagram

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Non (en cours de réalisation)

Aide des nouveaux adhérents pour : Salle dexposition, choix des
partenaires, outils de communications

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide ala vente : Bornes L&L, catalogue papier, opérations
commerciales, contrat de partenariats poseurs, fiches de métrés, contrat
conditions d'achats, ILV, PLV, goodies

Fréquence des visites des animateurs : Une visite par trimestre et ala
demande de I'adhérent.

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 3 opérations
commerciales dont une offre anniversaire au mois de juin

Cible des campagnes de communication: B to B et B to C (neuf et
rénovation)

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s): Vente aux particuliers, techniques de pose,
aides détat, relances des devis,....

Ecole de formation : Non
Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC pmm e ————————— Le Scan PROSPERENCES - - o oo ee e e .

Normes architecturales a respecter: Non desmagasins

Part minimum de produits du réseau a commander: 80%

< 10000

Réunions régionales : Oui E frene e ‘:

Convention nationale : Oui, une paran | 29 9%, Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins) !

. | 49 Nombre de départements couverts par au moins un magasin H

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE 1 A . 1

i 53,7 ans Agemoyendesadhérents .

Aide au pilotage : Non | Stratégie d'implantation !

Benchmark financier au sein du réseau: Non ] 1 1 cyo . > 40 000 !

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise: Non 1 Potentiel ° . !

] defenétres 12% [ de 30 000 a 40 000 !

1

ACHATS i surzones de 20 000 & 30 000 '
. P | 30 minutes N

Centrale d'achats: Oui | de 10 000 & 20 000 E

| i

1 1

\ 1
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VOTRE PROJET
MENUISERIE

EN TOUTE CONFIANCE HUG|\I/\|I |E|';|'§E

I voers ‘ (O] PorTAILS

PORTES

|:|:| FENETRES

ﬂ ESCALIERS | @ PARQUETS

m PLACARDS

RETROUVEZ NOTRE CONFIGURATEUR
«IMAGINEZ-VOTRE PROJET» SUR

WWW.LIGNEETLUMIERE.FR

Ligne & Lumiere vous propose un large choix de portes, fenétres, volets, portails, placards, parquets, escaliers...
pour construire, rénover et améliorer votre habitat.

Avec plus de 80 grandes marques, 20 000 références produits, Ligne & Lumiére s'impose comme le spécialiste en
menuiserie, issu de la Tére centrale d'achat indépendante en matériaux de construction.

Retrouvez vos

Jo‘fo : 161 distributeurs

v o Ligne & Lumiere Ll
N /\/ les plus proches sur :www.ligneetlumiere.fr
etsuiveznoussur: [} (@)




ANNUAIRE RESEAUX 2020

Monsieur Store

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 1987

Description du réseau : réseau multi-spécialiste n°1 de I'habitat Multi-
produits. Coopérative dans laquelle chaque associé détient une part
sociale et participe aux décisions stratégiques.

Type de contrat : commerce associé
Durée du contrat : pas de durée

Profil du candidat et compétences nécessaires : les entreprises
spécialistes de 'aménagement de I'habitat, dotées d'un showroom

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein duréseau : 110
Nombre d'implantations en 2019 : 9

Nombre d'adhérents RGE : tous

CA 2018 HT réseau : 110 M€ (progression 8 %)

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 1000 000 €
Droits d'entrée du réseau : 10 000 € (part sociale)
Redevance annuelle d'exploitation : 5 412 €
Redevance annuelle publicitaire : 0,8 % du CA
Date de la prochaine convention nationale : novembre 2019
Lieu de la prochaine convention : Rome

CONTACTS

Président : Vincent Brient

Directeur d'enseigne : Laurent Neuville
Responsable du développement : Bruno Loubat
Animateur réseau : Aude Gayet

COORDONNEES

Adresse : SA Coopérative Monsieur store - ZA Actipole - 296 rue de la
Beéaliere - 38113 Veurey-Voroize

Tél : 047675 84 30 - 06 83 44 77 23

Email : info-reseau@monsieur-store.net

Site : www.monsieurstore.com

Facebook : www.facebook.com/monsieurstore.france/

Pinterest : www.pinterest.fr/monsieurstore/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : la conception d'un magasin, I'étude de

marché, lacommunication locale, la formation technique, la formation
commerciale

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

questions au responsable du développement
Bruno Loubat

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

En 2018, leréseauafété ses 30 ans, loccasion
d’'un plan de communication exceptionnel et du
retour en télévision. En 2019, nous avons
maintenu des actions fortes : mécaniques
promotionnelles attractives, renforcement de
notre présence surlesréseaux sociaux et
surtout desrendez-vous TV et radio renforcés et plus fréquents a
desheuresdegrande écoute!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Notre principal objectif est d'accroitre encore et encore notre
maillage du territoire. L'idée est de continuer a développer le
nombre de nouveaux associés, enrecrutant des chefs dentreprise
qui sereconnaissent dans nos valeurs et quiapporteront autant au
réseau que ce qu'ilsviennenty chercher.

Et parallelement, le soutien de nos nouvelles familles de produits
lancées en 2019: vérandas, portesintérieures et verrieres.

guestions a un nouvel adhérent
Richard Nobili, société Casa Nostra a Bastia(2B)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

J'aid'abord connuleréseaude 1998 22000 en
tant qu'employé dans le magasin d’Ajaccio. En
2019, jai choisi deretrouver l'enseigne
Monsieur Store, cette fois-cien tant
guassocié. Durant toutes mes démarches
dadhésionauréseau, jai été accompagne, soutenu et conseillé a
différents niveaux : administratif, showroom et enseigne,

formation produits, etc. Désormais, jaccueille mes clients dans un
showroom qui fait la part belle aux produits tout en m'appuyant sur
un savoir-faire et une offre riche.

Outils d'aide a la vente : catalogue produits (plus de 300 pages présentant
I'ensemble de 'offre et le positionnement produits), Forum Métiers (salon
regroupant les fournisseurs et les équipes réseau - partage dexpériences,
formations produits, maitrise de l'offre), visites animateur, actions
commerciales et promotionnelles, mailings, PLV

Fréquence des visites des animateurs : a définir avec le client En quoi avez-vous pu bénéficier de I’expérience devos collégues

COMMUNICATION NATIONALE auseinduréseau?

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : publicité TV, publicité

radio, publicité sur internet, réseaux sociaux (facebook) Chez Monsieur Store, chaque nouvel associé est parrainé parun

associé expérimenté du réseau. Ce systeme de parrain-filleul est
basé suruncredo: Iexpérience des uns peut faire laréussite des
autres. Aujourd’hui, je constate que lalongévité du réseau
témoigne a elle seule de la performance de ce modeéle!

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : oui

Formation(s) proposée(s) : produits, technique / métier, marketing /
communication

Ecole de formation : non
Solution BIM : non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : intranet, commissions par
themes, réunions régionales, convention nationale

Réunions régionales : 4 fois par an

Convention nationale : annuelle

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .
Prenez l'avantage !
46 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

63 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

AIDE AU PILOTAGE /GESTION FINANCIERE 51,4 ans Age moyen desadhérents

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau : oui

Stratégie d'implantation

30% [ > 40000

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui Potentiel

defenatres 11% [l de 30 000 a 40 000
L surzones de 20 000 a 30 000
Centrale d'achats : centrale de référencement 30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

Normes architecturales a respecter : oui des magasins

Part minimum de produits du réseau a commander : 85%

e R
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DEVENEZ ASSOCIE MONSIEUR STORE

i

Serviceplan | Crédit photo

La puissance d’un réseau leader ® Le dynamisme d’un marche porteur
La performance d’une offre multiproduits ® Et tous les avantages de I'indépendance

Contactez Bruno Loubat - Responsable Développement, pour lui faire part de votre envie
de rejoindre notre réseau : b.loubat@monsieur-store.net - 04 76 75 84 30 - 06 83 44 77 23

STORES - PERGOLAS

Monsieur Store [V Sl e

PORTES DE GARAGE

www.monsieurstore.com
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) KIONeo

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2011

Description du réseau: Spécialisé dans la vente et l'installation de produits

de fermetures de la maison en aluminium, PVC et bois : fenétres, volets
roulants et battants, portes de garage, portails et clotures, pergolas et
vérandas.

Type de contrat : Partenariat

Durée du contrat: 3ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Installateur confirmé
Affilié au groupe industriel : Poralu groupe
Nombre de magasins au sein du réseau: 12
Nombre d'implantations en 2019: 1

Nombre d'adhérents RGE : 12

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation: 4 300 €

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: Surprise !

CONTACTS

Animatrice réseau: Virginie Mercier

COORDONNEES

Adresse: Z| des Bouleaux 01460 Port

Tél: 04 7476 26 66

Email : v.mercier@poralu.fr

Site internet : www.kioneo.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/KioneoFrance/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: la recherche du point de vente, la
mise en place des produits dexposition, '¢tude de marché, le choix des
produits, le dossier de financement.

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: Visites animateur réseau, formation, flyers,
mailing, emailing, PLV, organisation événements

Fréquence des visites des animateurs : a définir avec le partenaire

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : réseaux sociaux
Facebook Instagram

Cible des campagnes de communication: le particulier
Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): produits, pose, commerce, logiciel de chiffrage

Ecole de formation : oui
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : commissions par theme, réunion
trimestrielle et convention annuelle

Réunions régionales : oui 3 fois par an

Convention nationale : oui 1 fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE -

Aide au pilotage : non
Benchmark financier au sein du réseau: non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC

e R
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43,3 ans Age moyen desadhérents

guestions alaresponsable du réseau
Virginie Mercier

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau ?

Nous venons de féterles 30 ans de Poralu
groupe avec l'ensemble de nos clients,
fournisseurs et partenaires, au total plus de
600 personnes sont venues sur le site pour voir
le résultat des 10 M€ d'investissements
(nouvelles lignes daluminium, nouvelle ligne
PVC sans ébavurage, transstockeur et nouveaux batiments) et
passerune soirée tres conviviale.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Lesderniersinvestissements nous permettent davoirles
conditions d'une offre multiproduit qualitative et multi-matériaux.
L'accent cette année serasurle développement duréseau et de
sesadhérents.

questions a un nouvel adhérent
Elodie Arnaud a Piolenc(84)

Que vous aapporté leréseau

depuis que vous y avez &ARNAUD

adhéré ? Pouvez-vous nous : ¢ Demrick [ mmhe k)
donner un exemple '

concret?

Leréseaunousproposeun
accompagnement sur
mesure avec une tréslarge
gamme de menuiseries et
fermetures de qualité,
fabriquées en France avec de
tresbons délais, des
formations tant produits que logiciel de chiffrage, un soutien
technique et commercial avec des interlocuteurs dédiés aux
membres duréseau et un soutien marketing entermes
d’animation magasin, dépliants, promotions.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Le séminaireannuel ou lesréunions trimestrielles sont pour nous
I'occasion de se rencontrer tous, déchangerlesinformationset de
partager lesbonnes pratiques de chacun.

Nous pouvons partager sur tous les sujets quinous concernent, a
savoir les produits et la pose, ladémarche commerciale avec le
client particulier mais aussila fagon que chacun ade préparer et
aborderles opérations promotionnelles.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

5 9% Potentiel dela France couvert(zones 30 minutes des magasins)
9 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

36% [ > 40000

Potentiel
de fenétres [ de 30000 a 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o
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REJOIGNEZ LE RESEAU KIONEO ET VIVEZ VOTRE METIER AVEC FORCE ET PASSION

(¥ Une organisation adaptée et des services adéquats

W un large choix de produits, de gammes et de couleurs,

(@ Une fabrication 100 % francaise

(¥ Un accompagnement personnalisé de votre point de vente
(V Des outils efficaces pour la démarche commerciale

(@ Des formations adaptées a vos besoins

(W Un réseau vivant et animé, a taille humaine

) KIONeo
@ Contactez nous'!

Virginie MERCIER
Tél06 215177 70

‘ www.kioneo.fr
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wizeo

fermetures

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: Septembre 2007

Description du réseau : Réseau d'entreprises indépendantes, spécialistes
des volets roulants et portes de garage.

Type de contrat: Libre non franchisé, sous réserve d’'un volume d'achat.
Durée du contrat: 1an par tacite reconduction.

Profil du candidat et compétences nécessaires : Fenétriers, menuisiers
équipés d'un showroom.

Affilié au groupe industriel : Marque de Fermetures Loire-Ocean
Nombre de magasins au sein du réseau: 144
Nombre d'implantations en 2019: 17

Nombre d'adhérents RGE : Tous

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation: aucune

Redevance publicitaire : 980 €

Date de la prochaine convention nationale : 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Stéphane Jacquet
Directeur commercial : Didier Bernede
Responsable réseau et communication : Catherine Le Duff

COORDONNEES

Adresse: 6 rue du Chapelet, 49340 Vezins

Tél: 02 41649091

Email : catherine.leduff@flo-fermetures.fr

Site internet : www.wizeo-fermetures.fr

Facebook: https://fr-fr.facebook.com/WizeoFermetures/
Instagram : www.instagram.com/wizeofermetures/

Pinterest : www.pinterest.fr/wizeofermetures/

Linkedin: https://fr.linkedin.com/showcase/wizeo-fermetures

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Plan de communication, conception
des showrooms en proposant des outils adaptés a la configuration.

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Catalogues, flyers packages, modules expo, outils
digitaux.

Fréquence des visites des animateurs: Visites régulieres des
commerciaux, responsable commerciale et responsable réseau.

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Sponsoring émission
TV, publicité sur internet, réseaux sociaux.

Cible des campagnes de communication : campagne BtoC
Personne/service dédié ala communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Technico-commercial, motorisation et domotique.
Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Intranet, réunions
régionales, convention nationale.

Réunions régionales: oui, 2 fois par an

Convention nationale : oui, 1 convention tous les 2 ans

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %

e R
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50 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

48,8 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Catherine Le Duff

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Nous avons consolidé la simplification de nos
offres produits avec la création de 2 nouveaux
packages Tradi: Solaire 10 et Confort 10. Cette
offre participe a une meilleure lisibilité avec - -
desargumentsclés quirépondentala
demande de laclientéle de nos adhérents.
Nous avons aussiaccentué lamise envaleur des produits Wizeo
dansles showrooms.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Pour 2020, nous axons notre communication sur le digital et les
réseaux sociaux. Dans un premier temps, nous allons mettre en
place un EDI pour le passage des commandes en ligne et nous
allonsintégreranotre site internet un simulateur qui permettrade
visualiser nos produits, outil également disponible sur tablette
pour nos adhérents, leurapportant un véritable support de vente.

qguestions a un nouvel adhérent

Mikaél Robin, Ouvertures de I'habitat a Beynost(01),

Lyon(69), Saint-Laurent-de-Mure(69)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Enadhérantau
réseau, nous
avons punous
démarquerdela
concurrence grace
notammentala
garantie Extensia
10 ans et grace aux
différents packs
proposes anos
clients. Nous
avons également regu une formation technique et commerciale
complete surlesvoletsroulants et portes de garage.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lorsde nos réunionsrégionales, nous échangeons entre les
différents adhérents du réseau Wizeo. Ces échanges permettent
de savoir et comprendre ce qui se fait de mieux et qui fonctionne
dans les différents points de vente, ce qui est trésimportant pour la
mise en place de nosactions et le développement de notre activité.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

64 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

23% [l > 40000

Potentiel
de fenétres 8% [ de 30000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o



VOLETS ROULANTS & PORTES DE GARAGE

JIVA\ Rejoignez notre réseau

NATIONAL R
Inennal/ cde 144 installateurs

PORTES DE GARAGE

Avec des produits exclusifs, sa garantie de 10 ans
et son équipe de 144 installateurs en France,
Wizeo Fermetures est aujourd’hui le 1°"réseau
national d'installateurs de volets roulants

et de portes de garage.

Rejoignez-nous dés maintenant !

CONFORT
& SERENITE

avec le pack

NEUF & TRADI NEUF & TRADI

CONFORT 10 SOLAIRE 10

Garantie 10 ans Garantie 10 ans

En avant vers la performance !
> Accédez a une gamme complete de produits
innovants : produits packagés et garantie
10 ans (piéces, main d'ceuvre et déplacement).
> Communiquez avec un package marketing
clé en main, créatif et grand public.
> Gagnez en efficacité et en professionnalisme en
formant vos équipes : 3 modules de formation.

FABRICATION - . .
FRANCAISE Vous étes zen. Vous étes wizeo.

www.wizeo-fermetures.fr | 02 41 64 90 91 | contact-flo@flo-fermetures.fr

PROTECTION

avec le pack

SECURITE 10

Garantie 10 ans

Wwizeo

fermetures

Volets roulants & Portes de garage
18R RESEAU NATIONAL D'INSTALLATEURS
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guestion au responsable du réseau

Ludovic Guillou

o

N

I Quel a été le projet le plus marquant

< FICHE D'IDENTITE dansl'année 2019 pour votre réseau?

=)

<< Date de création du réseau: 2003 . -

w L X - . Le projetle plusmarquantaétele

1) Description du réseau: vente et pose de menuiseries PVC et aluminium X .

$Lw (fenétre, portes, portes dentrée, volets, stores, portes de garage, portails) développement sur-mesure, en collaboration

E= Type de contrat: partenariat directe avec les partenaires, de lanouvelle

Ll Durée du contrat: 3 ans N - .

= Profil du candidat et compétences nécessaires: une certaine technicite ga.mme Terre§ de Fenétre Eclea. Jouamf a Ia. ,

g est requise ; le candidat doit par conséquent avoir une connaissance des foissurle design, laperformance et la sécurité,

= metiers de la menuiserie. ) elle a été mise au point pour répondre aux

= Affilié au groupe industriel : Maugin d li il . .. | in.L

= Nombre de magasins au sein du réseau: 108 attentesdesclients, quiilsont |nventor|eeslsur e.terraln. e
Nombre d'implantations en 2019 : 30 prévues sur lexercice lancement de lagamme Terres de Fenétre Ecléaillustre
Nombre d'adhérents RGE : 100 % parfaitementla maniére dont fonctionne aujourd’huinotre réseau,
CA HT global du réseau: 1690 k€ , XA P .

) c'estadire de facon participative, encourageant chaque

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: + 15 % de croissance . conp P R . 9 , q
Droitsaenticeiacseaa e partenaire a prendre part activement a son développement.

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : 160 €

Date de la prochaine convention nationale : octobre 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

guestions a un nouvel adhérent
Olivier Basle, Maine Menuiseries

CONTACTS aChateau-Gontier-sur-Mayenne(53)
Dirigeant : Bertrand Maugin

Directeur ou animateur réseau: Ludovic Guillou Que vous aapporté le réseau
COORDONNEES depuis que vousy avezadhéré ?
Adresse: Z| de la Guerche - 44250 Saint-Brévin-les-Pins Pouvez-vous nous donner un

Tél: 02 40 64 02 02 exemple concret?

Email : contact@terresdefenetre.fr

Site internet : www.terresdefenetre.fr L'adhésionauréseau Terres de
Réseaux sociaux: @terresfenetre Fenétre nousa permis d’intégrer de
AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS nouveaux fournisseurs quenousne
Remise de manuels de savoir-faire : non connaissions pas encore et ainside
Aide des nouveaux adhérents pour : le réseau fournit une aide pour Iétude proposer de nouveaux produits a

de marché, larecherche d'un local, le montage du dossier de financement, . N

la conception du magasin notre clientele. Celanous permet
Formation des nouveaux adhérents : oui, dans le cadre du centre de de nous différencier réellement de
formation Terr'Pro nos concurrents.

AIDE A LA VENTE Nous avons aussi fait I'acquisition
Outils d'aide a la vente : pour accompagner le lancement des produits, d'unnouveau local et nous avons pu

envoi de kits et mise a disposition d'un chronocom qui rythme les i
opérations commerciales de 'année compter sur I accompagnement du

Fréquence des visites des animateurs : NC réseau dansle projet pour nous permettre de gagner en chiffre
d'affaires et envisibilité. Notre nouveau local a ouvert ses portes
récemment, le 2 septembre 2019, et nous ressentons déja I'afflux

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : une campagne radio .
nationale RTL +un plan de 9 actions commerciales et promotionnelles sur de nouveauxclients.
toute I'année : une campagne sponsoring sur Télé matin (France 2)

Cible des campagnes de communication : les campagnes de

communication ciblent le grand public, soit les clients particuliers. En quoiavez-vous pu bénéficier de IexPe"ence devos collegues
Personne/service dédié a la communication : oui auseinduréseau?

FORMATION DES ADHERENTS Nous échangeons avec chaque partenaire lors des réunions de

Aide a la formation : oui pilotage régionales ou lors des réunions annuelles comme la
Formation(s) proposée(s): formations techniques (normes/métré/pose), : A .

ST, G G R e e convent.|on, par ex?mple. Aces occ.aS|c.ms, nous palrt.ageons nos
Ecole de formation : oui ressentis et nos méthodes de travail afin de lesaméliorer, de les
Solution BIM: oui harmoniser et daméliorer nos produits aussi. Le responsable nous

facilite les choses enanimant le réseau de maniere a ce que nous

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES . . . , . .
puissions communiquer librement entre nous. Il f'organise aussi de

Outils de partage de bonnes pratiques: les adhérents ont accés a un

espace professionnel digital sur lesquels ils trouvent les actualités du fa(;on ace guenousnous complétions pour couvrir le territoire, sans
réseau. Des commissions spécifiques sont organisées au cours desquelles . . di | |
ils échangent leur savoir-faire et les remontées terrain, ainsi que des Jamais entrer en concurrence directementles uns avec les autres.

réunions thématiques organisées par les adev et qui regroupent 4-5
partenaires autour d'un sujet

Réunions régionales : oui " Le Scan mﬁ?ﬁﬁ'ﬁ?‘ss """""""" Y
Convention nationale: oui, tous les ans | i
. ] 48 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins) :

A.IDE AU'PILOTAG.E/ GESTION FINANCIERE | 73 Nombre de départements couverts par au moins un magasin H
Aide au pilotage:: oui ) ) ) i 47,9 ans Agemoyendesadhérents i
Benchmark financier au sein du réseau: oui i Stratégie d'implantation !
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui : o 1
] Potentiel 19% . > 40000 . i

ACHATS . | defenétres 08% [ de 30 000 & 40 000 E
Centrale d'achats : oui : surzones de 20 000 & 30 000 i
Normes architecturales a respecter: oui | 30 minutes i
Part minimum de produits du réseau 2 commander : défini dans le | d . de 10 000 a 20 000 1
contrat de partenariat | esmagasins i
' < 10000 1

\ 1
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Le choix qui va de soi

Un monde de performance
et de dynamisme

I FABRIQUE
1 EN FRANCE

UNE GRANDE ENSEIGNE
ADOSSEE A UN FABRICANT

DANS LE TOP 3 DES RESEAUX

RTL france-2

UNE COMMUNICATION NATIONALE

UNE GARANTIE 20 ANS

i3

UNE FORMATION COMPLETE

DES ACTIONS PROMOTIONNELLES

R EJ O,I G N EZ Mail : contact@terresdefenetre.fr
LE RESEAU Tél : 02 40 64 02 02
QU’ILVOUS FAUT!

www.terresdefenetre.fr
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() UVERTURE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1998

Description du réseau: Réseau de concessionnaires indépendants
spécialisés dans la vente et la pose de menuiseries (Fenétres, portes,
volets, portails)

Type de contrat: Concession
Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel de la
menuiserie, indépendant ou faisant déja partie du réseau, reconnu sur son
secteur, souhaitant booster le développement de son entreprise.

Affilié au groupe industriel : FPEE

Nombre de magasins au sein du réseau: 96

Nombre d'implantations en 2019: 16

Nombre d'adhérents RGE : 76

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 1500 € pour le pack de bienvenue OuvertureS
Redevance d'exploitation: 4810 €

Redevance publicitaire : Aucune

Date de la prochaine convention nationale : Du 16 au 18 janvier
Lieu de la prochaine convention : Marseille

CONTACTS

Dirigeant : Cécile Sanz
Directeur: Guillaume Le Goff
Animateur réseau: Erick Jamier

COORDONNEES

Adresse : Avenue Georges Pompidou 59 400 Cambrai
Tél: 0327822950

Email : ejamier@ouvertures.com

Site internet : www.ouvertures.com

Réseaux sociaux: non

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Un accompagnement personnalisé
est mis en place des le 1°" contact, 4 phases: I'échange, le projet, 'adhésion
au réseau, le suivi et 'accompagnement

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Charte graphique compléte, guide de
communication annuel, site personnalisé, catalogues, configurateurs, le
club confiance (outil de fidélisation)...

Fréquence des visites des animateurs : mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 3 campagnes
nationales diffusées en TV

Cible des campagnes de communication: Les particuliers de 35 ans et +,
lescsp +

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): formation commerciale, management et
technique produits ainsi que sur le fonctionnement du réseau et de ses
outils

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : oui un extranet pour faciliter les
échanges et la communication entre les membres du réseau

Réunions régionales : oui -
Convention nationale : oui annuelle

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE
Aide au pilotage : oui si nécessaire
Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui,
si nécessaire

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC

e R
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26 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

47,8 ans Age moyen desadhérents

guestions au directeur du réseau
Guillaume Le Goff

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le développement duréseau sur cette année 3 :
2019 est marquant, en effet 16 nouveaux <
adhérents nous ont fait confiance en ¢__r;.-

choisissant de rejoindre notreréseau!
Etlannée nest pasterminée!

y N

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nos projets sont nombreux pour cette année 2020, nous
comptons encore étoffer notre couverture nationale et
développerlanotoriété de notre marque OuvertureS. Nous
capitaliserons sur les échanges avec les adhérents qui sont
essentiels dans notre partenariat. Et nous nous tournerons vers
l'avenir en mettant en place une stratégie digitale : nouveaux sites,
stratégie de réeférencement, outils de configuration...

questions aun adhérent
Simon Chauvet, société Art et style a Rouillac(16)

Que vous aapporté le réseau depuis
que vousy avezadhéré ? Pouvez-vous
nous donner un exemple concret ?

Jesuisadhérent OuvertureS depuisle
1erjuin 2016, professionnel de la
menuiserie depuis plus de 15 ans, jai
souhaitérejoindre le réseau pour
bénéficier de lanotoriété delamarque
facealaconcurrence, le réseau me permet de proposerles
meilleurs produits a mes clients et davoirunréel plande
communication sur l'année avec des outils @ ma disposition.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Leréseaufavorise les échangesatraverslesréunionsrégionales,
le congres, les séminaires et voyages, nous pouvons partager nos
expériences, nous conseiller. Nous ne sommes pas seuls, clest
important de se sentirentouré.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez l'avantage !

52 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
°
Potentiel 35% [l > 40000

defenétres 09% [ de 30 000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

o



REJOIGNEZ-NOUS
POUR UN ACCOMPAGNEMENT

-MESURE ! —

Avec 100 agences partout en France et plus de 38 ans d’expérience,
le réseau OuvertureS vous accompagne pour booster votre chiffre d’affaires
tout en respectant votre liberté.

5

> |?
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S r od
$

AU SALON BATIMAT 2019
PARIS NORD - VILLEPINTE

N
&
s
_} a Parc des Expositions

-

HALL
- ARG DES EXPOSITI ALLEE
B A  PARIS NORD €
- JILLEPINTE == STAND
Tout pour réussir les chantiers du batiment [T '

Rejoignez OuvertureS, c’est plus !
Un accompagnement dédié et des formations régulieres.
Des moyens de communication et des puissants outils d’aide & la vente.

Un secteur exclusif et une liberté d’action préservée sur votre entreprise.

vl
} L'équipe Ouverture$S est & votre écoute, W
par téléphone : 03 27 82 29 52 ou par e-mail : reseau@ouvertures.com Capan®

BV Cert. 6412418

| FENETRES « PORTES « VOLETS « PORTAILS

O NI /vec nous, c’est plus sar.

Sakara - lllustrations et photos & caractéres d’‘ambiance. OuvertureS - SAS au capital de 50 000€ RCS Douai N°B520643586.




Al’f Fenéff'es question au responsable du réseau

o Jacky Le Calvez

N

I Quels sont vos principaux projets et objectifs

< FICHE D'IDENTITE de développement pour 2020 ?

=)

E gate t{e:réajion du réseRau : 1994 y ; ) 2 enjeux majeurs .

escription du réseau : Réseau national de menuisiers indépendants i . .

ﬂ (fenétrgS, portes, volets, portails). P -Ledéveloppement durable: I'industriel FPEE

(2= Type de contrat : Concession de marque et leréseautravaillent de concert et on fait du

E Durée du contrat : Renouvellement annuel par tacite reconduction développement durable unsujet majeuren

— Profil du candidat et compétences nécessaires : Expertise produits et . . . .

g technique, sens du client, qualité et soin de pose, partage des valeurs du 2018. Le projet et son deploiement continuent

> résu:ef:}}l(innovatiov, perfo‘rmance, environn.ement, valeurs humaines) en 2020.

f: Affilié au groupe industriel : FPEE Industries De nombreuses démarches ont dores et déja été mises en place
Nombre de magasins au sein duréseau : 210 . . , R ,
Nombre d'implantations en 2019 : + 4 adhérents / + 4 points de vente pour réduire 'empreinte duréseau: sensibilisation des adhérents
Nombre d'adhérents RGE : 210 surles mesures de tri, économies dénergie, éco-conduite, etc.
nolcbalduieses Un chantier est également en cours pour uniformiser le recyclage
CAHT d.u"e implantation aprés 2 ans : NC etlavalorisation des anciennes menuiseries déposeées.

Droits d'entrée duréseau : 3 000€ R , ) .
Redevance d'exploitation : NC -Ladomotique: FPEE et leréseau ontrenforce leur partenariat
Redevance publicitaire : NC avec lamarque Somfy et travaillent sur le développement de
Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2020 produits connectés.

Lieu de la prochaine convention : Lyon

CONTACTS

Présidente FPEE Industries : Cécile Sanz

Directeur réseau : Jacky Le Calvez . N ,
questions a un nouvel adhérent

COORDONNEES Jérome Jumel, Art & Fenétres a Saumur(49)
Adresse : 2 rue Henri Vallée - 72350 Br(lon
Tél: 0243621529 Que vous aapporté le réseau depuis que vous

Email : jlecalvez@artetfenetres.com
Site internet : www.artetfenetres.com
Réseaux sociaux : Facebook : @artetfenetres

y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Nous plagonslaqualité etle service clientsau
cceur de nos préoccupations. Nous avons fait le

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Intégration, formation technique aux choixd'intégrer le réseau afin de garantir anos
produits, présentation des outils réseaux, préconisation show-room, clientsla qualité et lasérénité qu'offre une
réflexion plan de communication locale. . . N .
Formation des nouveaux adhérents : Oui fabrication 100 % frangaise.
. Nous bénéficions aujourd’hui de lanotoriété et dela
AIDE ALA VENTE reconnaissance de I'enseigne. Nous sortons tout juste d'un salon
Outils daide a la vente : Documentations et catalogues, PLY, guide de au cours duquel l'enseigne a été trés largement motrice dans la
préconisation show-room, signalétique intérieure - extérieure, kit de X
communication, configurateurs, fiches produits, échantillons, nuanciers, prise de contacts.

programme de parrainage.
Fréquence des visites des animateurs : 4 réunions annuelles, animateur . e . , L. .
commercial régional (visite mensuelle) En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues

auseinduréseau?
COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Campagne TV Lesréunionsrégionales nous permettent déchangeravecles

nationale, sponsoring météo, digital (référencement, social média, display), > H N 4 i A

sponsoring sportif (Voile - Défi Voile Art & Fenétres - Fabrice Amédéo). CO“egue‘S' AU.JOUI’d hui nous d_ebUtons t.OUtJIUSte’ les echanges sont

Cible des campagnes de communication : Porteurs de projets, + 35 ans, CSP+ surtout avenir. Nous béneficions aussi de 'accompagnement et

Personne/service dédié a lacommunication : Oui du suivi de toute une équipe pour nous permettre de faciliter notre
. intégration.

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s) : Formation technique aux produits, sessions de
formation tous portes dispensées par des organismes de formation
externes.

Ecole de formation : Oui

Solution BIM : Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Forums de discussions, échanges
lors de rendez-vous réseaux (convention, réunions régionales, voyage,
séminaire commercial.

Réunions régionales : Oui cTTTTETETTETTm T Le Scan PROSPERENCES - - - - - - o mmm o - oo h

Prenez I'avantage !
Convention nationale : Oui - Format annuel
59 9% Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

79 Nombre de départements couverts par au moins un magasin
50,4 ans Age moyen desadhérents

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau : Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui

Stratégie d'implantation

34% [ > 40000

Potentiel .
ACHATS defenétres 11% [l de 30 000 a 40 000
Centrale d'achats : Partenariats cadres surzones de 20 000 a 30 000
i 3 : i 30 minut N
Normes architecturales a respecter : Charte graphique minutes de 10 000 & 20 000

Part minimum de produits du réseau a commander : Exclusivité sur
les produits distribués : fenétres, portes, volets, portails.

des magasins
< 10000

e R
o
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Rencontrons-nous
au salon BATIMAT !
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Paris Nord Villepinte
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O LA GARANTIE
O L’INNOVATION
O LA CONFIANCE
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INNOVATION
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Calibaie

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2006

Description du réseau: réseau de distributeurs exclusifs spécialisés dans
les fermetures de I'habitat

Type de contrat: concession
Durée du contrat: 2 ans reconductibles

Profil du candidat et compétences nécessaires : vente et pose de
fermetures / poseurs intégrés

Affilié au groupe industriel : NC

Nombre de magasins au sein du réseau: 37

Nombre d'implantations en 2019: 1

Nombre d'adhérents RGE : 37

CA HT global du réseau: supérieur a 25M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : supérieur a 650 K€
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : 100 € par mois avec abondement du fabricant
Date de la prochaine convention nationale : février 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeants : Philippe Demaegdt et Franck Dubus
Animateur réseau: Olivier Demaegdt

COORDONNEES

Adresse : ZA du Moulin a Vent, 27210 Boulleville

Tél: 0232202470

Email : olivierdemaegdt@normabaie.fr

Site internet: www.calibaie.com

Réseaux sociaux : www.facebook.com/groups/Calibaie

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: implantation showroom, élaboration
de business plan, mises en place de méthode de vente...

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : configurateur, logiciel de vitrage, mallette de
présentation...

Fréquence des visites des animateurs : mensuel ou bi-mensuel

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Offre vitrage de
sécurité, remise sur les couleurs des menuiseries aluminium, domotique
offerte sur les volets roulants et les portails...

Cible des campagnes de communication : Particuliers
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): commerciale et pose
Ecole de formation: non

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, 1a 2 fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 50 %
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guestions au responsable du réseau
Olivier Demaegdt

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Tousles projets, menésabien, sont marquants
mais s'ily en avait un qui devait se détacher, je
pense évidemment alintégration de notre
nouvelle marque Color'mabaie : lapremiere
menuiserie PVC laquée texturée certifiée
0B33. Ce nouveau produit différenciant a eté
pour nos adhérentsunréellevier pour doper les ventes.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Pour 2020, notre nouveau catalogue de 80 pages sera
personnalisé pour chaque adhérent, enintégrantune
présentation de leur entreprise. En fin de catalogue, nous
evoquerons aussil'apres-vente quilui aussi sera personnalisé
(parrainage, contrat d'entretien, restant afaire...)car I'histoire doit
continuer... L'objectif réseau est toujours de sétendre
progressivement pour couvrir uniformément le territoire. Une
dizaine de magasins devrait nous rejoindre pour lafin de l'année.

guestions a un nouvel adhérent
Thierry Raux, société Qualitarn a Labruguiere(81)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

L'expérience de notre partenaire Calibaie nous a permis
d'organiser, doptimiser et de valoriser nos compétences.
L'acquisition d'un magasin, sonagencement, les PLV et tous les
outils d'aide alavente nous ont permis enunan de doubler notre
chiffre d'affaires.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous avons tous au sein du réseau différentesidées pour
développer et pérenniser notre activité. Lors de nosrencontres,
les échanges créent des effets de synergie et nous motivent a étre
actifs. Dans mon showroom, j'organise un soir par semaine, un
moment de convivialité ou mes clients se retrouvent autour d'une
animation. Une idée collectée que j'airéadaptée. Fidélite,
parrainage et satisfaction client sont les maitres mots de notre
réseau. Une vision différente de faire du commerce qui est basée
surdes fondamentaux.




Calibaie, un réseau de distributeurs exclusifs spécialisés dans les fermetures de I’habitat
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glastetik i

by AGC

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 2012

Description du réseau : Glastetik, premier réseau spécialisé dans la
transformation et l'installation du verre destiné a la décoration

Type de contrat : Accord de licence de marque Glastetik
Durée du contrat : 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : bon niveau déquipement
de travail du verre, bonne qualité d'installation

Affilié au groupe industriel : AGC Glass France
Nombre de magasins au sein du réseau : 25
Nombre d'implantations en 2019 : NC

Nombre d'adhérents RGE : 0

CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : NC
Droits d'entrée du réseau : 0

Redevance annuelle d'exploitation : 0
Redevance annuelle publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : octobre 2019
Lieu de la prochaine convention : Barcelone

CONTACTS

Responsable réseau : Valérie Vandermeulen

COORDONNEES

Adresse : 114, bureaux de la Colline, 92213 Saint-Cloud Cedex
Tél: 015758 3150

Email : glastetik.france@eu.agc.com

Site internet : www.glastetik.fr

Facebook : www.facebook.com/GlastetikFrance

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui
Aide des nouveaux adhérents pour : le choix des produits
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : visites d'animateurs, application, formation,
mailings, emailings, brochures, PLV

Fréquence des visites des animateurs : a définir avec le client

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : publicité sur internet,
réseaux sociaux (facebook, instagram)

Cible des campagnes de communication : campagnes BtoB
Personne/service dédié a lacommunication : oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : oui

Formation(s) proposée(s) : produits, technique / métier
Ecole de formation : non

Solution BIM : oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : intranet, commissions par théeme,
conventions régionales, convention nationale

Réunions régionales : 1fois par an

Convention nationale : 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE /GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau : non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : non

Normes architecturales a respecter : non

Part minimum de produits du réseau a commander : NC
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guestions au responsable du réseau
Valérie Vandermeulen

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le Glastetik Tour, roadshow avec
démonstrations d'installation et matériel
promotionnel chezles partenaires du réseau.
Plus de 300 artisans et architectes sont venus
voir et tester les produits proposés. llsont pu
emporter des échantillons et des brochures,
poser des questions, discuter de leurs projets autourd'un
déjeuner convivial.

Quels sont vos principaux projets et objectifs
de développement pour 2020 ?

Distribution de nouveaux matériels promotionnels aux partenaires
duréseau.




Glastetik

Etageres en verre Planibel Clearvision sur Lacobel T Deep Black

glastetik m

Les professionnels
du verre décoratif sur-mesure

Pour en savoir plus sur I'adhésion
au réseau Glastetik, contactez-
nous a I'adresse suivante:
glastetik.france@eu.agc.com

Installation de verre pour la décoration
d’intérieur ? Glastetik, la force d’un réseau

Cloison de douche en verre noir Planibel Dark Grey

Revétement mural en verre Lacobel Copper Metal

.. ’ I;:L’J?/

- © AGC Glass Europe

Premier réseau des spécialistes du verre décoratif, Glastetik
réunit des professionnels transformateurs et installateurs.

Le réseau Glastetik c'est:

& — Un contact privilégié avec le producteur verrier

— Une visibilité renforcée sur le marché de la décoration

— Un appui pour votre communication

— Une meilleure compréhension des enjeux actuels du secteur

— Une assistance technique sur les produits verriers et leur mise en ceuvre

@o Go @36:?; @

— Une offre produits hors du commun!



EXPERTS
S

T““ISTES e questions a l'animatrice du réseau
° Soliso Stéphanie Naulleau
N
I Quel a été le projet le plus marquant
. - . ”
X FICHE D'IDENTITE dansl'année 2019 pour votre réseau ?
Y Date de création du réseau: 1999 /2000 Lafin de'année marquera un événement de
(7] Description du réseau: Label de qualité plutot qu'un réseau, créé pour TP .
E qualifier et fidéliser des professionnels menuisiers du store, taille:: |IeS' 20ansdes Experts StO”Stes_que
développement et partage de savoir-faire. nous célébreronslors de notre prochain
o Type de contrat: Contrat de partenariat Séminaire a Punta Cana du 20 au 25 novembre.
< Durée du contrat: Tan renouvelable o ) ) Cette année nous avons mis en place des
o) Profil du candidat et compétences nécessaires : Etude préalable du client , . L. . " . R
=z dont le compte est actif depuis au moins un an, obligation de showroom réunions régionales quiont éte un vraisucces,
= pour exposer les produits et limite de chalandise a respecter. loccasion déchanger en petits comités. C'était le moment aussi

Nombre de magasins au sein du réseau: 97 experts, 145 points de ventes
Nombre d'implantations en 2019: NC
Nombre d'adhérents RGE : NC

pour nous de tout mettre a plataubout de 20 ans et de tout
reconstruire si besoin mais finalement lacommunication que

CA HT global du réseau: NC nous proposons répond encore aujourd’hui a leurs attentes. A nous
CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC de nous différencier et détre force de propositionsinnovantes.
Droits d'entrée du réseau: 1950 € HT

Redevance dexploitation: non Ouels sont vos principaux projets et objectifs de développement
Redevance publicitaire : non our 2020 ?

Date de la prochaine convention nationale : 20 novembre P :

Lieu de la prochaine convention: Punta Cana Nous sommes en train de travailler sur un nouvel axe créatif de

communication visuelle, une vraie nouveauté qui sera dévoilée
lors de notre prochain séminaire & nos Experts!

Nous aimerions également mettre en place une commission pour
'aménagement des showrooms.

CONTACTS

Dirigeant : Christophe Pichot
Directeur ou animateur réseau: Stéphanie Naulleau

COORDONNEES

Adresse: 2 rue Fernand Pelloutier 44326 Nantes Cedex 3
Tél: 02518923 33 .
Email: soliso.marketing@soliso.com questions a un nouvel adhérent

Site internet : www.experts-Storeistes.com Vincent Darani' alaCha pe lle-Saint-Au bl n (72)
Réseaux sociaux : Facebook / Pinterest

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : NC

Aide des nouveaux adhérents pour: Réunions de formation au siege par
groupe, visite d'usine, formation produits, informatique et communication.

Formation des nouveaux adhérents : oui Nous vendions deéja des stores de chez Soliso

depuislongtemps. Avoir rejoint le réseau nous

AIDE A LA VENTE apermis davoirune plus grande dynamique

Outils d'aide a la vente : Présentoir de bannes, présentoirs intérieurs, auprés de notre équipe commerciale(grace

catalogues, mailings etc. , aux différents concours ainsi que les diverses

Fréquence des visites des animateurs : une fois par an en dehors des

réunions régionales et séminaire annuel campagnes de promO).

COMMUNICATION NATIONALE En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collegues
Campagne(s) de communication nationale en 2019: 5 opérations auseinduréseau?

promotionnelles relayées par des campagnes demailings nationales, des
google adwords et réseaux sociaux.

Cible des campagnes de communication: Bto C
Personne/service dédié a la communication: oui

Encore tropjeune dans le réseau pour en parler(une seule réunion
ensemble), mais pour faire déja partie d'autres réseaux (Art et
fenétres, point conseil Bubendorff), celava permettre une

FORMATION DES ADHERENTS ouverture desprit sur différents points de vue (aussi bien
Aide a la formation : oui commercial, technique de pose, équipement, amélioration
Formation(s) proposée(s): Formation produits, poseurs, communication produits, sav, etc.). Le but : progresser tous ensemble.

experts, digitales.
Ecole de formation: non
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : oui

Convention nationale: oui, 1 par an [ Le Scan PROSPERENCES - - - e e e e ee e -

Prenez I'avantage !
AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: NC

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

45 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
62 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

50,1 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation

23% [l > 40000

ACHATS Potentiel .

Centrale d'achats: non defenétres  12% . de 30 000 & 40 000
Normes architecturales a respecter: non surzones de 20 000 a 30 000
Part minimum de produits du réseau a commander: NC 30 minutes de 10 000 & 20 000

des magasins
< 10000

e R
o
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Rejoignez notre réseau pour

GRANDIR AVEC NOUS'!

G
() EXPERTS
%@ STORISTES B2

www.experts-storistes.com



kom I lfo | questions au directeur du réseau

Votre conseiller stores et fermetures Antoine Le Poulichet

o

I

= Quel a été le projet le plus marquant

é FICHE D'IDENTITE dans 'année 2019 pour votre réseau?

j DATE DE CREATION DU RESEAU : 2002 L'année 2019 aura été marquée par lamontée en

i Description du réseau : Réseau d'installateurs indépendants spécialistes puissance de lasolution Kidepann.fr, véritable

o de la menuiserie, fermetures et protection solaire solution pour gérerintégralement le dépannage

" [¥peldelconteatanicnaiias ausein des entreprises adhérentes. 2019 aura

o 2”’:""’:“ °°“:f:t: SFPENIIDCIEENS o ) également vu l'aboutissement du plan de

S Frofidu conidat ot competences nécessaies: ENUprenau dusecieui  eloppement des compétences Komilfo pour

% souhaite benéficier de toute lexpertise du réseau pour pouvoir se former toutes les équipes, accompagner les

< concentrer sur la gestion de son entreprise et des hommes. adhérents dansle recrutement de nouveaux talents, et remédier au
Affilié au groupe industriel : aucun déficit de ressources dont souffre notre profession.

Nombre de magasins au sein du réseau: 98
Nombre d'implantations en 2019: 3
Nombre d'adhérents RGE : Tous
CA HT global du réseau: 122ME
CA HT d'une implantation aprés 2ans: +25 % Komilfo met tout en ceuvre pour accompagner toujours davantage ses
Droits d'entrée du réseau: 500 euros adhérents: lavaleur ajoutée de l'enseigne va bien au-dela de son offre
Redevance dexploitation : 8990 euros produit et marketing. Le réseau mutualise d'importants moyens et co-
Redevance publicitaire : 0 . A . . .

" . . . construitavec ses adhérents des solutions pour étre toujours plus
Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2019 P ts | lution Kid f tlillustrati Daut
A e P e e per'orman s,lasolu |(?n i epgn.n..lr ep estlillus Ara ion. D'autres .

projets seront prochainementinitiés, il est trop tot pour en parler, ils

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

CONTACTS serontincontestablement ala hauteur de 'ambition du réseau qui
DL — travaﬂlg plarallelement surson maillage selet.:tllf du terrlto.lre. Nps
Directeur: Antoine Le Poulichet marchés évoluent ce sont autant dopportunités pour toujours innover !
COORDONNEES
Adresse: 2D, Allée Jacques Frimot, 35000 Rennes questions aun nouvel adhérent
Tél: 02234610 33 o . .
Email: : David et Elodie Huselstein,
mail : contact@komilfo.fr . . .y .
Site internet : www.komilfo.fr / www.kidepann.fr a Salnt—Gen|es—de—MaIg0|res (30)
AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS Oue vous aapporté le réseau depuis
aré ? n
Remise de manuels de savoir-faire : Oui que vousy avezadhéré ? Pouvez-vous
Aide des nouveaux adhérents pour : Mise ou concept et agencement du nous donner un exemple concret ?
point de vente, formations techniques et commerciales, marketing et o
communication locale, webmarketing, gestion de I'activité dépannage Une visibilite forte en termes de
Formation des nouveaux adhérents : Oui communication grace aux campagnes =,
TV qui me permettent de faire jeu égal I'/__ I)‘,f
AIDE ALA VENTE aveclesleaders historiques du -
Outils d'aide a la vente : Oui secteur. Avant mon adhésionaupres
Fréquence des visites des animateurs: 4/an adapté au besoin de chaque de Komilfo, je naurais jamais eu le moyen de faire une campagne de
adhérent

communication de cette ampleur. Lors de mes dernieres foires, les
gens ontreconnulenseigne Komilfo et se sont spontanément arrétés.
Unautre point positif : les fournisseurs sont plus al'¢coute surnos
demandes depuis que l'on arejoint le groupement.

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: 2 campagnes de
communication en TV et digitales + 5 campagnes promotionnelles + un kit
dopérations a la carte (thématique ou produits)

Cible des campagnes de communication : Particulier et CHR En quoi avez-vous pubénéficier de 'expérience de vos collégues au

Personne/service dédié a la communication: Oui/ 3 personnes seinduréseau?

FORMATION DES ADHERENTS Onéchange réqgulierement avec mes collégues sur lagamme produit.

Aide a la formation : Oui Cest pratiqu{e,. enplus de.l’appui dela SAS,J:’ai puainsi k?énéficier du

Formation(s) proposée(s) : Management, relation clients, commerciales, retour dexpérience terrain des autres adhérents Komilfo du Sud-

techniques, produits Ouest surnos fournisseurs pergolas. Cela se fait simplement et ca

Ecole de formation: Oui permet déchanger avec des dirigeants qui ont les mémes

Solution BIM: Selon fournisseur partenaire problématiques. On gagne du temps.

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Oui

Réunions régionales: 2 par an

Convention nationale: 2 par an I Le Scan PROSPERENCES - - o o o oo eee e - N
Prenez I'avantage !

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

44 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
61 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

50,9 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation

19% I > 40000

o

ACHATS Potentiel o .

Centrale d'achats: Centrale de référencement defenétres  14% . de 30 000 a 40 000

Normes architecturales a respecter : Oui surzones de 20 000 a 30 000

Part minimum de produits du réseau @8 commander: 80 % 30minutes N

(>90% constaté) des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

e R
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ENTRE
RESTER INDEPENDANT
ET REJOINDRE
UN GRAND RESEAU

LES 2.

komilfo

Votre conseiller stores et fermetures

Entre une sélection de produits de qualité et des conditions d'achat exceptionnelles, choisissez les 2.
Entre une communication nationale puissante et des actions locales efficaces, choisissez les 2.
Entre un showroom innovant et un site web efficace en local, choisissez les 2.

Entre un service de dépannage performant et un concept générateur de business, choisissez les 2.

Rejoignez Komilfo : la force d'un grand réseau, l'independance en plus.

Contactez les animateurs du réseau :
@ Didier Cadio / Secteur Quest : didiercadio@komilfo.fr / 06 67 63 17 13 !
@ Eric Kezel / Secteur Est : erickezel@komilfo.fr / 06 70 39 39 72

@ Alexandre Rotsztajn / Secteur Sud : alexandrerotsztajn@komilfo.fr / 06 63 70 03 21
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STORISTE

AGREE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1987

Description du réseau: Réseau proposant de développer et damplifier la
communication de ses adhérents sur le produit store.

Type de contrat: Contrat d'agrément
Durée du contrat: 1an a tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires: Volonté de développer le
produit store + showroom qualitatif

Affilié au groupe industriel : NC

Nombre de magasins au sein du réseau: 164 points de vente
Nombre d'implantations en 2019: 8 points de vente

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 5 réunions régionales -
8 octobre a Limonest (69), 9 octobre a Mallemort (13), 16 octobre a Saint-
Jacques de la Lande (35), 17 octobre a Léognan (33) et 22 octobre a Paris.

CONTACTS

Dirigeant : Eugene Deleplanque
Animatrice réseau: Marie Dams

COORDONNEES

Adresse: 10 rue des Chateaux - Z| La Pilaterie, 53290 Wasquehal
Tél: 0320 455959

Email : contact@dickson-constant.com

Site internet : www.dickson-constant.com

Linkedin : https://fr.linkedin.com/company/dickson-constant
Facebook: https://fr-fr.facebook.com/storistesagreesdickson/
Twitter : https://twitter.com/dicksonconstant

Instagram: https://www.instagram.com/dicksonconstant/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non
Aide des nouveaux adhérents pour: NC
Formation des nouveaux adhérents : non

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: collection Dickson Solar Fabrics personnalisée
avec le logo du label en plus des outils standards

Fréquence des visites des animateurs : 2 fois par an au minimum

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Une troisieme année
de communication sur le theme NewDickson pour changer la perception du
store.

Cible des campagnes de communication : Les propriétaires souhaitant
s’équiper en protection solaire et découvrir les avantages du produit store.

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: non
Ecole de formation : non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : oui

Convention nationale : 1fois tous les 4 ans lors de la sortie de notre m——-

nouvelle collection Store

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: non

S
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Prenez l'avantage ! ‘I

1

55 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins) .
71 Nombre de départements couverts par au moins un magasin :
51,5 ans Age moyen desadhérents L . i
Stratégie d'implantation !

O 1

Potentiel 37% . > 40000 . i

defenétres 10% [ de 30 000 & 40 000 !

1

surzones de 20 000 a 30 000 i

30 minutes 1

:

1

1

,l

questions ala chef de projet réseaux
Marie Dams

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau ?

Depuislelancement de notre campagne en
2017, nous constatons une véritable dynamique
de communicationau sein dulabelavecune
forte hausse(+342 %)des actions de
communication des membres. Nous avons
donc souhaité simplifier notre
accompagnement pour augmenter le plafond de notre
participation financiére qui s®lévera pour 2019 a5 000 €. Deux
autres temps forts de communication sont venus aussi compléter
notre accompagnement surle reste de 'année avec des actions
autour d'un produit Orchestra Max(en particulier surlafin dannée)
etunservice en pré-saison aveclerentoilage.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Aprés 3années de campagne de communication surle méme
concept, nous présenterons anos storistes agréés notre nouvelle
campagne de communication pour 2020 afin de continuer a
redorer image du store tout en mettant enavantles avantages et
bénéfices destoiles de store Dickson.

Nous proposerons aussi anos adhérents I'exclusivité de relais
local de cette campagne de communicationavec un
accompagnement dans leur communication(supports clésen
main et aide financiére).

PROSPERENCES .« - - e me e e e e e ==

de 10 000 a 20 000
< 10 000

des magasins



ORCHESTRA MAX, LATOILE

FACILE D'ENTRETIEN ET IMPERMEABLE

Avec un store équipé d'une toile Orchestra Max, le soleil
peut chauffer ou le ciel se couvrir, les clients n"hésitent plus a
s'installer en terrasse. Orchestra Max protége de la chaleur
des U.V. mais aussi de la pluie.

LA SOLUTION ORCHESTRA MAX

L'enduction de la toile Orchestra Max augmente sa

MADE IN

La toile élimine les saletés (insectes, débris, poussiéres) avec la il

pluie ou un simple ringage a I'eau pour un entretien simplifié ! o oANs

résistance a l'eau, et offre une grande facilité d'entretien.

www.dickson-constant.com

o>

DICKSON'

* Bron: CHD Expert. les @nchanteurs 03 28 04 02 30 - RCS LILLE B 399 536 465
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Initial

Menuiseries Aluminium

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1993

Description du réseau: Réseau dentreprises de fabrication sur mesure
de menuiseries aluminium

Type de contrat: Contrat de licence
Durée du contrat: 1an renouvelable

Profil du candidat et compétences nécessaires : entreprises de
fabrication sur mesure de menuiseries aluminium

Affilié au groupe industriel : Kawneer France

Nombre de magasins au sein du réseau: 10 sites industriels
Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: 40 millions €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Redevance annuelle: 5000 € HT

Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2020

Lieu de la prochaine convention: dans les locaux d'un de nos partenaires
en Seine-Maritime

CONTACTS

Dirigeant : Alain Flacon
Directeur ou animateur réseau: Sarah Gaugué

Coordonnées

Adresse: 175 rue du Trident 34740 Vendargues
Tél: 04678777 34-0683814703

Email : sarah.gaugue@arconic.com

Site internet: www.initial-fenetres.com
Réseaux sociaux: Facebook

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : la conception d'un magasin, l'é¢tude de
marché

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : documentation technique et commerciale,
échantillons, nuanciers, e-mailings, visites danimateurs, formation, PLV
Fréquence des visites des animateurs : 2 fois par an

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2019: dossiers de presse,
publicité presse et web

Cible des campagnes de communication : campagnes BtoB, campagnes
BtoC

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): produits, technique/métier, aide a la vente,
marketing/communication, cession/transmission

Ecole de formation : non
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : charte éthique du Réseau, logiciel
de gestion de projets, application déchanges instantanés, commissions
par theme

Réunions régionales: non
Convention nationale : oui, 2 par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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guestions au responsable du réseau
Sarah Gaugué

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Sansaucundoute, lapremiéere réunion de
I'année quinous apermis de faire un grand pas
enavant. Nous avonsla chance d'avoir des
partenairestres engagés dansle réseau, ce qui
permet de maintenirune bonne dynamique de
développement. Les nouveaux entrants se sont
parfaitementintégrés et participent déja activement aux
différents groupes de travail en cours.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Troisadhérentsontrejointleréseauen 2019 danslesrégions
Vosges, Rhone-Alpes et lle-de-France. Notre objectif est
datteindre unréseaude 20 partenaires d’ici 2 ans. Nous
souhaitons créer une véritable communauté de fabricants
indépendants experts de I'aluminium qui représentent lamarque
surtout le territoire avec l'offre de produits et services la pluslarge
dumarché.

guestions a un nouvel adhérent
Jean-Pierre Vieillard, a Saint-Maurice(94)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Une dimension nationale tout enrestant une entreprise locale
bénéficiant d'un soutien marketing et d'un véritable réle dansles
orientations prises en termes de produits.

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous échangeonsrégulierement, que ce soit lors des conventions
nationales ou méme en dehors. Les themes sont variés : il peut
sagir d'une question surlorganisation de l'atelier, ladémarche
commerciale sur le terrain, chaque partenaire aune expérience
différente et peut nous apporter des conseils précieux.



DE LAIS FABRICATION

RESPECTES FRANCAISE
PRODUCTION

LEXPERT DE LA MENUISERIE ALUMINIUM

Depuis plus de 25 ans, INITIAL combine les savoir-faire
du concepteur a ceux de l'industriel, pour les marchés
de I'habitat, du commerce et du tertiaire, en neuf

et rénovation.

Avec la gamme VISION, bénéficiez d'une offre large

et cohérente en termes de mise en ceuvre, d’esthétique,
de performances énergétiques afin de répondre a tous
les projets de constructions architecturales.

Avec la gamme ESSENTIEL, construisez des offres

commerciales alliant performances économiques et . ‘
techniques, principalement orientées vers la construction
neuve de logements collectifs et de pavillons traditionnels.

www.initial-fenetres.com Menuiseries Aluminium

KOZY. 01/2019

COULISSANTS, GALANDAGES, FENETRES, PORTES, VOLETS, GARDE-CORPS, PERGOLAS...

EN ALUMINIUM PRETS A POSER
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Serge Ferrari

——FREMIUM
PARTNER

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2016

Description du réseau: Réseau de spécialiste de la protection solaire dans
les secteurs résidentiel, CHR et tertiaire.

Type de contrat: Contrat de partenariat
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Les profils idéaux sont
des entreprises indépendantes équipées d'un showroom avec une équipe
de vente. Le chiffre d'affaires dans ce secteur doit représenter au
minimum 30 %.

Affilié au groupe industriel : Serge Ferrari
Nombre de magasins au sein du réseau: 140
Nombre d'implantations en 2019: 15
Nombre d'adhérents RGE : 118

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: Aucun
Redevance d'exploitation: Aucune
Redevance publicitaire : Aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Directeur du réseau: Roberto Grosso

COORDONNEES

Adresse: BP 54 - 38352 La Tour du Pin
Tél: 04 81611137

Email : premiumpartner@sergeferrari.com
Site internet : www.sergeferrari.fr
Réseaux sociaux: www.facebook.com

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui
Aide des nouveaux adhérents pour: Oui
Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Formation commerciale et produits, catalogues,
brochures, vidéos, accompagnement réseaux sociaux

Fréquence des visites des animateurs: 2 fois par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : Campagne TV replay
Cible des campagnes de communication: NC

Personne/service dédié a la communication: Service marketing et
communication Serge Ferrari de 5 personnes

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Nous proposons des modules de formations
produits et commerciaux.

Ecole de formation : Oui
Solution BIM: Oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Non

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Non

Normes architecturales a respecter: NC

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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guestions au responsable du réseau
Roberto Grosso

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Nous avons travaillé sur la promesse de marque
avecun enjeu fort qui est de consolider notre
identité et renforcer notre positionnement sur
le marché. Pour ce faire, nous avons travaillé
deux axes. Le premier, parlaqualité des
produitsrecommandés parleréseauetle
second, le professionnalisme. Pour cela, nous avons créé une
nouvelle signature de marque pour le réseau. Sadresser au réseau
Serge Ferrari Premium Partner, c'est I'assurance de s'adresser a
une entreprise spécialisée qui saurarecommander « les conseils
d'un professionnel ».

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Pour 2020, nous allons nous concentrer sur le développement du
réseau selon trois segments:

«Premium Partner Résidentiel

«Premium Partner CHR

«Premium Partner Tertiaire

questions a un nouvel adhérent
Jean-Paul Martin, société Isotex a Domarin(38)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Pourlasaison 2019, les formations ventes destinées a mes équipes
commerciales ont permis 'augmentation du panier moyen
denviron 10 % par une montée en gamme sur le store banne,
notamment avec la mise enavant de la toile soltislounge 96. Les
outils de vente spécifiques et le mobilier showroom ont été un
supportintéressant pourles commerciaux.

Lamise enavant delatoile soltislounge 96 nous a permis de nous
différencier de loffre de nos confreres.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous avons partagé entre les membres du réseau sur les
principaux avantages et objections concernant la toile soltis
lounge 96 pour l'application en store banne.

Lesventesde storesbannes aveclatoile soltislounge 96
représentent pour cette saison 30 % des installations cheznos
clients. Nous avons pu proposer et vendre des stores jusqu'a 6 x
3,50 mdavancée en toute confiance.
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VOS INTERLOCUTEURS SERGE FERRARI
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Stéphane Lecuyer Ludovic

Sud-Est Sud-Ouest ance
ts-de-France ;
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LeClib

DES MENUISIERS
PROS

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2010

Description du réseau: Le Club des Menuisiers Pros regroupe des clients
artisans des Menuiseries Francaises et propose des offres et des services
pour aider les artisans a développer leur entreprise, monter en
compétence.

Type de contrat: cotisation mensuelle

Durée du contrat : tous les adhérents peuvent quitter le club dans une
durée 3 mois de préavis

Profil du candidat et compétences nécessaires : étre un menuisier poseur
indépendant ou revendeur spécialisé, potentiel d'achat de 80000 € HT sur
I'année, avoir une équipe de commerciaux dédiés, étre équipé d'un
showroom.

Affilié au groupe industriel : Les Menuiseries Frangaises

Nombre de magasins au sein du réseau: pas de magasin

Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: potentiel dachat de 80000 €

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : Séminaire 28 et 29 novembre
Lieu de la prochaine convention: Colmar

CONTACTS

Dirigeant: NC

Directeur ou animateur réseau: Sébastien Praud
sebastien.praud@saint-gobain.com

COORDONNEES

Adresse : GAM - 15 Hameau Ramberton, Pont-Trambouze, 69470 Cours

Tél: 04 74 64 54 44

Email : contact@menuiseries-francaises.fr

Site internet : www.menuiseries-francaises.fr
www.clubdesmenuisierspros.fr/login

Facebook: www.facebook.com/lesmenuiseriesfrancaises

LinkedIn : www.linkedin.com/company/11031448

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : NC
Aide des nouveaux adhérents pour: NC
Formation des nouveaux adhérents : NC

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Un panel doutils d'aide a la vente sont disponibles:
support de communication, logiciel de chiffrage gratuit, opportunités de
chantier, promotions dédiées, etc.

Fréquence des visites des animateurs : 1fois / mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : NC
Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a lacommunication: NC

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): techniques, commerciales et digitales
Ecole de formation: NC

Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales: NC

Convention nationale: NC

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : NC

Benchmark financier au sein du réseau: NC

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

ACHATS

Centrale d'achats: NC

Normes architecturales a respecter: NC

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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guestions au président du réseau
Sébastien Praud

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

En 2019, le Club des Menuisiers Pros aréuni tous ses adhérents
lors du premier séminaire annuel les 4 et 5 avril a Deauville. Cet
événement, attendu par nos clients menuisiers poseurs, estun
véritable moment déchanges et de partages sur la profession, les
evolutions dumarché et les problématiques rencontrées par tous.
Cest aussibien évidemment loccasion de présenter toutes les
nouveautés produits et services des Menuiseries Francaises.
Notre convention nationale a également eulieudu23au26 maia
Moscou, ce séjour offre un dépaysement total atousles
participants!

Prochainement nous tiendrons notre deuxieéme séminaire a
Colmar fin novembre.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En 2020, se tiendranotre prochaine convention & Dubai ainsi
qgu'un séminaire national au mois de juin et enfin plusieurs
séminaires enrégion sur fin novembre. Ces évenements sont
primordiaux danslavie de notre Club, enréunissant les
adhérents, nous offrons d'agréables moments d'échanges
combinant travail et convivialite.

Nos objectifs sont toujours de faire progresser le Club avec une
progression du chiffre d'affaires et 'adhésion de nouveaux
membres.




guestions au responsable du réseau
Laurent Nogrette

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

llyenaeudeux:

-Lesréouvertures de nouveaux centres en
France apréslapériode difficile liee alamise
enplace delaréglementationsurlapose de
film sur les vitres avant des véhicules(vitres
teintées).

-Lal*ouverture alexport, en Cote d'lvoire.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Poursuivre le redéploiement du réseau.

question a un nouvel adhérent
Jean-Marc Tayet, a Ormesson-sur-Marne (94)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Ilestvraique jairejoint Glastint al'origine pour les activitésliées a
I'automobile, mais je me suis apercu gu'il était vraiment dommage
de ne pasintégrer pleinementlafranchise en proposant toutes ses
activités! Le secteur dubatiment posséde untres fort potentiel de
développement, etilale mérite de ne pas étre saisonnier ! Et c'est
vrai que, étantdonné que l'activité batiment est centrée vers le B-
to-B, 'enseigne nous soutient beaucoup dans cette démarche, a
traversle responsable grands comptes batiment et les franchisés
grands comptes Batiment. J'ai déja des chantiers de prévus alors
que je n‘ai pas encore débuté maprospection commerciale!

Glastint

Les experts du film et du vitrage

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2001

Description du réseau: Réseau reconnu historiquement comme leader
des vitres teintées en France, la franchise Glastint est désormais un acteur
incontournable des secteurs Automobile (remplacement de pare-brise
notamment) et Batiment (fourniture et pose de films pour vitrages /
isolation, décoration, sécurité et santé).

Type de contrat: contrat de franchise

Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Posséder un sens
commercial aigu, le godt dentreprendre et de conquérir de nouveaux
marchés sont les premieres qualités demandées a un franchisé Glastint.
Bien entendu, la volonté d'apporter un service de qualité a ses clients, une
aptitude a dynamiser une petite équipe et la capacité a gérer son
entreprise sont les garants de la réussite du franchisé Glastint.

Affilié au groupe industriel : Non

Nombre de magasins au sein du réseau: 64

Nombre d'implantations en 2019: 9

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: 10272 041 €(2018)

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 190 000 €

Droits d'entrée du réseau: a partir de 12000 €

Redevance d'exploitation: 5 %

Redevance publicitaire: 2 %

Date de la prochaine convention nationale : Fin septembre ou début
octobre 2020

Lieu de la prochaine convention: Séville

CONTACTS

Dirigeant : Nicolas Guiselin

Directeur ou animateur réseau : Jean-Paul Mellet
Directeur développement : Laurent Nogrette

COORDONNEES

Adresse: 4, rue Joseph Bressan - MC 98000 Monaco
Tél: +377 93 25 82 00

Email : developpement@glastint.com

Site internet : www.glastint.com

Facebook: www.facebook.com/glastint/

Linkedin : https://www.linkedin.com/company/433453

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Formations, assistance a louverture,
animation, bureau d'études batiment, communication.
Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Dalle numérique, Présentations commerciales,
Roll up, sticker, baches, oriflamme, tract rendez-vous, dépliant, flyers,
affiches, papeterie, nuancier, livrets, catalogues, pochettes, etc.
Fréquence des visites des animateurs : Tous les 6 mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de Inication nationale en 2018 : Politique de
référencement web, offres promotionnelles, achat despaces, demandes
de devis entrant sur notre site internet (en moyenne, un centre Glastint
regoit 480 demandes de devis par an).

Cible des campagnes de communication : Aupres du grand public ainsi
que des professionnels

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): techniques, commerciales et technico-
commerciales (initiales et continue)

Ecole de formation : Non

Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : News journaliéres, Intranet,
Commissions, formations, etc.

Réunions régionales : Oui
Convention nationale : Oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui

ACHATS

Centrale d'achats: Oui

Normes architecturales a respecter: Oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 100 %
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TSCHOEPPE

RELAIS CONFIANCE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2008

Description du réseau: Réseau d'installateurs de portails et de clotures en
aluminium

Type de contrat: Accord de partenariat avec distribution exclusive
Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Pas de profil spécifique,
possibilité daccompagner des structures existantes ou des créations
dentreprise

Affilié au groupe industriel : Tschoeppé Industrie

Nombre de magasins au sein du réseau: 60

Nombre d'implantations en 2019: 11

Nombre d'adhérents RGE : /

CA HT global du réseau: 8 M€ en 2018

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 350000 €

Droits d'entrée du réseau: 2500 €

Redevance d'exploitation: /

Redevance publicitaire : 3.5 % du CA Achat

Date de la prochaine convention nationale : Mai 2020

Lieu de la prochaine convention: Alsace

CONTACTS
Dirigeant : Philippe Tschoeppé
Animateur réseau: Philippe Tschoeppé

COORDONNEES

Adresse: 2 rue Lavoisier - 67720 Hoerdt

Tél: 0390 64 26 31

Email : contact@tschoeppe.fr

Site internet : www.tschoeppe.fr/

Linkedin : https://fr.linkedin.com/company/tschoeppe-industrie
Facebook : www.facebook.com/TSCHOEPPEINDUSTRIE/
Twitter : https://twitter.com/tschoeppeind?lang=fr

Instagram : www.instagram.com/le_portail_alu_tschoeppe/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui - Le « Parcours Tschoeppé »

Aide des nouveaux adhérents pour : lanalyse marché, conception et
agencement du magasin, publicité locale, recrutement, ...

Formation des nouveaux adhérents : Formation commerciale (avec
certification Afnor), formation de management, formations techniques
(métrage, pose, automatismes, logiciel de chiffrage et d'intégration 3D,...)

AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente : Portails dexposition,

Outils d'aide a la vente : présentoirs pour documentations, teintes, téles
découpées, vitrages, meuble a accessoires, mallette de démonstration,...

PLV diverses: beachflag, kakémono, goodies, flyers, panneaux de chantier-...

Fréquence des visites des animateurs : toutes les 6 semaines

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Campagne de
publicité nationale TV (France Télévision et BFM)+ Web

Cible des campagnes de communication : Propriétaires de maison
individuelle, + de 35 ans, CSP+

Personne/service dédié a la communication : Equipe marketing interne
composée de 2 personnes

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s): Formation commerciale (avec certification
Afnor), formation de management, formations techniques (métrage, pose,
automatismes, logiciel de chiffrage et d'intégration 3D,...)

Ecole de formation : non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Serveur partagé
Réunions régionales : Oui, 2 x par an

Convention nationale : Oui, 1par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Non

Normes architecturales a respecter : Oui (Batiment de France)
Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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guestions a l'animateur réseau Nord-Ouest
Matthieu Schaefer

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

2019 fut l'année de lancement de notre nouvelle
collectionde portails design, nommeée : Linéo
Life. Ce modele répond parfaitementala
demande actuelle du marché : un portail plein,
avec deslameslargesde 27cmet
personnalisable grace auninsert décoratif
découpé. Comme toutes nos collections, les portails Linéo Life
sont déclinables en portails battants, coulissants et autoportants
etdisposent d'une cléture assortie. L'engouement pour cette
nouvelle collection nous laisse présager un bel avenir!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Notre principal projet pour 2020 est le développement de notre
réseau Relais Confiance. Notre objectif est de doubler le nombre de
partenairesd'icibansafin d'avoir une couverture nationale optimale.
Nous serons donc présents sur les salons Artibat et Equipbaie afin
derepérerlesentreprises souhaitant développer leur activité
"Portail" ou de proposer notre accompagnement aux créateurs
d'entreprise, novices dans le domaine de lamenuiserie extérieure.
En parallele, nousrenforgons notre présence aupres de nos
partenaires dans le but daugmenter leur part de marché

« Portail ». Cette progression se fera par le biais d'actions ciblées,
telles que 'accompagnement des vendeurs en RDV, lamise en
place de tableaux de bords et d'outils de communication pour le
développement de leur notoriété locale.

guestions a un nouvel adhérent

Arnaud André, société Atout pose a Andelarrot (70)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avezadhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Jairejoint le réseau Relais
Confiance Tschoeppé en début
d'année carje souhaitais
développer une nouvelle activité :
le portail. Je vends déjadela
fenétre maisjaivoulu trouverune
activité plus rentable pour mon
entreprise. Je suisdonc partiala
recherche d'un fabricant de
portails proposant des produits originaux et qualitatifs maisou le
coté humain est également présent. Outre les produits de qualité
proposeés par Tschoeppég, cestladimension familiale quima
convaincu.

De plus grace al'accompagnement et aux différentes formations
Tschoeppé, j'ai désormais confiance « techniqguement » et « com-
mercialement ». Partiderien, je suisactuellement a 72K€ de CA.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Lesdifférents événements duréseau permettent desrencontres
frequentes entre membres. Chaque partenaire bénéficie d'un
secteur exclusif, iln'yadonc aucune concurrence entre nous, ce
qui facilite les échanges et les partages au sein duréseau. Les
discussions sont franches et sincéres.

J'ai également eula chance de pouvoir me former chezun
partenaire Relais Confiance pour la partie « pose ».

Avant jétais seul, et maintenant, j'ai vraiment I'impression de faire
partie d'une famille.



guestions au responsable du réseau
Alexandre Justo

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le projetle plus marquant de 'année 2019 est
sansaucun doute laréalisation du Splash, le
restaurantenbord de Seine de Norbert Tarayre
situé a Asniéres-sur-Seine. Notre partenaire
Vitrum Glass, ainsi que 'ensemble de 'équipe
CalorGlass, ont ceuvré durant la courte période
juillet/ao(t pour fabriquer, livrer et installer plus de 20 volumes de
trés grandes dimensions, particularité marquante de cette
référence.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Les principaux objectifs pour cette année 2020 sont non
seulement de continuer adévelopper le réseau(4 nouveaux
Experts en 2019), mais également a proposer une offre produit
compétitive alécoute du marché & des tendances futures, a
I'image de notre derniére solution CalorGlass EasyPlug, primée en
début d'année parles professionnels du BTP.

guestions a un nouvel adhérent
José Sallot, a Ozoir-la-Ferriere(77)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Nous avonsintégré le réseau des Experts
CalorGlass durant I'eté dernier. La premiére
raison aujourd’hui est qu'il était nécessaire pour
nous de proposer anos clients des produits a
forte valeur ajoutée. CalorGlass s'inscrit
parfaitement de la continuité de notre stratégie - un produit high-
tech, avant-gardiste positionné « haut-de-gamme » en parfaite
adéquationavec les produits commercialisés au quotidien dans
nos différents showrooms Maison de Lumiere by Technal tels que
ArtdeI'Habitat a Vaires-sur-Marne(77) et Noisy-le-Grand (93),
Close2Home a Orsay(91) ou encore BA9 a Montgeron(91).

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Notre adhésion auréseau est encore trop récente pourrépondre a
cela. Cependant, intégrer le réseau des Experts CalorGlass offre
une garantie de visibilité et de la caution, apportée par Riou Glass,
marque industrielle frangaise, acteur de référence sur son marché.

)’/

EXPERT

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2014

Description du réseau: Réseau d'installateurs de menuiseries ou de
vérandas habilités a commercialiser et mettre en ceuvre le vitrage
chauffant CalorGlass

Type de contrat: Contrat de partenariat commercial
Durée du contrat: 3 ans, renouvelable tacitement

Profil du candidat et compétences nécessaires : Fabricant & poseur de
menuiseries/vérandas en contact direct avec le client final. Affinités pour
les produits techniques a valeur ajoutée

Affilié au groupe industriel : Riou Glass
Nombre de magasins au sein du réseau: 20
Nombre d'implantations en 2019: 4
Nombre d'adhérents RGE : 18

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée duréseau: 0 €

Redevance d'exploitation : 330 € par trimestre (assistance technique &
commerciale)

Redevance publicitaire : 540 € par trimestre
Date de la prochaine convention nationale : NC

CONTACTS

Dirigeant: Pierre Riou
Directeur ou animateur réseau: Alexandre Justo

COORDONNEES

Adresse: 423 rue Alfred Luard - Batiment E - 14600 Honfleur
Tél: +33(0)6 45 09 92 20

Email : alexandre.justo@riouglass.com

Site internet: www.calorglass.com

Réseaux sociaux : @calorglass (Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn,
YouTube)

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Notice d'installation poseur et
électricien

Aide des nouveaux adhérents pour: NC

Formation des nouveaux adhérents : Formation dispensée (organisme
datadocké intégreé)

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Abaques, fiches daide au devis, grille des prix de
vente conseillés

Fréquence des visites des animateurs: 2 fois par an minimum

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Campagne nationale
digitale et print

Cible des campagnes de communication : Prescription, particuliers, CHR
Personne/service dédié a lacommunication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide a la formation : Oui

Formation(s) proposée(s): Formation commerciale, formation technique,
formation habilitation électrique

Ecole de formation : Organisme intégré « datadocké » - RG Academy
Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Entretien téléphonique
Réunions régionales: NC

Convention nationale : NC

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE
Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Non
Evaluation proposée pour ion / trar

1 d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Non
Normes architecturales a respecter: Non
Part minimum de produits du réseau a commander: 100 %
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GrOSfllleX questions au directeur du réseau

Profil du candidat et compétences nécessaires : managers du commerce : : 4
animés par les valeurs de l'enseigne et 'esprit dentreprendre pour créer ou industriel totalement pensepourune

developper leur affaire. Nos programmes de formations permettent performance accrue. Une volonté de proposer anotre réseau des
I'acquisition et la mise a jour des acquis techniques

Affilié au groupe industriel : Grosfillex
Nombre de magasins au sein du réseau: 110

o Manech Dillinger
N
I Quel a été le projet le plus marquant
i . . . "
; FICHE D'IDENTITE dansl'année 2019 pour votre réseau?
E Date de t‘:réation’ duréseau: 1993 o Larefonte de notre approche industrielle et
%) Description du réseau: réseau de concessionnaires indépendants . ) P L. ,
‘Ll installateurs, sengageant a réaliser sur-mesure une installation de grande commerciale axée surl'unique materiau qu'est
o qualité avec des produits d'ouverture et fermeture, étudiés pour mieux R
w aménager lespace de vie et faciliter durablement la vie de chaque utilisateur le PVC. Nouslans:grons, defait, en novem.blfe
o Type de contrat: concession 2019 notre premiére gamme frappe aluminium.
g Durée du contrat: 5 ans Uninvestissementimportant et unatelier
=
=
<<

produits uniques et différenciants.

Nombre d'implantations en 2019: 4 Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
Nombre d'adhérents RGE : NC 2

CA HT global duréseau: NC pour2020°?

LG DU L SV 3R 1 Em e i Lamodernisation de notre outilindustriel et de fagon

Droits d'entrée du réseau: 10000 € R S .

Redevance dexploitation: NC concormtante I'arrivée de notre nouvelle menuiserie PVC. Un
Redevance publicitaire : NC dynamisme de nos recrutements, une refonte de nos showrooms
Date de la prochaine convention nationale:: juin 2020 pour une reconquéte des points de vente physiques, une nouvelle
Lieu de la prochaine convention: NC approche média et communication, de nouvelle gamme
CONTACTS aluminium. Unréseau qui dynamise son approche commerciale.
Directeur réseau: Manech Dillinger

COORDONNEES . . )

Adresse: rue de Lac - 01100 Arbent queStlonS aunnouvel adherent

Tél: 06 60 06 25 15 Grégoire Simon, a Lescar(64)

Email : mdillinger@grosfillex.com
Site internet: www.grosfillex.com

. : Que vous aapporté le réseau depuis que vous
Réseaux sociaux:

Facebook : Grosfillex Group y avezadhéré ? Pouvez-vous nhous donner un
Linkedin : www.linkedin.com/company/9183332/ exemple concret ?

Instagram : #grosfillexgroup .

Pinterest : www.pinterest.fr/GrosfillexFr/ Depuis mon ouverture début mars, lamarque
Youtube: Chaine Grosfillex Grosfillex aune telle force quelle mapporte

aussitot de lanotoriété et l'image de produits
de tréesbonne qualité.

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : la recherche d'un local, la conception Quantaléquipe support, mon animateur
gun magasin, [etude de marché, le choix des produits, le dossier de réseau assure un suivi régulier et une présence constante au
Formation des nouveaux adhérents: oui magasin ou par téléphone et les équipes ADV sont tres

. disponibles.
AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente: visites d'animateurs, application, formation, E . . ige . v L. N
mailings, emailings, brochures, flyers, PLV n quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
Fréquence des visites des animateurs : plus d'une fois par trimestre auseinduréseau?
COMMUNICATION NATIONALE Une communication avant tout pour un échange d'expériences, de
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : sponsoring émission conseils de travail avec d'autres concessionnaires, puiser des
B’C;,Cfé“;ep:fx";fg'a‘-ﬁf'es quotidiennes, kit de communication pour relais idées et voir comment en adapter certaines a mon propre point de
Cible des campagnes de communication: propriétaires + 35 ans vente.

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): produits, technique / métier, aide a la vente,
gestion financiere, cession/transmission

Ecole de formation: non
Solution BIM: non applicable

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : intranet, commissions par .
theme, conventions régionales, convention nationale Fmoo oo T T Le Scan PRSP - — — — — — e =

Prenez l'avantage !
Réunions régionales : oui 2 fois par an
Convention nationale : oui 1fois par an 39 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
56 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE 49,2 ans Agemoyen desadhérents

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

Stratégie d'implantation
o
Potentiel 33% . > 40000 .
defenétres 15% [ de 30 000 a 40 000
surzones de 20 000 a 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 75 %

e R
o
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guestions au responsable du réseau
Sylvie Thevenot

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lavidéodentreprise sur-mesure estun
nouveau service offert anosclients depuis
2018. Nos partenaires ont pu équiper leurs
showrooms avec des panneaux de
démonstration pour présenter les nouveaux
produits Liveln2 et Autosun2. Cet outila
rencontré unvif succés puisque déjabvidéos ont été tournées et
produitesau coursdelannée.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En 2020, nous souhaitons déployer a d'autres Partners nos
services créésen 2018, comme laformation d'aide alavente, etla
réalisation des films institutionnels de nos clients. De nouveaux
services seront également proposés, encore plustournésversle
digital.

2020 seraaussiconsacrée aune nouvelle brochure pédagogique a
destination desinstallateurs, qui permettraanos partenaires de
mieux expliquer leurs solutions.

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 2007

Description du réseau : Réseau de partenaires fabricants et assembleurs
de volets roulants et fermetures commerciales.

Type de contrat : NC
Durée du contrat : NC

Profil du candidat : clients de la marque Simu souhaitant bénéficier d'un
accompagnement et de services personnalisés et sengageant a
promouvoir la marque Simu.

Affilié au groupe industriel : Simu SAS
Nombre de magasins au sein du réseau : NC
Nombre d'implantations en 2019 : NC
Nombre d'adhérents RGE : 120

CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : NC
Droits d'entrée du réseau : aucun

Redevance annuelle d'exploitation : NC
Redevance annuelle publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : mai 2020
Lieu de la prochaine convention : a confirmer

CONTACTS

Responsable Réseau : Pascal Rosé
Animateur réseau : Sylvie Thevenot

COORDONNEES

Adresse : Simu SAS, Z| Les Giranaux, 70100 Gray
Tél : 03 84 64 75 00

Email : simupartner@simu.com

Site internet : www.simu.fr

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui
Aide des nouveaux adhérents pour : e choix des produits
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : formation, mailings, emailings, brochures, flyers,
PLV

Fréquence des visites des animateurs : plus d'1 par trimestre

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : publicité sur internet,
réseaux sociaux (facebook, instagram)

Cible des campagnes de communication : campagnes BtoB
Personne/service dédié a la communication : oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : oui

Formation(s) proposée(s) : produits, technique/métier, aide a la vente
Ecole de formation : oui

Solution BIM : non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : commissions par theme
Réunions régionales : non

Convention nationale : 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE/GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau : non

Evaluation proposée pour cession/ transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : non

Normes architecturales a respecter : non

Part minimum de produits du réseau a commander : NC

VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019 | 2]

>
=z
=z
c
>
X
m
X
m-
wn
m
>
c
<
N
o
N
(=]




o
N
o
N
x
o]
<
L
n
sl
o
51
o
<
o]
=z
=z
<

122

Internorm

Faenétres 0s

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2001

Description du réseau: Distributeurs Internorm implantés dans toute la

France, réseau de menuisiers poseurs indépendants

Type de contrat : contrat de distribution en partenariat (concession)
Durée du contrat :

- pour le contrat de distribution normal : pas de limite dans le temps

- pour le contrat de magasin pilote : 1an renouvelable par tacite reconduction
Profil du candidat et compétences nécessaires : entrepreneur dans 'ame,

fibre technique et commerciale
Affilié au groupe industriel : Internorm International

Nombre de magasins au sein duréseau: 200 adhérents y compris les
constructeurs avec 150 points de vente

Nombre d'implantations en 2019: 20

Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global du réseau: 23 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : du 11au 13 octobre 2019
Lieu de la prochaine convention: La Rochelle

CONTACTS
Dirigeant : Thierry Geissler
Directeur et animateur réseau : Maxime Picard

COORDONNEES

Adresse: 10 rue Alcide de Gasperi

Tél: 0389316810

Email : sausheim@internorm.com

Site internet : www.internorm.fr

Réseaux sociaux : www.linkedin.com/company-beta/18040121
www.facebook.com/Internorm.France
twitter.com/internormfrance
www.instagram.com/internormfrance

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire: non

Aide des nouveaux adhérents pour: la conception du magasin et la
publicité locale
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : catalogues produits, logiciel Prodevis,
configurateur technique ISS, documents techniques, angles et coupes

Fréquence des visites des animateurs : autant que nécessaire

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018: 2 campagnes

nationales en mars/avril et en sept/octobre avec spot TV sur M6 et France 2

Cible des campagnes de communication : Notre cible est le client
particulier qui souhaite changer ses fenétres ou construire
Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation : oui

Formation(s) proposée(s): nous proposons des formations sur les
produits, sur la technique, le commerce, la vente et l'informatique
Ecole de formation : non

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : nous mettons a disposition un

extranet, le “first window portal”, permettant aux distributeurs de
télécharger et d'avoir acces a tous types d'informations : technique,
marketing, communication, commercial.

Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui une par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS
Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: aucune
contrainte
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47,3 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Maxime Picard

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Une deuxiéme année de campagne TV sur
France Télévisions au mois de mars et octobre,
afin d'asseoirlamarque et de pouvoir
transmettre des contacts alensemble du
réseau participant au plan de communication
Internorm.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Le développement pour 2020 passera forcément parun
accroissement dunombre de distributeurs, de fagon a densifierle
réseau et d'apporterunréel service de proximité aux clients finaux.

questions a un nouvel adhérent
Mickael Levy, Style Fenétres a Geispolsheim(67)

Que vous aapporté le réseau
depuis que vous y avez
adhéré ? Pouvez-vous nous
donner un exemple concret ?

Dans mon cas, ou il s'agissait
d'une création dentreprise,
laccompagnement d'Internorm
aété précieuxautravers
notamment de lapport de
contacts qualifiés, delamisea
disposition des supports
marketing et publicité mais
aussid’'unappuitechnique et
commercial, ouencore lamise a
disposition déléments pourle
showroom.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Les échanges sont possibleslors de formations au siege mais
également lors des conventions annuelles. Cela permet davoir des
retours du terrain dans les différentes régions et dobtenir de
précieux conseils pourla pérennité de son entreprise.

Le commercial Internorm m'apporte aussilexpertise des autres
distributeurs du réseau.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !
51 % Potentiel de laFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

72 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

23% [l > 40000

Potentiel .
defenétres 09% [ de 30 000 & 40 000

surzones de 20 000 & 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins
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guestions au responsable du réseau
Eddy Tami

Quel a été le projet le plus marquant
dans'année 2019 pour votre réseau ?

Lelancement de notre nouveausite Internet, des
nouveautés produits aluminium et de nouveaux
partenariats avec des fournisseurs de premier plan
pourles menuiseries, une nouvelle gamme de poéles
agranulés étanches pour l'activité Energies, la mise
enplace d'une nouvelle charte showroom « Start »
pour tous nos nouveaux magasins et nos magasins
secondaires, un magasin pilote en lle-de-France pour
accompagner nos concessionnaires et former nos équipes...

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement pour 2020 ?

L'année 2019 seraune année de développement pour le réseau Isofrance
Fenétres et Energies sur le terrain en augmentant notre nombre de
concessionnaires, mais également en pérennisant ladynamique mise en
place afin d'augmenter la croissance de 'ensemble de nos adhérents

Nos nouveaux magasins continuent leur croissance depuis leur intégration.
Celanous conforte dansI'idée que nous partageons avec tous les membres
de notreréseau: des produits de qualité, de fabrication 100 % frangaise,
posés par des professionnels de la rénovation pour devenir I'interlocuteur
unique de l'enveloppe de I'habitat auprés des particuliers.

Nos objectifs 2020 s'inscrivent dans la pérennisation de ce
développement, nous allons continuer a ouvrir de nouveaux magasins,
intensifier notre communication et notre dynamique commerciale multi-
produits surle Web et le digital.

guestions a un nouvel adhérent

Romain et Thomas Moreno,
aChalons-en-Champagne(51)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ? Pouvez-
vous nous donner un exemple concret ?

Un soutien commercial avec une présence soutenue
les premiers mois de notre installation : l'animateur
technico-commercial nous a épauléslors de
semaines d'actions commerciales complétes. Un
accompagnement technique également avec des
formations produits théoriques et pratiques, ou
formations aulogiciel de chiffrage et enfin marketing
avec lamise en place de nos outils de communication
locale et l'organisation d'opérations commerciales
fortes comme les Portes ouvertes nationales.

Nous avons apprécié laréactivité et la disponibilité des différents
interlocuteurs, et la possibilité de proposer une trés large gamme de
menuiseries et fermetures de qualité anos clients est un avantage
concurrentiel fort!

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues au sein
duréseau?

La possibilité déchanger et de partager avec les autres concessionnaires
lors d'une Journée d'échangesrégionale par exemple, cecisur de
nombreux sujets ou souvent I'un dentre nous a essuyé les platres. On évite
donc les pieges, on gagne du temps et on apporte immédiatement des
réponses fiables a nos équipes.

Grace ace partage dexpériences, nous avons des réponses précises et des
exemples concrets que nous pouvons dupliquer ou adapter a notre point
de vente, anos équipes de pose ou a nos problématiques commerciales.
Lors des premiers mois de notre activité, ou tout s'enchaine et va tres vite,
celanousarassurés et parfoisaidés anous canaliser aussi!

Prenez I'avantage !

26 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
34 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

46,5 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation

33% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 15% [l de 30 000 a 40 000

surzones de 20 000 a 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

e
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ISOFRANCE

Fenétres & Energies

ISOLER, CHAUFFER, ECONOMISER

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2005

Description du réseau: Réseau national de Magasins dédiés a lenveloppe
thermique de I'habitat des particuliers, Menuiseries et Solutions de
Chauffage ENR

Type de contrat: Concession
Durée du contrat: 5 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Bonnes compétences
commerciales aupres des particuliers. Volonté de devenir chef
dentreprise, dynamique et ambitieux, souhaitant monter une équipe a
manager. 80 % des candidats qui nous rejoignent, ne connaissent pas
notre secteur d'activité.

Affilié au groupe industriel : Groupe Atrya
Nombre de magasins au sein duréseau: 43
Nombre d'implantations en 2019: 5

Nombre d'adhérents RGE : tous

CAHT global duréseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 800 K€
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucun

Redevance publicitaire : 950 € HT / mois

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC
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CONTACTS
Dirigeant : Frédéric Feraud
Animateur réseau: Eddy Tami

COORDONNEES

Adresse : 41 Route de Malesherbes - 45390 Puiseaux

Tél: 02 38 3337 36

Email : contact@isofrance.fr

Site internet: www.isofrance-fenetres-energies.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/ISOFRANCEFenetresEnergies/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : aide a la réalisation du Business Plan
et du Plan de Financement, stage en magasin pilote, aide a la recherche du
local et agencement, aide 4 la mise en place communication locale
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : visites animateur et direction commerciale, aide
au pilotage de la performance commerciale, documentations, catalogues
et objets publicitaires, PLV, flyers,...

Fréquence des visites des animateurs: 1fois par semaine pendant les
6 premiers mois / 1fois par mois apres

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : campagne Adwords,
présence digitale appuyée avec lancement d'un nouveau site internet,
réseaux sociaux, publicité TV, publicité sur internet

Cible des campagnes de communication: campagne Bto C
Personne/service dédié a lacommunication : oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): 3 semaines de formation dirigeant dont

2 semaines théoriques (technique produits, commercial, administratif,
marketing, management)+ 1 semaine terrain (magasin pilote, commerce,
pose)

Ecole de formation : non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Intranet, Commissions nationales,
Comités de pilotage thématiques,

Réunions régionales : Oui, Journées déchanges Régionales,
Convention nationale : Oui, 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE
Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour ¢ ion / transmi d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats : conditions d'achat préférentielles directement
négociées aupres des fournisseurs référencés

Normes architecturales a respecter : charte signalétique extérieure
magasin et agencement intérieur showroom

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %

o
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RESEAU

SECURISTES
DE FRANCE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1995

Description du réseau: le Réseau Sécuristes de France rassemble les
installateurs experts de la sécurité et du confort.

Type de contrat: adhésion
Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : Société comptant entre
5 et 30 salariés, spécialistes de la fermeture, de la sécurité et du confort de
I'habitat.

Affilié au groupe industriel : Non

Nombre de magasins au sein du réseau: 190

Nombre d'implantations en 2019: 7

Nombre d'adhérents RGE : 146

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 160 €

Redevance d'exploitation : Non

Redevance publicitaire : Non

Date de la prochaine convention nationale : 21 au 24 mai 2020
Lieu de la prochaine convention : Majorque (Espagne)

CONTACTS

Président: Olivier Rudler
Directeur Réseau: Cédric Boudry

COORDONNEES

Adresse: 22 Grande Rue 92310 Sevres
Tél: 01450793 30

Email : accueil@securiste.com

Site internet : www.securiste.com
Réseaux sociaux: LinkedIn, Facebook

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Remise du Kit du nouvel adhérent

Aide des nouveaux adhérents pour: Audit de leur société, marketing
direct et service de communication

Formation des nouveaux adhérents : les formations sont organisées par
les fournisseurs-partenaires du Réseau Sécuristes de France

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Mise en place dopérations commerciales 6 fois par
an avec les fournisseurs-partenaires du Réseau

Fréquence des visites des animateurs: 1fois par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Campagne de
mailing/Envoi d'un magazine interne/Opération commerciale

Cible des campagnes de communication : Dirigeants / fournisseurs
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: En cours de création

Formation(s) proposée(s): Tutoriel Commercial et Technique sur la pose
d'un portail

Ecole de formation : Non

Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Rencontres régionales, magazines
internes, Interviews vidéo, newsletters

Réunions régionales : Oui, une fois tous les deux mois

Convention nationale : Oui, une fois par an .

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui, via un fournisseur-partenaire

Benchmark financier au sein du réseau: Oui, via un fournisseur-
partenaire

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui,
via un fournisseur-partenaire

ACHATS

Centrale d'achats: Oui

Normes architecturales a respecter: Non

Part minimum de produits du réseau a commander: 100000 €

e R

124  VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

52 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

50,3 ans Age moyen desadhérents

guestions au directeur du réseau
Cédric Boudry

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Conscientdelimportancedela
communication dansles entreprises du réseau
nous avons mis en place unservice de
communication dédié ! Logos, plaquettes
commerciales, flyers, tapis personnalisés,
cartes de visite, tout est possible avecle
Réseau Sécuristes. Avec ce nouveau service, ils sont
accompagnés et conseillés dans tous leurs projets graphiques.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En 2020, nous fétonsles 25 ans du Réseau Sécuristes de France !
Pour cette année, nous avons établi une véritable stratégie de
communication afin de marquerles esprits des Sécuristes et de
nos futurs adhérents. Notre objectif est de déployer et consolider
notre notoriété aupres de nos cibles.

questions a un nouvel adhérent

Isabelle Tuquet, société A2P Tuquet
a Chaumont-en-Vexin(60)

4 AP Tucuet

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Jemesuisdécidée aintégrerleréseau pour plusieursraisons,
notamment le fait de sortir de monisolement dentrepreneur, le
partage de connaissances et dexpériences. Jairéecemment
assisté aun événement du réseau Sécuristes qui présentait les
stores dufabricant KE France. J'ai ainsi pu découvrir de nouveaux
produits et rencontrer des Sécuristes. L'ambiance était conviviale
dansuncadre agréable.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Je n‘ai pas encore beaucoup de recul, car adhérent depuis janvier
2019, maisilme semble que les évenements du réseau sont
dynamiques et sérieux ! llsrépondent toujours présents et sont
réactifs. Je suisravie de mon adhésion!

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

69 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation

47% [ > 40000

Potentiel .
defenétres 14% [ de 30 000 a 40 000

surzones de 20 000 a 30 000
30 minutes

de 10 000 a 20 000
< 10000

des magasins

o



guestions alaresponsable du réseau
Sandrine Garcia

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Dans l'optique d'un dynamisme commercial
renforcé atravers notamment une marque plus
forte vis-a-vis du consommateur, nous avons
mis en place des outils aux niveaux national et
local. Nous avons organisé pour la premiére
foisune campagne radio pour le réseau. C'est
un projet tres fédérateur car tous les adhérents peuvent eux-
mémes entendre la publicité et cela procure un sentiment de
fierté dobtenir ce type de visibilité auprés du grand public. Au
niveau local, des outils digitaux pour améliorer la visibilité de leurs
points de vente ont été mis en place.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Pour 2020, nous avons deux objectifs. Celui de rester un réseau
agile qui comprend les nouveaux enjeux et prenant le virage du
digital. Concretement, nous mettronsl'accent surle « World of
Reynaers », notre application numeérique d'aide ala vente qui
permet aux particuliers de visualiser en 3D les fonctionnalités de
nos systemes et ce, de maniére tréesimmersive. Méme sile digital
estincontournable, nous concentrerons également nos efforts sur
notre offre tréslarge de menuiseries haut de gamme pourle
segment du résidentiel.

guestions a un nouvel adhérent
Cyrille Carret, a Bourg-de-Péage(26)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Leréseaunousaide amieux répondre aux
demandes du marché du résidentiel. Le
secteur de lavéranda et ses exigences
réglementaires(RT2020) évoluent rapidement.
Nous avons été accompagnés dansle
développement de notre offre produit adaptée a ce marché. Par
ailleurs, nous profitons de la génération de leads Reynaers. Nous
travaillons ala transformation de cesleads en projets maisla
position dapporteur d'affaire duréseau Reynaers est unvraiplus
pour notre activité commerciale.

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous avonsl'occasion de nous rencontrer et déchanger surnos
problématiques plusieurs fois paran. Ce qui estintéressant dans
cette démarche, c'est la création de synergies entre les membres
duréseau. Nous pouvons profiter des complémentarités entre les
différentes activités des menuisiers pour nous développer. Cela
permet un enrichissement mutuel.

REYNAERS

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2004

Description du réseau: Réseau de fabricants installateurs indépendants
de menuiseries et vérandas aluminium

Type de contrat : Partenariat
Durée du contrat: 1an par tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires: Tous les adhérents
doivent étre des professionnels qualifiés

Affilié au groupe industriel : Reynaers Aluminium
Nombre de magasins au sein du réseau: 52
Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : 44

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée duréseau: 2000 €

Redevance d'exploitation: 3000 €

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Richard Clavier
Directeur ou animateur réseau: Sandrine Garcia

COORDONNEES

Adresse: 1, rue Victor Cousin - 77127 Lieusaint

Tél: 0164 13 85 95

Email: info.france@reynaers.com

Site internet: www.reynaers-particulier.fr/
Réseaux sociaux : www.facebook.com/ReynaersFR/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : implantation showroom, plan
personnalisé de communication et marketing sur la zone de chalandise

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : e-mailings, brochures, flyers, affiches, maquettes,
PLV

Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019: campagne radio et
digitale

Cible des campagnes de communication: particuliers
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): Formation produits, Formation aide a la vente
(digital, dessin, commerciale, management)

Ecole de formation : oui
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : convention nationale, conventions
régionales, commission marketing

Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %
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S'tores | guestions au responsable du réseau

() Réparation et modernisation de volets roulants Gui"aume Varobieff

~

= Quel a été le projet le plus marquant

é FICHE D'IDENTITE dans 'année 2019 pour votre réseau?

= Date de création du réseau:: 2009 Avec un passage de 35,6 millions d'euros de chiffre

) Description du réseau: leader de la réparation et de la modernisation de d'affaires en 2018 a 45 millions d'euros en 2019

Ll stores et de volets roulants toutes marques R N o i

o Type de contrat: Franchise a|nS|qlu une cr0|ssan'cede 39 7 chaque année,

E e N CEiiERs B ans Repaljstores pc.Jurswlt son developpement.

= Profil du candidat et compétences nécessaires : pas de profil ni de Ace t.|tr‘e, soucieux d alpporter toujours plus

S compétences particuliéres demandés doutilsanos franchisés dansleur forte

% Affilié au groupe industriel : non croissance, nous avons créé un service de « Call

< Nombre de magasins au sein du réseau: 242 center », permettant, notamment, de centraliser les appels
Nombre/dimplantations en2019:123] téléphoniques des prospects et clients et de favoriser laréactivité des

Nombre d'adhérents RGE : 0

CA HT global du réseau: 45 millions deuro
CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 140K€
Droits d'entrée du réseau: 20000 €

Redevance d'exploitation: Concept: 4 % du CA mensuel (avec plancher de
300 € HT)- Formation: 150 € HT/mois

Redevance publicitaire : Communication : 300 € HT/mois Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
Date de la prochaine convention nationale : 26 septembre 2019 pour 2020?
Lieu de la prochaine convention: Marrakech

franchisés: prise dappels entrants et sortants, planification de
'agenda des franchisés, validation des devis, etc.

Ce service, appelé « Pdle planification », comporte 10 collaborateurs
et devrait représenter 30 collaborateurs aterme.

Nos principaux projets 2020 sont les suivants :

CONTACTS -Nous continuons notre campagne TV avec 6 mois de présence sur

Dirigeant : Guillaume Varobieff TF1,M6, BFM TV, France télévision pendant le tour de France.
-Nous poursuivons et amplifions notre engagement RSE initie en

COORDONNEES 2018. Repar'stores est écologique par essence : répareraulieu de

Adresse : Parc Marcel Dassault changer. En 2020 nous aurons réduit la production de déchets

325 rue Henri Farman 34430 Saint Jean de Védas industriels d'environ 1000 tonnes et voulons aller encore plusloinen

Tél: 04 6707 30 00 recyclant nos déchets.

Email : guillaume.varobieff@reparstores.com Quantanotre développement, nous passerons le cap 50 millions

Site internet: www.reparstores.com d'euros ainsi que celui des 225 agences.

Facebook : www.facebook.com/ReparstoresOfficiel
Linkedin : www.linkedin.com/company/repar%27stores/?originalSubdomain=fr

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS questions & un nouvel adhérent
Remise de manuels de savoir-faire : Oui Aurélien Fontez, secteur Massy (91)
Aide des nouveaux adhérents pour: Oui

Formation des nouveaux adhérents : oui Que vous a apporté le réseau depuis que vous y

avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un

AIDE A LA VENTE
exemple concret?

Outils d'aide a la vente : Oui

Fréquence des visites des animateurs : 4 visites annuelles Leréseaumaapporté éenormement, aussi bien
surle plan professionnel et développement de ma

COMMUNICATION NATIONALE société, que surle plan humain. Etre franchisé

Campagne(s) de communication nationale en 2018: Plusieurs campagnes Repar'stores, c'est apparteniraune grande et

de communication TV sur les grandes chaines (TF1, France 2, France 3, M6
et BFM TV) pour ancrer le réflexe Repar'stores chez le grand public.

Cible des campagnes de communication : grand public
Personne/service dédié a la communication : Oui

belle famille, proposer desinterventions de
qualitésades prixintéressants, et ¢a, le client le
ressent, ¢a fait toute la différence.

FORMATION DES ADHERENTS En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos collégues
Aide a la formation : oui auseinduréseau?

Formation(s) proposée(s): une formation initiale de six semaines et trois

sessions annuelles de formation continues autour de diverses Lexpérience de mes collegues franchises me suit depuis quejai

thématiques : techniques, commerciale, management, etc. intégreé le réseau, d'abord avec une formation qui m'a permis d'acquérir

Ecole de formation : oui des compétences diverses pour les métiers du volet et de chef

Solution BIM: non dentreprise. Aujourd’hui mes collegues franchisés et moi nous
entraidons naturellement et je peux compter sur toutes les

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES assistances quoffre la franchise, aussibien techniques

Outils de partage de bonnes pratiques : Commissions et intranet guadministratives.

Réunions régionales: oui, 2 par an.
Convention nationale: oui, 1 par an.

o I— Le Scan PROSPERENCES - - - oo oo e o oo -
a I Prenez I'avantage !
AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE | . ;
Aide au pilotage : oui ] 60 % Potentiel de laFrance couvert(zones 30 minutes des magasins) !
Benchmark financier au sein du réseau: oui | 74 Nombre de départements couverts par au moins un magasin H
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui 1 45’5 ans Agemoyendesadhérents o . :
] Stratégie d'implantation !
ACHATS : Potentiel 33% . > 40000 E
., — 1
Centrale dac‘hats :oui ) . | defenstres 15% . de 30 000 & 40 000 !
Normes architecturales a respecter : oui | . 1
Part minimum de produits du réseau 2 commander : oui | 351;2,2;222 de 20 000 a 30 000 i
1 inu R 1
: des magasins de 10 000 & 20 000 :
! < 10 000 i
\ 1
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guestions au responsable du réseau
Julien Maliar

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Pourla 1 fois, nous avons participé ala Foire de
Parisavec unde nosinstallateurs agréés ainsi
gualaFoirede Lyonavec 4 autres|APdela
régionlyonnaise. Ces deux opérations ont été
uneréussite, en particulier la Foire de Paris
pendant laquelle notre nouveau stand a connu
un énorme succes. Par ailleurs, suite al'acquisition de lasociété
Eliott, nousavonsinvité nos Installateurs Agréés a venir visiter
I'usine basée a Torcy. Celaleur a permis de découvrir cette activité
qui enrichit notre offre de portes blindées et de solutions de
sécurité : lafabrication de blindage de portes.

Autre événement marquant cette année pour une entreprise
comme Picard Serrures: nous avons sponsorisé lafinale de la
Ligue des Champions qui s'est tenue le 1°7juin. L'occasion pour
nous de dévoiler en exclusivité notre nouveau spot publicitaire aux
téléspectateursde BFMTV.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Suite au succes delaFoire de Paris et de la Foire de Lyon, nous
seronsanouveau présents a ces évéenements.

Entermesde développements produits, nous lancerons une
nouvelle gamme de cylindres de haute sécurité et notre cylindre
mécatronique Tapkey, jusque-la uniquement disponible sur
certaines portesblindées A2P BP1, sera proposé al'unité cheznos
Installateurs Agrées.

Pourboosterlaprésence et lavisibilité de nos AP sur les réseaux
sociaux, nous allonsrecruterune personne dédiée chez Picard
Serrures quiaura pour mission dalimenterrégulierementles
pages Facebook et comptes Google Business que nous gérons
pour eux.

Mais 2020 sera aussi une année anniversaire pour Picard Serrures
puisque nous féteronsles 300 ans de I'entreprise.

guestions a un nouvel adhérent
Kevin HOBAB, magasin ACDS a Paris (ve)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Picard Serrures nous aapporté de lanotoriété et un savoir-faire.
Onnousapprend techniquement a poser les produitsetales
maitriser commercialement. De grandes enseignes réputées sur
Paris nous font aujourd’hui confiance, et nous confient de beaux
chantiers car nous sommes Installateurs Agréés Picard Serrures.
Notre chiffre d'affairesadoublé en1an et nousavons connuun
veritable succés pour notre 1™ foire de Paris dlaquelle nous étions
présentsavec Picard Serrures.

En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Avec les autresinstallateurs, nous nous sommes rencontrés lors
durassemblement des Installateurs de larégion parisienne. Cela
nous permet de connaitre, découter les confréres pour évoluer, et
surtout de pouvoir nous dépanner sinous sommes en rupture sur
un produit. Cela nous permet aussi de mieux maitriser certains
produits électriques et électroniques, par exemple.

Y ESPACE

HAUTE
SECURITE
% PIC.

Depuis 1720 SERRURES

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1998

Description du réseau: serruriers installateurs agréés, spécialistes de la
haute sécurité (Portes blindées, blindage et serrures anti-effraction
certifiées A2P, Portes techniques anti-effraction certifiées A2P, Portes de
Hall, Cylindres mécaniques et mécatroniques)

Type de contrat: contrat dagrément

Durée du contrat: 1an reconductible tacitement

Profil du candidat et compétences nécessaires : au moins 5 ans
d'expérience en tant que serrurier

Affilié au groupe industriel : SFPI

Nombre de magasins au sein du réseau: 183 magasins

Nombre d'implantations en 2019: 7

Nombre d'adhérents RGE : 60

CA HT global du réseau: 20 millions deuros

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : annuelle (2 % du CA Picard Serrures)
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant: Thierry Delaume
Animateur réseau: Julien Maliar

COORDONNEES

Adresse: 20 rue Henri Barbusse - 80210 Feuquieres-en-Vimeu
Tél: 0322602740

Email : contact@picard-serrures.com

Site internet: www.picard-serrures.com

LinkedIn: https://fr.linkedin.com/company/picard-serrures
Facebook: www.facebook.com/PicardSerrures

Twitter : https://twitter.com/PicardSerrures

Youtube : www.youtube.com/user/PicardSerrures

Pinterest: https://it.pinterest.com/PicardSerrures

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: [é¢tude de marché, la recherche de
local et la conception du magasin
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : oui, en plus du plan marketing 2020 mis en place,
nous mettons désormais a la disposition des IAP « My Pricer », un logiciel
de chiffrage et de commande pour nos portes.

Fréquence des visites des animateurs : a minima 1fois par mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : campagne radio
nationale, référencements web, gestion des contacts, presse nationale et
locale, animation terrain

Cible des campagnes de communication: particuliers
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): 5 modules de formation a 'usine (produits,
techniques de vente, référencement, pose de produits et techniques
douverture)

Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: oui, grace ala création sur
Facebook d'un groupe privé dédié a nos Installateurs Agréés ou ils peuvent
échanger des conseils et partager leurs retours dexpériences

Réunions régionales: oui, les prochaines auront lieu les 19, 20 et 21
novembre 2019 a Lyon, Marseille, Bordeaux

Convention nationale : oui, la 1© se tiendra en 2020

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS
Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: oui, les IAP doivent respecter la
charte enseigne Picard Serrures pour la fagade de leur magasin
Part minimum de produits du réseau a commander : NC
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JI]] VERANDA
| GUSTAVE RIiDEAU

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : septembre 2012

Description du réseau : Concessionnaires spécialisés dans la distribution
et l'installation de vérandas, extensions, pergolas, abris de piscine et de
terrasse en aluminium

Type de contrat : Contrat de concession
Durée du contrat : Loi Dubin -3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel issu du
batiment, confirmé dans son activité et ayant des qualités dentrepreneur
et de développeur.

Affilié au groupe industriel : groupe Gustave Rideau

Nombre de magasins au sein du réseau : 78

Nombre d'implantations en 2019 : 3

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 1,4 millions d'euros minimum
Droits d'entrée du réseau : 15 000€ HT

Redevance annuelle : 21600€ + 1% du chiffre d'affaires

Date de la prochaine convention nationale : janvier 2020

Lieu de la prochaine convention : NC

CONTACTS

Dirigeant : Gustave Rideau
Directeur général : Bernard Cousin

COORDONNEES

Adresse : Acti Est / Parc Eco 85-1/ Route de Beautour / CS 70003 / 85036
La Roche sur Yon cedex

Tél: 0251366262

Email : concessionnaire@alu-rideau.fr

Site internet : www.verandarideau.com

Réseaux sociaux : Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest, YouTube,
LinkedIn

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : [étude de marché, la recherche d'un
local, le dossier de financement, la conception du point de vente et la
communication locale. Accompagnement sur les ventes, sur les métrés et
sur les suivis de chantiers

Formation des nouveaux adhérents : oui, formation initiale a la pose et
aux techniques de vente

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : oui
Fréquence des visites des animateurs : 4 a 5 fois par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : oui 4 opérations
nationales avec TV

Cible des campagnes de communication : grand public
Personne/service dédié a la communication : oui, service de 5 personnes

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : oui

Formation(s) proposée(s) : techniques de vente, pose, communication et
outils d'aide a la vente.

Ecole de formation : oui
Solution BIM : Cover

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales : NC

Convention nationale : NC

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau : oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : non

Normes architecturales a respecter : oui

Part minimum de produits du réseau a commander : 80%

128  VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

guestions au directeur du réseau
Bernard Cousin

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Les concessionnaires se sont parfaitement
appropriéslalarge gamme de produits outdoor
désormais proposée par notre marque :
vérandas, extensions, abris de piscine, abris de
terrasse, pergolas et préaux.

Jeconsidere que l'acces a ces produits
supplémentaires permet daugmenter le CA des concessionnaires
de 20 %, cette évolution rendant également plus pertinent le
business model du réseau de concession et larentabilité des
points de vente, le retour surinvestissement étant plus rapide.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Surleterrain, nous allons déployer plus d'animateurs de réseau pour
passerde 2a4. L'équipe complete seraen place courant novembre.
Celapermettraauxanimateurs détre plus proches des conces-
sionnaires déja en place et de mailler encore plus le territoire.

Notre autre objectif est de donner aux concessionnaires tous les
outils leur permettant daméliorer leurs performances
économiques et commerciales.

qguestions a un nouvel adhérent

Johan Fontaine,
société Delta Vérandas a Barbentane(13)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Faire partie duréseau Véranda Gustave Rideau nous a permis de
nous faire connaitre davantage et d'attirer de nouveaux contacts
clients. Travailler avec une marque reconnue rassure les prospects.
Quand nous sommes en opération, nous avons plusieurs contacts
téléphoniques de personnes quiont vula publicité ala TV ou qui
ontrecgu les mailings dans leur boite aux lettres et qui souhaitent
travailler avec Véranda Gustave Rideau.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous avons 2 types de communication réguliere avec dautres
concessionnaires: surles projetsréalisés et en cours de
réalisation et surles contacts que nous nous échangeonsen
fonction de nos secteurs géographiques respectifs.

_I_\ DELTA

FENETRES




guestions au responsable du réseau
Jean-Marc Désert

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Avecbnouveauxadhérentsen2019leréseaua
passé labarre symbolique des 20 unités au
national. Notre projet principal est
d'importance : soutien permanent et formation
des concessionnaires du réseau.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'année 2020 seraune année de consolidation avec un objectif de
3abnouveauxadhérents, le renforcement des compétences
individuelles, et un plan de communication national ambitieux
pour développerlanotoriété de lamarque Stores de France.

questions a un nouvel adhérent
Raphaél Bertholon, a Saint-Etienne(42)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Depuis mes débutsdansleréseau Storesde
France, jai pubénéficier d'un
accompagnement sur le terrain.

Ainsi, pendant plusieursjours, j'ai pu échanger
surlafagon dexercer au mieux manouvelle
activité et, enfindaccompagnement, une liste des axes
d'amélioration m'a été remise.

J'ai, depuis, toujours eu la possibilité d'avoir une personne du
réseau disponible pour répondre alensemble de mes questions.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Suite aunrendez-vous commercial, jai eu un doute sur le produit
le plus approprié pour mon client, jai alors sollicité les membres du
réseau pour leur demander conseil en postant ma demande via
notreréseauinterne. J'ai obtenu plusieursréponses de qualité en
moins de 5 minutes, impressionnant !

questions a un nouvel adhérent
Amaury Morin, a La Roche-sur-Yon(85)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Adhérerauréseau ma permis de gagner
énormément de temps alamise en place de mon
activité, tant sur la partie administrative que
commerciale(fournisseurs, fichier prospection,
cible, process, outils commerciaux et
techniques...). Lanotoriété du réseau et les outils mis a disposition
(catalogue, échantillons, guide de vente) permettent de rassurer les
clients et de réaliser des ventes rapidement.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

L'expérience du réseau m'est utile dans mon quotidien(échange tél,
réseau de communicationinteractif interne...)que ce soit surla
partie technique ou commerciale. J'ai pu bénéficier de I'entraide du
réseau et c'est ainsi que le concessionnaire de Rennes maaccueilli
dansle cadre d'un chantier de pose de film solaire, ce qui ma permis
de développer mes compétences techniques sur ce produit.

de France .
Tout le store

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2009

Description du réseau: Stores de France est un réseau national spécialisé
dans la commercialisation de stores sur mesure et solutions de protection
solaire.

Type de contrat: Concession
Durée du contrat: 9 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Commercial, technicien
ou artisan

Affilié au groupe industriel : non

Nombre de magasins au sein du réseau: NC

Nombre d'implantations en 2019: 22 agences nationales
Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 250 000 a 450 000 €
Droits d'entrée du réseau: 25K€ HT

Redevance d'exploitation: 4 %

Redevance publicitaire: 2 %

Date de la prochaine convention nationale : Mars 2020
Lieu de la prochaine convention: Var

CONTACTS
Dirigeant : Jean-Marc Désert
Animatrice réseau: Christéle Lecoq

COORDONNEES

Adresse : 50 Quai Vendeuvre - BP 3068 - 14018 Caen cedex 02

Tél: 06 82825782

Email: jean-marc.desert@storesdefrance.com

Site internet : www.storesdefrance.com

Réseaux sociaux : www.linkedin.com/in/stores-de-france-reseau-national-808387188/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : NC

Aide des nouveaux adhérents pour : 'accompagnement a la création de
leur entreprise, le démarrage de leur activité avec des rdv fournis, le
support permanent de I'animateur réseau, les bonnes pratiques par les
concessionnaires en place

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente : Guide de vente, catalogues
Fréquence des visites de I'animateur: 1a 2 fois par an selon besoin

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 :
Magazines: trois publications dans Art & Décoration, une publication dans
I'Express, une publication dans Capital, une publication dans le Figaro

Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a lacommunication: Agence de com + JMD

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): formation produits, formation pose, formation
prospection téléphonique, formation entretien de vente, accompagnement
terrain dans une agence pilote, accompagnement terrain sur secteur
(organisation et pilotage de I'activité, rdv commercial, prospection directe)
+formation de 1a 2j en novembre (par ex en novembre 2019: formation
commerciale « Réussir son premier rendez-vous » et formation « Répondre
aun appel doffres »

Ecole de formation : Non

Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Telegram Messenger, permettant
un échange instantané avec I'ensemble des membres du réseau, un guide

de vente permettant une aide au choix produit/fournisseur et le niveau de

coefficient conseillé

Réunions régionales: NC
Convention nationale : Oui, une fois/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage: NC

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Non

Normes architecturales a respecter: Oui

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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PARTENAIRE
REFERENCE

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1999

Description du réseau: Le Réseau est dédié aux clients Schiico fabricants
et installateurs de fenétres et vérandas, travaillant avec les particuliers

Type de contrat: contrat de concession
Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires: |e candidat est une
société de fabrication et de pose souhaitant représenter une marque
reconnue pour I'excellence de ses produits.

Affilié au groupe industriel : NC

Nombre de magasins au sein du réseau: 76
Nombre d'implantations en 2019: 9
Nombre d'adhérents RGE : tous

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: 2650 €
Redevance d'exploitation : a partir de 270 €
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Jacques Llados

Directeur du réseau: Vincent Simorre
Animateur du réseau: Stéphane Billaud

COORDONNEES

Adresse: 4/ 6, Rte de St-Hubert - BP3 78612 Le Perray en Yvelines
Tél: 0134842200

Email : vsimorre@schueco.com

Site internet: www.schuco.fr

Réseaux sociaux : Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin, Youtube

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : charte des Partenaires Référence

Aide des nouveaux adhérents pour: aide a I'étude de marché, a l‘étude des
plans daménagement du point de vente, a l'implantation de showroom, a la
communication locale, a la productivité

Formation des nouveaux adhérents : Oui, dans notre centre de formation
Schiico Academy

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : pack de communication, mobilier pour lespace
d'exposition, catalogues, nuanciers...

Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : campagne TV
nationale et sur les réseaux sociaux

Cible des campagnes de communication : Particuliers propriétaires -
projets de rénovation ou neuf

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Notre nouveau centre de formation Schiico
Academy référencé Data-Dock propose un tres large éventail de
programmes : réglementation, ingénierie, digital, productivité, fabrication,
installation, smart building, sécurité...

Ecole de formation : Oui
Solution BIM: Oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Oui, 2/ an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : NC

Normes architecturales a respecter: NC

Part minimum de produits du réseau a commander: NC

130  VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

guestions au responsable du réseau
Vincent Simorre

Quel a été le projet le plus marquant
dans'année 2019 pour votre réseau ?

Aprés étre entrés dansla phase de conquéte du
client final 'année derniéere, nous accélérons notre
développement. Pour cela, nous avons intensifié
nos campagnes de communication grand publicala
TV et surlesréseaux sociaux et densifié notre
maillage du territoire avec nos Partenaires pour
répondre alademande toujours plus croissante des
particuliers. Nous avons également développé avec eux une offre
produits différenciante dédiée. Ensemble, nous avons décliné nos outils
d'aide alavente et retravaillé les discours produits afin qu‘ils deviennent
plusaudibles pour les particuliers. Cette offre seradisponible dans
'ensemble des showrooms de nos partenaires. Enfin, le réseau féte cette
année ses 20 ans et nous avons prévu de célébrer cet anniversaire avec
nos partenaires al'occasion de Batimat.

Quels sont vos principaux projets et objectifs
de développement pour 2020 ?

Notre objectif pour 2020 est de renforcer le maillage pour couvrir
I'intégralité du territoire avec une centaine de partenaires, et détreen
mesure de répondre efficacement alensemble des demandes des
particuliers. Nous allons donc poursuivre nos campagnes de
communication. Schiico Academy sera au coeur de notre dispositif pour
faire progresser nos Partenaires et garantir notre exigence de qualité sur
toute la chaine de production, de la fabrication ala pose, et fournirune
prestationirréprochable au client final.

qguestions a un nouvel adhérent

Jean-Christophe Lelandais,
aSaint-Maur des Fossés(94)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y
avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret?

J'ai choiside devenir Partenaire référence Schico
parce que l'offre de ce gammiste, trésriche, apporte
une vraie plus-value a notre clientele de
particuliers. Avec cette marque forte, nous pouvons
répondre atoutesles demandes. Grace aléquipe
Schiico, jai ajouté la fabrication de menuiseries a
mon savoir-faire d'installateur, toujours pour améliorer notre qualité de
service. Désormais nous sommes vraiment précis dansles informations
transmises et plusjustes surles prix. L'accompagnement de Schiico

pour franchir ce pas a été décisif pour nous grace a leur offre globale, que
ce soit dansle choix des profils, mais aussi pour laménagement du site
de fabrication, l'offre machine et les programmes de formation Schiico
Academy.

En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos colléegues au
seinduréseau?

Ce quejapprécie dans ceréseau et ce qui en fait sa force est son
caractere coopératif : ce sontles membres quidonnentleur avis et
impulsent desidées. Ondécide des grandes actions du réseau. Nétant
pas fabricants alabase, 'échange avec les autres membres nous fait
gagner beaucoup de temps : par exemple, avant d'investir dans notre
centre d'usinage, un confrere mainvité avisiter son atelieret madonné
de précieux conseils et recommandations. De méme, dans notre
showroomde larégion parisienne, nous avons installé le concept
«Maison Schiico » qui met en valeur I'étendue de lagamme Schiico et
valorise notre maitrise complete de toute la chaine de production pour
rassurer notre clientéele et gagner de nouvelles parts de marché.

J'ai puassister a plusieursréunions avec les autres Partenaires et ils
m‘apportent beaucoup au niveau de leur savoir-faire.

Engérant tout le parcours de vente, de la prise de commande ala
livraison, nous allons étre encore plus réactifs. Nos clients apprécieront :
il sera plus simple pour eux de s'adresser a uninterlocuteur unique. Nous
allonsjouerlacarte de la proximité en les invitant dans notre atelier pour
qu'ils voient comment nous travaillons.



guestions au dirigeant du réseau
Sébastien Chartier

Quel a été le projet le plus marquant dans I'année 2019

pour votre réseau?

Le projet le plus marquant pour 'année 2019 a été le lancement
d’'une nouvelle gamme permettant de répondre alensemble des
demandes du marché. Ainsi notre réseau de concessionnaire peut
aujourd’huirépondre alensemble des demandes.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Pour 2020, l'objectif principal est I'intégration de six nouveaux
points de vente.

RENDOVAL

l'espace s'invente sur terre

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 2007

Description du réseau: Réseau de concession sur le territoire frangais et
la Suisse, exclusivité territoriale, communication nationale, apport de
contacts générés par le site internet de la marque.

Type de contrat : Contrat de concession
Durée du contrat: 3ab5ans

Profil du candidat et pétences ires : Entrepreneur,
commercial, expérimenté dans la vente aux particuliers avec une
sensibilité technique et gestionnaire

Affilié au groupe industriel : Non

Nombre de magasins au sein du réseau: 84
Nombre d'implantations en 2019: 5

Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global duréseau: 18 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 1000000 €
Droits d'entrée duréseau: 25000 €

Redevance d'exploitation: aucune

Redevance publicitaire : environ 2 % du CA achat
Date de la prochaine convention nationale : 30 et 31janvier 2020
Lieu de la prochaine convention: Agadir

CONTACTS
Dirigeant : Sébastien Chartier
Directeur développement réseau : Jean-Pascal Cousseau

COORDONNEES

Adresse: 84, rue Frangois de Chabot 49360 Yzernay

Tel: 06 63 39 09 97

Email : jp.cousseau@renoval.com

Site internet: www.renoval.com

Facebook : www.facebook.com/renoval.verandas

Instagram : www.instagram.com/renovalverandas

Linkedin : www.linkedin.com/company/rénoval-vérandas-et-pergolas

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Un accompagnement permanent tant
au niveau commercial, marketing, pose des produits Rénoval. Des process
de formations sur tous les métiers de la véranda

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Logiciel de dessin, chiffrage exclusif aux produits
Rénoval, des échantillons, totem... sont fournis au nouvel entrant, PLV,
stand foires...

Fréquence des visites des animateurs : mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 4 opérations en

2018 (février, mai, septembre et novembre) composées d'un plan de
communication sur les plus grands médias nationaux (TF1, France 2, RTL,
Europe 1, France bleue), d'un dépliant boites aux lettres et d'une campagne
digitale nationale et géolocalisée.

Cible des campagnes de communication : 35 ans et plus, propriétaires de
maison, zone urbaine et périphérique
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Un panel complet de formation est dispensé a
tout nouvel entrant : de la formation produit / logiciel de dessin /
commerciale, métré et pose.

Ecole de formation : Oui
Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : Oui
Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats : NON, accord-cadre

Normes architecturales a respecter: oui, charte architecturale

Part minimum de produits du réseau a commander: 100 % en véranda alu
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Nous fabriquons et nous installons

FICHE D'IDENTITE
Date de création duréseau: En 2008. Industriel présent sur le marché de
la menuiserie sur-mesure depuis 1974

Description du réseau: Réseau d'installateurs indépendants, spécialistes
de la rénovation de I'habitat. Fabrication 100 % frangaise (fenétres-portes-
volets PVC-alu-bois)

Type de contrat : Convention de distribution (ce n'est pas une franchise)
Durée du contrat: 2 ans, puis tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel de la
rénovation de I'habitat qui a besoin d'outils de développement et une large
gamme de produits

Affilié au groupe industriel : FPV-Industries
Nombre de magasins au sein du réseau: Pres de 60
Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : Tous

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: Aucun

Redevance d'exploitation : 300 €/mois
Redevance publicitaire : Aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Directeur réseau: Amaury Deible

COORDONNEES

Adresse: Z| la Levraudiéere - BP33 - 85120 Antigny

Tél: 0251516868

E-mail : info@arcadesetbaies.com

Site Internet : www.arcadesetbaies.com

Facebook : www.facebook.com/Arcades-et-Baies-1488187217882891/
LinkedIn : www.linkedin.com/company/13025826/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Accompagnement complet jusqu'a
I'ouverture (formation, équipement magasin, communication...)

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Large gamme doutils traditionnels (mallettes,
catalogues...) et doutils digitaux (configurateur Porte, réalité augmentée,
chiffrage en ligne...)

Fréquence des visites des animateurs : A définir avec chaque adhérent

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: TV et radio
nationales, web

Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Formations produits et techniques offertes a
I'entrée dans le réseau

Ecole de formation : Non
Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : Oui

Convention nationale : Oui, tous les ans et demi.

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Oui, nombreux partenaires référencés
Normes architecturales a respecter: Oui

Part minimum de produits du réseau a commander: NC

e R
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guestions au directeur du réseau
Amaury Deible

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Pouraccroitre la visibilité de nos adhérents,
nous mettons a disposition de chacun d'euxun
site web personnalisé. En 2019, ces sites web
deviennent le point de concentration des
campagnes digitales que nous leur proposons
désormais et qui ont été présentéeset
plébiscitées aladerniére convention duréseau... Notons
eégalement le tout nouveau catalogue produits Arcades & Baies
mis a disposition du réseau finjuin 2019.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Notre priorité, ce sont nos clients et leur développement. Nous
allons donc continuer arenforcer notre communication et nos
outils digitaux et proposer des nouveautés produits tout aulong de
'année. Parallelement nous investissons toujours pour accroitre le
nombre de points de vente et apporter plus de soutienanos
adhérents. Nousrenforcons dailleurs cette année I'équipe
danimation et de développement a cet effet.

01X
config

LT

31 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

50,8 ans Age moyen desadhérents
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Prenez I'avantage !

33 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
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guestions au responsable du réseau
Patrick Larhantec

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

'organisation des premiers JOdela
Menuiserie a Montpellier. Lapremiére réunion
commerciale “jours de cohésion”entre
adhérents et fournisseurs pour améliorer les
expériences et lesrelations professionnelles.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nous souhaitons continuer le développement du réseau national a
unevingtaine de membres d'ici fin 2020 tout en gardant 'esprit
collectif, de partage d'expérience et enrespectantimage et la
communication locale des adhérents.

questions a un nouvel adhérent
Mickaél Locteau

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Une centrale d'achat et unréseau qui m'apporte
soutien etaccompagnement.

Une communication ciblée et spécialisée pour
m‘accompagner danslazone de chalandise.
Aide au développement de nouveaux produits
innovants dans lafermeture grace au centre de partageetala
collaboration entre les membres. Enfin, demande de fabrication
d'une véranda parun adhérent, directementlivrée amon
entreprise pour pose.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Une présence humaine, des valeurs de partage et une proximité.
Leréseaurespecte lesentrepriseslocales dansleurs choix tout en
apportant le soutien et les expériences de leurs membres.

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: Octobre 2016

Description du réseau: Le réseau 4TRO est un réseau national créé par des
dirigeants d'entreprises spécialisées dans la conception, la fabrication et la
pose de vérandas et de systemes de fermeture pour 'habitation. 4TRO est
une centrale d'achat qui promeut les marques qu'elle référence. C'est aussi
une agence de communication spécialisée dans la communication locale au
service de ses adhérents avec comme spécificité de mettre en exergue le
nom de l'entreprise : documentations, catalogues, événements, etc.

Type de contrat: Adhésion annuelle
Durée du contrat: A lannée

Profil du candidat et compétences nécessaires : entreprises de
menuiseries et fermetures

Affilié au groupe industriel : aucune affiliation, réseau indépendant
Nombre de magasins au sein du réseau: 12

Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : 12

CA HT global du réseau: 25 millions €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d’entrée duréseau: 0 €

Redevance d'exploitation : 3540 €

Redevance publicitaire: 0 €

Date de la prochaine convention nationale : Mai 2020
Lieu de la prochaine convention: Normandie

CONTACTS

Président: Patrick Larhantec
Vice-présidents : Mickaél Locteau, Pierre Martinez

COORDONNEES

Adresse : 1226 avenue de Bayonne 64210 Bidart
Tél: 055926 76 95

Email : patrick@tybask.fr

Site internet: www.4tro.fr

Réseaux sociaux : facebook.com/4TROhabitat/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Commerce, marketing/
communication, pose, recrutement

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Oui
Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de Inication nationale en 2018 : Oui

Cible des campagnes de communication: Entreprise de fermetures et
menuiseries extérieures

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Pose, formation produits, formation
commerciale

Ecole de formation : Non
Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Réunions mensuelles (10/an)
Réunions régionales : Oui

Convention nationale: Oui, 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: Oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Oui

ACHATS

Centrale d'achats: Oui

Normes architecturales a respecter: Non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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TRYBA

LE VERANDIER

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2007

Description du réseau: Le Vérandier est une marque de l'entreprise Tryba
spécialisée dans la conception, la fabrication et la commercialisation de
vérandas et pergolas sur mesures.

Type de contrat: concession

Durée du contrat: 3 ans, puis renouvellement automatique pour une durée
indéterminée

Profil du candidat et compétences nécessaires : Nous recherchons des
personnes ayant un profil dentrepreneur

Affilié au groupe industriel : Atrya

Nombre de magasins au sein du réseau: 27

Nombre d'implantations en 2019: 3

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: Environ 12 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 10000 €

Redevance d'exploitation: 0

Redevance publicitaire : 10000 €

Date de la prochaine convention nationale : Fin septembre 2019

Lieu de la prochaine convention: Nimes

CONTACTS
Dirigeant : Philippe Plat
Animatrice réseau: Magali Chaudron

COORDONNEES

Adresse: ZA Le Bosquet, Rue de la Lisiére, 67580 Mertzwiller
Tél: 03889052 60

E-mail : mchaudron@leverandier.fr

Site internet: www.la-veranda.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/verandier

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Sur la partie commerciale,
organisationnelle et technique. Formation théorique de 2 fois 1semaine a
l'usine et relais sur le terrain.

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Tous les outils physiques nécessaires pour la
prospection et la négociation (mallettes de démonstration, stand pour les
galeries marchandes, plan de vente, etc.)

Fréquence des visites des animateurs: 1a 2 fois par mois selon les besoins

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 9 périodes de
promotion avec des actions marketing ciblées et un relais Web

Cible des campagnes de communication: les prospects situés dans un
rayon de 20 km autour des magasins

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Un plan d'intégration est réalisé conjointement
avec le concessionnaire afin d'accentuer la formation sur les points faibles

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: Cest le role de lanimateur de
diffuser les bonnes pratiques du réseau lors de ses visites régulieres.
Réunions régionales: oui

Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter :oui

Part minimum de produits du réseau a commander: 70%
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guestions au responsable du réseau
Magali Chaudron

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Nous sommes actuellement en plein
déploiement d’'unoutil daide alavente dans
nos magasins qui devrait apporter une
expérience client nouvelle, nous permettant
ainsi, de nous démarquer de nos confreres et
de montrer la preuve de notre savoir-faire
technique.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

2020 seraune année phare tant surle plan du développement
produitaveclasortie d'une nouvelle pergola alames totalement
innovante, que d'un point de vue commercial avec larefonte
compléte duconcept: nouveau site internet, relooking des
magasins, nouveaux outils daide alavente... Nous avons
egalement des projets douvertures de points de ventes satellites
de notre magasin pilote afin d'accueillirencore plus de personnes
de notreréseau enformation.

guestions a un nouvel adhérent
Grégory Hamy, a Chateaubriant (44)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

'adhésionauréseaule Vérandier ma principalement permis
d'avoiracces ades produits de haute qualité fabriqués en France,
ce quinous permetalafois de travailler dans une vraie
différenciationviaavis des confréres, et bien sir dobtenirune
satisfaction client durable.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

L'expérience de plus de 10 ans du réseau a permis de bénéficier
des développements produits et des bonnes pratiques
commerciales, notamment au travers d'un dossier client complet
et efficient. Parailleurs, le déemarrage a c6té d'un voisin déjaen
place estunvraiplus.




guestions a la directrice du réseau
Anne-Laure Huet

Quel a été le projet le plus marquant
dans 'année 2019 pour votre réseau ?

Les13et14juinderniers, sest déroulée notre
Convention nationale annuelle aLyon. Ce séminaire a
permis de présenter lanouvelle stratégie de
développement avenir et de renforcerla cohésion
entreles équipes. Loccasion également de présenter
notre nouvelle offre commerciale sur lafenétre PVC
et les évolutions sur notre coulissant aluminium
Stylium, et aussi de souhaiter la bienvenue aux nouveaux concessionnaires.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement pour 2020 ?

2020 seramarquée par le déploiement de lanouvelle identité visuelle du
réseau de rénovation Gamme Baie-Huet (logo, slogan...). Par la suite, nous
allons procéder alarefonte du site internet et des outils daide alavente en
corrélationavec lanouvelle charte. En paralléle, nous continuerons
détoffer notre présence sur le territoire national en développantle nombre
de partenaires.

De plus, nous travaillons en permanence, avec notre service R&Dinterne,
surle déploiement de nouveaux produits répondant aux attentes du
marché. Des nouveautés 2020 encore avenir!

questions a un nouvel adhérent
Bastien Mourey, a Jalons(51)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez
adhéré ? Pouvez-vous nous donner un exemple
concret?

Le réseaumapermis de diversifier mon offre produit
afin de proposeranosclients la solutionlaplus
adaptée aleur projet: delafenétre auxvolets, en passant parles portes de
communication et la porte dentrée. En effet, nous disposons d'un
ensemble de solutions pour I'habitat, congu et fabriqué en France,
permettant ainsi de répondre aux attentes des particuliers. Le réseau
dispose également d'une centrale d'achat référencant des fournisseurs
majeurs reconnus du grand public.

De plus, le réseauaccompagne ses partenaires sur laformation de ses
menuiseries grace au Centre de Formation Huet agréé. Cela permet de
maitriser parfaitement les produits proposés afin de perfectionner notre
argumentaire de vente.

Enfin, enrejoignant le réseau, celam’a permis de réaménager lintérieur de
mon local en le transformant en un véritable magasin afind’y intégrerun
showroomreprésentatif de la qualité des menuiseries. Le réseau Gamme
Baie- Huet met a notre disposition de nombreux outils de PLV et un
showroom permettant de mettre en valeur notre offre produit.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Chaque année, le réseau réunit ses partenaires afin déchanger surlavie du
réseau. En effet, des clubs sont mis en place dans chaque grande région.
De plus, une Convention nationale alliant le ludique, la stratégie, la
communication est organisée une fois par an sur deuxjournées.

Ces moments forts permettent déchanger surles bonnes pratiques avec
lesautres partenaires et de partager nos diverses expériences.

Prenez I'avantage !

38 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

46,9 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation
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25 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
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L'ECO ENOVAT|0NI

FICHE D’IDENTITE

Date de création du réseau: 2001

Description du réseau : Issu d'un grand groupe industriel frangais, Huet,
présent et reconnu depuis prés de 75 ans, né d'une entreprise artisanale en
1945, le groupe est aujourd’hui un acteur de référence dans le monde de la
menuiserie, intérieure et extérieure.

Type de contrat: partenariat
Durée du contrat: 4 ans, puis reconductible annuellement

Profil du candidat et compétences nécessaires : spécialiste indépendant
de la menuiserie et souhaitant conserver son identité tout en se
développant. Le candidat doit avoir des compétences techniques et
commerciales et une sensibilité accrue a la communication.

Affilié au groupe industriel : Groupe Huet- JHIndustries
Nombre de magasins au sein du réseau: 55

Nombre d'implantations en 2019: 4

Nombre d'adhérents RGE : 55

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans:: le chiffre d'affaires moyen des
adhérents augmente de 12 % sur les deux premieres années.
Droits d'entrée du réseau: Aucun

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : Aucune

Date de la prochaine convention nationale : juin 2020

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Directrice du réseau: Anne-Laure Huet
Responsable du réseau: Arnaud Taillebois

COORDONNEES

Adresse : 140 Route de Cholet, 85300 Challans
Tél: 02 2812 04 20

Email : alhuet@jhindustries.fr

Site internet : www.gammebaie.com

Réseaux sociaux : pages entreprises « Huet Portes & Fenétres » sur
LinkedIn, Facebook, Instagram, Youtube et le blog: http://openlab.huet.fr/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : plan de communication, conception
et accompagnement commercial de leur magasin, étude de marché, choix
des produits, dossier de financement,

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : accompagnement commercial, formations, mailings,
e-mailings, brochures, flyers, PLV, site internet, échantillons, expos, ...

Fréquence des visites des commerciaux : a définir avec le partenaire

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : publicité sur internet,
réseaux sociaux (LinkedIn, Facebook et Instagram), presses ...

Cible des campagnes de communication: campagne BtoB et BtoC
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui - centre de formation interne agrée : www.huet-
formations.fr

Formation(s) proposée(s): formations sur les menuiseries intérieures et
extérieures, mise en ceuvre des menuiseries performantes selon le DTU
36.5, mise en service de blocs-portes D.A.S au sein d'un systeme de
sécurité, mise en ceuvre des menuiseries intérieures selon le DTU 36.2,
analyse par caméra thermique appliquée aux menuiseries extérieures,
Module Feebat Rénove V1

Ecole de formation : oui

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

~ Outils de partage de bonnes pratiques: intranet, Club Partenaires,

Convention nationale
Réunions régionales : 2 fois par an
Convention nationale : 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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LEXPERT FENETRE

el

Et tellement 4~ encore...

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1999

Description du réseau: L'Expert Fenétre est un réseau national, libre et
indépendant, spécialisé dans la rénovation de I'habitat
(ouvertures/fermetures, équipement extérieur et aménagement intérieur).
Sa forme juridique est la SAS.

Type de contrat : contrat d'adhésion, chaque adhérent étant associé de la SAS.
Durée du contrat: 2 ans, avec tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : Pour intégrer L'Expert
Fenétre, une entreprise doit étre professionnelle de la rénovation,
posséder un magasin et des poseurs salariés.

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein duréseau: 78

Nombre d'implantations en 2019: 4

Nombre d'adhérents RGE : 58

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 3000 € HT + 1500 € pour les parts sociales
Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : 2900 € HT/an + cotisation de 2500 € HT/an

Date de la prochaine convention nationale : Salon des partenaires fin
janvier 2020

Lieu de la prochaine convention: Clermont-Ferrand

CONTACTS

Dirigeant : La SAS L'Expert Fenétre est dirigée par un conseil dadministration
préside par la société Ets. Riguet, représentée par Pascal Gault.
Directeur ou animateur réseau: en cours de recrutement

COORDONNEES

Adresse: 44, allée des 5 Continents - 44120 Vertou
Tél: 02 4034 92 21

Email : contact@lexpertfenetre.fr

Site internet : lexpertfenetre.fr

Réseaux sociaux : facebook.com/lexpertfenetre

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour: découvrir 'ensemble des outils et
services mis a leur disposition par le réseau ainsi que l'étendue de la
gamme des produits références.

Formation des nouveaux adhérents : non.

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Catalogue, site internet personnel, site internet de
la marque, fiches produits, carnet de garantie, flyers, panneaux de
chantiers, annonces presses, etc.

Fréquence des visites des animateurs: 2 fois/an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : En 2018, L'Expert
Fenétre a été présent en parrainage sur les chaines de France Télévision a
I'occasion de ses 2 opérations promotionnelles annuelles (printemps et
automne).

Cible des campagnes de communication : Des propriétaires,
principalement de maisons individuelles, et CSP+ pour étre en accord avec
le positionnement moyen/haut de gamme de la marque.

Personne/service dédié a la communication: oui.

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: non

Formation(s) proposée(s): formation commerciale sur-mesure, débutant
et chevronng, utilisant les outils daide a la vente de L'Expert Fenétre.

Ecole de formation : oui
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : une appliinterne est a
I'étude. -
Réunions régionales : oui, 2 fois/an, en été et en hiver.

Convention nationale : oui, une réunion nationale en janvier et
'Assemblée générale annuelle en mai/juin.

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 70 %
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35 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)

48,7 ans Age moyen desadhérents

guestions au responsable du réseau
Pascal Gault

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Sansaucundouteles20ans de L'Expert Fenétre!
Cetanniversaire a été pour nous l'occasion de
gater nos adhérents mais aussileursclients. La
SAS a offert aux Experts de nombreuses
opérations de communicationlocale tout aulong
delannée(conquéte et fidélisation), les dotations
duGrandjeude été, et notamment 10 chéques de
2000 € offertsadesclients. Et comme a 20 ans, on déborde
dénergie, le réseau fourmille de nouvellesidées!

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'objectif majeur est de poursuivre lamontée en puissance de notre
réseau en affirmant notre ADN (cohésion, échange et
professionnalisme):

« Alexterne par lintégration de nouveaux adhérents répondant a nos
valeurs,

«Mais aussi, eninterne, par une présence accrue auprés de nos
membres pour les accompagner dans leur évolution.

Du cote de l'offre produits, l'objectif est de développer et pérenniserla
relation commerciale avec les différents partenaires de L'Expert Fenétre.

questions a un nouvel adhérent
Philippe Suau, Philippe Fermetures, a Marnay(70)

Que vous a apporté le réseau depuis que vous y
avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret?

«L'accésaune sélection de fournisseurs sérieux
proposant des produits de qualité avec des
remises déjanégociées au niveau national.
«Uneaugmentation de maremise chezles
fournisseurs référencés aumoment de I'adhésion
auréseau « L'Expert Fenétre ».
«Lamiseadispositiond’un catalogue, « L'Expérience Habitat »,
regroupant des réalisations de chaque expert.

«Des opérations promotionnelles clé en main avec la possibilité de
communiquer a moindre cot(distribution de PNA, sacs a pain)grace
aux négociations au niveau national, des outils déja créés pour une
communication de qualité.

En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos collegues au
seinduréseau?

Lorsde notre premiéere AG de juin 2019, nous avons pu trés facilement
échangeravec les autres experts surnos entreprises, tant au niveau
commercial que technique. Chacun partage son expérience, et pour
notre jeune entreprise(création en novembre 2017) clest trés
important de pouvoir profiter de ces expériences-la.

PROSPERENCES .« - - e e e e e e e = = .

Prenez I'avantage !

58 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

Stratégie d'implantation
°
Potentiel 26% M > 40000

defenétres 08% [ de 30 000 & 40 000
surzones de 20 000 & 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000
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guestions au responsable du réseau
Franck Lefebvre

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau? {'

En 2019, nous avons organisé notre premiére
convention Abloy Authorised au sein de notre )
usine frangaise a Oust-Marest dans les Hauts-
de-France.

Entre visite d'usine, rencontre avec I'équipe, ]
présentations et ateliers thématiques,

l'objectif de cette convention était de fedérerlesacteursdu
réseau et dapprendre et partager les forces de la marque Abloy sur
le marché.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En 2020, notre objectif est de continuer a développer le réseau aux
Antilles, au Maghreb et en Afrique francophone, avec mon
homologue, Denis Morvan. TechnoServ Sénégal arécemment
rejointle réseau, comme NTAS en Tunisie ou SIH en Algérie.
EnFrance, nous continuons a développer nos outils commerciaux
et marketing en soutien de notre croissance de chiffre d'affaires,
notamment avec un outil de partage de dossiers projets sur
lesquelsles produits Abloy sont préconisés.

questions a un nouvel adhérent
Médoune Sene, TechnoServ, Dakar(Sénégal)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Nous avonsrejoint le réseau Abloy Authorised apres avoir
rencontré Denis Morvan, directeur commercial Abloy Critical
Infrastructure, etidentifié des besoins et des projets de
sécurisation d’infrastructures critiques au Sénégal et en Afrique
de l'ouest. Récemment, nous avons pu suivre une formation ABloy
Academy approfondie sur les solutions de verrouillage, formation
fort utile dansle cadre d'un gros projet que nous allons bient6t
déployer.

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

C'estjustement pendant cette formation technique que nous
avons pu échanger avec des collegues installateurs agréés Abloy.
La possibilité de partager nos expériences terrain est tres
importante dans nos métiers et tres enrichissante a titre
individuel.

ABLOY
AUTHORISED

03

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2017

Description du réseau: Le réseau Abloy Authorised se compose de
distributeurs spécialisés aptes a accompagner les installateurs & clients
finaux dans leur problématique de sécurisation des biens & des personnes.

Type de contrat: Contrat de partenariat
Durée du contrat: 1an dengagement

Profil du candidat et compétences nécessaires : point de vente, stock,
technicien sédentaire, technicien itinérant, technico-commercial

Affilié au groupe industriel : NC

Nombre de magasins au sein du réseau: 19
Nombre d'implantations en 2019: NC
Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: 11 millions d'euros
CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: aucun
Redevance d'exploitation : aucune
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : David Geiswiller, directeur dactivité Assa Abloy contréle daccés
Directeur réseau: Franck Lefebvre, directeur commercial Abloy

COORDONNEES

Adresse: 533 avenue du Général de Gaulle, 92140 Clamart

Tél: 01.41.28.91.02

Email : info@abloy.fr

Site internet: www.abloy.fr

LinkedIn : www.linkedin.com/showcase/assa-abloy-controle-d'acces/
Youtube : www.youtube.com/channel/UCpx_e33N5kfL-dePL74dgeg

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : NC
Aide des nouveaux adhérents pour: NC

Formation des nouveaux adhérents : formations techniques Abloy
Academy

AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente : formations technico-commerciales Abloy
Academy

Fréquence des visites des animateurs : collaboration avec le commercial
Abloy du secteur

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: NC
Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a lacommunication: NC

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): technique & commerciale sur les solutions de
verrouillage électrique, les portes anti-effraction et les normes du secteur

Ecole de formation : ABloy Academy
Solution BIM: Assa Abloy Openings Studio

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales: oui

Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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FENETRES PORTES

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2009

Description du réseau: Le Club AMCC est un réseau dentrepreneurs
indépendants souhaitant bénéficier d'un soutien en marketing et en
technique de vente. Cet accompagnement permet aux membres de se
concentrer pleinement sur leur métier. Le Club AMCC sadresse aux
professionnels de la menuiserie (fenétres et portes PVC, aluminium et bois)

Type de contrat: Contrat sur mesure selon dossier. Pas de franchise

Durée du contrat : Indéterminée. L'adhésion au Club se renouvelle chaque
année

Profil du candidat et compétences nécessaires : Installateurs
indépendants ayant comme activité principale la vente et la pose de
menuiseries, portails, fermetures ayant la volonté de se développer.
Compétences techniques indispensables.

Affilié au groupe industriel : Atrya Partner
Nombre de magasins au sein du réseau: 30
Nombre d'implantations en 2019: 5

Nombre d'adhérents RGE : 30

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: Aucun

Redevance d'exploitation : Cotisation mensuelle
Redevance publicitaire : Cotisation mensuelle
Date de la prochaine convention nationale : Mars 2020
Lieu de la prochaine convention: Non défini

CONTACTS

Dirigeant: Lars Platow
Directeur ou animateur réseau : Jean-Philippe Duranton

COORDONNEES

Adresse: 9-11rue du Rondeau BP 185 36004 Chateauroux
Tél: 0254 6064 00

Email : club-amcc@amcc-fenetres.fr

Site internet : www.amcc-fenetres.fr

Réseaux sociaux : @amcc.fenetres.portes

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Mise en place d'un showroom,
supports de communications personnalisés, opérations commerciales,
services internes dédiés

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Accompagnement dans la réalisation des
supports, mise a disposition d'un pack daménagement magasin
Fréquence des visites des animateurs : Une fois tous les 2 mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Uniquement des
campagnes locales

Cible des campagnes de communication : Client final BtoC
Personne/service dédié ala communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui
Formation(s) proposée(s): oui
Ecole de formation : oui

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: oui
Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Nos partenaires bénéficient de tarifs préférentiels et de
gammes dédiées

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander: non
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guestions au responsable du réseau
Jean-Philippe Duranton

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le Club AMCC aintégré de nouveaux
partenaires plus structurés, avec une meilleure
connaissance de leur environnement. Nous
avons mis en place des gammes exclusives leur
permettant de se démarquer plus facilement
deleursconcurrents. Lacréation de ces
gammes est le fruit d'un travail commun avec les partenaires
clubistes. Parailleurs, le Club AMCC met a disposition des outils
daide alavente et participe alamise en place de showrooms pour
toujours plus de visibilité et de professionnalisme. Pour la réussite
desactions commerciales et la valorisation de l'offre produits
exclusive, des catalogues personnalisés ont été élaborésaunom
des partenaires.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'année 2020 sera axée surle développement des partenaires Club
AMCC et leur visibilité. Des lancements produits viennent
également en soutien des membres pour qu'ils puissent se
différencier, atteindre leurs objectifs et augmenter leur chiffre
d'affaires. Parallelement, nous chercherons continuellement a
recruter de nouveaux adhérents pour enrichir notre réseau. Le
Club AMCC continue a mettre 'ensemble des outils marketing et
daide alaventealadisposition des partenaires, pourlaréussite de
leur activite.

qguestions a un nouvel adhérent
Simon Delamaere, Projinov a Aprey(52)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Le Club AMCC estunréellevier pour mon
activité. Enadhérant au Club AMCC, je
bénéficie dunaccompagnement et d'un suivi
réguliers. Je dispose d'outils de
communication personnalisés pour réaliser
mes actions commerciales et marketing, tout en préservant mon
identité et monlogo. D'un point de vue produit, nous profitons de
gammes exclusives permettant de nous démarquer de nos
concurrents.

Grace aux outils digitaux, je gagne en visibilité grdce amon
référencement sur le site internet de lamarque et le configurateur
de portes permet a mes clients de voir les produits en situation
chezeux. Enfin, le Club AMCC participe au financement de mon
showroom et permet de gagner enimage et en notoriété.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Avecle Club AMCC, nous avons lopportunité de participer ades
journées déchanges et des conventions club réguliéresavecla
présence de l'ensemble des partenaires. Lors de cesrencontres,
nous avonsloccasion de partager nos expériences, nos réussites
et notre fonctionnement quotidien(structure, équipe de pose,
chantiers marquants...). Nous échangeons également sur les
produits, les gammes exclusives et les axes d'amélioration. Le Club
AMCC est al'écoute de toutes les demandes dévolution. Nous
travaillons ensemble dans un esprit de collaboration.
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dansl'année 2019 pour votre réseau? FICHE D'IDENTITE >
Mise en place des nouvelles salles dexpo LG G I LA - m
normeées "Studio partenaires Finstral' et mise Description du reselau: Partenariat .entre enFrepnses |nde.pendantes -
. . Type de contrat: Démarche volontaire des distributeurs Finstral, sans m
en place des certifications de pose. contrat spécifique mais sous réserve d'un volume d‘achat minimum; m
dengagement a un plan de qualité de pose et de la volonté d'afficher la >
I t .. iets et objectif marque du fabricant. c
Que 'Sson Vos principaux projets et objectits Durée du contrat: accord renouvelable tous les ans =
de développement pour 2020 ? Profil du candidat et compétences nécessaires : Installateurs de portes et =
. . fenétres, cherchant une différenciation sur leur marché, au-dela de N
Mise en place d'une nouvelle gamme FIN-Window, campagnes de Iaspect prix =}

communications régiona|e8. Affilié au groupe industriel : Finstral

Nombre de magasins au sein du réseau: 120

Nombre d'implantations en 2019: 6

CA HT global du réseau: 26 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : printemps 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : M. Bedel
Directeur ou animateur réseau: M. Laurent

COORDONNEES

Adresse: 1rue du Krebsbach - 68230 Wihr-au-Val
Tél: 0389717100

Email: finstralfrance@finstral.com

Site internet : www.finstral.com

Réseaux sociaux: Facebook, twitter, Instagram

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui, le Guide Finstral

Aide des nouveaux adhérents pour: aide a la vente (formations produits et
commerciale, PLV, expo)

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE
Outils d'aide a la vente: visites d'animateurs, application, formation,
mailings, brochures, flyers, PLV

Fréquence des visites des animateurs : plus d'une par trimestre et
fonction du degré d'autonomie du nouvel adhérent

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Finstral organise des
communications sur des zones géographiques en fonction des revendeurs
participants

Cible des campagnes de communication: en rénovation, BtoB
Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): pose, techniques de vente, enrichissement du
panier moyen

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: intranet, conventions régionales,

L S i . convention nationale
............... PR MCES - e e e e e e mmmm e S - . .
3 e sScan Prenez I'avantage ! Réunions régionales: oui, 1fois par an

Convention nationale : oui, tous les 18 mois

56 % Potentiel delaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

77 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

48,9 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation

23% [l > 40000

Potentiel o q .
30 minutes de 20 000 & 30 000 Centrale d'achats: non
de 10 000 a 20 000 Normes architecturales a respecter: non

des magasins o ° . , X .
Part minimum de produits du réseau a commander : pas de minimum

< 10000
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FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 21 février 2013

Description du réseau: Concept Alu compte a ce jour 43 points de vente
en France : 9 agences intégrées et 30 concessions-partenaires
spécialisées dans la rénovation et/ou 'aménagement de I'habitat. Tous
partagent les valeurs de Concept Alu centrées sur ['écoute active et le
respect des partenaires, des clients et de I'environnement.

Type de contrat: concession
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : sociétés majoritairement
spécialisées dans la rénovation et/ou 'aménagement de 'habitat : vente et
installation de menuiseries, volets, portails ou exclusivement de vérandas.

Affilié au groupe industriel : NC

Nombre de magasins au sein duréseau: 34

Nombre d'implantations en 2019: 43

Nombre d'adhérents RGE : 30

CA HT global du réseau : 38 millions deuros

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : entre 700000 et 1 M€ selon potentiel
Droits d'entrée du réseau: 10000 €

Redevance d'exploitation: 5000 €

Redevance publicitaire : 5000 €

Date de la prochaine convention nationale : juin 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant : Yoann Arrivé
Animateur réseau: Stéphane Genat

COORDONNEES

Adresse: Parc Ekho 3 - 2 Rue Floriane - 85500 Les Herbiers
Tél: 0251929191

Email : developpementreseau@conceptalu.com

Site internet : www.conceptalu.com

Réseaux sociaux : Facebook/LinkedIn/Instagram/Twitter

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: accompagnement marketing,
commercial et pose

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : valise échantillons, coupes diverses, dispositif de
communication structuré avec des affiches publicitaires, des catalogues
et des mailings

Fréquence des visites des animateurs: 4 fois par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : communication en TV
etweb

Cible des campagnes de communication : propriétaires de maisons
individuelles

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): modules pratiques de 3 mois sur la gestion
commerciale (stages dans les points de vente) et les techniques
d'installations des vérandas (participation a des chantiers).

Ecole de formation: non
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: les réunions régionales qui ont
lieu 2 fois par an permettent a chaque dirigeant de concession de se
rencontrer sur une journée pour échanger sur tous les sujets autour des
problématiques et solutions qu'ils rencontrent au quotidien. Ces réunions
sont coordonnées par lanimateur réseau, en présence du dirigeant et des
experts de chaque métier (pose, commerce, chantier et marketing)

Réunions régionales : oui, 2 fois par an
Convention nationale : oui, une fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage: oui

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander : NC
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guestions au dirigeant du réseau
Yoann Arrivé

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

L'année 2019 marque le renforcement de
'accompagnement aupres duréseau avec,
d'une part, lerecrutement d'un animateur
Réseau quivisite régulierement chaque
concession, pour luiapporter conseils et
objectifssurle développement de lamarque
Concept Alusur chague point de vente. D'autre part, une personne
est également dédiée auréseau pour conseiller et aideralapose
des produits Concept Alu.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

2020 est 'année des 30 ans de lamarque Concept Alu. Des
innovations-produits majeures pour solidifier notre place de
numéro 1dans l'extension de I'habitation, un dispositif marketing
et une campagne de communication nationale importante feront
echotoutaulongdelannée avec lobjectif de monterencorela
notoriété de lamarque sur le territoire national.

guestions a un nouvel adhérent
Franck Trainini, a Toulouse

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Leréseauapermisamonentreprise délargir sa
gamme de produits et de commercialiser des
produits différenciants surle marché dela
véranda, en devenant partenaire d'un fabricant,
garantd'une trés bonne qualite.

Un exemple concret : laréalisation d'une extension de 150 m?dans
larégion toulousaine a été un projet denvergure importante et
vecteur de notoriété que nous n‘aurions jamais puaccomplir seuls.

En quoi avez-vous pu bénéficier de 'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Faire partie duréseau Concept Alu est une belle opportunité de
conjuguer nos talents atravers desréunionsréqulieres portant
sur les différents pans de nos métiers(lacommunication enlocal,
le commerce, la pose)et le partage des bonnes pratiques, un réel
enrichissement et une valeur ajoutée pour chacun de nous.
Comme ensport, il est possible de gérerles temps forts et les
temps faibles en sentraidant mutuellement grace au renfort de
nos effectifs par ceux des confreres du réseau.




guestions au responsable du réseau
Sébastien Morin

Menuisiers de caractére

Quel a été le projet le plus marquant

dansl'année 2019 pour votre réseau? FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2019

Description du réseau: Concession de marque
Type de contrat: Loi Doubin

Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : 30 a 55 ans, ayant envie
de se développer, disposant d'un espace pour créer un showroom, d'un
commercial et d'une équipe de pose

Troisadhérents su p p|e mentaires. Affilié au groupe industriel : G.Martin

Nombre de magasins au sein duréseau: 1
Nombre d'implantations en 2019: 1

Nombre d'adhérents RGE : 1

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 300000 €
Droits d'entrée du réseau: 500 €

Redevance d'exploitation: 1% C.A.

Redevance publicitaire: 1% C.A.

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

Lamise enplace et le développement du tout
premieradhérent.

Quels sont vos principaux projets et objectifs
de développement pour 2020 ?
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CONTACTS
Dirigeant : Pierre-Frangois Mingret
Directeur ou animateur réseau: Sébastien Morin

COORDONNEES

Adresse : SAS G.Martin - Créabaie - 161 rue de la Jaunaie
79290 Bouillé-Loretz

Tél: 05 49 67 04 32

Email : commercial@gmartin.fr

Site internet: www.creabaie.fr

Réseaux sociaux : facebook

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : NC

Aide des nouveaux adhérents pour : publicité, showroom, etc.
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: NC
Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: NC
Cible des campagnes de communication : particulier
Personne/service dédié a la communication : agence de communication

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): vente et / ou pose
Ecole de formation: non

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales: non

Convention nationale : oui, 1/an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : NC
Normes architecturales a respecter: NC
Part minimum de produits du réseau a commander: 75 %
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Expert rénovateur

K:LINE

FICHE D'IDENTITE

Date de création duréseau: juin 2008

Description du réseau: partenariat privilégié avec KsLine pour aider les
entreprises qui veulent se développer sur le marché du changement de
fenétres aupres du particulier en privilégiant I'aluminium pour se
différencier.

Type de contrat: partenariat

Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : menuisier indépendant,
>7 ans dexpérience, démarche qualitative, showroom obligatoire, poseurs
intégrés, RGE

Affilié au groupe industriel : K-Line

Nombre de magasins au sein duréseau: 175

Nombre d'implantations en 2019: 16

Nombre d'adhérents RGE : 100 %

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée duréseau: 2000 €

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : 4000 €

Date de la prochaine convention nationale : juin 2020

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Jean-Pierre Liebot
Animateur réseau: Xavier Menut

COORDONNEES

Adresse: K-Line, 24 Avenue des Sables - CS40129 - 85500 Les Herbiers
Tél: 025166 70 00

E-mail: jp.liebot@k-line.fr

Site Internet : www.expert-renovateur-kline.fr

Réseaux sociaux : aucun

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : classeur réseau avec kits dopération

Aide des nouveaux adhérents pour: formation d'intégration, coaching
d’'un animateur dédié

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : supports pour show-room, kits d'animation,
2 promotions nationales, opérations locales a la carte, plateforme
de-mailing, vidéos, pub TV ...

Fréquence des visites des animateurs: 1/ trimestre

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : campagne digitale
toute I'année, pub TV, parrainage TV

Cible des campagnes de communication: NC

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): management, commerciale, pose + mise en
place d'un référentiel qualité avec l'association Socotec Qualité

Ecole de formation: non
Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: lors de la convention
nationale et des réunions régionales

Réunions régionales : oui

Convention nationale: oui 1/ an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter : showroom obligatoire
Part minimum de produits du réseau a commander: non

e R
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guestions au dirigeant du réseau
Jean-Pierre Liebot

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Sansaucundoute, le déploiement du nouveau
nom de notre partenariat, rebaptisé Expert
Rénovateur KeLine lors des 10 ans duréseauen
juin 2018. Celamarque une étape importante
dansson évolution et lui permet de profiter de
lavisibilité et de lanotoriété delamarque
KeLine aupres dugrand public.

Ce changement saccompagne en 2019 par notre premiére
campagne TV avec le parrainage de lamétéo sur France 2 au
printemps et al'automne.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En 2016, nous nous étions fixés 2 objectifsafin 2020 : 1- Obtenir
une couverture nationale cohérente avec plus de 200 experts
rénovateurs. Enfin d'année 2019, nous devrions étre plus de 180.

2 -Mettre enplace cheztous les partenaires une démarche de
qualité globale grace a unréférentiel qualité audité tous les ans par
Socotec. A ce jour, seulement 18 mois aprés sa présentation, 64 %
des Experts Rénovateurs KeLine ont lancé ladémarche eninterne.

............... Le Scan PROSPERENCES - - - oo o oo
Prenez I'avantage ! H

1
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guestions a l'animateur du réseau
Cyril Prou

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Le développement du Club des Menuisiers
d’Excellence MéQ poursuit sa croissance, et
passe en 2019 la barre symbolique des

50 adhérents, avec déjab3 partenairesafin
septembre 2019.

Alasuite des réunions régionales de janvier,
les partenaires du club ont adopté leur
charte dengagement et lanouvelle
charte graphique Mé0 spécifique au
Club, qui sest ensuite déclinée surde
nombreux nouveaux supports:
catalogue et pochette de remise de
devis, roll up...L'ensemble des points
de vente des partenaires aaussi été
equipé d'une MéOtheque, un meuble
de présentation exclusif reprenant les
spécificités des menuiseries Mé0,

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Encomplément de notre développement du nombre de
partenaires pour compléter notre maillage national, nous allons
mener des actions spécifiques afin d'aider lesmembres duclub a
développer leuractivité en menuiseries Mé0 bois/aluminium. Dans
ce cadre, laprochaine réunionannuelle de lacommission
communication aura toute sonimportance.

questions a un nouvel adhérent
Fabien Gabillard, Menuiseries du Don a Moisdon-
la-Riviere(44), partenaire depuis février 2019

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

-Accompagnement et amortissements pour les chassis dexpos

- Hausse des affaires gagnées grace aux opérations commerciales
exclusives au Club des Menuisiers d'Excellence

- Formation commerciale/ Visite usine

-Des supports qualitatifs de vente : catalogue portes dentrée
spécifique, pochette devis, MéOtheque...

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

-Rencontre avec un « parrain », un partenaire du Club, avant
d'intégrerle Club.

- Echanges de bonnes pratiques lors de la formation commerciale,
etlorsdelaconventionannuelle.(Parrainage, financement,
exemple d'undiscours commercial MéO0...)

Meotns [ —

"“"Pm“.co,g Ue

MENUISIERS

D’EXCELLENCE

Me(
FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2012

Description du réseau: Fédérer les ambassadeurs de la fenétre Mé0 au
sein d'un Club avec une volonté commune de développement, le tout dans
un trés bon état desprit

Type de contrat: Partenariat
Durée du contrat: 1an avec tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels,
installateurs indépendants, spécialistes des menuiseries Bois/ Aluminium
avec une démarche proactive de vente avec notre menuiserie Mé0

Affilié au groupe industriel : MC France (groupe Liébot)

Nombre de magasins au sein du réseau: 53 adhérents, 66 magasins
Nombre d'implantations en 2019: 6 a fin Septembre 2019

Nombre d'adhérents RGE : 53

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: Frais d'adhésion et kit d'intégration / 1500 euros
Redevance d'exploitation: 0

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : Juin 2020

Lieu de la prochaine convention: France

CONTACTS

Directeur général : Franck Rostand
Directeur du réseau: Franck Gascoin
Animateur réseau: Cyril Prou

COORDONNEES

Adresse : Zone du Mortier Ouest, 85610 Cugand

Tél: 0251711300

Email : contact@mc-france.com

Site internet : www.fenetremeo.com

Réseaux sociaux: Facebook / Pinterest / Instagram / linkedin

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : Charte de qualité et dengagement

Aide des nouveaux adhérents pour: Accompagnement a la mise en place
des outils, partage des bonnes pratiques, soutien de I'animateur.

Formation des nouveaux adhérents : Formation commerciale et technique

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide ala vente : Apport de contacts / Documentations et outils
daide a la vente et de communication spécifiques / Chassis en Showroom /
Opérations commerciales exclusives

Fréquence des visites des animateurs: 2/3 fois par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de Inication nationale en 2019 : Nouveau site internet
MéO, Réseaux sociaux (Facebook, Instagram, Pinterest), presse
spécialisée, PLV point de ventes clients

Cible des campagnes de communication: Le particulier et le professionnel
Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Forr!'l‘ation(s)proposée(s): Formation en continu et session de formation
au siege

Ecole de formation: NC

Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Commission Communication et
Produits ainsi que lors de la convention annuelle

Réunions régionales: 7 réunions régionales, 1fois par an
Convention nationale : 1fois par an

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage: NC

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander : non
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(Averanco

Il fait bon vivre dans nos vérandas !

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 1983

Description du réseau: spécialistes Vérandas et Pergola de haute qualité
en aluminium

Type de contrat: partenariat

Durée du contrat: 3 ans renouvelables par périodes d'un an par tacite
reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : entrepreneur et manager

a dominante commerciale. Etude selon dossier
Affilié au groupe industriel : non

Nombre de magasins au sein du réseau: 60
Nombre d'implantations en 2019: 7

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: 30 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 700k€
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Nicolas Libbrecht
Animateurs réseau: Guénolé Normant, Thibault Ara

COORDONNEES

Adresse : Europark Zuid 16. B-9100 Sint-Niklaas
Teél: +32(0) 378055 16

Email : service.commercial@veranco.com

Site internet: www.veranda-veranco.com

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: Plan d'intégration, formation
technique et commerciale (3 stages) club vendeurs et clubs patrons

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : E-marketing, marketing mix, PLV, affichage, 4x3,
catalogues, tarifs logiciels devis et online

Fréquence des visites des animateurs : 6 semaines

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : adwords,
affichage 4x3.

Cible des campagnes de communication : Particuliers
Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): formation technique et commerciale, club
vendeurs et clubs patrons

Ecole de formation : oui
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, tous les 2 ans

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander: NC

144  VERRE & PROTECTIONS MAG N°114 | NOVEMBRE 2019

guestions au dirigeant du réseau
Nicolas Libbrecht

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Notre activité a été soutenue, ennombre de
ventes, et en forte croissance envaleur avec
plus de valeurs ajoutées pour chaque type de
vérandas et pergolas vendu par nos
Partenaires.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Poursuite du développement de notre implantation surle grand
ouest, sud-ouest de laFrance, laBretagne, région lle-de-France,
le sud-est, parle recrutement de nouveaux Partenaires. Pour nos
Partenaires existants, continuer ales soutenir etlesaccompagner
dansleur développement: formations, innovations, actions
commerciales.

guestions a un nouvel adhérent

Etienne Leplay & Eric Frebourg,
SNIVeranco au Havre

Que vous aapporté le réseau depuis que
vousy avez adhéré ? Pouvez-vous nous
donner un exemple concret ?

Nous cherchions un fabricant de
vérandas de qualité qui pourrait nous
livrer dans les délais prévus des
vérandas prétes-a-poser. Veranco
répondait déjaavec avance et talenta ce que nous attendions d'un
industriel spécialisé dans ce domaine. Nous sommes trés
attachésaux nouveautés et Veranco met une trés grande énergie
auservicedelarecherche et de linnovation, nous offrant des
produits de haute qualité reconnus par les particuliers. Nos
produits attirent une clientéle tresintéressée qu'il est important
de guideravecrespect dans ses choix et ses désirs d'extension
d'habitation. Aujourd'hui, notre trés grand showroom de 400 m?
accueille ces clients et nous pouvons leur offrir un niveau de
réponse alahauteur des gammes proposees.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Dansle cadre du partenariat, Veranco a développé des méthodes
de travail basées surun grand respect mutuel et d'échanges
gagnant-gagnant.



guestions a la directrice du réseau
Fabienne Mahé-Soleil

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Nous continuons aavoir une proposition trés
forte entermes d'accompagnementala
communication et al'animation commerciale
des magasins. Nos magasins bénéficient de
cing grandes opérations par an, organisées
clésenmainetincluantla TV, des campagnes
d'affichage et des dépliants. Avec un calendrier qui permet aux
magasins d'afficher une dynamique commerciale réguliére et
répétée surleursterritoires. Et quiintegre largement les produits
desfabricantsréférencés dansleréseau.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

L'augmentation dunombre de magasins est évidemment un
objectif pour2020. Et aussi continueraaccompagnerle
développement de nos adhérents. Avec une attention particuliere
aux deux sujets suivants : continuer aaugmenter la visibilité locale
de nosadhérents etaccélérerles mises en contact des
consommateurs versles magasins. La Fevad et I'Insee ont mesuré
qu'en 2018, les consommateurs avaient un taux de transformation
vingt fois supérieur en magasin qu'enligne. En 2020, le magasin
seraplus que jamais au coeur de nos projets.

guestions a un nouvel adhérent
Kévin Thomas, a Chateauroux(36)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Pour moi, le plus grand intérét, clest I'impact de lacommunication.
Ondispose d'ungrand nombre d'actions et d'outils qui sont
tellement facilitants et impactants pour notre commerce que je
les utilise afond. De toute fagon, face ala concurrence, on ne peut
plus se passer de communicationaujourd'hui. Et puisilyala
multiplicité de l'offre produits des fabricants référencés: une
variété qui préserve notre liberté d'achat. L'exemple le plus
concret queje puisse vous donner, c'est que je reprends la société
dansle cadre dudépartenretraite de sondirigeant. Le faire en
etantdansleréseau Océane, c'estrassurant.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Chaquerencontre ouréunion estloccasion de parler avec des
collegues et de s'enrichir de I'expérience de l'autre. J'ai en téte une
discussion avec un collegue sur un fabricant référencé et ses
produits. Tres vite apres cet échange, c'est un fabricant avec
lequelje me suis mis a travailler. Les échanges entre chefs
dentreprise: c'estunautre bénéfice tres concret du réseau.

P Le Scan

Prenez I'avantage !

28 Nombre de départements couverts par au moins un magasin
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13 % Potentiel de la France couvert(zones 30 minutes des magasins)

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2006

Description du réseau: Le réseau Océane regroupe des professionnels
indépendants, spécialistes de la menuiserie et de 'amélioration du confort
de I'habitat.

Type de contrat: Licence de marque
Durée du contrat: 2 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Des professionnels de la
menuiserie déja installés, souhaitant accroitre leur efficacité commerciale
et soucieux de renforcer le rayonnement et le développement de leurs
entreprises.

Affilié au groupe industriel : Poitou Menuiseries
Nombre de magasins au sein du réseau: 31

Nombre d'implantations en 2019: 2

Nombre d'adhérents RGE : 31

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: NC

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : Non déterminée a date
Lieu de la prochaine convention: Non déterminé a date

CONTACTS

Président : Alexis Megnien
Directrice réseau: Fabienne Mahé-Soleil

COORDONNEES

Adresse: La Folie - CS 81156 - 86062 Poitiers Cedex 9
Tél: 054938 48 48

Email : fabienne.mahe@megnien-industries.fr

Site internet: www.fenetre-oceane.fr

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : signalétique magasin, équipement
showroom

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : catalogue, valise démonstration, nuancier,
panneau chantier, flyer, mailing, marquage véhicule, etc.
Fréquence des visites des animateurs : 1fois par mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: 5 + 1 actions intégrant
notamment 2 campagnes d'affichage, 7 semaines de sponsoring en prime
time sur France TV et la distribution de 3 millions de dépliants publicitaires
en 6 vagues.

Cible des campagnes de communication : notoriété = couverture
nationale / émergence et trafic = couverture locale

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS
Aide a la formation: non
Formation(s) proposée(s): oui
Ecole de formation: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: oui
Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: plan de référencement de fabricants
Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander : oui

o
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FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: 24/05/2015

Description du réseau: Oknoplast a toujours eu la volonté détre au plus
proche de ses revendeurs afin de collaborer dans un esprit dengagement
gagnant-gagnant. La marque Oknoplast doit étre au service du développe-
ment de ses clients et les clients contribuent au développement d'Oknoplast.

Type de contrat: Accord de partenariat

Durée du contrat: lllimité

Profil du candidat et compétences nécessaires : Oknoplast s'associe a
des revendeurs indépendants souhaitant intégrer un grand groupe
moderne et dynamique tout en gardant son indépendance.

Affilié au groupe industriel : Oknoplast

Nombre de magasins au sein du réseau: 189

Nombre d'implantations en 2019 : 25

Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global duréseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020

Lieu de la prochaine convention : Paris

CONTACTS

Directeur général Oknoplast France et directeur du réseau: Grégoire
Cauvin

COORDONNEES

Adresse: 85 rue de Rennes, 35510 Cesson-Seévigné
Tél: 0257 24 04 40

Email : bureaufrance@oknoplast.com

Site internet : www.oknoplast.fr

Facebook: https://www.facebook.com/Oknoplast.FR/
Instagram: https://www.instagram.com/oknoplast_fr/
Blog: https://oknoplast.fr/blog/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: chaque nouvel adhérent premium
recoit un atelier Oknoplast pour équiper leur showroom et présenter les
produits Oknoplast

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : divers outils d'aide a la vente catalogues, fiches
produits, angles, valise, boite de vitrages, site internet, configurateur de
porte sont mis a la disposition de nos partenaires premium. De nouveaux
outils ont été développés avec la sortie notamment cette année de
MyOknoplast : successeur de lespace partenaire, le site MyOknoplast.fr
permet a chaque client de suivre ses commandes, le traitement de ses
réclamations, sa facturation et dobtenir les outils marketing, les tarifs, les
catalogues techniques, les certifications, ...

Fréquence des visites des animateurs : 1fois par mois

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: campagne TV en 2018
et 2019 durant 6 semaines sur les chaines du groupe TF1 et relais via
campagne digitale forte (search, display, réseaux sociaux, Le Bon Coin,
Coté Maison, BEMTV...)

Cible des campagnes de communication: les particuliers propriétaires de
30ab9ans

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): tous les adhérents premium peuvent accéder
aux formations produit et d'aide a la vente Oknoplast et Aluhaus

Ecole de formation: non

Solution BIM: oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui annuelle

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: 80 %
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guestions au directeur du réseau
Grégoire Cauvin

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

['année 2019 a été tresriche pour Oknoplast.
Tout d'abord avec Oknolive Tour - véritable tour
de France avec plus de 7 villes visitées en
région-oules équipes commerciales
Oknoplast France sont partiesalarencontre
des partenaires premium afin de faire le bilan
del'année 2018 et d'échanger sur les perspectives et objectifs
2019. Le groupe atenu sa premiere convention européennele
12 septembre 2019 et célébré ses 25 ans entouré de plus de
800invités. Enfin, Oknoplast France reconduit pourla2¢année
conseécutive une campagne TV surles chaines du groupe TF1
accompagnée d'unrelais digital important durant 6 semaines.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Les objectifs du groupe Oknoplast France pour 2020 sont tournés
versl'écologie avec tout dabord lamise en place de la certification
ISO 14001. Le digital sera également au cceur des projets tant dans
I'équipement des showrooms que dansles solutions numériques
déployéesavec un CRM toujours plus performant pour piloter les
projets commerciaux et marketing de nos partenaires. Le groupe
prévoit également d'investir le marché de laluminium avec sa
gamme compléte de portes et fenétres Aluhaus. De nouveaux
produits seront lancés désle mois de janvier surle marché du neuf
PVC et aluminium.

guestions a un nouvel adhérent
Jean-Philippe Le Quere,
société FB Concept aElancourt(78)

Que vous aapporté le réseau
depuis que vous y avezadhéré ?
Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Le réseau premium Oknoplast est
unvéritable avantage en termes de
communication et de vente
puisqu’il permet de sappuyer sur
un groupe de renom. Devenir
partenaire premium permet de
bénéficier de nombreux outils
marketing et d'un magnifique
atelier doté d'un beau design qui
permet ainsi de mettre en avant nos produits auprés de nos
clients. Nous avons dailleurs régulierement les félicitations de nos
clients quiapprécient de pouvoir découvrir, manipuler et éprouver
les produits avant achat. Et puis 'une des grandes forces du
groupe est également son soutien en communication avec
notamment une belle campagne TV depuis maintenant 2 ans.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Nous avons l'occasion de rencontrer nos confreres enrégiona
l'occasion de I'Oknolive Tour et au niveau national avec la
conventionannuelle. L'ambiancey est saine et permet des
échanges cordiaux. L'occasion déchanger sur les difficultés que
nous pouvonsrencontrerlesuns, lesautres, déchanger surles
expériences de chacuntant au niveau technique que commercial.
Ce quinous permet de tirer des apprentissages.
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guestions au directeur du réseau

Pascal Gouraud Bt vartliid siois engase
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Quel a été le projet le plus marquant E
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dansl'année 2019 pour votre réseau? FICHE D'IDENTITE >
" . - . x
Aprés avoir déployé un plan media fort pour Date d.e ?reatlon,du reseau: 2000 ; - m

., , , Description du réseau: Réseau des professionnels de la menuiserie,
générer du contact, nous avons développe des poseurs experts, indépendants, passionnés, exigent. F;EI
outils spécifiques al'argumentaire de vente et Type de contrat: contrat commercial de distribution (%)
appuyés par des cycles de formations : lwindo Durée du contrat: indeterminee >
tUB C tils digit t Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels [
etJ.box. Lesoutils digitaux sur supports passionnés souhaitant développer leur entreprise dans un esprit x
smartphones et tablettes, associésades dindépendance coopérative. S
capteurs et aloffre produit, permettent a nos clients de conseiller Affilié au groupe industriel : Janneau menuiseries S

Nombre de magasins au sein du réseau: 100

les particuliers aprés analyse de données factuelles et de Nombre d'implantations en 2019: 4
configurer visuellement lameilleure réponse aleur projet. Nombre d'adhérents RGE : 100

CA HT global du réseau: NC
Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement CAHT d'une implantation aprés 2 ans: NC
pour 20202 Droits d'entrée du I:ése'au : 0€

Redevance d'exploitation: 0€
Pouraccompagner notre déploiement national et avoir une plus Redevance publicitaire : pack marketing

Date de la prochaine convention nationale : juillet 2020

forte densité territoriale, nous développons le Marketing digital en ) . . o
Lieu de la prochaine convention: confidentiel

support structurel pour aider nos Partenaires a mieux suivre et

anticiper leurs plans média de proximité, leursactions CONTACTS
commerciales, le suivide leur activité (commandes, logistique, Dirigeant général: Pierre Bordier
gestion, compta...) Directeur réseau : Pascal Gouraud
COORDONNEES
questions aun nouvel adhérent Adresse : Route d’Ancenis, 44430 Le Loroux-Bottereau
Phlllppe Taylor, Tel: 02 40 33 8169

Email : marketing@janneau.com
Site internet : www.partenaires-janneau.com
Facebook : Janneau menuiseries

société Art des fenétres aux Mureaux(78)

Que vous aapportéle

réseau depuis que vous AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

y avezadhéré ? Pouvez- Remise de manuels de savoir-faire: NC

vous nous donner un Aide des nouveaux adhérents pour : étude de marché, communication

nationale et locale, conseils pour la conception d'un magasin, participation
financiére sur la réalisation du showroom.

Formation des nouveaux adhérents : formation technique et commerciale,
management, finance/gestion, école de vente...

exemple concret ?

Jaiunnouveauregard
surmon travail, quim‘a

ermis de prendredela Al 2 LU
p p . i ) Outils d'aide a la vente : outils digitaux (application web, configurateur,
hauteur en partageant mon quotidien et mes réflexions avec les gestion des contacts, Iwindo, J.Box...) échantillons produits, documentations
: techniques et commerciales, espace pro sur le site Internet, site Internet,
aUt_reS Partgnalrgs. . . modules expos, PLV, kit de communication, fiches produits, formation,
Jairetrouvé l'envie du plaisir de notre métier et d'aller de l'avant échantillons, logiciel de chiffrage, bureau détude commercial...
avec mon associé Christian André : nouvelle signalétique, nouveau Fréquence des visites des animateurs: tous les mois

Showroom, développement du web, positionnement haut de

gamme francais COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : campagnes TV, radio,

Nous avons pu échanger en toute confiance avec un groupe web, affichage, série dopérations promos
d'hommes et de femmes coté industriel et Partenaires. Cible des'campagnes de.communication:|Earticuliers
Personne/service dédié a la communication : Oui

En quoi avez-vous pubénéficier de I'expérience de vos collégues FORMATION DES ADHERENTS
auseinduréseau? Aide a la formation : Oui

. L. L. L. Formation(s) proposée(s): formation technique et commerciale,
Nous participons aux réunions régionales et aux commissions management, finance/gestion, école de vente...
pouraccompagner le développement duréseau, cest ce que nous Ecole de formation: Académie Janneau

appelonsun Partenariat. Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales: 1fois par quadrimestre

P T e, Le Scan PROSPERENCES - — - e e e e e e e _ Convention nationale: 1fois paran
Prenez I'avantage ! “Elan”: réunion commerciale avec tous les vendeurs en janvier, tous
les ans

31 % PotentieldelaFrance couvert(zones 30 minutes des magasins)
AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui a lademande

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : oui

40 Nombre de départements couverts par au moins un magasin

51,9 ans Age moyen desadhérents o ]
Stratégie d'implantation

o
Potentiel 55% . >40 000 .
defenétres 11% [l de 30 000 a 40 000
surzones de 20 000 a 30 000

30 minutes N
des magasins de 10 000 a 20 000
< 10 000

ACHATS

Centrale d'achats: oui, accords-cadres et référencement avec
d'autres fournisseurs du marché de la fermeture

Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander : oui

e
o
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Espace Lounge’

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2015

Description du réseau: Espace Lounge - réseau d'Installateurs Fabricants
Agréés de l'industriel Akraplast - dispose de tout le savoir-faire historique
du groupe et simpose comme une marque référente et innovante sur le
marché des vérandas a toit plat et pergolas isolées.

Type de contrat: Contrat de distribution
Durée du contrat: 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Menuisier aluminium
specialiste veranda depuis bans mini, garantie décennale, site internet
actif, showroom mini 50 m?, CA supérieur a 1300 K€.

Affilié au groupe industriel : Akraplast France
Nombre de magasins au sein du réseau: 85
Nombre d'implantations en 2019: +10
Nombre d'adhérents RGE: NC

CAHT global du réseau: 6 M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: + 150 K€ avec la vente des produits
Espace Lounge

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucun

Redevance publicitaire : 3500 €

Date de la prochaine convention nationale : Janvier 2020

Lieu de la prochaine convention : Région Paca - au sein du site de
production historique

CONTACTS
Dirigeant : Anthony Saracco

COORDONNEES

Adresse : 94, rue Alain Bajac - 84120 Pertuis
Tél: 0951602410

Email : info@espace-lounge.fr

Site internet: www.espace-lounge.com

Réseaux sociaux: Linkedin: Espace Lounge SAS
Facebook : @espacelounge

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : aménagement showroom, stratégie
de communication régionale, arguments vente, outils d'aide a la vente, etc.

Formation des nouveaux adhérents : oui, technique et commerciale

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Logiciel chiffrage simplifié, book haut de gamme,
témoignages clients, brochures, maquettes, PLV salons & foires, etc.
Fréquence des visites des animateurs : mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Stratégie de
référencement web, refonte site internet, refonte des outils daide a la
vente et charte graphique.

Cible des campagnes de communication : particuliers, presse, hotellerie-
restauration.

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: non

Formation(s) proposée(s): Formation aux arguments de vente, formation
technique in situ, accompagnement technique 1¢" chantier.

Ecole de formation : oui

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Conventions régionales et nationales.
Réunions régionales: oui, une annuelle / région
Convention nationale : oui, annuelle

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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guestions au dirigeant du réseau
Anthony Saracco

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Pour 2019, lamarque alargement développé sa
gamme de services dédiés auréseau. Dansles
grandes nouveautés, on peut évoquer:

-De nouveaux outils pour simplifier et
accélérerle chiffrage des produits Espace
Lounge aveclarécente mise en place des tarifs
surlelogiciel ProDevis.

-Unbureau détudes disponible pour les projets sur-mesure qui
propose de fournir des plans 2D & une intégration 3D du projet.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Les produits Espace Lounge sont prétala pose, préfabriqués et
sans gestion de stock. Rejoindre le réseau, c'est choisir des
produits simples avec une facilité de pose. Espace Lounge
souhaite poursuivre le développement des services pour aller
encore plus loin dansla simplification et laréduction du temps de
pose sur chantier.




guestions au responsable du réseau
Magalie Brouquier

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Lacréationd'unsite web dédié aux
installateurs de notre réseau. La plus grande
difficulté a été de créerunsitealimage de nos
installateurs et cohérent avec leur modele de
gestion. Créerunoutil quiconvienta 200
personnes quiont chacun leur habitude de
travail est un vrai défi.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nous avons de nombreux projets : un partenariat avec LOCAM pour
que nos installateurs proposent de la LOA pourleurs clients
professionnels, nous proposerons également unsite web dédiés a
leurs objets de communication, pour commander en toute
autonomie.

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2000

Description du réseau: Un réseau dexperts Came qui sengagent a assurer
un haut niveau de service avec des connaissances solides sur les
évolutions technologiques du métier et une bonne maitrise dans les
produits Came.

Type de contrat: Charte

Durée du contrat: 1an

Profil du candidat et compétences nécessaires : Soucieux du sens du
service, les installateurs Premium doivent maitriser les produits Came et
conserver un bon niveau de connaissance en cohérence avec les
évolutions du métier.

Affilié au groupe industriel : Came Spa

Nombre de magasins au sein du réseau: 10

Nombre d'implantations en 2019: 0

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: 1000 €

Redevance d'exploitation : aucune

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : mars 2020

Lieu de la prochaine convention: New York
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CONTACTS
Dirigeant : Daniel Frangois
Chargée communication et marketing : Magalie Brouquier

COORDONNEES

Adresse : ZAC des bois Rochefort - 3 allée du 7¢ art
95240 Cormeilles-en-Parisis

Tél: 0130102471

Email : mbrouquier@came.com

Site internet : www.camepremium.fr

Réseaux sociaux: NC

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : Nous accompagnons tous nos
adhérents qu'ils soient nouveaux ou pas. Chaque année, nous nous
efforgons de proposer des nouveautés qui nécessitent un
accompagnement. Une attention particuliere est apportée aux nouveaux
adhérents pour les services historiques de la charte

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Chague membre a un budget alloué pour la
promotion de son image, nous proposons un catalogue dobjets
promotionnels personnalisés au nom de I'entreprise. Nous proposons
également des ateliers de coaching et un site web de mise en relation pour
la vente de ses services.

Fréquence des visites des animateurs: 2 a 3 fois par an dans les dix
agences de Came France

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: NC

Cible des campagnes de communication : Nous ciblons avant tout le grand
public, cceur de cible de nos installateurs Premiums

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): Chaque agence Came propose des formations
techniques sur les produits ou I'on peut s'inscrire directement en agence.
Lors de réunions régionales Premium, nos chefs de marchés assurent la
formation sur les nouveaux produits.

Ecole de formation: non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Nos membres Premium disposent
d'une page privée Facebook oU ils peuvent partager leurs expériences mais
aussi pour sentraider.

Réunions régionales : oui

Convention nationale : oui, une fois par an dans le cadre d'un voyage

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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Allo Volet Service =
SOPROFEN Network

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2009

Description du réseau: Réseau spécialisé dans le dépannage, la réparation
et la motorisation de volets roulants. Associé a un fabricant possédant + de
30 années dexpérience dans la fermeture, AVS apporte a ses membres plus
d'activité et de contacts clients (réparations déléguées par les usines,
dépannages de particuliers) et de meilleures conditions d'achat (tarif
spécial sur www.avs-store.fr).

Type de contrat: contrat de collaboration
Durée du contrat: 1an reconductible

Profil du candidat et compétences nécessaires : Bon technicien,
professionnel dans la fermeture (VR et PG). Dynamique et organisé, notre
partenaire doit avant tout posséder un sens aigu du service client et une
ambition commerciale.

Affilié au groupe industriel : Soprofen

Nombre de magasins au sein du réseau: 69 sociétés membres
Nombre d'implantations en 2019: 6

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance annuelle d'exploitation: 12 % du CA HT facturé (0 % sur les SAV
délégués)

Redevance annuelle publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS

Dirigeant : Laurent Darous
Directeur ou animateur réseau: Alexandre Boukria et Yann Besson

COORDONNEES

Adresse: ZA Le Bosquet - 67580 Mertzwiller
Tél: 03889052 34

Email : ybesson@soprofen.com

Site internet : www.avs-store.fr(catégorie "fourniture et pose")
www.allo-volet-service.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/reseauavs

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire: NC

Aide des nouveaux adhérents pour: NC
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : une vaste gamme pour les produits finis est
disponible

Fréquence des visites des animateurs: NC

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018: NC
Cible des campagnes de communication: NC
Personne/service dédié a lacommunication: NC

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: oui

Formation(s) proposée(s): Formations “produits” volet roulant, porte de
garage, motorisation, programmation

Ecole de formation: oui
Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales: NC

Convention nationale : NC

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage: NC

Benchmark financier au sein du réseau: NC

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : NC

ACHATS

Centrale d'achats : oui (www.avs-store.fr)

Normes architecturales a respecter: NC

Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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questions au responsable du développement
Yann Besson

Quel a été le projet le plus marquant F
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Nous continuons le développement de notre
centre de distribution de pieces détachées de
voletroulantenligne, avec une refonte totale
du site www.avs-store.fr prévue pour
novembre 2019. Ce site est destiné al'ensemble
desartisans duréseau qui bénéficient de tarifs
préférentiels, dopérations promotionnelles enavant-premiére et
dufranco de port systématique, mais aussiatousles
professionnels, spécialistes desréparations et de lamotorisation
de voletsroulants.

Nous proposons également des “offres produits” telles que :

«le kit de motorisation Somfy

«un pack moteur Somfy permettant de s'adapter a unvolet roulant
Bubendorff

«lamotorisation de volets battants

- etlesautomatismes de portail.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Nos objectifs initiaux ne changent pas:

- conserver unfonctionnement simple et juste pourles
indépendants qui nous rejoignent, avec une prise de
commissionnement de 12 % sur les dépannages de particuliers et
0 % surles SAVinternes dugroupe.

«trouver de nouveaux partenaires pour compléter le maillage
réseau sur le territoire national.

qguestions a un nouvel adhérent

Patrice Roy, société Habitat Multiservices
aVillaudric(31)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous
y avez adhéré ? Pouvez-vous nous donner un
exemple concret ?

Leréseau « Allo Volet Service » maapporté un
complément d'activité grace des apports
réguliers de missions, telles que des
dépannages et des SAV provenant de l'usine.
Faire partie duréseau « Allo Volet Service »
permet également d'accroitre sanotoriété et donne de la visibilité
localement. Pour preuve, l'appartenance au réseau m'a permis de
réaliser des chantiers de pose de volets roulants et de portes de
garage pour le compte d'autres professionnels installateurs qui
ontvu, parleréseau AVS, un gage de sérieux et de
professionnalisme.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lesrassemblements et les formations proposés par le réseau

« Allo Volet Service » permettent déchangeravec d'autres
collegues du réseau sur des problématiques techniques et
astuces précises, chacunyapportant son expérience et son
savoir-faire.

Deplus, « Allo Volet Service » est une structure accessible, avec
desinterlocuteurs privilégiés qui sont a notre écoute et qui sont
soucieux derépondre aux besoinsréels de l'artisan.




guestions au responsable du réseau
Paul Doubek

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Les5 conventions régionales du mois d'avril ont
permis derencontrer en5 datesl'ensemble des
acteurs duréseau Proxeo, et dessiner
ensemble laRoad Map pourlesannéesavenir.
Le tempsfort promotionnel du moisdejuina
eté le coup denvoi de l'offre de financement
locatif proposé par Proxeo et particulierement attendu parles
adhérentsduréseau.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

Fortde 215agences en France, le réseau Proxeo dispose
aujourd’huid'une couverture géographique couvrant 95% du
potentiel national. Le principal objectif pour 2020 va étre de
poursuivre sa consolidation territoriale tout enaccroissant sa
pénétration surles marchésrésidentiels, premium et tertiaires,
grace notamment aux offres de protection extérieure et de
vidéoprotection.

(ry PROXED

s’ EXPERTS EN SOLUTIONS DE SECURITE

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2008

Description du réseau: Le réseau Proxeo fédéere plus de 200 entreprises
indépendantes ceuvrant dans la vente et l'installation de solutions de
confort, de contrdle des acces et de sécurité des locaux a usage
résidentiel ou professionnel.

Type de contrat: concession et partenariat commercial
Durée du contrat : Annuel a tacite reconduction

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnel formé a
l'installation de solutions globales de confort et de sécurité. Entrepreneur
maitrisant la vente directe et sensible a 'équipement de la maison.

Affilié au groupe industriel : Hager

Nombre de magasins au sein du réseau: 215
Nombre d'implantations en 2019: 8

Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global du réseau: +de 120M€

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : 500k€
Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : indexée sur le volume d'achat
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : 2020
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Directeur du réseau: Paul Doubek

COORDONNEES

Adresse : Hager, Rue du Pré de 'Horme, 38926 Crolles Cedex
Tél: 0476 45 32 32

Email : paul.doubek@hagergroup.com

Site internet: www.proxeo.fr

Réseaux sociaux : proxeo.fr

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : NC

Aide des nouveaux adhérents pour : aménagement du point de vente,
communication digitale et média, outils de prospection et
accompagnement personnalisé

Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : oui
Fréquence des visites des animateurs : personnalisée

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de communication nationale en 2018 : 2 temps forts
promotionnels nationaux (juin / octobre)

Cible des campagnes de communication : Sensibilisation a la sécurité
anti-intrusion et solutions de vidéoprotection pour cibles résidentielles et
tertiaires

Personne/service dédié a lacommunication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): formations techniques, commerciales et
manageériales

Ecole de formation : oui
Solution BIM: NC

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques: NC
Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui, biennale

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non
Normes architecturales a respecter: non
Part minimum de produits du réseau a commander: NC
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FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2012

Description du réseau: Le réseau Ambassadeurs regroupe les installateurs
certifiés par Cebel, des professionnels du conseil & la pose du portail.

Type de contrat: écrit
Durée du contrat: 1an renouvelable

Profil du candidat et compétences nécessaires : Un expert de la
menuiserie, entreprise ou artisan, justifiant d'un volume minimum de 25
portails par an.

Affilié au groupe industriel : Cebel

Nombre de magasins au sein du réseau: 80
Nombre d'implantations en 2019: NC
Nombre d'adhérents RGE : NC

CAHT global duréseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC
Droits d'entrée du réseau: 1200 €
Redevance d'exploitation : aucune
Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant : Lucien Crapiz

COORDONNEES

Adresse : ZAC de Chesnes la Noirée, 6 rue de Chapeau Rouge,
38070 Saint Quentin Fallavier

Tél: 04 74 99 06 21

Email : contact@cebel.fr

Site internet: www.cebel.fr

Réseaux sociaux: Facebook

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : Non

Aide des nouveaux adhérents pour: Cebel accompagne les Ambassadeurs
avec des formations, des éléments marketing...

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : Cebel met gratuitement a disposition de ses
Ambassadeurs de nombreux outils (mini-catalogues, flyers, goodies...)
Fréquence des visites des animateurs: 1-3 par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Cebel a lancé une
campagne nationale publicitaire TV (audience 88 millions de vues) et des
parutions en presse spécialisée

Cible des campagnes de communication : Toutes les communications
s'adressent au grand public (particuliers)

Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation: Oui

Formation(s) proposée(s): Une formation dispensée par les commerciaux
est possible, sur site ou directement dans l'usine

Ecole de formation : Non
Solution BIM: Non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES
Outils de partage de bonnes pratiques : NC
Réunions régionales: Non

Convention nationale : Non

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : Non

Benchmark financier au sein du réseau: Non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : Non

ACHATS

Centrale d'achats : Non

Normes architecturales a respecter: Non

Part minimum de produits du réseau a commander: Non
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guestions au responsable du réseau
Lucien Crapiz

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

En 2019, Cebel sestlancée le défide passerala
TV.C'estainsique Cebel est passée sur TF1, M6,
France Télévision en parrainant de
nombreuses émissions... En tout, une audience
de 88 millionsde vues! Lesreésultats ne se sont
pas faitattendre avec des visites doublées
voire triplées sur notre site internet cebel.fr.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour20207?

Le progres ne sarréte jamais et Cebel mise beaucoup sur
Iinnovation. Néanmoins, beaucoup de développements sont
classés confidentiels al'heure actuelle. Unagrandissement de
l'usine estal'ordre du jourainsi que des nouveautés dans notre
catalogue(décors, remplissages, moteursintégrés...)




guestions au directeur du réseau
Dany Rabiller

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Une année anniversaire ! 2019 marque pour
Soko 30 ans dexpertise danslaconceptionetla
fabrication de solutions d'extensions sur
mesure : vérandas & pergolas-30 ans
d'innovations et de savoir-faire au service de
nos clients. Uneannéeriche en projets et
nouveautésalinstar du changement de notre identité graphique
saccompagnant de larefonte de l'ensemble de nos outils daide ala
vente pour nos clients(plaquettes commerciales, site Internet,
PLV)et de lamise en place d'un grand challenge commercial
national aupres de notre réseau al'occasion de nos 30 ans.

Quels sont vos principaux projets et objectifs de développement
pour2020?

En2020, nousallons continuer a servirnos clients pour leur faciliter
le travail au quotidien. Nous apportons des améliorations sur notre
logiciel de modélisation 3D, Designer. Permettant déja d'¢élaborerle
projet de véranda ou pergola endirect chezle client final particulier,
il permettra dorénavant de chiffrer automatiquement le projet pour
undevis entempsreéel. Nous continuerons également d'accentuer
le rythme des formations au siege pour rendre de plus en plus
autonomes nos clients en les perfectionnant surlavente, la pose et
le métré, et 'utilisation dulogiciel Designer.

questions a un nouvel adhérent
Alexandre Bartier
Alextensionverandas, aLille(59)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avez adhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Adhérer auréseau Soko implique une gestion simple avec des équipes
alécoutedeleursclients et surtout, avec une réactivité atous les
niveaux. Mon souhait était de travailler avec un fabricant frangais et
lorsque lonvisite I'usine de production en Vendée, a Dompierre-sur-
Yon, le choix se fait naturellement en toute confiance.

Lalarge gamme de produits ala pointe de latechnologie est un
réel plus dans notre approche clients pour pouvoir leur proposer le
meilleur en fonction de leurs envies. Les formations continues
liées aux évolutions produits nous permettent détre toujours au
point techniqguement.

En quoi avez-vous pubénéficier de 'expérience de vos collegues
auseinduréseau?

Que ce soit lors des formations au siege ou lors des séminaires
annuels, nous sommes amenés arencontrer regulierement nos
confréres. Tresriches denseignements, les partages d'idées et
dexpériences nous font avancer les uns et lesautres et lesréunions
sontdes moments trésimportants ou l'on a plaisir a se retrouver.

SSKO

Vérandas & Pergolas

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 1989

Description du réseau: Réseau de professionnels spécialisés dans la
commercialisation et la pose de vérandas et pergolas en alu

Type de contrat: pas de contrat ou convention pour les distributeurs
certifiés
Durée du contrat: Libre / 3ans(D.C)

Profil du candidat et compétences nécessaires : Professionnels de la
vente et de l'installation de vérandas, préaux, pergolas aluminium et/ou
issus du métier de la menuiserie

Affilié au groupe industriel : Akena Vérandas
Nombre de magasins au sein du réseau: 200
Nombre d'implantations en 2019: NC

Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: aucun

Redevance d'exploitation : aucun

Redevance publicitaire : aucun

Date de la prochaine convention nationale : 16 au 19 janvier 2020
Lieu de la prochaine convention : Budapest, Hongrie

CONTACTS

Dirigeant : Dany Rabiller
Animateur réseau : Mourad Klouz

COORDONNEES

Adresse : 25-31rue Eric Tabarly - ZA de IEraudiere
85170 Dompierre-sur-Yon

Tél: 0251483839

Email : contact@soko.fr

Site internet : www.soko.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/verandas.soko/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: le choix des produits et le lancement

dans l'activité
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : visites d'animateurs, logiciel d'application 3D,
formation, documentations commerciales, PLV, site internet,
échantillons...

Fréquence des visites des animateurs : réqguliére (et a lademande des
clients)

COMMUNICATION NATIONALE
Campagne(s) de ¢ Inication nati
réseaux sociaux, internet

Cible des campagnes de communication : BtoB, BtoC
Personne/service dédié a la communication: oui

le en 2018 : presse, affichage,

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): produits, technique/métier, aide a la vente
Ecole de formation : non

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : réunions régionales, sessions de
formation, convention nationale

Réunions régionales: oui

Convention nationale : oui, 1fois/an
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RENOV

—— Expert Qualité Frangaise —

FICHE D'IDENTITE
Date de création du réseau: Septembre 2010

Description du réseau: Réseau d'installateurs indépendants de
menuiseries sur-mesure pour 'habitat.

Type de contrat: Accord de collaboration
Durée du contrat: 1anrenouvelé tacitement

Profil du candidat et compétences nécessaires : professionnel de la
menuiserie sachant installer dans les régles de I'art, un commergant avec
un bon état d'esprit, plusieurs niveaux d'adhésions disponibles selon les
besoins du partenaire (communication, accompagnement marketing et
commercial)

Affilié au groupe industriel : C2R

Nombre de magasins au sein du réseau: 223
Nombre d'implantations en 2019: 174

Nombre d'adhérents RGE : 149

CA HT global du réseau: 111500000 €

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: 250000 €

Droits d'entrée du réseau: aucun, pack de signalétique de 1200, ou 0 €
selon le niveau dadhésion

Redevance d'exploitation: 2500 € (dotation annuelle amortissable par
BFA), ou 1200 €, ou 0,00 € selon le niveau d'adhésion

Redevance publicitaire : aucune

Date de la prochaine convention nationale : juin 2020, réunions en région
fin novembre 2019

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant : Ludovic Joubert
Directeur ou animateur réseau: Julien Lapeyrere

COORDONNEES

Adresse : 53 avenue de Paris, 47 800 Miramont de Guyenne
Tél: 055320 43 00

Email : contact.renovart.ouvertures@c2r-sa.com

Site internet: www.renovart-ouvertures.fr

Réseaux sociaux : renovart by c2r (Facebook + Instagram)

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS
Remise de manuels de savoir-faire : non

Aide des nouveaux adhérents pour : implantation du showroom,
signalétique extérieure du point de vente, signalétique des véhicules,
accompagnement web

Formation des nouveaux adhérents : oui (produits)

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide ala vente : trés nombreux et variés (catalogues, flyers,
affiches, panneaux de chantier, cartes de visite...)

Fréquence des visites des animateurs : mensuelle

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : mars, avril, mai, juin,
septembre

Cible des campagnes de communication : tous produits ou produits de
protection solaire selon les campagnes

Personne/service dédié a la communication: oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide a la formation: oui

Formation(s) proposée(s): en fonction du besoin du partenaire
Ecole de formation : oui

Solution BIM: non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : guide des bonnes pratiques et
comportement en tant que membre du réseau

Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui, annuelle

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: non

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: non, référencement national de 18 fournisseurs
produits/services

Normes architecturales a respecter: non

Part minimum de produits du réseau a commander: de 30 4 100 % selon le
niveau d'adhésion
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guestions au responsable du réseau
Julien Lapeyrere

Quel a été le projet le plus marquant
dansl'année 2019 pour votre réseau?

Ungrosdéveloppement du nombre de nos
partenaires et un systeme de formation
itinérant.

Quels sont vos principaux projets et objectifs
de développement pour 2020 ?

Lamise enapplication d'une stratégie innovante et unique pour
générer du business aredistribuer alensemble de nos
partenaires.

guestions a un nouvel adhérent
Rénov'Art a Valognes(50)

Que vous aapporté le réseau depuis que vous y avezadhéré ?
Pouvez-vous nous donner un exemple concret ?

Nous sommes suivis par une équipe entierement dédiée. Nous
avons etoffé notre gamme de produits grace aux fournisseurs
référenceés et nous pouvons aujourd’hui dynamiser notre activité
par le biais de quatre opérations commerciales annuelles. Nous
utilisonsles outils d'aide ala vente disponibles dans notre dotation
pour rassurer notre clientele alafois sur la qualité des produits
gue nous commercialisons mais aussi sur notre savoir-faire et
I'image que nous véhiculons.

En quoi avez-vous pu bénéficier de I'expérience de vos collégues
auseinduréseau?

Lefaitderejoindre unréseau nousapermis déchangeravec
d'autres partenaires surnos problématiques et nos fagons de
travailler notamment lors de la convention nationale de juin
dernier. La contribution, lesidées et les méthodes de chacun mis
en commun génerent une force collective et nous permettent
d'avoirune vision différente surle marché, laclientele et
I'adaptationaux nouvelles exigences des consommateurs.

= aloan THBee.
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Bo.Arc

Abris en aluminium

FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau: 2002

Description du réseau: Abris de terrasses et carports - mobilier urbain et
commercial

Type de contrat: Contrat de partenariat

Durée du contrat: 1an, renouvelable par tacite reconduction
Profil du candidat et compét é ires: Pas de profil type
Affilié au groupe industriel : Aucun

Nombre de magasins au sein duréseau: 32

Nombre d'implantations en 2019: 3

Nombre d'adhérents RGE : 0

CA HT global du réseau: NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans: NC

Droits d'entrée du réseau: Aucun

Redevance d'exploitation: NC

Redevance publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : NC

Lieu de la prochaine convention: NC

CONTACTS
Dirigeant : Philippe Verlinden

COORDONNEES

Adresse : Boomsesteenweg 41, 2630 Aartselaar (Belgique)
Tél: 0032 45590 67

Email : philippe.verlinden@bozarc.be

Site internet : www.bozarc.fr

Réseaux sociaux : www.facebook.com/bozarc.france

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour: La recherche d'un local, la conception
d'un magasin, I'étude du marché, les choix des produits, le dossier de
financement.

Formation des nouveaux adhérents : Oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente: Visite danimateurs, application formation,
mailings, brochures, flyers...

Fréquence des visites des animateurs: 2 par an

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2018 : Publicité sur internet
et réseaux sociaux.

Cible des campagnes de communication : Campagnes B2C et B2B
Personne/service dédié a la communication : Oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : Oui

Formation(s) proposée(s): Produits, technique / métier, aide a la vente,
marketing / communication.

Ecole de formation : Oui
Solution BIM: Oui

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : Conventions régionales
Réunions régionales : oui
Convention nationale : oui

AIDE AU PILOTAGE / GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : non

Benchmark financier au sein du réseau: oui

Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats: oui

Normes architecturales a respecter: oui

Part minimum de produits du réseau a commander : pas de part minimum

Y
manutser
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FICHE D'IDENTITE

Date de création du réseau : 2005

Description du réseau : Maison du menuisier est un groupement
d'indépendants spécialisé dans la menuiserie, fermetures, protection
solaire et aménagement sur le neuf, le sur-mesure et la rénovation

Type de contrat : contrat d'adhésion au groupement Maison du menuisier
Durée du contrat : 3 ans

Profil du candidat et compétences nécessaires : Structure existante ou
création ayant le savoir-faire du métier de la menuiserie

Affilié au groupe industriel : aucun

Nombre de magasins au sein du réseau : NC
Nombre d'implantations en 2018 : NC
Nombre d'adhérents RGE : NC

CA HT global du réseau : NC

CA HT d'une implantation aprés 2 ans : NC
Droits d'entrée du réseau : 9500 €
Redevance annuelle d'exploitation : NC
Redevance annuelle publicitaire : NC

Date de la prochaine convention nationale : NC
Lieu de la prochaine convention : NC

CONTACTS

Dirigeant : Laurent Corso
Directeur du réseau : Jérome Dangles

COORDONNEES

Adresse : 56 avenue des combattants dAFN - 13700 Marignane
Tél: 06 32 98 3319

Email : j.dangles@réseaux-menuiseries.fr

Site internet : www.maisondumenuisier.fr

Facebook : https ://fr-fr.facebook.com/LA-MAISON-DU-MENUISIER-
145050398003/

AIDE AUX NOUVEAUX ADHERENTS

Remise de manuels de savoir-faire : oui

Aide des nouveaux adhérents pour : la conception d'un magasin, le choix
des produits
Formation des nouveaux adhérents : oui

AIDE A LA VENTE

Outils d'aide a la vente : visites d'animateurs, formation, mailings,
emailings, brochures, flyers, PLV

Fréquence des visites des animateurs : plus d'1 par trimestre

COMMUNICATION NATIONALE

Campagne(s) de communication nationale en 2019 : NC

Cible des campagnes de communication : campagnes BtoB, campagnes
BtoC

Personne/service dédié a lacommunication : oui

FORMATION DES ADHERENTS

Aide ala formation : oui

Formation(s) proposée(s) : produits, technique / métier, aide a la vente,
marketing / communication

Ecole de formation : non
Solution BIM : non

PARTAGE DE BONNES PRATIQUES

Outils de partage de bonnes pratiques : intranet, commissions par théme,
conventions régionales, convention nationale

Réunions régionales : 2 fois par an

Convention nationale : 1fois tous les 2 ans

AIDE AU PILOTAGE /GESTION FINANCIERE

Aide au pilotage : oui
Benchmark financier au sein du réseau : non
Evaluation proposée pour cession / transmission d'entreprise : non

ACHATS

Centrale d'achats : oui
Normes architecturales a respecter : oui
Part minimum de produits du réseau a commander : plus de 75 %
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VOS FOURNISSEURS

Les prestataires qu'il vous faut

Sableuses,
Tables de découpe,
Lignes double vitrage,
Matériel, Consommables...

Neuf et Occasion
Suivi et SAV

~

distributeur

agrée Bavelloni
France & Suisse Romande

info@aproverre.fr
www.aproverre.fr

i O O AN LAR

Manutention du verre

Outils de miroiterie

Quincaillerie de douche
El:l Quincaillerie de porte

Métaux architecturaux

‘@l Systemes de garde-corps

Numeéro gratuit
¥ 00 800 0421 6144

FR@crl.eu
www.crlaurence.fr
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LA

TOUS LES EQUIPEMENTS ET
CONSOMMABLES POUR LE STOCKAGE, LA
MANUTENTION, ET LA TRANSFORMATION DU
VERRE PLAT

PACARD S.A.S
ZAC de Saint Estéve - 316 Avenue de Saint Estéve.
06640 SAINT JEANNET.
Tel : +33 497 191 182
Fax : +33 497 191 204.
Courriel : pacard@pacard.fr Site : www.pacard.fr

Progiciel de Gestion Intégrée
menuiserie et batiment

De la relation commerciale a la facturation
Suivi des dossiers, des aflaires
Gestion de 1a fabrication et des chantiers
Gestion des tarifs fournisseurs
Planning et tragabilité

_[swrk;-]'

Sconseil.fr

/tact-conseil.fr

MANUTENTION - STOCKAGE

Chariots, palettes, civiéres, pupitres...
pour le transport et le stockage

de Profilés alu ou pve, vitrages, menuiseries...
Etude - Conception -Production

5 v

9 bis av James et Gabriel Lecomte - 51200 EPERNAY - Fr
Tel. 03 26 32 57 04 - Fax. 03 26 32 53 61

contact@manustockage.fr
@ y www.manustockage.fr @ y

"o JRYAHUG B
FRANCE
SION DIIAVANCE

REVOLUTION dans le
soudage de cadres PVC
Le

SOUDAGE sans
EBAVURAGE

Centres d'usinage PVC /ALU &
motorisation linéaire

Nouvelle génération
d’'ébavureuses @
motorisation linéaire

Concept de
soudage/
ébavurage
en ligne
simple

et

DUPLEX

‘J
< -
Mat@riels de manutention

o

_iﬂ
=

Machines sp@ciales

Outillages
RYKO France

5,rue Amptre
67500 HAGUENAU
T@I: 03 88 63 99 99



VOS FOURNISSEURS

Pour figurer dans cette rubrique, contactez Claire Grau au 0143 87 96 86 (claire.grau@verreetprotections.com)

.. KeM.Tech LEVE
- VITRE =

Pour vérandas
Capacité 120 kg a4 m ' Chevalets

& DELTARACK"

Machines et Services pour les Menuisiers K.5.F
et les Applicateurs de Peinture

BOTTERO

Machines & laquer - : en bO[s
a partir
de €30

Peinture poudre pour dluminium et acier,
peinture liquide pour PVC, composites et
métal.

Bancs d’essais

Robots de vitrage
Capacité jusqu’a 900 kg

Conception, fabrication et rénovation de
banc d’essai pour les menuisiers industriels.

Machines RP Aluminium

Diable Elévateur
Capacité 180 kg

Pose de joints EPDM, pose de joints brosses,
protection de profils.

| Machines PM$S

Livré
en kit
‘prét-a-monter’

Elévateur vertical
Jusqu’a 350 kg /8 m

Débit de parcloses en PVC et en

aluminium.
N, \
-/
i _ i
r-r,! J ) (¢
Films et rubans de Crochets et piéces
masquages. de fixations.
e |
P— | B BOTTERO FRANCE on
Zl du Fong : <
40 Saint- Chariot a € 250 pP )
14, Boulevard Pierre Renaudet www.kemtech-ksf.com s- départ usine

65000 TARBES - FRANCE Tel. +33 (4) 93 08 19 13 (& partir de 3 piéce

Tél. : +33 (0)5 62 37 92 25 KeM.Tech Fax +33 (4) 93 08 87 b9 Deltarack bvba - Belgique
Fax : +33 (0)9 55 37 92 25 eil.lec b france@l - Tel. +32336924 28
Port. : +33 (0)6 26 97 05 23 Tél. 06 62 04 66 50

www.deltarack.fr

contact@bewap.fr

kemtech@laposte.net. o v@e'-glass
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VOS FOURNISSEURS

Les prestataires qu'il vous faut

P Y VoY

10, rue de I'Artisanat — CS70015
68730 BLOTZHEIM
Tél: 0389 68 45 66
Fax:03 89 688972
eismo@eismo.fr / www.eismo.fr

Table de montage

Tronconneuse
double-téte

Q'b_ H
e’ ey E
T

Centre d'usinage

MACHINES POUR LA
MENUISERIE ALU

Un univers |
innovant .

StoriPro

STORES & MOUSTIQUAIRES

Cowccﬁcur {abricant imovant

STORES :
-1IP
- SCREEN
- ENROULEURS
- A CASSETTES
- A BANDES VERTICALES
- VENITIENS ALUMINIUM

MOUSTIQUAIRES :

- ENROULABLES
-1IP

- PLISSEES

- FIXES

- BATTANTES

Bibliotheque produits
disponible sur :

HERCULEPRO

PRODEVIST.S

Commandes
en ligne !

storipro.com

16.:05 61 97 71 71

Courriel : infos@storipro.com
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VOTRE
COLONNE

|CI

Profitez
de ladistribution
exceptionnelle
de Verre & Protections
en étant visible
achaque numéro!

* W *

Contactez
Claire Grau
au

0143870875

Vente - Location - Maintenance

12 rue du Vigneau de Souché - 79000 NIORT
Tél.: 054909 29 73 - Fax : 05 49 09 63 05
commercial@axitec.fr - www.axitec.fr

‘ Depuis plus de 35 ans,
& 6K TEELTONES 2pocnsssem, .,
MANUTENTION des solutions de levage pour
I'industrie du verre plat.

ZA de Bajolet — RD 838

91 470 FORGES LES BAINS
Tél. 0160 81 14 60

Fax. 01 60 81 14 67
www.gktechniques.com

& 6.K. TEBIINES

MANUTENTION




MASCHINEN-VERTRIEBS-

UND KONSTRUKTIONS GMBEH
Une gamme
compleéte de
matériel pour |
agencement de
vos ateliers.

Table.;. pivotantes
basculante simple

Tables mobiles,
pivotantes
basculantes

== 3 -

Poste de vitrag

Nagel GmbH
Schelmenacker 16
D-67271 Neuleiningen
Tel: 0049 6359 919243
Mobil en Allemagne:
00491715445355

Mobil en France:
0785587194

E-Mail: Nagel.masch@t-
online.de

VOS FOURNISSEURS

Solution
www.bsolutionsrl.com

HERCULEPRO

Accompagne votre réussite depuls 2004

Profilés extrudés,

découpés, usinés,

soudés en cadres.

Pieces moulées.
en

"élastomere"

(EPDM, santoprene,
silicone,...)

pour
I'étanchéité des
Fenétres & Fagadesy/

Centres d’usinage
verticaux

02 14 00 1234

numero gratuit)

rculePro est joignable du wdi
au vendredi de Bh15 3 12h30 et de
13k30 4 18K

Nos conseillers sont disponibles et
vous garantissent une prise en

charge rapide et efficace |

Perceuses verticales
... et autres machines

www.herculepro.com

anerculepro

rl

02420 ESTREES
Tél : 03 23 63 57 00

www.emt-caoutchouc.com

DUMATEK ve sonau-gsso0

29 11
Technical Glass Material 010674 Tel. Paolo Ducci : 06 27 64 93 89

1" — i
- JE 3 ;

A
SCAN ME

BEYOND GLASS PERFECTION

Equipements de manutention
Fagonnage CNC
» Fagonnage rectilignes, bilaterales
Fours de trempe, de lamination
« Machines pour le double vitrage
Laveuses
- Systemes de stockage
* Tables de découpe
Tout type d'equipement pour la miroiterie

2
QRULZ ABB...... MAPP

DELTAMAX

AUTOMAZIONE

deive

ltﬂlﬂ‘lﬂt’c L iJ-\-vlo;k‘:,sL_SflIMO_ ir‘no":ér: HCA

Accessoires pour le verre

www.dumatek.fr - Fax : 09 70 32 77 82 - e-mail : dumatek@dumatek.fr
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VOS FOURNISSEURS

Les prestataires qu'il vous faut

L

Conseils et Ventes de
Matériels Industriels

o

Outillage
diamanté

Lignes d’argenture,
lignes de fabrication
de feuilleté, rectilignes
et biseauteuses

Centres d’usinage
et/ou d’encochage
a CN, ligne

de production
totalement auto

Machines
de découpe
jetd’eau

Epuration
dynamique

de I’eau sans
produits ajoutés

Tables de découpe
rectiligne

~ et formes, float
et/ou feuilleté

Sciage vertical
du verre épais,
feuilleté,
multifeuilleté
et coupe feu

Machines a laver
verticales
et horizontales

Peintures spéci-
fiques pour le
verre Kit pour
réaliser votre RAL

Petits matériels
de faconnage
et de percage

Traitement
physicochimique
des eaux

de fagonnage

Autoclaves pour
fabrication
de feuilleté

Tous types de fours
pour le fusing,

le thermoformage,
la trempe a plat,

le bombé trempé
et le feuilleté EVA

CVMI
5 chemin du jardin
69570 DARDILLY-France
Tél: +33(0)4 72 16 34 90
Fax : +33(0)4 72 16 34 91
E-mail : cvmifrancefdcvmifrance.com
www.cvmifrance.com

TECHNIS

I' NS ERT S§$O0LUTIONS

es SOLUTIONS
COMPLETES

POUR LA
FABRICATION

ot VITRAGES
FEUILLETES

FILMS
INTERCALAIRES
SECURE

FILMS
INTERCALAIRES
DAYLIGHT

FILMS EVA

_FILMS
DECORATIFS

FOURS
DE LAMINAGE

PETITS
MATERIELS &
CONSOMMABLES

EXPERTISE
& SOLUTIONS
TECHNIQUES

TECHNIS

ZI DE LA VALLIERE, BAT. 11
06730 ST ANDRE DE LA ROCHE

+33(0)4 93 80 64 69
TECHNIS@ORANGE.FR

WWW.VERRE-FEUILLETE.FR
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Centre de Débit / Usinage ALU

Centre de Débit / Usinage PVC

o P N

Ligne de Soudage / Ebavurage

Trongonneuse 2 tétes

Centres d’usinage 3, 4 ou 5 axes

Assembleuse traverse Défibreuse

Scie a panneaux Plieuse composite

Chariots de manutention

2, Rue du Bord du Moulin
50560 GOUVILLE SUR MER
T.0233454070-F.0233451113
www.gmt-morin.com
contact@gmt-morin.com

INTERNATIONAL
GLACE SYSTENM

POIGNEE DE TIRAGE
BEQUILLE - ROSACE & PLAQUE
SERRURE
PENTURE & FIXATION D’IPOSTE |
PIECE DE RACCORD
PAUMELLE - LOQUETEAU
PARE DOUCHE & JOINT DOUCHE
CHARNIERE
PIECE DE FIXATION
PIECE DE ROTATION

RAIL £T FERRURE POUR
PANNEAUX. COULISSANTS - REPLIABLES

VERROU ET CADENAS
CYLINDRE £T ORGANIGRAMME
MAIN COURANTE £T REPOSE PIEDS
PATERE - BOUTON & BUTEE
ENTRETOISE

PLAQUE & PLINTHE

OCULUS

SUPPORT TABLETTE & MIROIR
GRAVURE - SIGNALETIQUE

realisation sur plon

B.P. 607 - Saint-Victor
38358 La Tour CEDEX
Tel. +33(0) 474334041
Fax. + 33 (0) 4 74 33 49 52

info@igs.fr




l Covd.c;l 5

Une offre globale pour les professionnels
de la miroiterie et du double vitrage

LES MACHINES POUR LA MIROITERIE

Spécialiste des pompes *"’”\

pour mastics et colles

mono et bi-composants.

Une qualité certifiée,

une technologie d’avant- garde ,
Faites des économies

sur vos purges
ompe

P
Exactablend AGP

SCHiAVO

GIFP. N\ STA
wnorr [T meusmany

F
SCHIATTI
ANGELO ISTEFIGLASS pro

 NOUVEAUTE
NOUVEAUT LBostlk

Mastic de scellement it

Le Bostik 6000 avec -
CEKAL

technologie i-Boost® est la

nouvelle génération de mastics

thermofusibles mono-composant ~ “O"& T ANTAUIRSE
4 base de butyle pour vitrages isolants.

Bostik 6000 apporte :

- Propriétés mécaniques améliorées
- Meilleure tenue aux hautes températures
- Gains de productivité

LE DOUBLE VITRAGE

ASTORplast row T STEFIGLASS
SELBSTRAEBETECMNIE e -
St A

—Iliw ARKEMA inoatecnica SUNBeH

L'OUTILLAGE

\ I ” Meules diamants, fraises {aulnlages pour Centre
ac Numeérique), foréts

ANTIFEN ' Meules de palissage.

y warrow

|CONDAT

Bandes abrasives.

Floculent, liquide réfrigérant pour rectiligne et
biseauteuse, huile de coupe, concentré de lavage...

de el

Ces g ne sont pas exhaustives.
N'hésitez pas & nous

pour toute

ZA Via Domitia - 295 Rue du Trident
COVQd|S 34740 VENDARGUE
Tél. : +33 (0)4 67 59 40 66
. memones  Fax : +33 (0)4 67 59 10 30
BAT|MAT m'm_f = E-mail : contact@covadis.eu
www.covadis.eu

Retrouvez nos produits et nos foumisseurs sur notre site

VOS FOURNISSEURS

& 6.K. TERITIINES

INDUSTRIE

Croisillons 2608,
1808, 1008...

CLIPPER DIFFUSION

Tél. 04 93 33 8003

Intercalaire
Warm-Edge

info@clipalu.com

www.clipalu.com Jimcotec Intercalaire

aluminium

Poteau N\ Tamis

moléculaire
Sol plafond
. Plieuse
intercalaire,
remplisseuse

Hot melt,
Butyl

Remplissage
et contréle gaz

Machine de dosage
et de scellement

Produits et machines pour
la fabrication du vitrage isolant

G.K.TECHNIQUES
ZA de Bajolet — RD 838
91 470 FORGES LES BAINS
Tél. 01 60 81 14 60 » Fax. 0160 81 14 67
www.gktechniques.com

Synerglass

soft

Logiciels pour transformateur
A h de verre plat

Aluminium

finition chromé, brillant ou mat

T: 432 4 24763 70
www.synerglass-soft.com

R
COMASCOTEC
\———/

LE PREMIER SITE INTERNET SUR
LE VERRE PLAT, LE FACONNAGE
ET LES MACHI

=» Occasions, machines neuves

=» Conseils, assistance et
comparatifs techniques machines

=» Base de données fournisseurs

=» Forum technique et commercial

=) Offres d’emplois et annonces
spécifiques au verre

Profilen U
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BATIMAT

CONNECTE LES PROS A L'INNOVATION

DEPUIS
60 ANS

La meilleure facon
de decouvrir
et toucher

les innovations / \

du batiment

¢ Un nombre record
d!

en

e des

inspirantes

¢ Toujours plus

de

4 > 8 NOV 2019 PN | Mol

PARIS NORD VILLEPINTE INTERCLIMA

+ d’infos sur www.batimat.com




S ‘ms A N
5000 150 900 16000 53%

CLIENTS INSTALLES  COLLABORATEURS PORTES DENTREE  REFERENCES PRODUITS  DE CROISSANCE
CHAQUE ANNEE A FORTES MARGES INTERNE
DEPUIS 2017

BOOSTEZ VOTRE BUSINESS
DEVENEZ
CONCESSIONNAIRE

IHOMKIA

L’ OUVERTURE SUR VOTRE CONFORT

el Les meilleurs produits el Un accompagnement
#1 aux meilleurs prix. #2 unique sur notre marché.

BOOSTER

Une communication forte, 4

#3 axée localement.

BOOSTER Un réseau libre, solide

et indépendant.

— - ¢
‘(;‘SAKRCHE 990 o @ www.homkia.fr
Vg e inforeseau@homkia.fr

gratuits

‘ 9
‘F 0
— ey 0800 61 60 60 il




9V SNOILIIL0YUd 8 FYYTA * 610¢ IHGNIAON © 7LLoN



