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Edito
Faire preuve d’imagination !

Dans le domaine de la salle de bains, les fabricants doivent faire
preuve d’imagination ! Si cette pièce devient de plus en plus un lieu
de relaxation, un espace de cocooning où l’on prend soin de soi et se
détend, elle reste d’une surface très réduite. Et il faut arriver à faire
rentrer les éléments de confort dans quelques mètres carrés.

En ville, la taille moyenne des salles de bains est seulement de 4
à 5 m². Elles sont légèrement plus grandes en dehors des villes, 6 à
7 m², mais cela reste petit pour cet endroit où doivent prendre place
lavabo, meuble de rangement, douche et/ou baignoire, et parfois toi-
lettes. Et certaines sont encore plus minuscules, là où l’espace est
compté, comme dans les logements étudiants, ou les studios.

C’est un état des lieux qui ne devrait pas réellement évoluer. En
neuf, plutôt qu’une grande pièce, on préfère souvent faire construire
deux petites salles de bains, ou une salle de bains et une salle d’eau.
Dans l’existant, on est contraint par l’emplacement des murs. Et
quand il faut créer une nouvelle salle de bains, quand les enfants
deviennent adolescents, elle est faite là où il reste de la place, en
général peu.

Les solutions pour équiper ces salles de bains format mouchoir
de poche sont nombreuses. Il faut apporter de la transparence, des
couleurs claires, des miroirs valorisants, des éléments suspendus, qui
vont créer de l’espace là où il n’y en a pas. Meubles vasques étroits ou
asymétriques, baignoires asymétriques, colonnes hautes et étroites,
parois de douche rabattables, éléments suspendus, baignoire-douche
combinée : les astuces ne manquent pas. La préoccupation des fabri-
cants est réelle, et les allées des salons tels qu’IdeoBain regorgent de
présentations.

En allant dans l’extrême, il est possible de faire une jolie salle de
bains dans seulement 2 m², avec une douche de 70 x 70 cm, un grand
lave-mains, une cuvette de WC courte. Mais l’essentiel est de ne pas
oublier le confort, car la salle de bains est un endroit où l’on vit tous
les jours, plusieurs fois par jour.

Brigitte Desplats-Redier

Secrétaire général de l’Association française des industries de la
salle de bains (AFISB)

Brigitte Desplats-Redier
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« Créer de l’espace 
là où il n’y en a pas »
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Cedeo inaugure un nouveau concept 
de salle expo

Un an d’installateurs agréés 
en ventilation par Atlantic

Alors que Saint-Gobain, la maison mère, est en train de négocier le rachat des points
de vente Brossette (voir ci-dessus), Cedeo inaugure un nouveau concept d’espaces
d’exposition avec l’agence à Marseille.
L’idée est de mieux accueillir les professionnels tout en attirant une clientèle de par-
ticuliers. Pour cela, la visibilité de cet espace d’exposition, situé en plein centre ville
de Marseille, a été améliorée avec une large vitrine qui donne sur la rue et offre aux
passants un regard sur l’intérieur du magasin. Les espaces intérieurs thématiques,
présentant des solutions d’aménagement, ont été repensés. Au total, 25 boxes offrent
un aperçu de l’offre du négociant et des espaces sont dédiés à certains fabricants.
Nouveauté également, de grands écrans présentent innovations et actualités des
fabricants, ainsi que les produits et services de Cedeo. Un mini libre-service dédié
aux accessoires complète la présentation.
Cedeo compte étendre ce nouveau concept à l’ensemble de ses 125 salles d’exposi-
tion d’ici à trois ans. Trois formats ont été imaginés, en fonction de la place disponi-
ble, de la zone de chalandise et de la typologie des clients à servir :
- une présentation mini, sur moins de 200 m², avec l’essentiel de la gamme ;
- une salle standard de 400 m², avec de petits espaces mettant en avant les équipe-

ments mis en situation ;
- une exposition de plus de 500 m², présentant tous les styles et toutes les ambiances.
Afin de piloter ce déploiement, quatre chefs de marché viendront renforcer l’équipe
d’ici 2012. ■

Le club des Installateurs Agréés en ventilation d’Atlantic vient de fêter sa première
année d’existence. Actuellement, ils sont 41 à être devenus des interlocuteurs privi-
légiés du fabricant qui les invite régulièrement à participer à des séminaires, à des
formations dans l’un des douze centres de formations répartis à travers la France. Ils
sont aussi invités à partager leur avis sur les innovations produits en cours. ■

Un accord EDF-
Panasonic pour 
le financement 
de PAC
Panasonic Europe et EDF ont
signé un accord de partenariat
pour accompagner les clients
dans le financement et
l’installation de pompes à
chaleur par des professionnels
qualifiés.
Grâce à ce partenariat, les
installateurs du nouveau réseau
PanasonicProClub.com peuvent
devenir partenaires Bleu Ciel
d’EDF en signant un contrat de
coopération commerciale avec
EDF. L’ensemble des partenaires
Bleu Ciel d’EDF peuvent
proposer à leurs clients installant
une PAC Aquarea de Panasonic
un prêt bonifié à taux fixe de 0 %
à 3,59 % selon la durée de
remboursement.
L’objectif commun d’EDF et
Panasonic est d’aider les clients
à choisir des pompes à chaleur
de qualité, installées dans les
règles de l’art par des
professionnels qualifiés. Cette
opération a commencé le 15
septembre et dure jusqu’au 15
décembre 2011.

Un simulateur
d’économies
d’énergie
Le site quelleenergie.fr propose
une simulation de
consommation de chauffage
après remplissage d’un
questionnaire en ligne centré sur
la maison, l’équipement de
chauffage et l’isolation. Des
solutions permettant des
économies sont présentées, avec
un chiffrage. Les solutions non
adaptées au projet sont
également énumérées.

En bref Point P rachète Brossette
Cela faisait plusieurs mois que le groupe
Wolseley avait mis en vente Brossette, sa
filiale de distribution sanitaire et chauffage en
France. Des communiqués des parties pre-
nantes ont récemment annoncé que des
négociations exclusives ont été entamées
avec Saint-Gobain, à qui appartient le Groupe
Point P et notamment l’enseigne Cedeo.
L’acquisition porte sur un réseau de 361

points de vente répartis sur tout le territoire, avec un effectif de 2 650 personnes.
Brossette a réalisé en 2010 (exercice clos fin juillet 2011), un chiffre d’affaires de 714
millions d’euros.
Cette acquisition de 186 millions d’euros, permettrait à Saint-Gobain de conforter sa
position dans la distribution de sanitaire chauffage et plomberie en France. Elle doit tou-
tefois être approuvée par les autorités de la concurrence avant de devenir effective. ■
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De la couleur 
sur les radiateurs
Pour inciter les particuliers à
choisir la couleur pour leurs
radiateurs, Acova lance une offre,
jusqu’au 15 décembre 2011, de
40 euros par radiateur posé par
un professionnel, dans la limite
de six appareils. Cette offre
concerne les radiateurs à eau
chaude et électriques, à
l’exception des appareils
réalisables seulement en blanc,
des sèche-serviettes et des
finitions chromées, inox ou

aluminium. Les installateurs
sont informés de
l’opération via un mailing
et un e-mailing. Et les
professionnels faisant
partie des installateurs
Points Conseils Acova ont
reçu un kit de
communication complet
(leaflets, PLV mobile, etc.). 

En bref
Une centaine d’installateurs et SAV ont récem-
ment découvert le système hybride de Saunier
Duval. Au total, le fabricant a organisé six journées
sur son site industriel de Nantes pour accueillir
des professionnels venant de Bordeaux, Toulouse,
Marseille, Paris, Rhône-Alpes et Nord-Normandie.
L’objectif des journées Genia Hybrid était de faire
découvrir ce système qui combine une pompe à
chaleur et une chaudière, le tout étant piloté par le

boîtier de gestion Examaster. La visite de l’usine et de deux installations type ont été
organisées pour que les installateurs puissent appréhender les particularités de ce sys-
tème, aussi bien sur son installation que sur son fonctionnement.
Pour aider les professionnels dans leur rôle de prescripteur, différents outils leur ont été
présentés : logiciel de dimensionnement pour faire des simulations, package d’outils
d’aide à la vente. ■

Les journées Genia Hybrid de Saunier Duval

Un passeport formation-carrière
Le syndicat des entreprises de génie climatique et de la couverture plomberie
d’Île-de-France (GCCP) lance un document destiné à accompagner les jeunes
tout au long de leur parcours professionnel. Ce « passeport formation-carrière »,
qui répertoriera leurs formations, diplômes et expériences, s’inscrit ainsi dans la
stratégie de formation du GCCP. Celui-ci regroupe 360 entreprises adhérentes qui
représentent 23 000 collaborateurs et un chiffre d’affaires de 2,5 milliards d’euros.
Chaque année, sont formés par le syndicat plus de 300 apprentis avec le CFA cou-
verture-plomberie d’Alfortville et 3 300 collaborateurs avec Afortech, organisme
spécialiste de la formation continue. ■
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Jackon renforce
son réseau 
de distribution

Le fabricant de panneaux de
construction pour la salle de
bains et la cuisine accentue son
activité en France, avec une
équipe désormais constituée de
six responsables commerciaux,
au service des architectes et des
revendeurs négociants,
notamment en sanitaire et
carrelage. La filiale française a
également un service technique
dédié pouvant intervenir partout
en France.

Jackon compte mettre en avant
son système de panneaux de
construction Jackoboard pour
cuisines, salles de bains et
espaces de bien-être. La version
Plus, qui sera présentée à
Batimat, est rainurée de manière
à pouvoir réaliser des courbes
plus étroites, ce qui ouvre de
nouvelles possibilités
d’agencement.

Pour la gamme Jackoboard,
Jackon organise une à deux
formations par semaine.

En bref Axenergie devient une coopérative

Lors de sa convention annuelle, Axenergie, réseau de chauffagistes indépendants en
France, a transformé son statut de SAS en coopérative. La volonté est d’ainsi impliquer
chaque membre dans une relation durable et dans la construction de projets communs au
service de tous. Gilles Merkel a été désigné président pour les trois prochaines années.
Ce réseau, qui comprend 65 membres spécialisés dans le chauffage, la climatisation, la
production d’eau chaude sanitaire et les nouvelles énergies, vient également de se doter
de nouveaux moyens de communication interne et externe. Le site wwww.axenergie.eu a
été entièrement revu. En plus d’une présentation du réseau et de l’offre, il propose un rap-
pel du particulier (système de « web call back ») et un logiciel calculant les économies
d’énergie potentielles. En parallèle, Axenergie fournit et met en ligne pour chaque adhé-
rent un site internet local et administrable sur 3 pages.
Un plan de communication nationale a été mis en place, avec des opérations mailing « 4
bonnes raisons » (entretien de chaudières) et « reprise » (remplacement de chaudière) et
des actions spécifiques de portes ouvertes. ■

Une maison développement durable
Plusieurs industriels et partenaires, dont Natura Concept,
Soprema, Legrand et Saint-Gobain, se sont réunis dans une
réflexion commune pour concevoir une maison individuelle
dans une démarche de développement durable. L’objectif est
une maison avec des performances énergétiques et environ-
nementales élevées, et qui reste économique à l’usage et
accessible au plus grand nombre. Résultat : la maison AA
Natura est proposée à partir de 1 500 €/m² pour une version
prête à décorer.

Cette maison est basée sur une ossature bois à énergie positive : elle est autonome et la
prise en compte de l’empreinte environnementale est faite en amont de la réalisation. Les
produits et matériaux utilisés (isolants, plâtres, carrelages, revêtements muraux, pein-
tures) ont été choisis pour leur pertinence environnementale. Et les systèmes de ventila-
tion, de chauffage et de production d’énergie sont adaptables aux envies et besoins des
utilisateurs : chauffage bois, gaz, pompe à chaleur, puits canadien, panneaux photovol-
taïques. L’éclairage est assurée par des luminaires LED et basse consommation. 
La maison AA Natura existe en version prête à vivre ou prête à décorer. Elle peut être
mitoyenne ou non et jumelée par îlots de trois ou quatre habitations. ■

La prime à la casse doublée 
pour les chaudières fioul

Pour la troisième fois, l’association Chauffage Fioul lance l’opération
« les 90 jours solutions fioul », qui dure du 15 septembre au 13

décembre 2011. Cette édition s’articule autour de deux axes.
D’une part le doublement de la prime à la casse : les distribu-
teurs de fioul domestique font bénéficier les particuliers de la
prime labellisée par le gouvernement, de 250 € TTC mini-
mum ; les fabricants de chaudières complètent l’offre avec un
montant également de 250 €minimum. L’offre concerne les

chaudières fioul à condensation, qui viennent remplacer des
chaudières de plus de 15 ans dans une maison individuelle

achevée depuis plus de deux ans. « L’objectif est bien sûr d’accé-
lérer le changement des chaudières fioul dans le cadre du Grenelle de

l’environnement », explique Marcel Dugravot, président de Chauffage Fioul.
D’autre part, sont lancés en même temps « les 90 jours isolation », avec une remise
minimum de 20 % pour l’isolation des combles par soufflage par un professionnel.
« Ce sont des travaux qui peuvent permettre d’économiser jusqu’à 30 % sur sa consom-
mation de chauffage. Couplé avec un changement de chaudière, c’est l’investissement
le plus efficace pour réaliser des économies d’énergie avec un retour sur investisse-
ment très rapide, de cinq ans en moyenne », souligne Marcel Dugravot. La remise est
offerte par les partenaires professionnels de l’isolation par soufflage qui sont signa-
taires de l’Alliance des métiers.
1 million de chaudières ont plus de 20 ans, représentant un important potentiel d’éco-
nomie d’énergie. (source : Chauffage Fioul) ■
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Organisé à l’initiative de l’Association française des industries de
la salle de bains (AFISB), le salon Idéo Bain présentera sur  d’ex-
position une offre transversale qui couvre l’ensemble des marchés
de la salle de bains : balnéo et douches hydro, hammam, saunas
et spas, radiateurs et sèche-serviettes, robinetterie, revêtements
de sols et murs, sanitaires, éclairage, accessoires, textile et déco-
ration, appareils pour la diffusion d’images et de sons. 
Comme tous les deux ans, le salon fera la part belle aux innova-
tions techniques et au design. Les partenaires de la filière propo-
seront des solutions à la fois esthétiques, pratiques et conforta-
bles, qui répondent aux besoins de chacun en termes d’espace,
d’expression de soi ou de bien-être. 
Deux tendances fortes cette année, l’accessibilité et l’économie
d’eau. Le Prix de l’Innovation Verte récompensera une solution
responsable en matière d’environnement. 
Générateur d’idées, l’espace Modes de Bain, dédié aux nouvelles
tendances, dévoilera aux particuliers des univers susceptibles de
les aider à concevoir la salle de bains de leurs rêves. Il s’articulera
autour de deux pôles. 
Le pôle Tendances présentera quatre scénographies : 
• la salle de bains évolutive, du matin au soir ;
• Dedans Dehors, la salle de bains tendance spa qui supprime les

barrières physiques entre l’intérieur et l’extérieur ;
• Bathincase, l’univers qui fait la part belle aux sensations et à l’in-

time avec l’appui des nouvelles technologies ;
• et Green Waters, qui brode sur le thème de l’eau et du végétal.

Le second pôle sera consacré aux échanges et aux conseils. Les
particuliers pourront y rencontrer les concepteurs et les installa-
teurs, s’informer sur leur projet et participer à des forums. 

Enfin, le Grand Prix de la salle de bains d’hôtel récompensera un
créateur ayant imaginé une salle de bains à mi-chemin entre le
cocon de la chambre d’hôtel et l’univers sensoriel et émotionnel
de l’eau et de la lumière. 

Idéo Bain 2012
Parc des Expositions de la Porte de Versailles - Hall 1
Du mardi 7 au dimanche 12 février 2012 
Ouvert au grand public les samedi 11 et dimanche 12 février
Horaires : 
9h00 à 19h00 les 7, 8 et 9 février
9h00 à 20h00 le 10 février
10h00 à 18h30 les 11 et 12 février
www.ideobain.com 

6e salon Idéo Bain 
du 7 au 12 février 2012



de performance d’énergie, pour le compte
de son entreprise, ou d’un groupement
d’entreprises en partenariat, pour porter la
garantie. Il n’est plus simplement un tech-
nicien, mais un véritable centre de profit au
sein de l’entreprise porteuse du contrat et
de la garantie.

Cela implique-t-il des compétences

supplémentaires à acquérir ?

Armel Jégou – Oui, c’est certain. Pour cela,
nous devons compléter nos formations
techniques par une nécessaire sensibilisa-
tion aux aspects juridiques des contrats de
performance énergétique et bien sûr assu-
rer notre rôle au service de l’intérêt géné-
ral des professionnels.
Cela se traduit dans une formation tech-
nique de 5 jours intitulée « Améliorations
Énergétiques des Bâtiments, Performance
Énergétique ». Elle comprend une journée
de sensibilisation aux aspects plus
contractuels du contrat de performance
énergétique. Au-delà de ces aspects juri-
diques, le stagiaire découvre la méthode
de diagnostic thermique, traduite à la sor-
tie par l’outil de calcul Perf NR Bât, remis à
chaque participant. ■

Propos recueillis par Michel Laurent
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Filière Pro – Quelles sont les entreprises

concernées ?

Armel Jégou –Les entreprises des corps
d’État techniques tel que le chauffage, la
ventilation, la climatisation, la plomberie,
l’électricité… tout comme les entreprises
du bâtiment, vivent à présent l’ère de la
performance énergétique. Dans ce cadre,
les évolutions réglementaires, à court et à
moyen terme comme la réglementation
thermique 2012, la RT bâtiments existants,
la RT 2015, 2020… imposeront un véritable
engagement en matière de performance
énergétique, de garantie de la consomma-
tion énergétique. Sont concernés les bâti-
ments existants ou neufs occupés, c’est-à-
dire sur la base d’une consommation
réelle, définie, connue et suivie dans le
temps, à travers un usage et un comporte-
ment des occupants. Pour cela, il est clair
que le comptage et les mesures devien-
dront pratiquement obligatoires.

Quels changements pour ces entreprises ?

Armel Jégou –De fait, les entreprises ne
pourront plus travailler uniquement sur le
schéma bien connu de la construction : le
contrat de performance énergétique les
fera basculer dans des applications symbo-
lisées par les textes des Grenelle 1 et 2 de
l’Environnement. Les entreprises ne sont
pas toujours conscientes des consé-
quences pour elles, si elles ne respectent
pas les engagements auxquels elles auront
souscrit ou qui s’imposeront à elles.

Que proposez-vous au sein du Costic pour

accompagner les professionnels ?

Armel Jégou – Afin de venir en aide aux
professionnels quant aux aspects tech-
niques de calcul des consommations
d’énergie, de définition des comporte-
ments d’usages dans les bâtiments ou
encore d’estimation des économies
d’énergies des bâtiments d’habitations et
du secteur tertiaire, le Costic a mis au
point des méthodes pratiques pour maîtri-
ser les conséquences techniques de ces
évolutions. Cela se traduit par la mise sur
pied de programmes de formations, d’ou-
tils de calculs et d’aides aux diagnostics
thermiques et énergétiques des bâtiments,
aux estimations de travaux dans les bâti-
ments existants.
De ce fait, les professionnels du génie cli-
matique participeront plus encore à l’acte
de construire et de réhabiliter, dans le
cadre des objectifs du Grenelle de
l’Environnement. Ainsi les opérations se
déroulent de la conception à la réception
des installations thermiques dans les
bâtiments, en sachant prendre en compte
les opérations d’entretien et de mainte-
nance réalisées au cours du cycle de vie
du bâtiment.

Mais tout cela ne repose pas uniquement

sur des prestations techniques…

Armel Jégou – En effet, le chargé d’affaires
peut alors intervenir au travers d’un contrat

Costic : aider les professionnels
dans leur engagement en matière
d’économies d’énergie
Garantie d’économies d’énergie, engagement des professionnels quant aux consommations réelles,
contrats de performance énergétique : de nouvelles relations se font jour entre les professionnels du
bâtiment et leurs clients. Armel Jégou, directeur général du Costic, explique en quoi le Centre
d’études et de formation pour le génie climatique évolue pour anticiper cette tendance. 

LA PAROLE À …

Armel Jegou, 
directeur général du Costic
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Bientôt un guide
de sensibilisation
Le Costic prévoit d’éditer début

2012 (disponible à l’occasion du

salon Interclima+Elec), un guide

de sensibilisation des

professionnels aux aspects

juridiques du contrat de

performance énergétique (CPE),

en complément des formations

techniques correspondantes liées

à l’amélioration énergétique des

bâtiments.





Filière Pro – Pouvez-vous rappeler dans

quel contexte s’inscrivent les solutions

Eco-Déclic de Totalgaz ?

Vincent Parpaillon – Lancées en juin 2006
auprès des clients particuliers, les solu-
tions Eco-Déclic répondent directement à
la mise en place du dispositif des certificats
d’économie d’énergie, du fait de notre sta-
tut d’obligé. C’est pour le fournisseur
d’énergie une façon de prouver son impli-
cation dans la réduction des consomma-
tions d’énergie de ses clients. En cela,
Totalgaz, premier propanier à mettre ce
type de dispositif en place, initie véritable-
ment la démarche auprès de ses clients. 

Quels ont été les grands axes d’évolution

de l’offre ?

Vincent Parpaillon – Initialement, axées
autour de la chaudière gaz à condensation,
voire du combiné chaudière gaz conden-
sation + CESI (1), les solutions Eco-Déclic se
sont ouvertes 3 ans plus tard, en juin 2009,
à ses clients réalisant des travaux d’isola-
tion ou d’installation d’un insert bois. En
juin 2009, Totalgaz a également élargi le

chaudière De Dietrich au choix parmi 2
modèles à condensation. Les bénéficiaires
ont ainsi cumulé 800 € Eco-Déclic avec 150
ou 250 € de la part de De Dietrich, sans
oublier les 13 % de crédit d’impôt et les
économies de consommation. Je dois dire
que l’opération a bien fonctionné !
Nous avons poursuivi ce concept avec ELM
Leblanc : depuis le 1er juillet et jusqu’au 31
décembre 2011, notre partenaire fabricant
propose un chèque de 100 € pour l’installa-
tion d’une chaudière à condensation, dans
le cadre des solutions Eco-Déclic.
Il est un fait que depuis 3 ans et grâce aux
certificats d’économies d’énergie le mar-
ché va vers la condensation. Nous y
contribuons fortement et il semble évi-
dent que les partenariats engagés facili-
tent le mouvement. C’est pourquoi nous
entendons poursuivre le développement
de nos relations avec nos partenaires ins-
tallateurs du Club Actipôle et avec les
fabricants d’équipements.

Comment se déroule la vie du Club

Actipôle ?

Vincent Parpaillon – Nous proposons à
nos partenaires installateurs des services
et des formations afin de les aider au quo-
tidien aussi bien du point de vue com-
mercial qu’opérationnel. Depuis avril der-
nier, nous avons d’ailleurs lancé un nou-
veau site Internet personnalisé afin de
mieux présenter les avantages et la vie du
Club Actipôle : celle-ci comprend notam-
ment des conventions, véritables temps
forts de la relation commerciale avec nos
partenaires. ■

(1) Chauffe-eau solaire individuel.

Propos recueillis par Michel Laurent

champ d’application aux clients profes-
sionnels avec une offre Eco-Déclic Pro.
Aujourd’hui, notre client particulier peut
prétendre jusqu’à 2 600 € d’aides avec les
solutions Eco-Déclic, 4 300 € s’il s’agit
d’un professionnel.

Globalement, quelle est l’audience d’Eco-

Déclic ?

Vincent Parpaillon – Nous sommes très
satisfaits du succès rencontré par les solu-
tions Eco-Déclic depuis maintenant cinq
ans. La formule « Chaudière à condensa-
tion » regroupe près de 2/3 des dossiers.
Aujourd’hui, nous pouvons affirmer que
10 % de nos clients particuliers ou profes-
sionnels ont déjà bénéficié de l’une ou l’au-
tre de nos solutions Eco-Déclic. C’est pour-
quoi Totalgaz a déjà reconduit plusieurs fois
le programme. L’offre actuelle est assurée
jusqu’à fin 2011. Nous verrons très prochai-
nement dans quelles conditions poursuivre
le programme en 2012… Car c’est pour
l’instant la principale offre de Totalgaz en
matière d’économies d’énergie.

Comment se déclenche un dossier Eco-

Déclic ?

Vincent Parpaillon – Dans la plupart des
cas, il s’agit du fruit d’actions sur le terrain,
relatives à l’implication de nos partenaires
installateurs appuyés par nos délégués
Totalgaz. Nos partenaires sont d’ailleurs à
l’origine des 2/3 des contrats avec solution
Eco-Declic.
Si 1 contrat de fidélisation sur 3 se renou-
velle avec une solution Eco-Déclic, ce rap-
port est de 1 sur 2 auprès de nos nouveaux
clients.

Comment impliquez-vous les fabricants de

chaudière ?

Vincent Parpaillon – Nous travaillons en
parallèle avec eux pour agrémenter les
solutions Eco-Déclic d’offres commerciales
ponctuelles. Il s’agit de packages
« Solution Eco-Déclic de Totalgaz + prime
d’un fabricant de chaudière à condensa-
tion ». Par exemple, du 1er avril au 31 juin
dernier, était proposé un package avec une

Totalgaz Eco-Déclic : cinq ans 
et toujours autant de succès
Lancées en juin 2006, les solutions Eco-Déclic de Totalgaz font l’objet d’un accueil toujours aussi
favorable. C’est pourquoi elles perdurent et évoluent en relation avec les partenaires de
l’énergéticien. Explications de Vincent Parpaillon, responsable du service animation et promotion
des ventes et du partenariat.

Vincent Parpaillon, 
responsable du service animation 
et promotion des ventes 
et du partenariat chez Totalgaz.
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“ C’est pour le fournisseur

d’énergie une façon de prouver

son implication dans la réduction

des consommations 

d’énergie de ses clients.  “
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FOURNISSEURS D’ÉNERGIE
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La loi Grenelle 2 votée le 12 juillet 2010
ainsi que les décrets et arrêtés publiés le
30 décembre 2010 ouvrent la voie à la
deuxième période d’économies d’énergie.
Durcie au niveau de ses modalités et obli-
gations à atteindre, cette deuxième
période s’étend du 1er janvier 2011 au 31
décembre 2013.

Filière Pro – Quelles sont les spécificités de

cette nouvelle période pour le secteur qui

vous concerne ?

Eric Layly – Elle touche directement les
distributeurs de fioul en multipliant leur
obligation par 4,7. Cela représente globa-
lement l’équivalent de 32,3 TWh d’écono-
mies d’énergie à réaliser. Bien plus que
lors de la première période, les distribu-
teurs et plus généralement les obligés,
doivent justifier leur rôle actif et incitatif
dans la prise de décision finale des
consommateurs, avant même la réalisa-
tion de leurs travaux d’économies d’éner-
gie. Ce schéma explique le fait que nous
devons présenter un plan d’actions spéci-
fique pour la période.

FOURNISSEURS D’ÉNERGIE

diffusés auprès des consommateurs pen-
dant et en dehors des opérations spéciales.
L’ensemble de ces actions traduit la
volonté des Acteurs Écofioul d’aider et de
conseiller leurs clients en matière de per-
formance énergétique.

Qui sont ces « Acteurs Ecofioul » ?

Eric Layly – Il s’agit de près d’un millier de
distributeurs de fioul. Spécialistes des éco-
nomies d’énergie, les Acteurs Ecofioul
financent avec nous de multiples opéra-
tions de travaux d’économies d’énergie
des plus simples et moins onéreuses aux
plus complexes. Leurs actions ont déjà per-
mis d’économiser plus de 22 TWh cumac.
Une telle réussite n’aurait pu avoir lieu
sans eux, sans les nombreux partenariats
que nous tissons avec la profession et sans
les 20 000 professionnels du bâtiment qui
ont contribué aux travaux réalisés. ■

Propos recueillis par Michel Laurent

(1) Direction Régionale et Interdépartementale de
l’Environnement et de l’Énergie d’Île-de-France.

2) Une campagne « 90 jours solutions fioul » a
déjà été lancée en 2010.

Où en êtes-vous à ce sujet ? 

Eric Layly – Nous avons présenté à la
DRIEE Ile-de-France(1) un plan d’actions
d’économies d’énergie agréé par le préfet
le 22 juin 2011. Soulignons que cet agré-
ment a été le premier accordé par la DRIEE
Île-de-France à un obligé !

Quelle est la teneur de ce plan ?

Eric Layly – L’énergie fioul, troisième éner-
gie de chauffage en France, est utilisée
dans plus de 3,5 millions de logements.
Elle capitalise un gisement d’économies
d’énergie colossal, car un quart du parc de
chaudières installées a plus de 20 ans. Les
économies sont rendues possibles grâce
aux innovations techniques des construc-
teurs. Parmi les plus emblématiques trô-
nent les chaudières à condensation et les
brûleurs modulants.
L’énergie fioul se marie également très
bien avec les chauffe-eau solaires et les
chaudières bois. De quoi répondre pleine-
ment aux enjeux du Grenelle de
l’Environnement.

Quelles actions allez-vous mener en

priorité ?

Eric Layly – Les acteurs Écofioul réaffir-
ment leur engagement pour la réalisation
d’économies d’énergie en accompagnant
l’opération « Doublez la prime à la casse »
dans le cadre des « 90 jours solutions
Fioul »(2). Ainsi, du 19 septembre au 28
octobre 2011, une vaste campagne de
communication aux niveaux local et natio-
nal informera le grand public des opportu-
nités d’équipement de chaudière plus éco-
nome dont il peut bénéficier. À l’enveloppe
de 250 € apportée par les Acteurs Ecofioul
pour l’installation d’une chaudière à
condensation en remplacement d’une
chaudière de plus de 15 ans, les fabricants
de chaudière apporteront 250 € de prime
au bénéfice du consommateur final.
Cet accompagnement s’inscrit dans la conti-
nuité des actions de sensibilisation grand
public sur les économies d’énergie que
mènent les Acteurs Écofioul depuis 2006,
telles que des campagnes à la radio, télévi-
suelles ou dans la presse écrite. Des sup-
ports de communication sont également

Ecofioul : des actions pour 
la deuxième période des CEE
Ecofioul déploie sa stratégie afin de cumuler les certificats d’économies d’énergie dans le cadre de la
deuxième période. Une mission aux objectifs étendus nécessitant de plus larges partenariats.
Précisions d’Éric Layly, président d’Ecofioul.

Éric Layly, 
président d’Ecofioul
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La mission
d’Ecofioul
Ecofioul apporte aux

distributeurs de fioul domestique

Acteur Ecofioul, une solution

efficace pour gérer ses

obligations d’économies

d’énergies et accompagner les

consommateurs dans leurs

opérations d’économies

d’énergie. Font notamment

partie d’Ecofioul : la FF3C

(Fédération Française des

Combustibles, Carburants,

Chauffage), la CSDPP (Chambre

Syndicale des Distributeurs de

Produits Pétroliers) et la FFPI

(Fédération Française des

Pétroliers Indépendants).



Filière Pro – Quelle est la place du solaire

thermique et du photovoltaïque dans la

construction aujourd’hui ?

Mathieu Debonnet – On ne peut plus
construire comme avant. Il faut des loge-
ments qui consomment beaucoup moins
d’énergie, voire qui en produisent. Le pho-
tovoltaïque et le solaire thermique ont
toute leur place dans cette nouvelle orien-
tation, qui est une vision à très long terme.
Ce sont des solutions d’amélioration de la
qualité et des performances énergétiques
des constructions. 

Combiner les deux techniques est-il

possible ?

Mathieu Debonnet – Nous travaillons à la
convergence des différentes technolo-
gies solaires pour être le plus en phase
possible avec la RT2012. Commencent à
apparaître des matériels qui allient ther-
mique et photovoltaïque en un seul pro-
duit, simple à installer, économique d’un
point de vue construction, avec de l’isola-
tion thermique.

Cela fait-il évoluer votre métier

d’intégrateur ?

Mathieu Debonnet – En tout cas, cela
rejoint la stratégie mise en place chez Altus
depuis deux ans. Notre métier est dans la
conception de systèmes (panneaux, ondu-
leur, intégration), qui permettent d’intégrer
des générateurs d’énergie dans les nou-
velles constructions. Nous proposons des
solutions techniques adaptées.

En plus de la réglementation sur le prix

d’achat du photovoltaïque, les panneaux

solaires sont soumis à une obligation

d’intégration dans le bâti. Est-ce

également un frein pour le développement

de ces solutions ?

Mathieu Debonnet – Non, cela ne nous
bloque pas du tout, nous avons l’habitude
de développer toutes nos solutions tech-
niques en interne. Au contraire, je parlerais
plutôt d’émulation pour nos équipes qui
sont sollicitées pour créer de nouveaux
systèmes, c’est enrichissant.

Commencez-vous déjà à envisager la

RT2012 ?

Mathieu Debonnet – Il faudrait déjà que la
RT2012 soit appliquée ! Elle est compli-
quée à appréhender et, pour l’ensemble
des entreprises en France, il va falloir deux
à trois ans pour la comprendre et la mettre
en place. L’appliquer correctement repré-
sentera un énorme progrès par rapport à la
RT2005 et elle va permettre de développer
de nombreuses nouveautés produits. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Comment voyez-vous l’évolution de la

filière ?

Mathieu Debonnet – Très clairement, les
fabricants de panneaux photovoltaïques
vont entrer dans une phase de concentra-
tion d’où ne va émerger qu’une dizaine de
fabricants mondiaux. Il y en a une quaran-
taine actuellement, c’est la disparition de
trois acteurs sur quatre. Aujourd’hui, le
volume du marché mondial fluctue en
fonction des différentes politiques incita-
tives de rachat. Ce qui oblige à produire
de moins en moins cher : ne restent que
ceux qui ont les capacités industrielles les
plus importantes.

Quel est l’impact sur le reste de la filière ?

Mathieu Debonnet – Les acteurs industriels
vont se concentrer sur un objectif de dimi-
nution des coûts de fabrication, mais pas
sur la partie aval, c’est-à-dire les systèmes
de pose, les systèmes d’intégration et la
distribution. Entre les fabricants et les ins-
tallateurs, on trouve des intégrateurs,
comme nous, qui proposent des produits
prêts à installer sur le toit.

Et pour les installateurs ?

Mathieu Debonnet – Nous proposons
des installations clés en main à des ins-
tallateurs qui ne font pas uniquement du
photovoltaïque, mais qui sont des socié-
tés du BTP. La logique est là : on revient
dans un métier du bâtiment. Le photovol-
taïque à lui tout seul ne se justifie pas et
n’a pas de pertinence. C’est un métier
complémentaire pour des entreprises du
génie climatique. Le photovoltaïque et le
solaire d’une manière générale, rentrent
dans ce métier.

Photovoltaïque et solaire : 
vers la convergence
Le photovoltaïque subit les effets du changement réglementaire de mars dernier. Pour autant, cette
méthode de production d’énergie n’est pas à négliger. Pour Mathieu Debonnet, président d’Altus
Energy, l’avenir est à une complémentarité entre le solaire thermique et le photovoltaïque, qu’il estime
être du ressort du génie climatique.

Mathieu Debonnet, 
président d’Altus Energy.
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DÉVELOPPEMENT DURABLE

“C’est un métier

complémentaire pour des

entreprises du génie climatique.

Le photovoltaïque et le solaire

d’une manière générale, rentrent

dans ce métier.“
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www.altus-energy.com
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Elle vient donc d’obtenir l’agrément FM, en
plus du marquage CE et de l’ACS (attestation
de conformité sanitaire) qu’elle avait déjà.

Qu’apporte cet agrément ?

Benoît Clément – Il donne à la vanne
R250D un atout, demandé par les installa-
teurs et les organismes d’assurance, pour
les réseaux incendie : les réseaux eau pour
sprincklers et les réseaux incendie aériens
(RIA). En France, il n’y pas encore de stan-
dard en matière de sécurité incendie ; aussi
nous avons voulu répondre à la demande
des installateurs. L’agrément FM est vala-
ble pour le filetage au pas européen ISO
228, pour des diamètres de 1/2 à 2 pouces.

Quelles sont les utilisations de cette

vanne ?

Benoît Clément – Compte tenu de la certifica-
tion FM, elle convient pour tous les réseaux
d’eau (chaude, froide, sanitaire ou non) et
peut servir aussi pour les hydrocarbures. 

Y a-t-il des moyens d’innover dans le

domaine des vannes ?

Benoît Clément – Oui, c’est encore possi-
ble. Par exemple, nous avons mis au point

Filière Pro - Une des vannes de la gamme

Giacomini vient d’obtenir la certification

FM. Pouvez-vous nous en dire davantage ?

Benoît Clément – La vanne R250D est une
vanne à sphère, dotée d’une poignée en
acier incassable isolé, qui permet de mani-
puler la vanne, même à haute température.

un système qui permet d’éviter le dévelop-
pement de la légionelle. C’est une particu-
larité technique qui évite la stagnation de
l’eau dans la vanne, en chassant la totalité
de l’eau à chaque manœuvre. Il ne s’agit
pas d’un traitement mais d’une astuce de
conception que nous avons mise en place
sur un modèle de la gamme Dado et sur la
future vanne NF.

Quel est ce futur modèle ?

Benoît Clément – Il existe une norme fran-
çaise de qualité sur la distribution de l’eau,
qu’elle soit chaude, froide, sanitaire ou non
sanitaire, la NF-079. Nous sommes en train
de terminer de développer notre gamme
NF, qui est une évolution des vannes de
notre catalogue. Elle permettra aux instal-
lateurs de répondre aux demandes de cer-
taines assurances.

Giacomini propose de nombreuses

vannes. Est-ce une activité importante

pour vous ?

Benoît Clément – Les vannes représentent
8 à 10 % de l’activité de Giacomini. Nous
essayons de nous ouvrir à des marchés
tout en privilégiant la qualité des produits et
en répondant aux demandes, comme nous
venons de le faire pour la vanne R250D.

Où sont fabriquées les vannes de

Giacomini ?

Benoît Clément – Giacomini a une fabrica-
tion à 100 % européenne. Les vannes sont
fabriquées, usinées et matricées en Italie,
avec des matières premières qui viennent
à 100 % d’Europe. Le laiton provient
d’Italie, et les éléments autres, tels que les
joints PTFE ou poignées acier viennent de
toute l’Europe. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

1) FM : Factory Mutual research Corporation.
Organisme indépendant américain accrédité
pour l’homologation des matériels de sécu-
rité. Les certifications FM ainsi que les certifi-
cations NFPA et OSHA, sont des critères de
sécurité reconnus par les sociétés d’assu-
rances américaines mais ils ne définissent en
aucun cas une durée de résistance au feu. 

Le fabricant italien vient d’obtenir pour son modèle R250D la certification FM(1). Benoît Clément,
directeur technique de Giacomini, fait un point sur cette certification et sur l’ensemble de la gamme
de vannes qui évolue constamment.

Benoit Clément, 
directeur technique de Giacomini
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Certification FM pour une vanne 
de Giacomini

Des vannes à sphère carrée
La vanne Dado est une vanne, utilisable sur les circuits

d’eau, d’huile, de vapeur, de produits pétroliers et de

fluides gazeux. Sa particularité réside dans la forme carrée

de sa sphère qui limite les points de friction continuelle

sur le joint rond en PTFE (polytétrafl uoroéthylène),

matériau doté d’un coefficient de frottement extrêmement

faible. « Cela réduit donc les risques de fuite par usure »,

explique Benoït Clément. L’association du joint en PTFE et

de la sphère carrée confère à la vanne Dado une

résistance dix-sept fois plus importante, augmentant ainsi

le nombre de cycles (ouverture-fermeture) sans altérer ses

performances.

Le modèle R910W, reconnaissable à sa poignée verte, est

équipé du système anti-légionelle : au niveau de la

sphère, un trou donnant sur l’extérieur de la sphère

empêche l’eau de stagner. De plus, la vidange étant complète, cela diminue le risque

de rupture pour les vannes soumises au gel.

La vanne R910W possède
une astuce technique qui
prévient le développement
de la légionelle.

La vanne R250D, en version
filetage européen, vient de
recevoir l’agrément FM.

© Giacomini
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FABRICANTS

Quelles sont les raisons qui vous amènent

à ce découpage ?

Sophie Chaix – La réglementation ther-
mique, en imposant de plus en plus d’éco-
nomies d’énergie, conduit progressive-
ment la profession vers des mesures de
rendement des installations. Celles-ci
deviennent plus sensibles à la qualité de
l’eau. L’embouage, la corrosion et l’entar-
trage ont désormais des conséquences
directes et le traitement de l’eau devient
incontournable pour les professionnels qui
veulent travailler dans la durée. Nous tra-
vaillons avec toute la filière, depuis les
fabricants jusqu’aux installateurs. 

Comment se passe votre travail avec les

fabricants ?

Sophie Chaix – Ils accompagnent leurs
clients vers des matériels plus performants
mais plus exigeants. Nous les aidons pour
cela : en amont, en travaillant avec eux sur la
qualité de l’eau requise selon les matériaux
et la conception de leurs équipements ; et en
aval en participant à leurs formations instal-
lateurs avec des modules « qualité d’eau ».

Quelles solutions apportez-vous aux

installateurs ? ?

Sophie Chaix – Nous avons mis en place
un accompagnement de notre réseau
d’installateurs agréés « Pro Cillit », via des
formations (connaissances techniques,
aide à la vente…), les analyses d’eau de
chauffage sur site ou à notre laboratoire
ISO, l’assistance terrain voire les audits sur
chantier. Le réseau existe depuis plus de
cinq ans et comprend environ 400 installa-
teurs ambassadeurs de notre entreprise.

Et avec les négociants ?

Sophie Chaix – Là aussi, nous proposons
des formations, à destination de leur per-
sonnel ou de leurs clients, en plus des clas-
siques animations produits, PLV, etc. Cette
démarche d’accompagnement fait partie
des valeurs que nous défendons et qui
nous différencient. Nous ne faisons pas
que vendre, nous apportons de la connais-
sance et partageons notre expertise tech-
nique : c’est quelque chose que nous
revendiquons, qui est apprécié et nous
vaut de la fidélité de nos partenaires. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Filière Pro – Comment se positionne

Solutech par rapport à votre activité

globale ?

Sophie Chaix – Notre cœur de métier, ce
sont les adoucisseurs et la filtration. Pour
répondre à l’évolution des matériels de
chauffage, nous avons développé
Solutech, une gamme de produits de trai-
tement de l’eau de chauffage, complétée il
y a deux ans par des matériels comme la
pompe à désembouer ou des filtres.
Solutech est devenue une marque recon-
nue et ce concept de solutions complètes
et simples apporte une vraie plus value.

Quelle est cette plus-value ?

Sophie Chaix – La gamme est courte et
complète, adaptée aussi bien à l’habitat
qu’aux collectivités. Elle s’utilise sans
risque d’erreur et sans se poser de ques-
tion technique puisque le produit est à
dosage unique, compatible avec tous les
matériaux et efficace au moins cinq ans.
Pour mieux guider nos clients, l’offre est
structurée selon trois axes : solutions pré-
ventives, spécifiques ENR et curatives.

Cillit accompagne la vie des circuits
d’eau de chauffage
Avec sa gamme Solutech, le fabricant de produits et matériels de traitement de l’eau se positionne
comme un ensemblier de solutions pour les circuits d’eau de chauffage, comme l’explique Sophie
Chaix, chargée de développement des activités collectif et produits formulés.

Sophie Chaix, 
chargée de développement 
des activités collectif 
et produits formulés
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Solutech, des solutions complètes

La gamme Solutech est organisée en trois actions : sécuriser le circuit de chauffage

neuf, optimiser le circuit de chauffage ENR et solutionner les circuits existants.

• Sécuriser : Solutech Désembouage enlève les résidus de travaux, prétraitements et

calamine ; Solutech Protection et Solutech Planchers chauffants assurent la

protection anticorrosion et antitartre des circuits ; Solutech Extraction air et boues

agit en extrayant les bulles d’air et les boues anciennes.

• Optimiser : spécifiquement conçue pour les circuits de chauffage ENR, cette

solution comprend Glycol Solutech Pompe à chaleur et Solutech Panneaux

solaires pour la protection au gel ; Solutech Filtre PAC eau/eau pour éviter

l’encrassement du primaire sans pose d’échangeur à plaque ; 

Solutech Condensats & condensats sol, pour la neutralisation des rejets 

acides de chaudières à condensation.

• Solutionner : Solutech Désembouage peut être complété par l’action mécanique

du Solutech Pompe mobil, une pompe de désembouage multicircuit avec

inverseur de flux ; le reconditionnement préventif du circuit est assuré par

Solutech Protection et Solutech Planchers chauffants et l’extraction des bulles d’air

et des boues est réalisée par Solutech Extraction air et boues. 
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NÉGOCIANTS

commerciaux itinérants ne pouvaient pas
suivre et absorber toutes les évolutions
technologiques, et en particulier celles
concernant les EnR. D’où la décision, il y a
2 ans, de créer un poste de thermicien iti-
nérant capable de leur venir directement
en appui. Ce technicien n’intervient pas
lui-même sur les installations lors de la
mise en route, mais assure le conseil sur
site. Il accompagne ou non les commer-
ciaux sur l’ensemble de l’Île-de-France.
C’est vraiment un service supplémentaire
que nous offrons à nos clients. Par ail-
leurs, cela contribue à rassurer les com-
merciaux, voire à assurer leur montée en
compétence sur certains sujets. À terme,
nous envisageons de créer un second
poste, pour cette expérience assez aty-
pique dans le monde du négoce d’équipe-
ments thermiques.

La vieille recette qu’est le contact direct

avec le client reste semble-t-il une valeur

sûre…

Olivier Noël – Sans aucun doute ! C’est d’ail-
leurs pourquoi nous organisons chaque
année un salon des Solutions et Services en
ENR pour l’ensemble de nos agences. Cette
année, il s’est déroulé le 10 juin à Montlhéry
avec 45 stands pour accueillir 180 entre-
prises et 350 personnes. Succès !

Entre deux salons, quelles rencontres

organisez-vous ?

Olivier Noël – Environ 2 fois par mois pour
l’ensemble des agences, nous organisons
des rendez-vous de fin d’après-midi avec
une vingtaine d’installateurs et 1 ou 2 fabri-
cants autour d’une technologie ou de nou-
veaux produits. Nous commençons à réali-
ser également ces rencontres le midi. Ces
rencontres sont généralement très béné-
fiques pour tous.

Vous livrez vos clients sous une ½ journée.

Comment êtes-vous organisés pour cela ?

Olivier Noël – Ce service remonte à l’ori-
gine de l’entreprise. Il est ancré dans notre
stratégie. Il s’agit d’une livraison gratuite et
sans minimum de commande, à laquelle

Filière Pro – Vous disposez de thermiciens-

conseils en agence, quel est leur rôle ?

Olivier Noël – À l’origine, Orvif assurait uni-
quement le négoce dans le domaine sani-
taire. En 1996, l’entreprise a ouvert un
département chauffage, étoffé depuis par
la climatisation et les énergies renouvela-
bles. C’est pourquoi, plus récemment,
nous avons concrétisé notre maîtrise du
secteur en créant des postes de thermi-
ciens-conseils dans nos 4 agences hors
Paris. Aujourd’hui, ils sont 8, soit 2 par
agence, à guider techniquement les instal-
lateurs parmi les technologies les plus
récentes et plus largement sur les projets
de chauffage, climatisation, ventilation et
EnR. Il leur arrive parfois d’aider au dimen-
sionnement, mais sans pour autant empié-
ter sur la fonction bureau d’études. La
démarche prend surtout du sens pour les
professionnels qui abordent une nouvelle
technologie pour la première fois. Les ther-
miciens-conseils informent alors des
bonnes pratiques à adopter ou des élé-
ments à ne pas oublier sur un devis…

Plus récemment, Orvif a embauché un

thermicien itinérant, qu’apporte-t-il de

plus ?

Olivier Noël – Sur notre agence de Melun,
nous nous sommes aperçus que nos

les installateurs ont recours pour 80 % de
leurs achats. Pour cela, nous disposons
d’une flotte de 20 camions avec nos pro-
pres chauffeurs. C’est évidemment de
l’agence la plus proche du site de livraison
que part la livraison. En cas de rupture de
stock dans une agence, nous utilisons des
navettes inter-agences pour assurer l’ap-
provisionnement. Orvif propose aussi la
gestion d’une commande globale livrée au
fil de l’avancement du chantier.

Disposez-vous de showrooms ?

Olivier Noël – Aucune de nos 6 agences
n’en dispose. Malgré cela, nous vendons
quand même des produits typiquement
exposés en ces lieux ! Toutefois, nous tra-
vaillons en collaboration étroite avec les
showrooms des fabricants, notamment de
meubles de salle de bains, implantés en
région parisienne.

Quelles perspectives de développement ?

Olivier Noël – Bien que nos livraisons
desservent l’ensemble de l’Île-de-France,
nous cherchons à ouvrir une agence
dans l’ouest parisien. Ce qui permettrait
de délester le stock de certains comp-
toirs, et d’assurer globalement notre
développement. ■

Propos recueillis par Michel Laurent

ORVIF : des thermiciens en agence 
et sur site
Au-delà du négoce, Orvif ne conçoit son métier qu’au travers du service. Afin d’asseoir ses
compétences en matière de chauffage, climatisation et énergies renouvelables, l’entreprise compte
aujourd’hui 9 thermiciens disposés à conseiller et à aider les installateurs dans leurs choix
technologiques. Rencontre avec Olivier Noël, responsable marketing et communication.

Olivier Noël, 
responsable marketing 
et communication chez Orvif.
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Un négociant 100 %
indépendant
Depuis 1967, Orvif a su rester

indépendant et dans le cadre

d’une gestion familiale.

Aujourd’hui, la direction générale

est assurée par Isabelle Roux,

fille de M. et Mme Favez,

créateur de l’entreprise. Orvif

compte 6 agences et 135 salariés

pour un C.A. de plus de 40 M€.  





Filière Pro – Quel est le contexte dans

lequel vous travaillez ?

David Corgier – Aujourd’hui, on constate
que beaucoup trop de bâtiments labelli-
sés thermiquement ne sont pas à la hau-
teur des cibles originales et ne sont ni
confortables, ni performants. Or, les usa-
gers, occupants ou exploitants, vont de
plus en plus souvent être informés des
performances réelles de leur bâtiment. De
plus, les coûts d’exploitation font grima-
cer les gestionnaires alors que l’investis-
sement a été conséquent. 

Les maîtres d’ouvrage ont-ils eux aussi des

préoccupations sur le sujet ?

David Corgier - De leur côté, les maîtres
d’ouvrage ont conscience des enjeux de
la consommation et sont prêts à s’enga-
ger sur ces points. Ils ont donc besoin de
limiter les risques. C’est pour toutes ces
raisons que nous intervenons, en amont
à la conception, en cours de réalisation,
ou bien en aval, sur un bâtiment existant
en exploitation.

De quelle manière intervenez-vous

concrètement ?

David Corgier - En phase de conception
ou en cours de chantier, nous relisons et
validons toutes les pièces écrites. Nous
demandons des explications et des argu-
mentations sur les choix qui ont été faits,
nous quantifions leur impact énergétique
et économique et nous proposons des
alternatives. Du coup, nous pouvons
changer les pratiques des concepteurs
car il peut nous arriver de faire modifier
les façades, ou tous les schémas des
fluides, par exemple.

Et sur un bâtiment déjà terminé ?

David Corgier - Nous effectuons des
mesures et nous proposons, si néces-
saire, une remise à niveau des installa-
tions pour les adapter aux besoins réels.
Mais nous pouvons également gêner les
usagers et les exploitants dans leurs habi-
tudes. Un bâtiment qui n’est pas perfor-
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mant n’est pas forcément mal conçu : il
peut être mal piloté. Certains exploitants
ou utilisateurs ne s’intéressent pas du tout
à l’efficacité énergétique.

Comment arriver à leur faire prendre

conscience de l’enjeu ?

David Corgier - Une partie de notre mis-
sion est de faire de la médiation. Il y a des
moments où ça chauffe un peu parce que
nous posons des questions gênantes. Et
quand nous proposons des solutions, il
faut faire en sorte que nos interlocuteurs
se les approprient, que ce soit la maîtrise
d’œuvre ou l’exploitant. Il y a un côté
humain important, même si cela reste
très technique.

Quels types de solutions proposez-vous ?

David Corgier - Plus c’est simple, moins
c’est compliqué ! Nous préconisons un
investissement limité, des solutions fiables,
robustes, simples, avec un coût de mainte-
nance contenu. Et il faut être réaliste sur les
niveaux d’exigences que l’on peut avoir
envers les entreprises et les utilisateurs. Il
faut connaître l’homme et ses limites.

Sur quels domaines êtes-vous le plus

sollicités ?

David Corgier - Même si nous avons un
peu travaillé sur l’habitat, logements grou-
pés et maisons individuelles, notre cœur
de métier, c’est le tertiaire, l’industriel, le
commercial. Ce sont des secteurs où les
promoteurs vont afficher le plus facile-
ment les performances et où les coûts
d’exploitation sont regardés à la loupe.
Mais dans l’habitat, les problématiques
restent les mêmes et il va falloir lever le
voile sur les performances réelles des sys-
tèmes. On sait qu’il y a des choses qui ne
marchent pas, qui ne fonctionnent pas et
pour lesquelles le maître d’ouvrage ne
retrouvera jamais son investissement.
C’est un discours iconoclaste qui fait réagir
les gens, mais c’est une réalité. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Issu d’un projet en recherche et développement, le cabinet d’ingénierie Manaslu Ingénierie
intervient en assistance de maîtrise d’ouvrage sur des projets et des bâtiments avec une
ambition de performance énergétique élevée, surtout quand elle semble difficile à résoudre.
Entretien avec David Corgier, directeur général de Manaslu Ingénierie, qui nous explique ce
cabinet pas tout à fait comme les autres.

Manaslu, un cabinet d’ingénierie 
au discours iconoclaste

BUREAUX D’ÉTUDES

David Corgier, 
directeur général 
de Manaslu Ingénierie

©
 M

an
as

lu
 In

gé
ni

er
ie

filièrepro - N°16 - Septembre - Octobre 2011

Un cabinet
d’ingénierie issu
de la recherche
Manaslu Ingénierie s’appuie sur

Genhepi (Gestion de l’énergie

pour l’habitat économe et

promoteur d’innovations), une

méthodologie originale mise au

point par le CEA INES, avec de

nombreux partenaires,

notamment industriels, à partir

de 2004. Ce projet scientifique a

permis de faire des études

paramétriques, des mesures sur

le terrain et de générer des

outils. Des demandes existaient

pour valoriser ces outils au

niveau commercial : Masnalu est

né par essaimage.
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Slobodan Arézina, 
directeur du développement 
chez Lemaire Bâtiment.

Sorti du lycée Maximilien Perret, un BT de
chauffage en poche, Slobodan Arézina
débute sa carrière dans le secteur de l’ins-
tallation industrielle… Puis à 26 ans, il
monte sa propre entreprise. Une aventure
qui durera 15 ans… et s’arrêtera pour des
problèmes de trésorerie face à des retards
de payement client. Mais Slobodan
Arézina n’en reste pas là. Trois ans plus
tard, en 1997, il rachète Lemaire Bâtiment
avec ses anciens collaborateurs. Depuis,
l’entreprise ne cesse de grandir. En
témoigne la croissance du chiffre d’af-
faires, qui bondi de 150 k€ (1 MF en 1997) à
11 M€ actuellement, avec une équipe
aujourd’hui composée de 60 salariés.
Slobodan Arézina a cédé son entreprise en
2009, mais reste cependant en charge du
développement.
Implanté à Créteil (Val-de-Marne), Lemaire
Bâtiment assure des prestations d’installa-
tion, d’exploitation et d’entretien en plom-
berie, chauffage et climatisation en région
Île-de-France. L’entreprise intervient dans
les logements sociaux, le tertiaire et aussi
dans l’industrie.

Filière Pro – Quel a été le moteur de votre

développement ?

Slobodan Arézina – Nous avons surtout
bénéficié de l’embellie des années 2000. De
plus, nous concentrons notre activité dans

La mise au point semble retenir toute

votre attention…

Slobodan Arézina – Oui, car il s’agit selon
moi de la partie la plus délicate de notre
intervention. Celle qui traduit le vrai savoir-
faire de l’entreprise. Dans ce domaine, nos
techniciens d’exploitation épaulent nos
équipes d’installateurs.

Avez-vous recours à l’apprentissage ?

Slobodan Arézina – Depuis plusieurs
années, nous ouvrons la porte aux jeunes
via l’apprentissage en alternance pour
l’obtention d’un CAP, puis d’un BT. C’est
pour eux la première étape, car nous
savons les amener à la maîtrise de situa-
tions complexes. En 7 ans de formation, à
l’âge de 23 ans, ils sont alors pleinement
opérationnels pour apporter une forte
valeur ajoutée sur les chantiers.

L’entreprise dispose aujourd’hui d’un ERP.

Comment s’est déroulée la mise en route

de ce nouveau système de gestion

informatique ?

Slobodan Arézina – Devant la masse des
données et l’ampleur du suivi, nous avons
ouvert en 2007 un chantier par lequel le sys-
tème informatique traditionnel a fait place à
un nouveau système de gestion, depuis le
devis jusqu’au suivi de règlement. Cette
installation a duré près de 3 ans avec, il faut
l’avouer, des phases difficiles. 
Aujourd’hui, nous disposons d’un outil
informatique homogène qui évite la ressai-
sie des données et nous offre une plus
grande souplesse pour le travail hors du
bureau. Les techniciens ont par exemple
accès à distance aux devis et pour le ges-
tionnaire, cela facilite le suivi tout en per-
mettant une plus grande finesse dans
l’analyse de la situation. Seule la partie
télégestion sur les installations techniques
de nos clients nécessite une entrée
manuelle des informations dans le sys-
tème. Aujourd’hui, nous sommes en phase
totalement opérationnelle. ■

Propos recueillis par Michel Laurent

le secteur de la rénovation et de la réhabi-
litation. Lemaire Bâtiment ne participe
jamais à des chantiers dans le neuf.

Pourquoi ce choix ?

Slobodan Arézina – La construction neuve
relève d’un métier bien particulier, qui s’ap-
parente à un travail en série, dans le collec-
tif ou dans le tertiaire. Chez Lemaire
Bâtiment, nos techniciens savent en
revanche apporter une plus grande valeur
ajoutée avec des compétences particu-
lières. Nous avons par exemple une très
bonne maîtrise des réseaux en cuivre, en
acier et en PVC spécifique à l’industrie. 

Quels sont les leviers de cette valeur

ajoutée ?

Slobodan Arézina – La formation ! Car l’es-
sentiel de notre métier consiste à être en
permanence au goût du jour. J’estime que
3 à 5 jours de formation par personne et
par an demeurent un minimum. Cela per-
met de maintenir le niveau des techniciens
en matière de nouvelles technologies, de
sécurité sur les chantiers et aussi de mise
au point des installations.

Formation du personnel et investissement dans les outils de gestion sont deux leviers sur lesquels
Lemaire Bâtiment s’appuie pour développer l’efficacité de l’entreprise. Rencontre avec Slobodan
Arézina, directeur du développement.

Lemaire Bâtiment : 
savoir être “à la page“
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Impliqué au sein
du GCCP
Entré au GCCP (Syndicat des

entreprises de génie climatique

et de couverture plomberie) en

1985, Slobodan Arézina assure la

présidence de la commission

communication depuis 3 ans.

« Aujourd’hui, nous sommes

totalement investis dans

l’approche de la RT2012,

notamment via la mise à jour

des compétences et la formation.

Il faut comprendre que dans sa

propre entreprise, on est

toujours seul. Partager

l’expérience avec ses confrères

permet de faire évoluer

l’ensemble de la filière ! »
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Bien que les catalogues des fabricants et
les magazines de décoration présentent à
longueur de pages des salles de bains
vastes et suréquipées, la réalité dans les
logements est toute autre : les salles de
bains des Français sont petites. Selon
l’IPEA (Institut de promotion et d’études de
l’ameublement), 41,7 % d’entre elles font
6 m² ou moins, avec une grande part entre
5 et 6 m². « La taille des salles de bains des
Français n’augmente pas, même quand ils
construisent leur maison : au moment des
arbitrages, quand il faut décider comment
répartir les surfaces dans la maison, ils pré-
fèrent garder de la place pour le salon ou la
cuisine, quitte à réduire la chambre ou la
salle de bains. De plus, quand ils ont le
choix, ils préfèrent avoir deux petites salles
de bains plutôt qu’une grande », explique
Christophe Gazel, directeur de l’IPEA.
C’est également une pièce où l’on passe
peu de temps : moins de 20 mn en
semaine, que ce soit le soir ou le matin.
Selon l’IPEA, les Français sont en effet 18 %
à estimer que ce n’est qu’une pièce de pas-
sage, mais pour 48 % d’entre eux, elle doit
être fonctionnelle et confortable.

Une fonction essentielle : se laver

Les salles de bains mini ne laissent pour la
plupart, la place qu’à une douche. Ce qui
est paradoxal à l’heure où le marché se
tourne résolument vers les modèles XXL :
les receveurs 90 x 90 cm sont devenus la
norme et il n’est pas rare d’équiper une
salle d’eau avec un bac de 160 x 90 cm.
Quand la place n’est vraiment pas là, un
classique receveur de 70 x 70 cm fera son
office, même s’il n’est pas des plus pra-
tiques car laissant un espace trop étroit
pour bouger correctement dans la
douche. S’il est possible, un dégagement
dans une des parois, au niveau des bras,
offre plus d’aisance.

Dès qu’on passe à des tailles supérieures
de receveur, l’espace pour bouger devient
plus confortable. Une forme de receveur
en quart de cercle ou en pointe de dia-
mant permet de gagner quelques cm² au
sol. L’emplacement du robinet devient
important, sa conception aussi. Et un peu
d’astuce peut faire gagner de la place,
comme par exemple, Ecostat Select,
d’Hansgrohe. « On peut disposer sham-
poing et savon sur la tablette en verre
Securit qui recouvre ce robinet thermosta-
tique. La tablette paraît grande mais elle
fait la même profondeur qu’un robinet
thermostatique classique, sans la perte
d’espace qui allait avec », décrit Eric Losi,

directeur marketing d’Hansgrohe.
En rénovation, en remplacement d’une
ancienne baignoire, il est possible de la
remplacer par une douche spacieuse et
agréable à utiliser. « Le marché de la bai-
gnoire chute, il y a une vraie opportunité
de développement sur ce créneau »,
estime Philippe Mandray, directeur com-
mercial et marketing de Kinedo. Ainsi,
Kinemagic permet un remplacement
rapide, en 24 h, quasiment sans travaux.
Cette cabine comporte un receveur de
grande taille et des panneaux de fond en
verre dépoli, qui évitent la pose de faïence
là où la baignoire a été retirée. Elle existe
en deux versions : open, totalement
ouverte, ou solo, avec une paroi en verre
de sécurité transparent. 

Laisser de la place

Rabattre entièrement la paroi de douche
contre le mur en position ouverte et laisser
l’espace libre lorsqu’on ne prend pas une
douche, c’est l’idée qu’exploite Duravit
avec Open Space. « Nous ne sommes pas
fabricant de parois de douche, c’est une
idée qui nous a été proposée par un de nos
designers, souligne Philippe Soiron, direc-
teur des ventes de Duravit France.
Installées en angle, deux parois ont la par-
ticularité d’être pivotantes à 180° : elles
peuvent s’ouvrir vers l’extérieur mais aussi
se rabattre vers l’intérieur. L’une d’elles est
montée sur un profilé de manière à être à

Les mètres carrés sont comptés dans les salles de bains. Pas facile de les aménager de manière à
les rendre pratiques et confortables. Les fabricants se sont penchés sur la question et proposent
des solutions tailles mini et fonction maxi.

Salles de bains : petites par la taille,
grandes par le confort
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3,6%

8,9 %

14,0 %

15,2 %

6,2 %9,5 %

6,9 %

35,7 %

Moins de 4 m² : 3,6 %

4 m² : 8,9 %

5 m² : 14,0 %

6 m² : 15,2 %

7 m² : 6,2 %

8 m² : 9,5 %

9 m² : 6,9 %

10 m² et plus : 35,7 %

La taille des salles de bains en France 
(source : Ipea 2009-2010)

Un exemple de salle de bains gain de place, grâce à une baignoire asymétrique. Collection
Tendance de Kinédo.
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d’Aquarine, qui n’utilise qu’une quaran-
taine de litres d’eau. 
Certains fabricants proposent des bai-
gnoires asymétriques, comme Micromega
Duo, de Jacob Delafon. Et même la balnéo
est accessible aux modèles réduits,
comme le modèle Milonga de Grandform,
en 160 cm de long et 90 cm de large, qui
est compatible avec les programmes bal-
néo de Grandform (SilencéO, Color,
Sensation, Multisens).
Et pour ceux qui ne peuvent pas choisir
entre douche et bain, mais ne peuvent pas
installer les deux dans la même pièce, il
existe des combinés, comme les modèles
383 et 385 de Teuco. Ce sont des baignoires
dotées d’une porte qui s’ouvre sur toute la
hauteur et permet d’entrer dans l’espace
douche. Ces baignoires peuvent être équi-
pées d’un système d’hydromassage.

Un besoin : le rangement

« Une des demandes fortes des consom-
mateurs, c’est une grande capacité de ran-
gement », explique Christophe Gazel. La
salle de bains est partagée par toute la
famille, la fonction de rangement est
essentielle : il faut des solutions de range-
ment pratiques et multifonctions, utiles à
tous et qui prennent très peu de place. De

fait, la salle de bains sert au rangement des
produits cosmétiques dans 99,5 % des cas,
du linge de toilette (79,5 %), beaucoup plus
rarement pour les vêtements (8,7 %) ou le
linge de lit (3,7 %). Elle peut servir aussi à
accueillir l’armoire à pharmacie ou les
sous-vêtements.
En complète contradiction avec ce besoin,
la tendance très épurée des dernières
années, avec une simple vasque posée
sur une planche soutenue par deux
équerres, est donc en perte de vitesse.
Très esthétique, elle se révèle peu pra-
tique au quotidien.
Pour Thierry Cuvillier, directeur commer-
cial de Decotec, « il existe une vraie
demande sur les meubles compacts. Nous
avons aujourd’hui une belle réponse sur
les meubles à faible encombrement,
comme par exemple la série M2, comme
mètre carré, des petits meubles contempo-
rains, au design inspiré des smartphones,
qui rentrent dans très peu d’espace ». Ou le
meuble Millesime, avec une porte coulis-
sante vers le bas qui offre une belle capa-
cité de rangement.
Même constat pour Corinne Le Rolland,

responsable marketing résidentiel d’Ideal
Standard : « aujourd’hui, nous dévelop-
pons de plus en plus des consoles et des
colonnes car les solutions de rangement
sont un axe de développement ».
Héritiers des meubles de cuisine, les meu-
bles de salle de bains mesuraient 60 cm de
profondeur. Les fabricants font évoluer
cette taille, passant à 50 cm, pour 45 cm,
voire 35 cm aujourd’hui, comme la gamme
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10 cm du mur quand elle est rabattue : cela
laisse de la place pour la robinetterie. On
peut équiper ces parois de douche de glace
sans tain qui donne un effet miroir et
agrandit visuellement la salle de bains. On
résout ainsi une problématique que beau-
coup de gens rencontrent dans l’équipe-
ment de la salle de bains ».
Les baignoires mesurent souvent entre 170
ou 180 cm. Pour les inconditionnels du
bain, il existe des baignoires taille mini.
Ainsi Mimo, de Laufen, dans un esprit tout
en rondeurs, avec seulement 105 cm de
long et 70 cm de large ; ou Varia,

La forme quart de cercle, comme pour ce
modèle Terra de Leda, fait gagner quelques
cm2 au sol par rapport à un receveur carré.

Petits et colorés, les meubles de la gamme
M2 de Decotec.
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Une douche de plain-pied
Entièrement carrelée, et surtout avec un bac affleurant au niveau du sol, la douche

à l’italienne se prête aussi bien aux interprétations de grande taille qu’aux espaces

réduits. Elle offre l’avantage, quand elle est réalisée « dans les règles », de ne

prendre aucune place puisqu’elle ne comporte normalement ni paroi ni rideau,

mais pour les petites salles de bains, il faudra prévoir une protection contre les

projections d’eau. Reste l’avantage de ne pas avoir de bac délimité mais un sol

d’un seul tenant.

La réalisation de la douche à l’italienne repose sur l’étanchéité du cuvelage. Elle

peut être assurée par une feuille de zinc ou de plomb recouverte d’un béton

hydrofuge, puis d’un carrelage. Ou par un kit avec un film étanche, comme

Isotanche Classic Pro de Schlüter Systems, Turbo Sol de SAS. Ou encore un

receveur prêt à carreler, comme Fundo, de Hewi, Jackoboard, de Jackon. Grâce

aux matériaux utilisés, la forme du receveur peut s’adapter à l’imagination de

l’installateur... ou aux contraintes posées par la salle de bains (des murs pas tout à

fait à angle droit, un conduit dans un angle masqué par une paroi en biais, etc.).

Pour l’évacuation, une bonde ronde impose un receveur à quatre pans, pas

forcément facile à carreler avec des carreaux grands formats. Il est possible de

choisir l’esthétique de la grille, simple, ou plus élaborée comme la grille Visign

RS4 de Viega, selon le style de la salle de bains.

Une rigole de douche permettra un receveur à deux pans, avec une esthétique

différente, voire à une seule pente si elle est positionnée à l’entrée de la douche

ou contre le mur. Viega propose notamment la série Visign de rigoles, avec des

motifs différents (vagues, rond, fentes parallèles, etc.). Le fabricant vient même de

créer un modèle recoupable, Advantix Vario, qui s’adapte au millimètre près à la

taille de la douche.

Suite page 30





De son côté, Delpha lance la gamme
Urban Pro, avec une profondeur générale
de 46 cm. Pour Loïc Maumené, directeur
de Delpha « la profondeur est un faux pro-
blème car elle n’a pas d’intérêt : un meuble

trop profond n’est pas pratique parce qu’il
faut aller chercher les objets au fond ».
Certains font des meubles galbés, plus
étroits d’un côté que de l’autre tout en
offrant une vasque confortable, comme
les meubles Delta d’Ambiance Bain, avec
une profondeur de 23 cm d’un côté et
40 cm de l’autre.

Petits mais astucieux

Pour gagner de la place, quand la taille
des éléments ne peut plus être réduite, il
faut combiner les fonctions. Ainsi le lave-
mains Combo, de Décotec, « pour lequel
nous avons intégré les fonctions comme
le distributeur de savon et les accessoires
de WC, avec un design qui dissimule au
regard certaines parties », explique
Thierry Cuvillier.
Dans la collection qui porte leur nom et
dessinée pour Axor, la marque haut de
gamme de Hansgrohe, les frères
Bourroullec ont imaginé une tablette qui
sert à la fois d’étagère et de robinet. Ou
comment faire esthétique, original et pra-
tique à la fois. ■

Corinne Montculier

DOSSIER Salles de bains : petites par la taille, grandes par le confort

Italik de Sanijura et la série Contraste
d’Aquarine. La gamme Free Style, de Lido,
offre le confort des tiroirs coulissants, avec
sortie totale pour une utilisation pratique et
un amortisseur de fermeture.

Kinemagic, de Kinedo, permet de remplacer une baignoire existante par une très grande
douche, en minimisant les travaux.
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Chauffer petit mais rapide
La solution gain de place idéale est le chauffage par le sol. Mais ce n’est pas toujours possible,

notamment en rénovation. Et cela ne correspond forcément non plus aux besoins des utilisateurs.

« L’ADEME recommande dans la salle de bains une température légèrement supérieure au reste de

la maison », explique Stanislas de Châteauvieux, chef produits sèche-serviettes groupe Atlantic. Or,

le plancher chauffant ne permet pas de monter rapidement de quelques degrés la température de la

pièce. Possibilité qu’offre le radiateur sèche-serviette, qui est aujourd’hui plébiscité dans les salles

de bains.

Dans les maisons neuves, les chauffages à eau chaude basse température deviennent de plus en

plus fréquents, mais imposent des radiateurs plus grands. Ce qui est en parfaite contradiction avec

le peu de place disponible dans les salles de bains. Les constructeurs travaillent sur des modèles les

plus compacts possibles, comme Finimétal, avec Chorus bain double : avec deux rangées de tubes

plats de part et d’autre du collecteur, il est aussi large et haut que des modèles traditionnels, tout en

ayant une puissance supérieure.

Pour les systèmes de chauffage qui ne sont pas basse température, Finimétal a conçu un sèche-

serviette petite taille pour mettre sous une fenêtre ou une pente de toit. Chorus Bain Allège fait

seulement 53 ou 68 cm de haut. « Nous avons travaillé sur la flexibilité par rapport à l’adaptation

aux salles de bains et sur l’accroche des serviettes », explique Aurélie Cahagne, responsable

marketing de Finimétal.

En électrique, les fabricants proposent des modèles étroits, d’une quarantaine de cm de large, ce

qui n’empêche pas le design, comme Acova, avec son modèle Clipper. Seulement 41 cm de large, et

un monomât qui peut être à droite ou à gauche et permet de glisser les serviettes sur le côté, pour

une puissance de 600 W.

Dernière solution, les radiateurs sèche-serviettes soufflants. Les modèles les plus basiques n’ont

qu’une fonction soufflerie. Un peu plus évolués, ils peuvent apporter un chauffage d’ambiance,

comme Belle-Île de Thermor.

Grâce à son monomât, 
le modèle Clipper d'Acova
permet aussi d'accrocher
les serviettes en les glissant
sur le côté.
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Réputé comme étant dans la plupart des cas
de puissants gaz à effet de serre, les fluides
frigorigènes doivent être manipulés de
manière responsable, ce qui ne peut être fait
que par un professionnel certifié. La mise en
œuvre d’accords au niveau européen et au
niveau national s’appuie sur un encadre-
ment strict des entreprises manipulant les
fluides frigorigènes. Depuis juillet 2009, ces
dernières doivent bénéficier d’une certifica-
tion d’entreprise, appelée « attestation de

capacité », pour pouvoir acheter des fluides
frigorigènes et les manipuler. Les profes-
sionnels doivent également utiliser les
outils spécifiques garantissant une parfaite
récupération sans fuite.
Aussi, parce que l’obtention de cette « attes-
tation d’aptitude » peut être un point cri-
tique pour certaines petites structures
(moins de 10 salariés), le ministère du déve-
loppement durable a décidé de mettre en
œuvre un plan d’accompagnement. Il a été

défini en concertation avec l’ensemble des
acteurs professionnels. Ce plan comprend
des actions d’information, mais aussi des
programmes de formation en partie finan-
cés par l’État et pilotés par l’Association
française du froid (AFF). Ces programmes
sont définis en collaboration avec les orga-
nisations professionnelles afin de cibler les
besoins des entreprises et de leur faciliter le
passage du cap du 5 juillet 2011. Plus de
4 500 professionnels seront ainsi formés. ■

Fluides frigorigènes : plan d’accompagnement 
vers l’« attestation d’aptitude »
Depuis le 5 juillet 2011, tout personnel manipulant des fluides frigorigènes doit être titulaire d’une
certification de personne, appelée « attestation d’aptitude ». Un programme d’information et de
formation pour les petites entreprises a été mis en place.

L’arrêté Titre V du 13 mai 2011 (paru au
JORF du 29 mai 2011) relatif à la prise en
compte des systèmes de production d’ECS
thermodynamiques électriques dans la
réglementation thermique 2005 abroge
l’arrêté du 29 juillet 2009. Le nouvel arrêté
prend en compte les technologies air
extrait/eau, air extérieur/eau, air ambiant
non chauffé/eau, eau glycolée/eau par cap-
teur enterré horizontal ou vertical, eau/eau,
sol/eau, sol/sol, boucle d’eau/eau, et sur
énergie de climatisation.

Quel arrêté Titre V à prendre en compte
en fonction de la date de dépôt de permis
de construire ? L’arrêté du 13 mai 2011
doit être appliqué à tout projet de bâti-
ment dont la demande de permis de
construire a été déposée à partir du 30
mai 2011.
Pour les permis de construire déposés
avant le 30 mai 2011 :
● L’arrêté du 29 juillet 2009 reste applicable

pour les technologies concernées par
son champ d’application ;

● L’arrêté du 13 mai 2011 peut être appli-
qué de manière volontaire et anticipée,
en particulier pour les technologies
non prises en compte par l’arrêté du 29
juillet 2009.

Les projets de bâtiment intégrant une tech-
nologie de production d’ECS thermodyna-
mique électrique couverte par l’arrêté du
13 mai 2011 ne peuvent par conséquent
plus faire l’objet d’une demande de Titre V
« opération ». ■

ECS thermodynamique électrique : 
application du Titre V
L’arrêté Titre V du 13 mai 2011 abroge l’arrêté Titre V du 29 juillet 2009. Quelques précisions quant
au texte à appliquer suivant la date du permis de construire…

Ce décret introduit des mesures adoptées
dans le cadre du Grenelle de l’Environ     -
 ne ment. 
Objectif : inciter à la prévention et à la
gestion des déchets, notamment au tra-
vers des plans départementaux de pré-
vention et de gestion dressés par les
conseils généraux. Le décret mentionne
précisément : l’élaboration, le contenu, le
suivi et l’évaluation des plans.

Le décret prend en considération l’ensem-
ble de la chaîne de traitement. Il invite, au
travers du plan de prévention, à dresser
un état des lieux de la gestion des
déchets ; un inventaire des types, des
quantités et des origines des déchets ; une
description de l’organisation de la gestion
de ces déchets ; un recensement des ins-
tallations existantes de transit, de tri et de
traitement de ces déchets.

Coté prévention, le décret introduit une pla-
nification de la gestion des déchets compre-
nant un inventaire prospectif à horizon de 6
ans et de 12 ans des quantités de déchets
issus de chantiers du bâtiment et des tra-
vaux publics à traiter selon leur origine et
leur type en intégrant les mesures de pré-
vention et les évolutions démographiques
et économiques prévisibles. ■

Michel Laurent

Un décret pour la prévention 
et la gestion des déchets de chantier
Le décret n° 2011-828 du 11 juillet 2011, paru au JORF du 20 juillet, introduit diverses dispositions
relatives à la prévention et à la gestion des déchets de chantier issus de la construction de bâtiments
et de travaux publics.

RÉGLEMENTATION





Filière Pro – Quand ce nouveau centre va-t-

il entrer en fonction ?

Marc Rogler – La première formation a déjà
eu lieu mi-septembre. La construction a
duré dix-huit mois et nous avons mainte-
nant un centre d’une belle prestance, à la
ligne épurée, caractéristique du style
Weishaupt. Il est en béton apparent, avec
de larges surfaces vitrées. Il possède aussi
un puits de lumière qui met en valeur nos
produits à l’intérieur. Le bâtiment est
équipé d’un plafond chauffant et rafraîchis-
sant fonctionnant grâce à une pompe à
chaleur. L’énergie est fournie par la nappe
phréatique et gérée ensuite par un système

de gestion technique du bâtiment (GTB),
conçu par Neuberger, filiale du groupe
Weishaupt. Cela met en œuvre l’ensemble
de nos savoir-faire.

À quel matériel ce centre de formation va-

t-il être dédié ?

Marc Rogler – Nous avons désormais à
disposition deux salles théoriques et
trois salles pratiques, sur 1 000 m², dans
lesquelles nous allons former sur toutes
les technologies proposées par Weishaupt.
Il s’agit d’un outil ultra moderne de pré-
sentation de l’ensemble de nos produits
qui, en plus, offre une capacité d’accueil

Possédant déjà 16 centres de formation à travers la France, Weishaupt complète son réseau avec un
nouveau centre, à Colmar au siège social de sa filiale française. Sa particularité : il permet de proposer
des formations sur l’ensemble de la gamme du fabricant, brûleurs, chaudières, PAC, systèmes solaires
et aussi géothermie. Marc Rogler, directeur administratif du personnel de Weishaupt, nous détaille ce
nouveau centre qui vise à renforcer les liens du fabricant avec ses clients.

Weishaupt ouvre un nouveau 
centre de formation 

FORMATION

Marc Rogler,
directeur administratif 
et du personnel de Weishaupt
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supérieure à ce que nous avions jusqu’à présent. Il permet des for-
mations théoriques et des exercices pratiques. Il est essentiel que
nos clients manipulent les produits.

Quand vous parlez de l’ensemble de votre gamme, que cela

recouvre-t-il exactement ?

Marc Rogler – Aujourd’hui, notre activité se répartit selon trois
points forts : la production d’énergie, avec notre filiale Géoforage
qui fait du forage géothermique ; toutes les techniques d’énergie
commercialisées par Weishaupt (brûleurs, chaudières, systèmes
solaires, PAC). Et la gestion de l’énergie, par Neuberger. Notre
métier est d’aider à optimiser l’utilisation de l’énergie, et dans ce
cadre, la formation est importante et c’est ce que nous voulons
mettre en avant.

Qui allez-vous accueillir dans ce centre ?

Marc Rogler – Nous allons former l’ensemble de nos équipes : les
techniciens, les technico-commerciaux ainsi que le personnel
administratif, et bien évidemment nos clients : bureaux d’études,
artisans, exploitants, etc. Le centre a une capacité d’accueil de deux
groupes de 8 à 12 personnes par jour. Pour des informations
clients, nous pouvons accueillir plus de monde. Sur des thèmes
très spécifiques, comme les gros brûleurs industriels, nous pen-
sons former aussi des clients qui viendront d’au-delà de la France.

Les autres centres vont-ils continuer à fonctionner ?

Marc Rogler – Oui, bien sûr ! Ce nouveau centre ne doit rien enle-
ver aux centres déjà existants, il vient en complément. Nous vou-
lons être proches de nos clients. Cela passe par une proximité géo-
graphique dont nous bénéficions via nos vingt-six implantations
dans de grandes villes à travers toute la France, dont seize sont
également centres de formation. Nos clients peuvent y trouver
conseil, formation et service directement. 

La notion de proximité semble très importante dans la politique de

Weishaupt…

Marc Rogler – Notre credo, c’est la grande fiabilité des produits et
les services qui l’accompagnent. Le conseil, le SAV, la formation
sont des points primordiaux. Nous sommes d’ailleurs un des seuls
fabricants à avoir un réseau de SAV intégré. Nous travaillons en
partenariat avec nos clients afin de leur proposer les produits qui
leur conviennent et le service adéquat. C’est dans ce cadre que
nous avons construit notre nouveau centre de formation et que
nous maintenons les autres. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Le nouveau centre, non seulement présente l’ensemble de la
gamme de Weishaupt, mais la met aussi en pratique avec un
chauffage et un rafraîchissement assurés par un forage dans la
nappe phréatique et diffusé par le plafond. L’ensemble est piloté
par une GTB (Gestion technique du bâtiment).

©
 w

ei
sh

au
pt



36 filièrepro - N°16 - Septembre - Octobre 2011

CHANTIER

L’aéroport Roissy-Charles de Gaulle se
dote d’un nouveau bâtiment destiné à
accueillir les passagers. Disposé entre les
terminaux 2A et 2C, l’infrastructure assure
confort et détente des visiteurs, avec
notamment la présence de nombreux
commerces. Conçu selon un cahier des
charges HQE, le bâtiment intègre, entre
autre, un système de ventilation à double
flux et permet de récupérer les eaux de
pluies afin de les recycler pour l’arrosage
des jardins intérieurs et l’alimentation
d’une batterie de vingt WC. Pour cela, le
bureau d’études de Sotralentz a préconisé
l’installation de deux cuves de 35 000 litres
(13,5 m de long pour environ 2 m de dia-
mètre) destinées à recevoir les eaux de
pluies issues de la toiture d’une surface de
4 000 m². Le volume d’eau récupérable est
estimé à 1 220 m3 par an.

Chantier sur le tarmac

Fournisseur des cuves, Sotralentz a
répondu à d’incontournables contraintes
de génie civil et de disposition des équipe-
ments. En premier lieu, les cuves ne pou-
vaient pas être enterrées comme cela est le
cas habituellement. Elles sont alors directe-
ment disposées en sous-sol technique du
bâtiment. ETDE, en charge de la mise en
œuvre de l’installation a donc réalisé deux
socles de béton recevant et épousant la
forme des cuves sur 60 cm de tirant. « Il fal-
lait surtout stabiliser chaque cuve afin
d’empêcher tout mouvement ou déplace-
ment. Les contraintes dimensionnelles du
local et les contraintes de hauteurs des fils
d’eaux imposées, ont prévalu sur les choix
des cuves et de la filtration », explique
Christophe Jaeger, responsable du bureau
d’études chez Sotralentz.

Deux cuves en polyéthylène

Le bureau d’études d’Aéroport de Paris a
souhaité dès le départ l’intégration de
cuves en polyéthylène soudé. Sotralentz a
donc proposé deux cuves de 35 000 litres
à double peau : une peau structurelle
annelée extérieure doublée d’une peau
intérieure lisse. Avec une masse de moins

de 3 tonnes pour 35 m3, l’ensemble en
polyéthylène reste relativement léger. Un
atout lors de la mise en œuvre.

Plusieurs étapes de filtration

L’eau directement issue de la toiture
arrive dans un filtre dégrilleur à cascade
pour gros débits VF6. Installé en amont
de chaque cuve, ce filtre élimine les
impuretés les plus grosses. Celles-ci sont
déversées et évacuées par le trop-plein et
dirigées vers les égouts. D’un débit de
9 litres/seconde, le filtre VF6 valorise glo-
balement plus de 85 % des eaux de pluie
collectées. Son entretien nécessite 2
contrôles et un rinçage par an. La trappe
d’accès supérieure ne pouvant être
ouverte en totalité à cause de la structure
en béton du local, Sotralentz a pris soin
d’aménager des vérins capables de

maintenir cette trappe d’accès levée en
position intermédiaire.
La crépine par laquelle est pompée l’eau
dans chaque cuve constitue la deuxième
étape de filtration. Disposée à l’extrémité
d’un tuyau flexible, flottante, mais aussi
lestée, cette crépine puise l’eau à environ
15 cm sous la surface de l’eau. De fait, les
particules en surface, de même que celles
reposant au fond de la cuve, ne sont pas
aspirées. En aval de la station de pompage
(unique pour les deux cuves), un troisième
poste de filtration et de traitement de l’eau
retient les particules les plus fines tout en
maîtrisant la coloration et l’odeur de l’eau
avant utilisation.

Un appoint en eau du réseau

Malgré les 70 m3 de stockage, les besoins
en eau peuvent dépasser les capacités de
récupération, notamment en période de
faibles pluies. Afin de garantir l’alimenta-
tion des sanitaires quoi qu’il arrive,
Sotralentz a prévu l’introduction d’eau du
réseau directement dans les 2 cuves. Un
capteur de niveau détecte un niveau bas
critique et déclenche alors l’ouverture de
vannes afin de remplir les cuves. Réalisé
par gravité, cet apport d’eau potable ne
peut en aucun cas induire la pollution du
réseau en amont vers lequel aucun retour
n’est possible. « Les règles de discon-
nexion sont ainsi totalement respectées »,
conclut Christophe Jaeger. ■

Michel Laurent

La récupération des eaux de pluies pour les sanitaires fait partie des avancées mises en œuvre par ADP
à l’occasion de la construction d’un bâtiment de liaison entre les terminaux 2A et 2C sur l’aéroport de
Roissy-Charles de Gaulle. Sotralentz Habitat s’est impliqué sur ce chantier peu ordinaire du fait des volumes
mis en œuvre, mais aussi des contraintes strictes liées au génie civil et à la sécurité aéroportuaire.

Récupération d’eaux de pluies : 70 m² de
stockage pour un bâtiment aéroportuaire 

Un chantier sur zone aéroportuaire
nécessite une parfaite préparation
technique et administrative en amont. 

Les cuves ont été mises en place à
l’aide d’une grue, puis aussitôt
recouvertes par une dalle béton. 
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La solution Sotralentz, initialement
conçue pour une mise en œuvre
enterrée a été adaptée pour ce local
technique. 
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En cours de réalisation à Peyrolles-en-
Provence(1), le programme Terra Soléa com-
prend 60 appartements de 2 à 4 pièces en
acquisition libre. Cet ensemble de 4 bâti-
ments, élevé sur un étage, répond au cahier
des charges RT2005 BBC. Pour le chauffage
des appartements, le maître d’ouvrage du
programme a voulu innover en introduisant
le vecteur air, allié au gaz naturel. « C’est une
première pour Bouygues Immobilier », sou-
ligne Sabine Legouix, responsable
technique en charge du suivi de
l’opération. La salle de bains est
cependant équipée d’un sèche-ser-
viette à eau chaude raccordé sur la
chaudière à condensation.

L’air chaud individuel en collectif

À l’échelle de ce programme, il s’agit
également d’une première en immeu-
bles collectifs pour Nexilis et son
concept clé en main Yzentis(2). Vingt
appartements T2 et 40 appartements T3 sont
respectivement équipés de 3 et 4 bouches de
diffusion d’air chaud en partie haute de

chaque pièce. Le passage des gaines est
organisé dans le faux plafond du couloir.
La chaudière gaz naturel à condensation,
également en charge de la production
d’eau chaude sanitaire, trouve sa place au
dessus de la cuvette des WC, à l’intérieur
d’un bâti support intégrant le mécanisme
de chasse, la centrale de traitement d’air et
les collecteurs de plomberie. D’où un gain
de place évident.

Temps d’installation réduit

En charge de l’installation du système de
chauffage dans les 60 logements, Energem a
fait ses premiers pas avec la solution
Yzentis… Quelle a été votre approche du
système ? « Nous avions l’avantage d’avoir
déjà une expérience du vecteur air, avoue
Henri Manticello, gérant de l’entreprise. Nos
premières réalisations avec Yzentis ont été
approuvées par le bureau de contrôle,
notamment en matière d’accessibilité aux
organes de contrôle de la chaudière.
D’ailleurs, une chaudière murale disposée
en cuisine ne pourrait pas faire mieux sur ce
point ! Globalement, le contrôleur a émis un
avis très favorable. »
Quel est votre retour d’expérience sur les
temps de pose ? « Notre responsable de tra-
vaux est formel : Yzentis nous permet de
diviser les temps de montage de l’installa-
tion de chauffage par 3, en comparaison
avec une installation classique de type
“chaudière + radiateurs à eau chaude” ! En
témoigne l’équipement du dernier bâtiment
composé de 22 logements réalisés en 4 jours
par 3 techniciens. Cela comprenait la pose
des bâtis, des chaudières, des centrales de

traitement d’air et des bouches avec l’en-
semble des raccordements. Coté vecteur air,
une bouche s’installe en 10 minutes, tandis
qu’un technicien seul a pu poser 589 m de
gaine de distribution d’air en… 8 jours. »
Des difficultés techniques lors de votre pre-
mière pose d’Yzentis ? « Nous avons tout
de suite compris qu’il fallait installer la
structure porteuse à partir d’un sol bien
plan et d’un équerrage parfait des cloisons.
Après, c’est une question de réglage de
position du bâti pour lequel on prend vite
les bonnes habitudes. » Et Gilles Gaudin,
président du Groupe Nexilis, d’ajouter :
« Sur la base de l’expérience d’Energem,
nous avons d’ailleurs réalisé une notice de
montage en tenant compte du point de vue
du chef de chantier. »

Gain de place

Pour le maître d’œuvre, Bouygues
Immobilier, la solution gaz naturel Yzentis
participe à l’obtention du label BBC. C’est
aussi une façon de gagner de la place dans
chaque logement et de faciliter l’aménage-
ment intérieur. « Le fait d’intégrer la chau-
dière au niveau du bâti support dans les WC
requiert une surface supplémentaire d’envi-
ron 0,15 m². En contre-partie, nous gagnons
la place d’une chaudière murale en cuisine et
l’encombrement de plusieurs radiateurs,
souligne Sabine Legouix. De plus, nous
bénéficions d’un WC suspendu et d’un
niveau élevé de finition des portes d’habil-
lage de la chaudière. Ce qui contribue au
niveau de prestation global des apparte-
ments. Nous comptons déjà installer le vec-
teur air gaz naturel dans le cadre d’un pro-
chain programme. »
La solution Yzentis intègre des caissons
de répartition d’air chaud de 4 piquages.
De fait, comment comptez-vous procéder
pour équiper un T5 ? « Dans ce cas, nous
préférons intégrer une nouvelle centrale
de traitement d’air raccordée au module
ou utiliser le vecteur eau pour une pièce
spécifique. Yzentis est conçu pour per-
mettre cette mixité. » ■

Michel Laurent

(1) Livraison prévue fin 2011.
(2) Voir Filière Pro n° 15 pages 27 et 40.
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Le vecteur air chaud, couplé à une chaudière individuelle gaz naturel à condensation, équipe un programme
de 60 logements neufs BBC dans les Bouches-du-Rhône. Une première pour Bouygues Immobilier.  

Vecteur air et gaz naturel pour 
un programme de 60 logements BBC

CHANTIER

Henri Manticello, 
gérant d’Energem.

©
 D

.R
.

L’installation du
bâti avant
habillage.

L’ensemble après habillage.

Une bouche de soufflage
en partie haute.
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REPORTAGE 

GIORDANO Industries marie ses capteurs
solaires aux chaudières gaz naturel

GIORDANO
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Acteur de l’optimisation énergétique,
GIORDANO Industries conçoit et réalise,
entre autres, des capteurs solaires ther-
miques pour la production individuelle ou
collective d’eau chaude sanitaire et des bal-
lons de stockage. Un savoir-faire de plus de
trente-cinq ans anime les équipes de déve-
loppement et de production (voir encadré).
En complément, depuis fin 2010, 
GIORDANO Chaleur Soleil propose une
offre combinée mariant gaz naturel et
solaire thermique, avec ballon de stockage.
Les capteurs solaires Giordano contribuent
à la production d’eau chaude sanitaire avec
appoint de la chaudière si nécessaire.

Les capteurs solaires thermiques Giordano
conviennent à tous types de toitures. 

Le gaz naturel au service 

de l’optimisation énergétique

GIORDANO Chaleur Soleil se définit
comme acteur de l’optimisation énergé-
tique, en matière d’eau chaude sanitaire
et aussi de chauffage en maison indivi-
duelle. C’est pourquoi le spécialiste du
solaire propose une solution regroupant
une chaudière gaz naturel à condensa-
tion Géminox (fabriquée en France) et
des capteurs solaires thermiques plans
Giordano. Cette offre duo se décline avec
des chaudières murales  selon deux
niveaux de puissance. La chaudière
Docéane à modulation linéaire délivre de
5 à 25,2 kW pour un rendement de
109,3 % sur PCI. Elle permet une évacua-
tion des gaz par cheminée ou ventouse.
La chaudière THRi, modulante de 9,7 à
48,7 kW pour un rendement jusqu’à
107,7 % sur PCI. Les deux chaudières dis-
posent d’un corps de chauffe et d’un
condenseur en acier inoxydable.

Une solution pour l’habitat

performant

Sylvain Viellepeau, directeur de GIOR-
DANO Chaleur Soleil : « Nous remarquons
sur le marché combien le gaz naturel est
aujourd’hui plébiscité. Au-delà d’une com-
binaison que nous estimons performante
du point de vue énergétique, cela explique
entre autres notre volonté d’offrir une solu-
tion mariant gaz naturel et solaire. Plus
concrètement, notre choix s’est tourné vers
un produit que nous estimons le plus
adapté à l’offre Giordano. Nous avons éga-
lement veillé à la qualité du réseau d’ac-
teurs en matière d’entretien et de mainte-
nance des chaudières. » 
Sylvain Viellepeau estime que la combinai-
son gaz naturel + solaire thermique consti-
tue une solution bien adaptée aux réalisa-
tions BBC  d’aujourd’hui et de demain. 

Solaire et gaz naturel : un même but

Globalement sur une année, une chau-
dière gaz naturel à condensation couplée à

Si nécessaire, les capteurs se positionnent
au sol ou en brise-soleil.

Chaque capteur occupe une surface 
de 2 m² pour un positionnement 
au choix à l’horizontale ou à la verticale.

Discrète et compacte, la chaudière murale
THRi s’intègre parfaitement à un intérieur
contemporain.
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Produire de l’eau chaude sanitaire à moindre coût en maison individuelle est un challenge relevé de
longue date par GIORDANO Industries. À présent, grâce au couplage solaire + chaudière gaz naturel
à condensation, le spécialiste du capteur solaire thermique va plus loin en matière d’efficacité
énergétique. Tirer profit du gaz naturel pour le chauffage de la maison et pour compléter l’apport de
l’énergie solaire permet au fabricant de proposer une solution clé en main à destination des
constructions BBC les plus performantes. 



des capteurs solaires thermiques peut
apporter jusqu’à 80 % d’énergie renouve-
lable nécessaire à la production de l’eau
chaude sanitaire.
La production énergétique combinée
“solaire + gaz naturel“ ne génère pratique-
ment pas de pollution. Le complément
d’énergie apporté par le gaz naturel inter-
vient notamment en hiver, sans pour autant
générer plus de gaz à effet de serre pendant
cette période de l’année. Le bilan CO2 du
couplage est donc excellent et quasi-imbat-
table ! Partout en France, l’énergie solaire
associée au gaz naturel, énergie complé-
mentaire fiable et économique, est utilisa-
ble et permet en outre de minimiser les
rejets de CO2 dans l’atmosphère.

Capteurs plans haute performance

D’une surface unitaire de 2 m², les capteurs
plans Giordano bénéficient d’un Avis
Technique du CSTB. L’absorbeur en alumi-
nium dispose d’un revêtement sélectif qui
lui permet de tirer au maximum profit du
rayonnement solaire avec en contrepartie
un coefficient d’émission inférieur à 5 %. Le
rayonnement émis reste ainsi très inférieur
à celui reçu. Le tout est assemblé à un ser-
pentin en cuivre par soudure laser, ce qui lui
confère une conductivité thermique opti-
male. Chaque capteur solaire est thermique-
ment isolé en face arrière et sur les flans
afin d’éviter toute déperdition de chaleur.

Grande souplesse architecturale

Du point de vue architectural, les capteurs
Giordano s’installent à l’horizontale
comme à la verticale et s’adaptent à tous
les types de toiture, qu’il s’agisse de tuiles,
ardoises, tôles  ou bardage.
Ils peuvent être disposés en surimposition
ou intégrés grâce au concept Héliotoiture®
Giordano. Si nécessaire, les Capteurs
Giordano se placent également au sol, en
brise-soleil ou en marquise.
Le concept Heliotoiture® se compose de
bacs aciers sur lesquels se fixent les capteurs.
Les bacs se disposent en lieu et place de la
toiture et assurent une parfaite étanchéité.

Stockage en ballon tampon

GIORDANO Chaleur Soleil dispose de bal-
lons de stockage de 200 à 500 litres de
capacité, sachant qu’au regard des
besoins, la plupart des installations néces-
site la mise en œuvre d’une capacité de 300
litres en lien avec 2, voire 3 capteurs
Giordano. Pour les régions particulière-
ment froides, un quatrième capteur plan
vient conforter le rendement thermique du
système. « Mais il est important de ne pas
surdimensionner l’installation », souligne-
t-on chez GIORDANO Chaleur Soleil. Car il
faut penser à la possible surchauffe de
l’eau en été. Le fabricant a toutefois prévu
un mode de régulation estival pour lequel
la pompe de circulation assure un refroidis-
sement du ballon en phase nocturne.

Régulation et stratification du ballon

La stratification naturelle des couches ther-
miques au sein du ballon de stockage
constitue un paramètre important auquel
GIORDANO Industries prête une grande
attention. L’apport d’énergie, issue des
capteurs, s’effectue alors en partie
médiane du ballon, tandis que l’apport
d’appoint provenant de la chaudière a lieu
en partie supérieure. La régulation inter-
vient quant à elle pour démarrer la pompe
de circulation du circuit primaire (entre

capteur thermique et ballon) lorsque la
température en sortie de capteur est supé-
rieure de plus de 5 °C à celle du ballon en
partie basse. Une mesure de température
en partie haute déclenche ou non l’appoint
de la chaudière, sans pour autant perturber
l’apport solaire, même minime. D’où le rôle
dominant des énergies renouvelables pour
la production d’eau chaude sanitaire. ■

GIORDANO
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GIORDANO
Industries,
spécialiste 
du solaire
thermique
Implanté à Aubagne

(Bouches-du-Rhône),

GIORDANO Industries a

développé ses premiers

capteurs solaires thermiques

dédiés à l’eau chaude

sanitaire dès 1974, suite au

premier choc pétrolier. 

À l’époque, l’engouement du

marché pour ce concept

retombe rapidement, mais le

fabricant poursuit ses actions

de recherche et de

développement au service

des besoins exprimés par les

DOM-TOM et pour les pays

du pourtour méditerranéen.

C’est pourquoi GIORDANO

Industries bénéficie

aujourd’hui d’une expérience

de plus de 35 ans en matière

de capteurs solaires

thermiques. 

Le ballon de stockage Giordano est le lieu
d’une stratification naturelle de l’eau
chaude. Il reçoit également le circuit
d’appoint de la chaudière.

La chaudière THRi a reçu 4 étoiles 
au classement Confort sanitaire selon 
la Directive 92/42 CEE, 
classe condensation RT2005.

La chaudière gaz naturel Docéane 
est classée Confort sanitaire 3 étoiles selon
EN 13203 avec une puissance ECS boostée
à 29 kW.
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Filière Pro – Quel est l’intérêt d’un

enregistreur sans fil ?

David Begaule – En septembre, Kimo
lance sur le marché une gamme
d’enregistreurs de température,
d’humidité et de pression autonome
et capable de communiquer sans fil.
Cette famille d’enregistreurs à trans-
mission radio 868 MHz répond aux
besoins des installations de chauf-
fage et de climatisation, de contrôle
de la chaîne du froid ou encore de
surveillance des réseaux d’eau
chaude sanitaire. La liaison radio
entre l’enregistreur et une base per-
met de suivre tout un parc d’équipe-
ments techniques à l’aide de boîtiers
installés très rapidement, sans aucun
câblage. D’où un gain d’efficacité.
Baptisée Kistock RF, la solution sans fil
d’une portée de 300 mètres en champ
libre, assure la mesure de données phy-
siques selon deux modes distincts.

Quels sont ces deux modes ?

David Begaule – L’autonomie ou le réseau
sans fil. Autonome, les Kistock RF permet-
tent l’exploitation des données à l’aide d’une
mémoire navette radio que l’opérateur
pourra lui-même exploiter. Cette navette
indique les différents enregistreurs « visi-
bles » et donne le choix de charger ou non
les données de chacun d’eux. 
Autre mode : inscrit dans un réseau sans fil,
l’enregistreur pourra communiquer à dis-
tance avec une base reliée à un PC via un
câble USB. La base de réception radio peut
supporter jusqu’à 100 enregistreurs ! Avec
l’aide d’un, voire de deux répéteurs, la dis-
tance de 300 mètres peut alors être portée à
900 m en champ libre.

Selon quelles fréquences l’enregistreur

communique-t-il avec sa base ?

David Begaule – Le mode réseau assure
l’envoi des données mesurées vers l’ordina-
teur par tranche horaire, en pseudo temps
réel. Toutefois, le réglage de seuils de
mesure offre la possibilité de déclencher ins-
tantanément une alarme au niveau du PC.

Quelles sont les caractéristiques générales

et la largeur de l’offre ?

David Begaule – La famille Kistock RF est
composée de 10 références produits IP65
et capable d’évoluer dans une ambiance de
– 40 à + 70 °C. Les enregistreurs sont pro-
posés avec ou sans afficheur, voie externe,
ou capteur de pression intégré. Chaque
enregistreur est doté d’une taille mémoire
pouvant aller jusqu’à 20 000 points de
mesure. Coté mesure, il est possible d’éta-
lonner les appareils. L’autonomie énergé-
tique de l’enregistreur est assurée pour 3
ans par une batterie lithium-ion. Enfin, des
accessoires d’accrochage mural, via une
platine de fixation, sécurisent l’enregistreur
contre le vol. L’opérateur peut également
accrocher un appareil à une paroi métal-
lique par simple aimantation.

PRODUITS

42 filièrepro - N°16 - Septembre - Octobre 2011

De combien de voies peut disposer un

enregistreur ?

David Begaule – Il peut intégrer
jusqu’à 3 voies. Par exemple, le Kistock
KH210 RF mesure la température et
l’humidité relative sur les 2 premières
voies et offre le choix de mesurer sur
une troisième voie : une température,
un courant de 4 à 20 mA, une tension
de 0 à 10 V, une impulsion…

La mesure de l’énergie est de plus en

plus demandée sur les installations

thermiques. Les enregistreurs peuvent-

ils assurer ce service ?

David Begaule – Oui tout à fait, grâce
à la fonction « compteur d’impul-

sions ». Cette fonctionnalité transforme
ainsi l’enregistreur en compteur d’éner-
gie. Mieux : le Kistock RF permet de com-
biner une mesure de température avec
une mesure d’énergie. 

Comment paramétrer l’ensemble du

système ?

David Begaule – Un logiciel sert à paramé-
trer les enregistreurs, tout comme à géné-
rer des graphiques, voire rédiger les rap-
ports. À l’aide du logiciel, l’opérateur peut
aussi programmer l’envoi automatique
d’e-mails, par exemple en cas d’alerte ou
de dépassement de seuil paramétré. D’ici
fin 2011, notre logiciel évoluera pour
répondre aux normes strictes de la 21 CFR
Part.11, notamment pour les besoins des
clients des secteurs pharmaceutiques.
Une normalisation NF EN 12830 est égale-
ment à l’étude pour satisfaire les exi-
gences du secteur agroalimentaire, et ce
dès l’année prochaine.

Comment l’exploitant peut-il savoir, lors de

l’installation, si l’enregistreur est dans le

champ de sa base radio ?

David Begaule – Nous avons pour cela
conçu un appareil de test de communica-
tion en charge d’indiquer si la communi-
cation est fiable ou non. De quoi valider le
rôle d’un répéteur. ■

Propos recueillis par Michel Laurent

Plus besoin de liaisons filaires ou même de venir relever les mémoires des enregistreurs pour
assurer la gestion des mesures. Kimo lance une solution de mesure capable de communiquer
localement, à intervalles réguliers, ses données vers une base reliée à un PC. David Begaule,
responsable projet « enregistreurs sans fil » explique la teneur de la nouveauté.

Kimo lance une famille d’enregistreurs
autonomes et sans fil

L’outil logiciel permet de paramétrer à
distance chaque enregistreur ou encore
d’envoyer des e-mails en cas d’alarme.
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Grâce à ses aptitudes radio, Kistock RF libère l’enregistreur
de tout câblage et assure une communication des alarmes en
temps réel, en plus des données mesurées régulièrement
transmises.
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Filière Pro – Quels sont ces produits que

vous ajoutez à votre catalogue ?

Franck Pépin – Ils sont de trois sortes : les
préparateurs d’eau chaude sanitaire ; les
vases de stockage (appelés aussi vases
tampons) pour le chauffage et/ou l’ECS ;
et enfin des vases combinés qui cumulent
les deux fonctions stockage et préparation
d’ECS. Ces produits sont fabriqués par
Flamco Stag, une filiale du groupe Flamco
qui fabrique des préparateurs d’ECS
depuis 60 ans.

Quelles sont les caractéristiques de ces

produits ?

Franck Pépin – Nos priorités de concep-
tion pour ces gammes mettent l’accent
sur la performance énergétique, la fiabi-
lité dans le temps, la facilité de manuten-
tion pour les installateurs et un design soi-
gné mais sobre. Nous proposons des
solutions pour toutes les énergies, entre
autres : la gamme DUO pour le gaz ou le
fuel, la gamme DUO Solar pour le solaire
thermique, la gamme DUO HLS pour les
PAC ou la gamme KPS pour plusieurs
énergies combinées.

Pourquoi avoir choisi de commercialiser

ces produits en France ?

Franck Pépin – Parce qu’il y a une cohé-
rence à intégrer ces produits dans l’offre de
Flamco France. Nous proposons un large
éventail d’accessoires autour de l’ECS,
nous possédons le savoir-faire dans le

groupe, il nous a donc semblé logique de
proposer le cœur de ce système.

Y a-t-il un marché pour ces produits en

France ?

Franck Pépin – De notre point de vue, c’est
même un marché stratégique. Le dévelop-
pement des énergies renouvelables et la
réglementation, dont la RT2012, vont vrai-
ment inciter la mise en place de ces prépa-
rateurs d’ECS. Notre volonté est de propo-
ser des produits fiables, disponibles
immédiatement à prix économique. Alors
que ces produits viennent juste d’être
intégrés dans notre catalogue, nous
avons déjà reçu des commandes. Certains
clients, qui nous connaissent déjà bien via
nos autres produits, nous font également
confiance pour les préparateurs d’ECS et
les vases tampons.

Comment comptez-vous convaincre les

installateurs de se tourner vers vous pour

ces produits ?

Franck Pépin – Nous avons des atouts
importants : ce sont à la fois de nouveaux
produits en France, mais aussi des produits
éprouvés et fiables. Ils sont fabriqués par
une entreprise qui a soixante ans d’expé-
rience dans le domaine et ils étaient déjà
commercialisés au Benelux, en Angleterre,
Allemagne, et Scandinavie. Pour la France,
tout produit lié au sanitaire doit être agréé
ACS : c’est le cas pour nos préparateurs qui
ont tous reçu l’agrément.

Comment comptez-vous commercialiser

ces nouveaux produits ?

Franck Pépin – La distribution reste notre
seul canal de vente. Nous avons d’ailleurs
sondé les grossistes pour avoir une idée
claire de ce qu’il fallait stocker. Certains
partenaires font déjà le choix de mettre nos
produits dans leurs références.

Quelles sont les actions que vous menez

pour faire connaître ces produits ?

Franck Pépin – Nous faisons évoluer nos
supports pour proposer des documents
techniques les plus complets et les plus
simples à lire. Par ailleurs, l’équipe com-
merciale a reçu une formation pour être en
mesure d’apporter le même appui tech-
nique que pour nos produits traditionnels.

Franck Pépin, 
chef des ventes de Flamco

©
  F

la
m

co

Un modèle de vase combiné tampon pour
chauffage multi-énergies et préparateur
ECS.
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Ces nouveaux produits sont aussi déjà pré-
sents sur notre site Internet, dans le cata-
logue en ligne, à la rubrique Chauffe-eau et
vases tampons Flamco.

Et pour 2012 ?

Franck Pépin – Nous intégrons bien évi-
demment toutes ces gammes dans le nou-
veau tarif 2012, qui va changer radicale-
ment. Nous allons fusionner le tarif et les
documents techniques, pour créer un cata-
logue technique tarifaire. Nous serons éga-
lement présents à Interclima, qui va être un
temps fort pour nous. Ce sera le moment
de montrer concrètement aux entreprises
notre offre complète sur les secteurs des
préparateurs ECS et des vases tampons.
Ces familles de produits seront exposées
de manière prioritaire sur notre stand, situé
allée B62 dans le hall 7,3. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Ce ne sont pas moins de douze gammes de produits que le fabricant ajoute à son catalogue, autour
de l’eau chaude sanitaire. Nouveaux produits au catalogue mais savoir-faire de plusieurs dizaines
d’années, comme nous l’explique Franck Pépin, chef des ventes de Flamco.

Nouvelles gammes ECS pour Flamco
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Le Générateur Hybride est le fruit de 3 ans
de développement au sein du bureau
d’études d’ELM Leblanc, en partenariat
avec GDF-Suez. Objectif : concevoir un
appareil monobloc couplant une chaudière
gaz modulante à condensation et une
pompe à chaleur air/eau. Le tout de façon
totalement transparente aussi bien pour
l’installateur que pour l’utilisateur. Ce
générateur assure les besoins en chauffage
et en eau chaude sanitaire instantanée ou à
accumulation.

Pas d’unité extérieure !

Première approche, ce système « tout en
un » adopte les dimensions d’une chau-
dière gaz murale, telle qu’ELM Leblanc en
dispose à son catalogue : 600 mm de large,
890 mm de hauteur et moins de 500 mm de
profondeur. Le véritable changement inter-
vient sous le capot, où se trouvent à la fois
disposées la chaudière gaz à condensation
et la PAC air/eau.
La chaudière gaz puise l’air de combustion
et évacue ses fumées à l’aide d’une ven-

touse. Quant à l’unité exté-
rieure de la PAC… ELM
Leblanc l’a intégrée dans le
corps du générateur ! Pour
cela, la PAC nécessite une
arrivée d’air et un départ de
chacun 180 mm de diamètre
qui traversent, eux aussi, le
mur de maintien.

Une régulation unique

pour gérer la

performance

Témoin d’une hybridation
poussée, la régulation est
unique pour la chaudière et la

PAC. Cette régulation a pour objectif fon-
damental d’éviter la mise en action de la
PAC lorsque la température extérieure
descend sous le seuil de 3 ou 4 °C. De quoi
s’affranchir ainsi du dégivrage de « l’unité
extérieure » qui s’opère par inversion du
cycle thermodynamique et entame le ren-
dement de l’appareil.
Le générateur est capable de 3 modes de
marche : chaudière gaz seule (par grands
froids), chaudière + PAC (températures
intermédiaires) et PAC seule (début et fin
de saison). Quant à la production d’ECS en
période estivale, il se peut que la PAC ne
suffise pas à répondre aux besoins. Dans
ce cas, la chaudière gaz entre automatique-
ment en jeu, en complément. 
L’appareil évalue en permanence le rende-
ment de la PAC et scrute la température
extérieure et la température de l’eau
chaude. Il activera le système le plus per-
formant sur énergie primaire entre la chau-
dière et la pompe à chaleur. Si la puissance
fournie est insuffisante, la chaudière vient
en complément ou en substitution. Une
température d’eau de chauffage élevée ne
conduira pas forcement à la mise en
marche de la chaudière, si la température
de l’air extérieur est suffisamment élevée…

Réduction de la facture énergétique

La PAC n’est mise en service que lorsque
son rendement est strictement supérieur
à celui de la chaudière à condensation,
elle-même modulant de 20 à 100 % de sa

La chaudière à condensation délivre une
puissance instantanée de 4 à 24 kW (avec
un rendement maxi de 108,6 sur PCI),
tandis que la pompe à chaleur intègre un
compresseur de 600 W avec un COP maxi
de 3,5 (air à 7/ eau à 35 °C).

PRODUITS
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charge. Le rendement prend en compte la
production calorifique de la PAC, rappor-
tée à la consommation électrique du com-
presseur et de tous les auxiliaires (ventila-
teur, régulation et pompe de circulation).
Le régulateur calcule alors ce rendement
en temps réel, en intégrant les relevés de
température effectués par des sondes
extérieures ainsi que sur le circuit de distri-
bution d’eau chaude.
L’innovation se place aussi au niveau de la
réduction d’émission de CO2 et de la
consommation d’énergie primaire. « Ce
nouveau générateur optimisé permet ainsi
des gains supplémentaires par rapport à
une chaudière à condensation de dernière
génération. Le gain en énergie primaire,
comme sur la facture énergétique de l’utili-
sateur, est estimé dans une fourchette
entre 5 et 25 % suivant les zones », précise
Marc Trela, chef de projet développement
chez ELM Leblanc. ■

Michel Laurent

ELM LEBLANC lance le générateur
hybride vraiment compact

Une installation
« transparente »
L’installateur doit-il déjà avoir

une expérience ou une formation

technique sur la mise en œuvre

des pompes à chaleur ? « Non,

aucune ! Car la partie frigorifique

n’est pas accessible et ne

nécessite pas d’intervention à

l’installation, explique Marc

Trela. L’appareil est livré en 2

parties pour des raisons de

poids. La partie structurelle

comprenant la chaudière gaz est

fixée au mur, puis l’élément PAC

est disposé dans l’emplacement

réservé à cet effet. Seuls deux

raccords hydrauliques rapides

suffisent à le relier au

générateur. La PAC est reliée

électriquement au bornier du

générateur, lui-même connecté à

un circuit d’alimentation

électrique. »

Le générateur hybride fait sans aucun doute une sérieuse avancée avec ce concept intégré mariant
chaudière gaz à condensation et pompe à chaleur. ELM Leblanc a même été jusqu’à intégrer l’unité
PAC extérieure à l’appareil mural ! L’installation de la PAC devient ainsi totalement transparente…
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Filière Pro - Quelles sont les répercussions

de la directive ErP sur vos produits ?

Maryline Merlier – Pour répondre à la direc-
tive du 16 juin 2011, nous avons changé les
moteurs de nos pompes à moteur ventilé
tout en optimisant leurs fonctionnalités.
Tous nos produits concernés sont désor-
mais conformes à la directive. Par ailleurs,
à un an et demi de l’échéance du 1er janvier
2013, nous travaillons au maximum sur les
circulateurs label A qui répondent à cette
nouvelle réglementation. Nous faisons
évoluer nos produits, avec la gamme
Stratos/Stratos PICO pour le collectif et le
résidentiel et la gamme Wilo-Yonos, pré-
senté en avant première au salon ISH et à
découvrir en France au premier trimestre
2012. Les labels B, C et D disparaîtront
naturellement grâce à la mise en applica-
tion de la directive, même si aujourd’hui
ces produits sont encore et malheureuse-
ment le cœur de cible d’un grand nombre
de nos clients.  

Quelles sont les actions que Wilo

entreprend pour changer les états

d’esprit ?

Maryline Merlier – Dès septembre, nous
allons mener une campagne promotion-
nelle auprès de nos distributeurs afin de les
accompagner dans le renouvellement de
leurs stocks et de les aider à promouvoir
les pompes label A. En les sensibilisant dès
maintenant, cela leur laisse le temps de
faire évoluer leurs linéaires et d’adapter
leur communication auprès des installa-
teurs qui eux, se verront encouragés et gra-
tifiés pour tout achat de circulateurs label
A. Il est clair que l’arrivée de cette directive
nécessite une évangélisation qui est très
longue, mais indispensable.

Ces pompes label A sont-elles réellement

économes en énergie ?

Maryline Merlier – Dans la maison, une
pompe de chauffage label D est le troi-
sième poste de consommation d’électri-
cité derrière le sèche-linge et le congéla-
teur. Le particulier n’en a pas forcément
conscience, et l’installateur a un rôle très
important de prescripteur à jouer. Un cir-
culateur label A représente 70 à 90 %
d’économies par rapport à un modèle

label inférieur qui fonctionne en perma-
nence : en instantané, un circulateur
comme le Stratos PICO consomme mini-
mum 3 W au lieu de 22 W pour l’équivalent
en standard. Sur l’année, cela correspond à
une consommation moyenne de 46 kW au
lieu de 350 kW minimum avec un circula-
teur standard de label B !

Quel est le gain pour l’installateur ?

Maryline Merlier – Oui, pour lui, les nou-
velles gammes label A sont plus simples à
installer grâce à un nouveau connecteur

qui se clipse, sans outils. Les pompes sont
également équipées de moteurs plus per-
formants et de fonctionnalités pratiques et
interactives. Les circulateurs sont ainsi plus
autonomes, plus intelligents, et peuvent
détecter les défauts, ou encore permettre
l’activation de fonctions comme le dégom-
mage et le dégazage automatiques. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Alors que le calendrier de la directive ErP a franchi une étape supplémentaire en juin 2011, Wilo
prépare également la phase suivante qui rendra les pompes de chauffage de niveau minimum label A
obligatoires au 1er janvier 2013. Au programme, une campagne promotionnelle pour l’automne et une
information intensive de la filière que détaille Maryline Merlier, responsable communication de Wilo.

Wilo sur tous les fronts

Maryline Merlier, 
responsable communication de Wilo
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Wilo à Batimat, une première 
dans le domaine des pompes
Cela n’a jamais eu lieu auparavant : un fabricant de pompes va participer à Batimat

du 7 au 12 novembre prochain. « Nous sommes les premiers à tenter l’expérience,

avec un stand de 30 m² où seront mis en avant nos produits eau froide, c’est-à-dire

les pompes d’arrosage, les pompes de récupération de pluie et les pompes de

relevage », explique Maryline Merlier. Cela fait une quinzaine d’années que le

fabricant développe cette activité, et celle-ci augmente régulièrement, représentant

aujourd’hui 20 % de son chiffre d’affaires. « Nous avons des pompes d’une

technologie aussi évoluée que dans le chauffage, avec des moteurs peu

énergivores, des matériaux résistants, des kits complets et des accessoires,

commente Maryline Merlier. Cette activité pourrait être plus importante ». Wilo

apporte des solutions performantes et une offre complète qui constituent une

réponse efficace aux produits standards et à moindre coût de la distribution grand

public. « Batimat est une opportunité pour nous, c’est pourquoi nous nous lançons

dans l’aventure », conclut Maryline Merlier.

Wilo sera présent dans le hall 1, allée U, stand 82.



Filière Pro - Chaffoteaux annonce les

chauffe-eau thermodynamiques Aquanext

comme étant très performants. Quelles

sont leurs caractéristiques ?

Ewen Guérin - Aquanext a un COP de 3,3 à
7°C, certifié NF, des pertes statiques très
faibles, seulement 0,63 kWh/24 h grâce à
une isolation performante. Il a une puis-
sance de 2 495 W à 7°C : l’eau est portée à
la bonne température en moins de huit
heures. Même par -5°C extérieur, avec un
COP qui est alors de 2, ce chauffe-eau ther-
modynamique(CET) est capable de chauf-
fer la cuve en 7 heures et 57 minutes. Des
performances uniques sur le marché.

En quoi cette durée est-elle intéressante ?

Ewen Guérin - En chauffant en moins de
huit heures, cela permet de bénéficier du
tarif électrique de nuit, ce qui est impor-
tant en rénovation. Au final, les écono-
mies d’énergie s’élèvent à 70 % pour le
consommateur. Aquanext peut rempla-

cer l’ancien chauffe-eau à l’identique,
avec un raccordement électrique sur le
contacteur jour/nuit.

L’installation ne nécessite donc pas de

travaux ?

Ewen Guérin - Pour l’installateur, en réno-
vation, il n’y a besoin que d’un raccord
électrique, le branchement de l’eau chaude
et de l’eau froide et éventuellement, selon
la configuration, une connexion aérau-
lique. On reste dans l’univers du chauffe-
eau électrique et il n’y a pas besoin de tou-
cher au tableau électrique.

Ce CET est-il aussi intéressant en neuf ?

Ewen Guérin - Aquanext est monobloc afin
d’éviter la manipulation de fluides frigori-
gènes et peut être gainé, sur des distances
allant jusqu’à 30 m. Cela laisse une grande
souplesse de positionnement dans la mai-
son et la possibilité d’installer le chauffe-
eau dans le volume habitable, pour une
maison labellisée BBC par exemple.

Ce chauffe-eau reste-t-il simple d’utili-

sation pour le consommateur ?

Ewen Guérin - Nous avons souhaité
apporter un confort d’utilisation similaire
au chauffe-eau électrique classique. Avec
une cuve de 250 L, notre CET offre 435 L
d’eau chaude mitigée à 40°C, ce qui
convient tout à fait à une famille jusqu’à 5
personnes. Nous avons aussi beaucoup
travaillé sur l’interface avec l’utilisateur,
avec une régulation simple à commander.
Elle est intuitive, avec une molette et un
bouton pour activer les modes de fonc-
tionnement. Une fonction « boost » sert à
relancer le chauffage de l’eau en journée,
en 4 heures. Et une fonction « vacances »
permet de partir l’esprit tranquille : l’eau
sera chaude au retour.

Quelles sont les évolutions à venir de ce

produit ?

Ewen Guérin - En termes de confort, nous
sommes dans une logique de déploie-
ment, et nous voulons proposer la gamme
la plus large possible. Nous avons pour le
moment deux modèles de 200 L et 250 L
en monobloc. Depuis septembre, nous
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proposons également des modèles de 200
à 300 L en technologie split (la PAC se pose
à l’extérieur), qui permet d’avoir une cuve
moins encombrante.

Quel est le marché des CET actuellement ?

Ewen Guérin - Le chauffe-eau thermodyna-
mique a représenté environ 18 000 pièces
en 2010, plutôt en rénovation. Grâce à l’ar-
rivée de la RT2012 et au label BBC, cette
solution se développe dans le neuf. Le prix
des appareils est en baisse, les crédits
d’impôts sont encore favorables. Et à
l’heure où la production d’eau chaude
devient le plus gros poste de consomma-
tion d’énergie dans les logements neufs, le
thermodynamique fait partie des tech-
niques que nous voulons mettre en avant.

Quelles actions avez-vous mis en place

pour faire connaître Aquanext ?

Ewen Guérin - Nous avons mis en place un
programme de formations spécifiques à ce
produit, qui peuvent se dérouler dans un
de nos dix centres de formation. Une nou-
velle documentation professionnelle et
grand public a été éditée, et pour accompa-
gner davantage les installateurs, nous
avons créé un document d’aide à la vente
intitulé « Pourquoi remplacer un chauffe-
eau électrique par un chauffe-eau thermo-
dynamique ? ». ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Chaffoteaux propose une solution de production d’eau chaude sanitaire qui répond aux exigences du
label BBC et de la RT2012 et peut remplacer à l’identique un chauffe-eau électrique, comme
l’explique Ewen Guérin, chef de produit eau chaude sanitaire de Chaffoteaux.

Aquanext, une alternative thermodynamique
aux chauffe-eau électriques

Aquanext allie simplicité d’installation,
confort accru, interface intuitive et
économies d’énergie.

www.aquanext.fr

©  Chaffoteaux
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Multiplex Trio E2 et E3 sont deux nouvelles
variantes de la robinetterie électronique de
Viega tandis qu’avec Multiplex Trio E4, la
commande devient tactile.

De la commande 

à la programmation

« Nous offrons le choix de gérer les com-
mandes de remplissage et de vidage de
la baignoire de différentes façons : avec
un bouton, deux boutons, ou du bout du
doigt sur un écran tactile », explique
Jean Dominique, directeur commercial
de Viega. 
Ces modèles permettent de choisir la tem-
pérature de l’eau, le débit, le niveau d’eau
souhaité dans la baignoire et offrent la pos-
sibilité d’enregistrer les paramètres pour
pouvoir les réutiliser par la suite. Le
modèle E3 possède une fonction statis-
tique qui indique, par exemple, la quantité
d’eau consommée sur une période. 
Toutes les variantes Multiplex Trio E peu-
vent être montées sur le rebord de la bai-
gnoire ou dans le mur avec un kit d’en-
castrement disponible en option. Les
composants électroniques proprement
dits sont masqués sous la baignoire ou
derrière un carrelage. Ils peuvent être
combinés avec tous les remplissages,
vidages et trop-pleins électriques des
séries Multiplex et Rotaplex.

Mécanisme ultra-plat 

pour baignoires design

Autre nouveau modèle de la gamme,
Multiplex Trio Visign MT5 est un sys-
tème de remplissage spécialement
conçu pour les baignoires aux bords très
étroits. « Développé en collaboration
avec des fabricants de baignoires, il ne
mesure que 33 mm d’épaisseur », com-
mente Jean Dominique. Cette finesse a
été atteinte en modifiant l’agencement
de l’arrivée et du trop-plein dans le corps
de robinetterie.
« Ce sont des solutions haut de gamme,

La gamme de vidages pour baignoire
Multiplex Trio s’étoffe de quatre nouveaux
modèles.

des produits à haute valeur ajoutée, qui
offrent de multiples possibilités en liai-
son avec la domotique, explique Jean
Dominique. Cela s’adresse aux per-
sonnes intéressées par les nouvelles
technologies, à la recherche de produits
pointus. Ce sont aussi des produits qui
sont représentatifs de la qualité que nous
apportons à tous nos produits. Nos
vidages classiques sont fabriqués avec le
même soin. » ■

Corinne Montculier

Leader dans le sertissage, Viega est également leader sur le marché européen du vidage, sa
deuxième plus importante activité. Le fabricant étoffe ses vidages pour la baignoire avec quatre
nouveaux modèles dans la gamme Multiplex Trio, et présente Advantix Vario, une rigole d’écoulement
pour la douche, adaptable au millimètre près

Viega enrichit sa gamme Multiplex Trio
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Advantix Vario, 
une rigole de douche recoupable

Jean Dominique, directeur commercial de

Viega, explique le concept de Advantix Vario,

la première rigole d’écoulement à pouvoir être

adaptée au mm près aux dimensions de la

douche.

Filière Pro – Pourquoi avez-vous conçu ce

produit ?

Jean Dominique – L’idée est de proposer 

une rigole que l’on peut mettre facilement 

à la dimension imposée par le chantier.

Parfois, en rénovation, il faut faire avec 

la place dont on dispose et des éléments 

tels que le carrelage sur les murs qui vient

grignoter quelques millimètres en largeur.

Comment arrivez-vous à ce résultat ?

Jean Dominique – Le corps d’encastrement est en résine de synthèse et peut être

coupé à la scie. La grille est également recoupable au mm près. Un gabarit 

de sciage est fourni avec la rigole et des embouts munis de joints viennent 

assurer l’étanchéité. Pour ce produit, nous avons choisi une esthétique très discrète,

la grille est peu visible et le design est épuré.

Ce produit a été présenté à ISH. Quel accueil a-t-il reçu ?

Jean Dominique – L’endroit où il était présenté a été la partie du stand la plus

visitée, aussi bien par les grossistes que par les installateurs, qui le voulaient 

en commande tout de suite. Non seulement Advantix Vario s’adapte exactement 

à la dimension de la douche, mais en plus cette solution ne représente plus 

qu’une seule référence, alors qu’avant, notre système existait en six longueurs, 

avec les accessoires. C’est à la fois un gain pour le stockage par les grossistes 

et une simplification pour les installateurs en plus d’être une solution universelle 

pour la douche.

Jean Dominique, 
directeur commercial de Viega
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Filière Pro – Quel accueil a reçu votre filtre

TF1, destiné aux réseaux de chauffage ?

Bruno Savalle – Le filtre TF1 est commer-
cialisé depuis 18 mois et rencontre un
grand succès. Pour nous, c’est une réus-
site et des clients importants commen-
cent à l’intégrer dans leur offre et à l’ins-
taller régulièrement. Nous avons un bon

positionnement sur le marché. Nous
sommes d’ailleurs les seuls à avoir un fil-
tre à effet magnétique et effet cyclonique
avec une telle efficacité.

Aujourd’hui, vous sortez deux produits

associés. Quels sont-ils ?

Bruno Savalle – Dans un réseau d’eau, il y
a toujours de la corrosion et de l’entar-
trage. Choisir la meilleure façon d’interve-
nir n’est pas évident. C’est pourquoi nous
avons créé un test de turbidité, très rapide,
gratuit et renouvelable, dont on peut mon-
trer le résultat au client directement. C’est
une éprouvette de 20 cm avec un disque de
Cecchi au fond. Il suffit de la remplir avec
l’eau du circuit de chauffage en fonctionne-
ment et de regarder à travers si le disque
reste visible. 

Quelles sont les interprétations que l’on

peut faire de ce test ?

Bruno Savalle – Si le disque reste parfaite-
ment visible, le réseau a simplement
besoin d’un traitement de protection,
comme le F1 que nous proposons. Si l’eau
est trouble mais que le disque reste visible,
le traitement de protection est complété
par la mise en place d’un filtre TF1. 

Et si c’est opaque ?

Bruno Savalle – Le réseau a besoin d’être
désemboué. Nous proposons alors une
solution pour nettoyer le circuit d’eau puis
ensuite brancher le filtre TF1 : il suffit de
découper les tuyaux au niveau du retour de
chauffage, comme pour poser le filtre, et
de brancher le TF1 Flushing Adaptater, un
adaptateur pour pompe. Cela permet le
désembouage très rapidement, en une
heure ou deux. Dès que le nettoyage est
fini, le filtre TF1 est installé à la place de
l’adaptateur, un traitement de protection F1
est appliqué et le réseau est propre. Si un
nettoyage ultérieur est nécessaire, l’opéra-
tion sera facilitée.

En France, l’intérêt de la filtration et du

traitement des circuits de chauffage

semble encore difficile à faire percevoir à

l’utilisateur.

Bruno Savalle – Dans de nombreux pays
européens, le traitement est obligatoire, la
question ne se pose pas. En France, ça ne
l’est pas et nous devons justifier auprès
du client la nécessité d’un traitement pour
son circuit de chauffage. D’où la création
du test de turbidité, que l’on peut montrer
au client.

Quelles sont vos relations avec les

fabricants ?

Bruno Savalle – Nous avons une forte
demande de partenariat de la part des
fabricants de chaudières, nous travaillons
de plus en plus souvent ensemble. Dans
les chaudières, il y a d’une part une multi-
plication des matériaux : aluminium, qui
peut se corroder plus rapidement, inox,
qui ne supporte pas l’entartrage, maté-
riaux de synthèse. D’autre part, pour aug-
menter le rendement, il y a de moins en
moins d’eau dans les chaudières : le pas-
sage de l’eau devient très faible pour
chauffer plus vite. Mais par conséquence,
le moindre embouage devient un vrai pro-
blème. Avec des produits de traitements,
on bloque la corrosion entre les métaux,
l’entartrage, l’embouage et le chauffage
reste performant. ■

Propos recueillis par Corinne Montculier

Fernox a conçu deux matériels qui viennent en complément de son filtre TF1 pour les circuits de
chauffage : un test de turbidité et un adaptateur pour pompe de désembouage. Bruno Savalles,
responsable technique et commercial France, détaille ces deux nouveautés.

Fernox complète son filtre TF1

Bruno Savalle, 
responsable technique et commercial
France de Fernox.

Un filtre cyclonique 
et magnétique
TF1 est un filtre en ligne qui associe

l’effet hydrocyclonique (force

centrifuge) à des aimants spéciaux. Il sépare les

particules magnétiques ou non magnétiques de l’eau du circuit et

les piège dans le filtre en toute sécurité. Il assure une filtration

pour tous les types de boues et tous les types de réseaux, du

micron aux copeaux, des organiques aux métalliques, des

magnétisables aux non magnétisables. 

Il est particulièrement adapté aux réseaux ENR comme les réseaux

associés aux pompes à chaleur.

Il s’installe directement sur des tuyauteries 3/4» et 1» grâce à des

raccords fournis. Ce filtre se positionne de préférence sur le retour

du réseau de chauffage ou d’eau glacée avant la chaudière ou la

pompe à chaleur.

©
  F

er
no

x
©

  F
er

no
x



Des gammes à condensation 
toujours à la pointe de la technologie

A1 BO bio est une chaudière à condensation
fioul qui atteint un rendement sur PCI extrê-
mement élevé de 105 % grâce au brûleur
« flamme bleue », une condensation inté-
grée et un raccordement ventouse en série.
Ainsi, les rejets en CO2 dans l’atmosphère
sont minimisés et de conséquentes écono-
mies sont réalisées sur les charges affé-
rentes au chauffage. Son corps de chauffe
TWINTEC®, en acier inoxydable et alumi-
nium, est garanti 10 ans contre la corrosion.
Constituée de pièces compatibles avec les
agrocarburants on peut, sans avoir à
modifier le système de la chaudière, y

incorporer jusqu’à 20% de biocarburant dans le combustible tradition-
nel. Grâce au circulateur à haut rendement énergétique label A (ErP
ready), la chaudière consomme moins d’électricité d’où des écono-
mies supplémentaires en énergie. 
Disponible dans des plages de puissance de 15 à 35 kW, la chaudière
A1 existe également en version gaz naturel ou propane dans des
plages de puissance de 25 à 40 kW.
Du 15 septembre au 13 décembre 2011, ROTEX s’associe
à l’opération « 90 jours solutions fioul ». 

ROTEX

PRODUITS
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Siriux Home : 
circulateur 
à haute efficacité
énergétique

Le Siriux Home est conçu pour la
circulation de l’eau chaude dans
les installations domestiques
pourvues de chauffage central,
plancher chauffant et de pompe à
chaleur. Les réglages du Siriux
Home sont précis et simples grâce

à son interface de communication intuitive. La nouvelle conception
moteur haut rendement est déjà conforme aux exigences de la nou-
velle directive EuP/ErP. 2 modes de régulation optimisent le point de
fonctionnement en fonction du type d’installation (radiateurs / plan-
cher chauffant). Le connecteur ne nécessite aucun outil. Les avantages
à l’utilisation sont nombreux.
Jusqu’à 90 % d’économies d’énergie par rapport à un circulateur standard.
- Consommation minimale : 3 W.
- Sur l’écran, le particulier est informé de la consommation électrique

instantanée et cumulée du circulateur.
Grâce à sa fonction dégazage, le Siriux Home permet d’améliorer l’éva-
cuation des bulles d’air présentes dans l’installation, donc
moins de risque de corrosion, de boue et de bruit.

SALMSON

SERVICE LECTEURS N°02
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La e-senso, une tête intelligente 
qui a su rester simple !
Comap lance une nouvelle tête électronique sans fil programmable,
qui permet d’associer confort et économies d’énergie. 
Avec sa programmation simple et rapide, la e-senso permet de régler
et de gérer individuellement chaque espace de vie d’une habitation.
Elle fonctionne soit seule de façon autonome, soit en liaison radio avec
un thermostat central.
Cette programmation permet  de limiter directement la consommation
d’une chaudière en réduisant jusqu’à 30 % la facture d’énergie. 
La e-senso se monte sur tous les robinets thermostatiques COMAP
déjà installés, ouvrant le domaine de la programmation et des écono-
mies d’énergie à la rénovation et en un clin d’œil.

COMAP

SERVICE LECTEURS N°04

Solaire thermique : les combinés 
compacts Vitosolar
Le Vitosolar 200-F de Viessmann est le seul combiné compact au
monde avec un appoint chauffage solaire qui, avec seulement 60 cm
de large, peut être installé dans une pièce de vie. D’une puissance de
4,8 à 26 kW et conçu d’usine pour un raccordement direct de capteurs
solaires Vitosol (plans ou à tubes), il intègre une chaudière à conden-
sation avec brûleur gaz MatriX cylindrique, un réservoir tampon d’eau
primaire de 220 litres à système de charge et un module de régulation.
Le combiné compact Vitosolar 300-F peut couvrir à la fois la production
d’eau chaude sanitaire et l’appoint chauffage solaire. Il se compose
d’un ballon bivalent d’une capacité de 750 litres raccordé directement
à une chaudière condensation gaz d’une gamme de
puissances de 3,8 à 35 kW.

VIESSMANN

SERVICE LECTEURS N°03
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Nouvelle gamme de pompe à chaleur
Hydrobox Split et Duo 

HYDROBOX DUO 

• Module chauffage + ECS le plus compact du marché : 
H 1600 x L 680 x P 595 cm

• Lignes épurées et sobres
• Ballon ECS tout inox 200
• Conception et fabrication 100% Mitsubishi Electric
• Programmation hebdomadaire chauffage 

et ECS entièrement personnalisable
• Télécommande principale design, intuitive 

et déportable dans les pièces à vivre
• En option, la télécommande sans fil design 

(exclusivité Mitsubishi Electric) 

HYDROBOX  SPLIT  

• Esthétique discrète, design « produit blanc » épuré
• Dimensions ultra compactes type chaudière murale : 

H 800 x L 530 x P 360 cm 
• Conception et Fabrication 100% Mitsubishi Electric
• Télécommande principale design, intuitive e

t déportable dans les pièces à vivre
• En option, la télécommande sans fil design 

(exclusivité Mitsubishi Electric)

MITSUBISHI ELECTRIC

SERVICE LECTEURS N°06

SolRnett : Finis les problèmes 
de caramélisation de caloporteurs
solaires !

Les retours d’expérience sur les dégradations prématurées des fluides
caloporteurs dans les systèmes solaires thermiques sont de plus en
plus nombreux. Soumis à de hautes températures ou des périodes de
non utilisation, le fluide accélère son vieillissement, prend une couleur
brune caractéristique et devient ultimement visqueux jusqu’au blo-
cage irréversible du circuit. 
Irréversible ? Plus maintenant ! Avec SolRnett, le nouveau dégoudron-
nant solaire prêt à l’emploi, vous rétablirez la circulation dans le circuit
et permettrez de prolonger la vie du système. Après rinçage, remplis-
sez avec Greenway® Solar, le seul caloporteur solaire issu de res-
source végétal (agréé Afssa) qui se dégrade 4 fois moins à haute tem-
pérature !

CLIMALIFE

SERVICE LECTEURS N°05

©
 C

lim
al

ife

Avant Après

©
 M

its
ub

is
hi

 E
le

ct
ric

©
 M

its
ub

is
hi

 E
le

ct
ric



AGENDA

salon : énergies et changement climatique. www.pollutec.com

Salon de l’isolation, de la climatisation et du chauffage

Du 20 au 22 janvier 2012, à Metz Parc des Expositions. 6eme

édition de ce rendez-vous dans le domaine des écono-
mies d’énergies et du confort thermique. Au programme :

chauffage traditionnel, énergies renouvelables, climatisation, isolation,
ventilation, électricité, bois énergie, gaz naturel, domotique et maîtrise
de l’énergie… Renseignements : 03 87 55 66 46

Interclima+Elec 2012

Du 7 au 10 février 2012, Paris Porte de
Versailles. Salon du génie climatique et des

produits & systèmes d’installation électrique, automatismes et
contrôle, domotique. Un programme de conférences abordera par
exemple : l’entretien et le contrôle périodique des chaudières, les
incitations financières et fiscales dans le cadre des travaux d’écono-
mie d’énergie… www.interclimaelec.com

Idéobain 2012

Du 7 au 10 février 2012, Paris Porte de Versailles.
Salon biennal ouvert aux professionnels et au

grand public organisé conjointement à Interclima+Elec. Rendez-
vous des acteurs de la salle de bains et du bien-être. Au cœur du
salon, Modes de Bains est un espace unique où plusieurs designers,
associés à des marques, conjuguent leurs talents en proposant des
mises en scène «prospectives» de salles de bains, sources d’idées
originales et fonctionnelles. www.ideobain.com

Energies Froid

Salon professionnel régional sur les thèmes de la
climatisation, des EnR, du froid et aussi de la cui-

sine professionnelle. Prochaines dates : Nantes (12 et 13 octobre
2011), Toulouse (23 et 24 novembre 2011), Strasbourg (26 et 27 sep-
tembre 2012), Lille (14 et 15 novembre 2012). 
www.energiesfroid.com

8eme convention efficience énergétique du bâtiment

Les 25 et 26 octobre 2011 au Pavillon Baltard à Nogent-
sur-Marne (94). Cette rencontre annuelle organisée par
Cardonnel Ingénierie abordera cette année 2 théma-

tique : “conception et construction“ (25/10) et “commissionnement
& maintenance“ (26/10). www.eeb2011.fr

Batimat

Du 7 au 12 novembre 2011 à Paris Porte de
Versailles. Salon international de la construction.

Parmi les secteurs de la filière électrique représentés : éclairage,
appareillage électrique, domotique, outillage… A noter : une section
“matériel et outillage“, du simple outil jusqu’aux véhicules aména-
gés. www.batimat.com

Pollutec Horizons

Du 29 novembre au 2 décembre 2011 à Paris-Nord
Villepinte. Salon des solutions d’avenir au service des

enjeux environnementaux et énergétiques. Parmi les thèmes du
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Service-lecteurs

Merci 
d’affranchir

au tarif 
en vigueur.

N’oubliez pas d’indiquer votre adresse 

au verso de cette carte.

SERVICE-LECTEURS

filièrepro et le service-lecteurs : 
remplissez, cochez, postez.

Ce service est à votre disposition 
gratuitement.

Vous pouvez également faxer 
ce document au : 01 43 68 06 67

Si vous désirez une information
complémentaire relative 

à une fiche technique publiée 
dans ce numéro, cochez la ou les

références service-lecteurs
correspondantes.

Nous transmettrons vos demandes
aux sociétés concernées qui vous

adresseront gratuitement une
documentation complète dans les

meilleurs délais. 
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GEBERIT -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  39
HANSGROHE -  -  -  -  -  -  -  -  -  21
HUPPE -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  7
IDEAL  STANDARD - -  -  -  -  -  31
IDEOBAIN -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  33
SALMSON - -  -  -  -  -  -  -  -  -  13
SAUNIER DUVAL -  -  -  -  -  -  -  1 1
SOTRALENTZ -  -  -  -  -  -  -  -  -  9
THERMOR - -  -  -  -  -  -  -  -  -  29
WEISHAUPT -  -  -  -  -  -  -  -  -  23
WOLF -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  34
YZENTIS -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  19

GÉNIE CLIMATIQUE - SANITAIRE - AÉRAULIQUE
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GÉNIE CLIMATIQUE - SANITAIRE - AÉRAULIQUE

Service-lecteurs

Nom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Prénom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Société : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Code NAF / APE LLLLI

Adresse : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Code Postal : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Ville : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Téléphone : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Fax : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

e-mail : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

adresse : ■■ professionnelle ■■ privée filièrepro N°16 - SL 

■ OUI, je m’abonne à 

L’abonnement annuel comprend 5 parutions.
• France : 1 an, 37 € TTC - (dont T.V.A 19,6 %)

• Étranger : 1 an, 57 € HT, franco

A retourner sous enveloppe affranchie à :

AD.Com / filièrepro
5, rue de Conflans

94220 - Charenton-le-Pont

✓

Facture à réception du règlement

Je règle par :

■■ Chèque bancaire à l’ordre d’AD.Com

■■ Virement à l’ordre d’AD.Com
CIC Paris Nation Entreprises
Compte N° 30066 10914 00010208501 10 



GÉNIE CLIMATIQUE - SANITAIRE - AÉRAULIQUE

Service-lecteurs

Nom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Prénom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Société : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Code NAF / APE LLLLI

Adresse : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Code Postal : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Ville : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Téléphone : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Fax : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

e-mail : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

adresse : ■■ professionnelle ■■ privée filièrepro N°16 - SL

Se
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e
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rs

✁

✁

GÉNIE CLIMATIQUE - SANITAIRE - AÉRAULIQUE

Abonnement

Nom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Prénom : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Société : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Code NAF / APE LLLLI

Adresse : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Code Postal : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Ville : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Téléphone : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Fax : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

e-mail : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

adresse : ■■ professionnelle ■■ privée filièrepro N°16 - abt

filièrepro

AD.Com

Service-lecteurs

5, rue de Conflans

94220 - Charenton-le-Pont

N’oubliez pas d’indiquer votre adresse au verso de cette carte.

filièrepro - N°16 - Septembre - Octobre 2011

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Service-lecteurs

Merci 
d’affranchir

au tarif 
en vigueur.






