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Denis Matériaux a rassemblé
300 professionnels pour

les former a la BBC

sur deux journées P 1 9

PRET BONIFIE
APARTIR DE
475% TES
ANNUEL FIXE |
/
Réduisez votre facture

[ t
hauffage en installant
:ﬁ: pompe & chaleur Technibel

@ Gaz de France
s Daolcevita
coe S8

Technibel crée EcoPac,
une offre de financement

pour ses pompes P 2 7

a chaleur

La-roue de Deming
*PLan
*Do ‘4 °

*Check

*Act

Le plan Qualité, un levier

’amélioration et
de satisfaction global P45

Testo lance une caméra
thermique-camescope
presque deux fois moins

chére que le marché P 55
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MARIE-LAURE
BARRIERA

Réductrice en chef

DE LLENERCIE

Peu habitués a étre chahutés
sur leur marché, les négoces
en matériel électrique doivent
depuis deux ans faire face

a une nouvelle donne.

D’un contexte de filiere hyper
concentrée, de I'industrie a

la distribution, le paysage s’est
ouvert a d’autres intervenants,
nouveaux ou a travers des
diversifications, sous ’effet

de la vague verte. Chez les
réseaux de vente et pose
directes ou chez les négoces
sanitaire-chauffage, les appétits
pour les EnR ne cessent

de s’aiguiser. Dans une
conjoncture encore perturbée,
le gateau n’est pas extensible,
et les promesses de décollage
des ventes tardent a se réaliser,
d’autant qu’en aval de la filiere,
les installateurs restent
majoritairement tres prudents
face a ces nouveaux marchés,
par manque d’information

et de formation. Pourtant,
toute la distribution électrique
— en témoigne notre enquéte —
fait le méme pari sur I'avenir
et libere les mémes énergies.

1l faut impérativement d’ores
et déja avoir pris position a
travers une promesse client:

le négoce en matériel électrique
est le relais incontournable.

1l dispose de la bonne offre,
construit les solutions
adaptées, et s’appuie sur des
compétences internes pour
guider et accompagner. C’est
les outils de cette stratégie que
chacun déploie plus ou moins
rapidement. Une phase
intermédiaire dont le bilan
pourra étre dressé des le retour
a une véritable croissance.
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