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Structures et stands loués dans quelle mesure ?

Pour maintenir et développer leur chiffre d'affaives sur un marché tendu, les professionnels du secteur
menent une politique commerciale et d’inveatissementa soutenue tout en cherchant a réduire lea coiics
et veiller au respect des normes proprea a leur metier.

Dans quelques jours, le Mondial de
I'automobile 2014 montrera, une
nouvelle fois, combien les stands
s'intégrent dans la stratégie de com-
munication des marques, qui s'ex-
posent lors de salons et autres évé-
nements. L'occasion pour les
professionnels du secteur de valo-
riser leur savoir-faire, sur un marché
de plus en plus tendu et concur-
rencé. « Nows avons maintenu notre
chiffre d'affaires surun marché tres
frileux avec dea budgets qui sont
débloqués de plus en plus tard et les
tarifs scrutéa de préa, déplore Olivier
Blad, gérant Imagin'Expo, spécia-
lisée dans la conception et I'instal-
lation des stands. De plus,
aujourd’hui les démarches étant
facilitées par Internet, nouws sommes
Asouvent une dizaine de prestataires
a étre mis en concurrence Aur un
dosaier. » Autre phénoméne auquel
le prestataire a été confronté, la
baisse du marché des stands modu-
laires sur les salons grand publicil
y a 4-5 ans. « Ceat un marché qui se

Imagin'Expo a pour objectif d'étre de plus en plus autonome dans la fahrication,

atabilise, mais dépend des aléas éco-
nomiques », ajoute Olivier Blad, qui
développe le sur mesure (atelier
menuiserie de 500 m?) pour des
salons professionnels. « Aujourd hui,
notre objectif eat d'étre de
!
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ainai réduire les cotita »,
poursuit Olivier Blad. La
stratégie porte également
sur le développement de
I'installation générale.
« Noua apportons a nos
clients la qualité et le
conaseil de services sur un projet
dans sa globalité, car nous pouvons
gérer toutes les activités autour du
atand, comme le mobilier a travera
la filiale Aliance Mobilier», conclut
Olivier Blad.

Le sur mesure est aussi I'un des axes
forts de I'expertise de LPTent,
connue pour son savoir-faire depuis
plus 30 ans dans la conception et la
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fabrication de tentes pliantes. « Le
marché du sur mesure est en plein
eAsor. Les demandes portent sur des
grandes surfaces 5xs, 6x6 et 4x8,
déclare Fabrice Marin, directeur
commercial de LPTent.
Notre bureau d'études
réalise tout type de pro-
Jjet de surface modulable,
qui entre dans le cadre
de la reglementation et
propoae @ noa clients de
Auivre ['¢laboration de
leura projets en 3D, étape
par étape.» Voila deux
ans que la société a
ouvert un département de location
et travaille avec les loueurs de cha-
piteaux et les professionnels de I'évé-
nementiel. Un nouveau marché qui
contribue au développement de l'en-
treprise, qui affiche une bonne santé,
malgré un marché tendu. L'export
représente environ 20% du chiffre
d'affaires (pays européens limi-
trophes et aujourd’hui l'ouverture
vers les Etats-Unis). Des résultats
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avec des services intéarés pour réduire les coiits

portés par une politique commer-
ciale et d'investissements soutenue.
«30% a 40% du chiffre d'affaires
Aont réinvestis chaque année dana
le développement, la fabrication et
l'achat de nouveaux produits, comme
les modéles 5x5, dana la tendance
événementielle et qui sont fiablea en
performarnce et en résistance »,
confie Fabrice Marin. La qualité du
matériel, c’est bien un sujet majeur
pour les professionnels du secteur,
confrontés a une concurrence eétran-
gére de plus en plus vive. « Notre
marché demande une exigence en
matiére de qualité et de récurité du
matériel, explique Fabrice Marin.
Mais aujourd'hui, nows devons faire
face a une concurrence déloyale, celle
de l'entrée sur notre marché de pro-
duits asiatiques, qui ne sont pas
conformea a la réglementation ERP
(Etablissement recevant du public),
qui soumet & des obligations de sécu-
rité et d'accessibilité pour la
conatruction et l'exploitation des
espaces. Notve cheval de bataille eat
de respecter toutes lea normes CTS
(chapiteaux tentes et structures) et
de faire que le matériel se démarque
dans la mise en ceuvre de matériaux
aux norntes en vigueur. Nous
easayons desenasibiliser les acteurs
du marché a travers des campagnes
de prévention. »

Le respect des réglements propres
a ses métiers, une problématique a
laquelle Brelet n'accorde aucune
concession. Forte d'une expertise
de 60 ans dans l'installation événe-
mentielle, qui s'exprime 3 travers
les prestations de belles opérations
comme le D-Day (14000 m* de struc-
tures), le Monte-Carlo Rolex Master
(Tournoi de tennis ATP), le festival
des Francofolies, Alstom Open de
France de Golf, les 24 H du Mans, le
Mondial de I'automobile, la société
s'ancre également dans une poli-
tique de développement durable. «
Depuis notre rachat en 2011 par GL
eventa, nows enregistrona une forte
croissance avec un record historigue
en 2012 et 2014, en raison de l'effer
biennal de certaina événementa



OCT 14

Mensuel

'Evénementiel

31-32 QUAI DE DION BOUTON
92811 PUTEAUX CEDEX - 01 46 96 48 07

Surface approx. (cm?) : 1348

N° de page : 80,82,83

L'Evolution, lun des modéles de Neptunus, plébiscité par les annonceurs et les organisateurs d'évenements, pour leur modularité

et de la dynamique du secteur de
la structure événementielle aména-
gée. qui représente aujourd hui deux
tiers de notre activité, expose Mikaél
Le Gall, directeur général Brelet.
«Plusieurs éléments concourent a
notre succés : notre offre de “petit”
ensemblier sur le marché francais;
une dynamique commerciale qui cul-
tive les valeura de la marque en lui
donnant un poaitionnement pre-
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mium avec la couverture d'événe-
menta nationaux et des réalisations
ponctuelles & l'international; et l'effi-
cience de l'organisation générale
dana une ére du last minute.» Dans
un environnement économique dif-
ficile et parfois fragile, 'entreprise
affiche de bons résultats. « La Aen-
aibilité dumodéle économique, avec
une baisae en volumétrie sur cer-
taina marchéa, peut avoir une inci-

Brelet a 6té chargée d'installer des tentes cristal paur UEvian championship de golf
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dence sur l'équilibre budgétaire et
met une pression sur les marges,
développe Mikaél Le Gall. La mai-
trise économique de chaque affaire
eat donc easentielle pour rester dans
la courae face @ une concurrence
européenne exacerbée. Tout en pour-
Auivant l'optimiaation de notre orga-
niasation, l'un dea leviers de dévelop-
pement aujourd hui est de travailler
autour du contenu et de l'innova-
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tion pour apporter de la nouveauté
et de l'efficience dana nos offres.
C'eat pourquoi le groupe GL inveastit
dans une nouvelle plateforme logis-
tique en région nantaise, et inveatit
également dans de nouvellea
formea de structures comme le
pavillon double étage courbe, afin
de capitaliser sur une standardi-
Aation produit et de vraies nouveau-
tés a offrir au marche».

Pour Neptunus, I'innovation est
sa marque de fabrique depuis sa
création il y a 75 ans. Spécialiste
en structures et batiments démon-
tables pour événements, |'entre-
prise concoit et commercialise ses
produits (4 a 5 M€ par an sont
investis dans les structures par le
groupe chaque année) parmi les-
quels I'Alure Globe (9o coo m* en
stock) et I'Evolution (160 0oo m?).
Des modeles plébiscitées par les
annonceurs et les organisateurs
d’événements, notamment pour
leur modularité et leur qualité ther-
mique. A Paris et & Monaco, deux
tentes Evolution (4ox40 et 25%40)
avec parois vitrées ont été érigées
le temps d'un événement organisé
par Louis Vuitton cette année. Fin
novembre, ce sont aussi deux
tentes Evolution (20x40 et 10x20)
qui seront montées sur le parvis
de la Pyramide du Louvre pour la
boutique des Libraires et devraient
rester pres de 15 mois {en raison
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des travaux d'amélioration de |'ac-
cueil de la Pyramide). « Ce projet
répond a des normes précises en
matiere de Aécurite, de réaistance
(au vent et a la neige) et d'isolation
phonique et thermique, explique
Tom Ambaum, directeur commer-

Atructures temporaires ont preaque
lea mémes qualités que celles des
badtiments fixes. La questionde la
réaistance est devenue capitale,
en raison deas intempéries clima-
tiquea de plua en plus fréquentea.
L'Alure Globe et I'Evolution ont 6té

allant jusqu'a 118 km/h. L'isola-
tion eat auasi un sujet central
danas notre métier. Noa tentes sont
équipées de toitures rigides, toi-
tures thermo et de paroia isoléea
de 60 a 120 mm d'épaisseur. Outre
le confort dea utilisateurs, cela
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tion d'énergie (chauffage, climati-
Aation). » Neptunus s’est position-
née sur la haute qualité. Résultats
: +9% de croissance en 2013 et +
9 a11% en 2014. Quant a 2015 et
2016, elles s'annoncent dans la
méme lignée, au vu des budgets

cial de Neptunus. Aujourd’hui,les  homologuéea pour des vents  permet de réduire la consomma-  inscrits aux calendriers. L

LE POINT SUR LE MARCHE DES STANDS SUR MESURE AVEC LEADS

& Stand qui regroupe 47 membres. Le chiffre d'affaires de la filiere francaise des sociétés
spécialisées dans la conception et 1 fabrication de stands sur mesure était de 455 ME sur
2012, contre 599 ME en 2008 (*). « Le marché a connu une baisse de l'ordre de 30% entre
2009 et 2010, parallélement aux crises économiques mondiates 2008/2010, pour atteindre
le seuil le plus bas en 2010 avec une perte de 200 ME de chiffre d'affaires, indique Fabrice
Laborde. Depuis, le rythme de croissance a repris, +8% en 2011 et +4% en 2012. Il devrait
se confirmer en 2013 et en 2014. Aujourd’hui, dans une conjoncture économigue trés ten-
due, le marché s'est stabilisé & un niveau bas. » (ui s'expligue, selon le Leads, par une di-
minution de la surface d'exposition des exposants sur les salons et une croissance des
contrats de stands en remontage sur deux ou trois opérations. « Ils représentaient 43% de
B notre activité en 2008, 73% lors de notre derniére étude en 2013, expose Fabrice Laborde.
Les budgets sont revus a la baisse, le coiit d'un stand en remontage étant de 75 % du prix
d'un stand neuf. » Dans ce contexte, l'une des problématiques a laquelle la filiére est confrontée est le taux de marge « trés has mais qui s'inscrit dans une tendance générale »,
selon Fabrice Laborde. Neanmoins, la profession reste confiante sur l'avenir du média salon, «En raison des avancees pour lutter contre la concurrence sur les gros salons des pays
eurapéens, principalement [Allemagne. Parmi lesquelles l'unification de la commercialisation des sites de Viparis et la création de commissions pour développer les exposilions et
les salons initiées par des villes comme Paris el Bordeaux », conclut Fabrice Laborde. (%) Etude économique de la filiére réalisée par Leads en juillet 2013,

] “ v «Le marché des stands sur mesure est stable, voire en légére érosion », déclare Fabrice
e T LR Laborde, dirigeant de 'agence Galis et président du|Leads| association des Agences Design
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