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Structures et stands loués dans quelle mesure ?
Pour maintenir et développer leur chiffre d'affaires Mir un marché tendu, tej, pr of SAM anne IA du secteur
mènent une politique commerciale pt d'inveAtiAApmpntA soutenue tout en cherchant à réduire ICA coûte
et veiller au respect dei* normes propres à leur métier.

Dans quèlques jours, le Mondial de
l'automobile 2014 montrera, une
nouvelle fois, combien les stands
s'intègrent dans la stratégie de com
mumcation des marques, qu i 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-
rence. « NOUA avons maintenu notre
chiffre d'affaires sur un marché très,
frileux avec dea budgets qui sont
débloquée de plus sn plut tard et IBA
tarifsscrutés de près, déplore Olivier
Blad, gérant Imagin'Expo, spécia-
lisée dans la conception et l'instal-
lat ion des stands. De plus,
aujourd'hui lea démarches étant
facilitées par Internet, nous sommes
souvent une dizaine de prestataires
à être mis en concurrence sur un
dossier. » Autre phénomène auquel
le prestataire a été confronté, la
baisse du marché des stands modu-
laires sur les salons grand public 11
y a 4-5 ans. « C'est un marché quise

stabilise, mais dépend des aléas éco-
nomiques », ajoute Olivier Blad, qui
développe le sur mesure (atelier
menuiserie de 500 m2) pour des
salons professionnels. «Aujourd'hui,
notre objectif est d'être de
plus en plus autonomes
dans la fabrication, avec
des services intégrés, et
ainsi réduire les coûts »,
poursuit Olivier Blad. La
stratégie porte également
sur le développement de
l'installation générale.
«Nous apportons à nos
clients la qualité et le
conseil de services sur un projet
dans sa globalité, car nous pouvons
gérer toutes les activités autour du
stand, comme le mobilier à travers
la filiale Aliance Mobilier», conclut
Olivier Blad.

Le sur mesure est aussi l'un des axes
forts de l 'expertise de LPTent,
connue pour son savoir-faire depuis
plus 30 ans dans la conception et la

C'EST
UN MRRCHÉ
QUI SE STRBILISE
MRIS QUI DÉPEND
DSS HLÉRS
ÉCONOMIQUES

fabrication de tentes pliantes. « Le
marché du sur mesure est en plein
essor. Les demandes portent sw des
grandes surfaces 5x5, 6x6 et 4x8,
déclare Fabrice Mann, directeur

commercial de LPTent.
Notre bureau d'études
réalise tout type de pro-
jet de surface modulable,
qui entre dans le cadre
de la réglementation et
propose à nos clients de
suivre l'élaboration de
leurs projets en 30, étape
par étape.» Voilà deux
ans que la société a

ouvert un département de location
et travaille avec les loueurs de cha-
piteaux et les professionnels de l'évc-
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 États-Unis). Des résultats

Imagin'Expo a pour objectif d'être de plus en plus autonome dans la fabrication, avec des services intégrés pour réduire les coûts

portes par une politique commer-
ciale et d'investissements soutenue.
«30% à 40% du chiffre daffaires
sont réinvestis chaque année dans
le développement, la fabrication et
l'achat de nouveaux produits, comme
les modèles 5x5, dans la tendance
événementielle et qw sont fiables en
performance et en résistance »,
confie Fabrice Marin. La qualité du
matériel, c'est bien un sujet majeur
pour les professionnels du secteur,
confrontés à une concurrence étran-
gère de plus en plus vive. « Notre
marché demande une exigence en
matière de qualité et de sécurité du
matériel, explique Fabrice Marin.
Mais aujourd'hui, nous devons faire
face à une concurrence déloyale, celle
de l'entrée sur notre marché de pro-
duits asiatiques, qui ne sont pas
conformes à la réglementation ERP
(Établissement recevant du public),
quisoumet à des obligations de sécu-
rité et d'accessibilité pour la
construction et l'exploitation des
espaces. Notre cheval de bataille est
de respecter toutes les normes CTS
(chapiteaux tentes et structures) et
défaire que le maténelse démarque
dans la mise en œuvre de matériaux
aux normes en vigueur. Nous
essayons désensibiliser les acteurs
du marché à travers des campagnes
de prévention. »

Le respect des règlements propres
à ses métiers, une problématique à
laquelle Brelet n'accorde aucune
concession. Forte d'une expertise
de 60 ans dans l'installation événe-
mentielle, qui s'exprime à travers
les prestations de belles opérations
comme le D-Day (14000 m2 de struc-
tures), le Monte-Carlo Rolex Master
(Tournoi ae tennis ATP), le festival
des Francofolies, Alstom Open de
France de Golf, les 24 H du Mans, le
Mondial de l'automobile, la société
s'ancre également dans une poli-
tique de développement durable. «
Depuis notre rachat en 2011 par GL
events, nous enregistrons une forte
croissance avec un record historique
en 2012 et 2014, en raison de l'effet
biennal de certains événements
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L'Evolution, I un des modeles de Neptunus, plebiscite par les annonceurs et tes organisateurs d evenements, pour leur modularité

et de la dynamique du secteur de
la structure événementielle amena
gee oui représente aujourd'hui deux
tien, de notre activite expose Mikael
Le Gall directeur general Brelet
« Plusieurs elements concourent a
notre succes notre offre de "petit"
ensemblier sur le marche français,
une dynamique commerciale qui cul
five IBA valeurs de la marque en lui
donnant un positionnement pre

mmm avec la couverture d evene
menu nationaux et des réalisations
ponctuelles a l'international et l'effi
cience de I organisation generale
dans une ere du last minute > Dans
un environnement economique dif
haie et parfois fragile, I entreprise
affiche de bons resultats «La sen
sibdite du modele economique, avec
une baisse en volumetrie sur cer
tains marches peut avoir une mel

dence sur I equilibre budgétaire et
met une pression sur les marges,
développe Mikael Le Gall la mai
frise economique de chaque affaire
est donc essentielle pour rester dans
la course face a une concurrence
europeenne exacerbée Tout en pour
suivant l'optimisation de notre orga
nisatiori, I un des leviers de develop
peinent aujourd'hui est de travailler
autour du contenu et de l'innova

Brelet a ete chargée d installer des tentes cristal pour I Evian championship de golf

twn pour apporter de la nouveaute
et de I efficience dans nos offres
C est pourquoi le groupe GL investit
dans une nouvelle plateforme logis
tique en region nantaise et investit
également dans de nouvelles
formes de structures comme le
pavillon double etage courbe, afin
de capitaliser sur une standardi
sation produit et de vraies nouveau
tes a offrir au marche «

Pour Neptunus I innovation est
sa marque de fabrique depuis sa
creation il y a 75 ans Specialiste
en structures et batiments démon
tables pour evenements I entre
prise conçoit et commercialise ses
produits ( 4 3 5 M€ par an sont
investis dans les structures par le
groupe chaque annee) parmi les
quels I Alure Globe (go ooo m2 en
stock) et l'Evolution (160000 rn2)
Des modeles plébiscitées par les
annonceurs et les organisateurs
d evenements notamment pour
leur modularité et leur qualite trier
mique A Paris et a Monaco deux
tentes Evolution (40x40 et 25x40)
avec parois vitrées ont ete érigées
le temps d'un evenement organise
par Louis Vuitton cette annee 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 l'ac-
cueil de la Pyramide). « Ce projet
répond à des normes précises en
matière dè sécurité, de résistance
(au vent et à la neige) et d'lf,olatwn
phonique et thermique, explique
Tom Ambaum, directeur commer-
cial de Neptunus. Aujourd'hui, ISA

structures temporaireA ont presque
IBA mêmes qualités que celles deA
bâtiments fixes. La question de la
réAiAtance est devenue capitale,
en raiAon deA intempéries clima-
tiques de plus en plus fréquentes.
L'Alure Globe et l'Évolution ont été
homologuées pour des vents

allant jusqu'à n8km/h. L'isola-
tion est aussi un sujet central
dans notre métier. Nos tentes sont
équipées de toitures rigides, toi-
tures thermo et de parois isolées
de Go à 120 mm d'épaisseur. Outre
le confort des utilisateurs, cela
permet de réduire la consomma-

tion d'énergie (chauffage, climati-
sation). » Neptunus s'est position-
née sur la haute qualité. Résultats
: 4 9% de croissance en 2013 et 4
g à 11% en 2014. Quant à 2015 et
2016, elles s'annoncent dans la
même lignée, au vu des budgets
inscrits aux calendriers. •

LE POINT SUR LE MflRCHÉ DES STANDS SUR MESURE HVEC LERDS
« Le marché des stands sur mesure est stable, voire en légère érosion », déclare Fabrice
Laborde, dirigeant de l'agence Galis et président du Leads, association des Agences Design
& Stand qui regroupe 47 membres. Le chiffre d'affaires de ta filière française des sociétés
spécialisées dans la conception et la fabrication de stands sur mesure était de 455 M€ sur
2012, contre 599 M£ en 2008 (I. « Le marché a connu une baisse de l'ordre de 30% entre
2009 et 2010, parallèlement aux crises économiques mondiales 2008/2010, pour atteindre
le seuil le plus bas en 2010 avec une perte de 200 MC 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 économique très ten-
due, te marché s'est stabilisé à un niveau bas. » Qui s'explique, 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
notre activité en 2008.73% lors de notre dernière étude en 2013, expose Fabrice Laborde.
Les budgets sont revus à la baisse, le coût d'un stand en remontage étant de 75 % du prix

d'un stand neuf. » Dans ce contexte, l'une des problématiques à laquelle la filière est confrontée est le taux de marge « très bas mais qui s'inscrit dans une tendance générale »,
selon Fabrice Laborde. Néanmoins, la profession reste confiante sur l'avenir du média salon. « En raison des avancées pour lutter contre la concurrence sur les gros salons des pays
européens, principalement l'Allemagne. Parmi lesquelles l'unification de la commercialisation des sites de Viparis et la création de commissions pour développer les expositions et
les salons initiées par des villes comme Paris et Bordeaux », conclut Fabrice Laborde. O Étude économique de la filiére réalisée par Leads en juillet 2013.


