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La filiale basque d’Epta
profite de I'envolée du
marché de remplacement du
mobilier des hypermarchés.

Pierre Etcheleku
—Correspondant a Bayonne

Portes trés isolantes, éclairages
dosés, matériaux antireflet, les
supermarchés se sont lancés
dansleremplacementmassifde
leursvitrines réfrigérées par des
appareils a haute performance.

Parmi les bénéficiaires de ce
marché émergent, l'entreprise
de Hendaye (Pyrénées-Atlanti-
ques) Epta-Francetire son épin-
gledu jeu. La plupart des ensei-
gnes de la grande distribution
se fournissent dans cette filiale
du groupe italien Epta, dont les
meublesa portesaffichent 50 %
d’économies d’énergie sur les
modéles traditionnels. Le
groupe adégagé en 2014
650 millions d'euros de ventes
et continuede consacrer 3 % du
chiffre d'affaires a la recherche-
développement. La filiale fran-
¢ais (160 millions de ventes I'an
passé pour des effectif de
460 permanents) a orienté son

innovation vers l'efticacité éner-
gétique : éclairage des vitrines
avec des LED, matiéres premié-
res durables, les fluides natu-
rels a base de CO,.

Ces efforts d'innovation sont
stimulés par I'actuelle montée
de la demande : les enseignes
veulent un mobilier moins
énergivore alors que la
consommation de ses clients
lance des signes de regain. De
nouveaux centres commer-
ciaux se construisenten Europe
et les commandes affluent, y
compris de trés loin. Derniére-
ment c’est un hard-discoun-
ter en Australie qui lui a com-
mandé un millier de meubles.

« Vuleniveaudenoscomman-
des, notre défi aujourd’hui c'est
de passer de 10.000 a 12.000 pie-
ces par jour, confie Jean-Marc
Abbadie, directeur des ressour-
ces humaines d’Epta France.
Nous avons l'outil industriel et il
va falloir réorganiser nos équi-
pes. Par ailleurs, nous avons
embauché 39 personnes en 2014.
Elles devraient étre une cinquan-
taine de plus cette année. » Ses
principaux concurrents sont
tchéques ou turcs, « nous som-
mesenguerre plutot sur la proxi-
mité avec nos clients et sur l'inno-
vation, plus que sur les prix »,
assure Jean-Marc Abbadie. m
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