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Le groupe

AVEC famlllal ierret
INAUGURATION s’est iIIlpOSé

DE SA NOUVELLE

USINE AU DEBUT CCS der nieres
I années parmi les

PIERRET PORTES &

FENETRES DISPOSE leaders belges °
DUN OUTIL de l;n menuiserie
DERNIER CRI QUI eXterleure

VA LUl PERMETTRE
DE DOUBLER SA
PRODUCTION D'ICl
A 2035.

Aujourd’hui pilotée par la troisieme génération, symboli-
sée par Daphnée et Arnaud Pierret, I'entreprise familiale
ne cesse de progresser chaque année. Et le lancement
de sa nouvelle ligne de production a Transinne début
2026 laisse augurer de belles perspectives pour la
décennie quivient. Daphnée Pierret et son frére Arnaud,
qui sont arrivés aux commandes du groupe familial en
2017, font mentir 'adage que l'on attache parfois aux
entreprises: « La premiére génération crée, la deuxieme
développe et la troisieme détruit. »

Chez Pierret, chaque génération précisément, depuis
le grand-pére Georges fondateur de la société en 1953,
aux petits-enfants actuels dirigeant, en passant par
Jean-Luc Pierret, a apporté sa pierre a I'édifice. La
société familiale est devenue un groupe aujourd’hui
avec 135 millions d'euros de chiffre d'affaires prévus
en 2026 et plus de 600 collaborateurs répartis sur trois
sites : Transinne, Bertrix et Malonne. C'est un exemple
de société familiale bien gérée avec une vision sur le
long-terme et un attachement a son terroir.

Pierret est actif dans la fabrication de menuiserie exté-
rieure, donc de portes, de fenétres et de coulissants,
qui se déclinent en quatre matiéres : le PVC, l'alumi-
nium, le bois et le bois-aluminium. Le PVC est fabriqué
a Transinne avec la particularité que le groupe extrude
lui-méme ses propres profilés. A Bertrix est réalisée
la partie laquage et fabrication de I'aluminium. Enfin,
le bois et le bois-aluminium sont produits a Malonne.

Autonome au niveau du transport, le groupe dispose
d'une zone de chalandise qui couvre la Belgique com-
pléte, ainsi que toute la France excepté la Bretagne,
la Corse, le sud de I'Occitanie et la région PACA. Il
est également présent dans la partie francophone
de la Suisse ainsi qu'au Grand-Duché. Sans conteste
numéro un wallon depuis belle lurette, il figure égale-
ment aujourd’hui dans le peloton de téte des fabricants
belges.

Pierret, qui célébrera ses 75 ans en 2028, est une entre-
prise qui a conservé son dynamisme, marqué par un
esprit d'innovation que l'on retrouve non seulement
dans son équipe de R&D mais qui percole au sein de
tout le groupe. En décidant d'investir plus d'une cen-
taine de millions d'euros dans sa nouvelle usine, aprés
avoir déja réalisé d'autres investissements précédem-
ment sur les sites de Bertrix et Malonne, le groupe a
manifesté sa volonté de continuer a investir afin de
pérenniser I'entreprise familiale.

Rencontre avec Daphnée Pierret qui a repris avec son
frére Arnaud la téte de la société il y a un peu moins de
dix ans et qui a, avec I'ensemble des équipes, continue
de progresser a un rythme solide et constant.
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Entreprendre aujourd’hui : I'an pro-
chain, vous féterez vos dix ans a la
téte du groupe Pierret mais vous y
étes présente depuis pluslongtemps.
Daphnée Pierret : J'ai repris I'entre-
prise en 2017 avec mon frére Arnaud.
Pour ma part, j'y suis active depuis
2006. Nous travaillons ensemble. Il gére
aujourd’hui la partie commerciale et a
rejoint 'entreprise en 2008. Ingénieur
industriel de formation, il est d’abord
passé par l'extrusion ou il s'est occupé
de la qualité. Ensuite, il s’est dirigé vers
la gestion des points de vente « Arnaud
Pierret Portes et Fenétres ». En 2017, il
a commencé a travailler chez Pierret
Project et puis a repris toute la partie
commerciale France et Belgique ot1'on
travaille avec un réseau de partenaires.
1l gere désormais I'ensemble du service
commerce, le service client et le marke-
ting de chez Pierret.

EA : Le client final est le particu-
lier, essentiellement en rénovation.
Mais celui-ci ne peut pas acheter ses
portes et fenétres directement chez
vous. A qui doit-il s'adresser ?
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Daphnée Pierret : En effet, le par-
ticulier ne commande pas directe-
ment aupres de Pierret. Nos portes et
fenétres sont commercialisées par un
réseau de 300 sociétés, qui assurent la
vente, le conseil et la pose aupres des
clients finaux. Parmi elles, 125 sont
des « Partenaires Revendeurs Pierret ».
Ils commercialisent uniquement les
menuiseries Pierret et disposent d'une
zone d’exclusivité, au sein de laquelle
ils sont les seuls partenaires reven-
deurs de la marque. Cette exclusivité
fonctionne donc dans les deux sens :
ils s’engagent pleinement aux c6tés
de Pierret et, en retour, Pierret leur
réserve leur secteur géographique. Ces
partenaires disposent également d'un
showroom, ot les particuliers peuvent
découvrir nos produits, consulter 'en-
semble de nos catalogues et bénéfi-
cier de conseils pour concrétiser leur
projet.

EA : Au début de cette année, vous
avez inauguré une nouvelle usine de
25.000 m. Le zoning de Transinne est
de plus en plus un « zoning Pierret »

ou vous étes présents depuis plus
d'un quart de siécle...

Daphnée Pierret : Nous nous sommes
installés avec un premier atelier a
Transinne fin des années 1990. Ensuite,
assez rapidement, nous avons construit
une usine pour l'activité extrusion, sui-
vie d'un batiment qui abrite un grand
hall de stockage et notre parc a contai-
ner en parallele du batiment de Pierret
Project. Il y a encore eu des extensions
par apres pour le stockage. Quant au
tout nouveau batiment, il a été construit
entre juillet 2024 et avril 2025. Ensuite,
nous avons installé toutes les machines
pour lancer la production en janvier
2026. C’est ce batiment qui a fait I'ob-
jet de ce fameux investissement de 115
millions d’euros. En ce qui concerne
ce montant, il s’agit précisément de la
somme totale de tous les investisse-
ments qui nous permettent, en fait, de
doubler notre capacité de production.

EA : Ce nouveau batiment flambant
neuf fait suite a d'autres investisse-
ments et agrandissements réalisés
depuis 2017 sur vos différents sites ?




Daphnée Pierret : Avant cela, on avait
déja connu, en effet, quelquesjolies pro-
gressions au niveau de nos ateliers. En
2022, nous avons racheté un nouveau
hall a Bertrix dans lequel on a localisé
toute notre ligne de laquage. C'était le
goulot d’étranglement de I'aluminium.
Grace a cela, on a doublé les capacités
de cette ligne afin de fournir toute la
matiéere premiere a l'atelier aluminium.
Nous avons également équipé notre
atelier de Malonne d’un tout nouveau
centre de découpe et d'une nouvelle ins-
tallation qui nous permet également de
doubler sa capacité de production. Nous
sommes dans un plan global de double-
ment de nos capacités de production.

EA : Cette stratégie de doublement
de vos capacités était nécessaire
afin de répondre au marché et de
pérenniser l'activité ?

Daphnée Pierret : Comme jel'ai expli-
quéauxéquipeseninterne, j’aiun métier
extrémement simple. Quand j’ai repris
I'entreprise, j’ai repris un verre d’eau
avec une certaine contenance et mon
travail a consisté a essayer de remplir
ce verre d’eau au maximum afin d’'op-
timiser les outils de production. Quand
j’ai vu que mon verre allait commen-
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cer a étre plein a ras-bord, j'ai compris
que nous devions clairement acheter
un plus grand verre d’eau. C’est ce que
nous appelons l'effet splash en interne.
On a essayé d’éviter le splash, quand le
verre d’eau recoit la goutte finale qui
fait tout déborder. Et comme le PVC est
notre plus grand marché, c’est celui qui
anécessitéles plus grosinvestissements.

EA : Justement, comment se répar-
tit votre production en termes de
matiéres que sont le PVC, I'alumi-
nium, le bois et le bois-aluminium et
comment évolue-t-elle ?

Daphnée Pierret : Avant de connaitre
les fortes augmentations de prix suite
a la guerre en Ukraine ainsi que les
hausses de prix de I'énergie, 'alumi-
nium grapillait des parts de marché par
rapport au PVC. Le switch est arrivé en
2022-2023, on a constaté alors que le
prix de I'aluminium augmentait trés
fortement et qu’il devenait difficile a
acquérir. A partir de ce moment, la ten-
dance s'est inversée et le PVC a alors, a
nouveau, grapillé des parts de marché
al'aluminium. Je dirais qu’aujourd’hui,
nous sommes revenus a la balance de
2017 avec les mémes chiffres en termes
de parts de marché. C’est-a-dire 60 % de

PVC, 30 % pourl'aluminium et 10 % pour
le bois et le bois-aluminium.

EA : Ces multiples bouleversements
liés aux tensions internationales
vous ont-ils impacté ?

Daphnée Pierret : Nous avons une par-
ticularité dans notre secteur car nous
faisons énormément de rénovation ; on
fait également du clé sur porte avec de
gros marchés privés : des entreprises,
des bureaux, des logements. Mais cela
reste restreint en comparaison de la
rénovation. On travaille énormément
avec le particulier - 85 % des fenétres
qu’on vend a nos revendeurs sont des-
tinées a la rénovation. Et chez Pierret
Project, qui gere de plus grands projets,
la rénovation représente 50 % de l'ac-
tivité. Cela nous a permis d’éviter les
perturbations du marché de la nouvelle
construction et d’étre moins impacté.

EA : Revenons a I'énergie dont les
colts ont flambé. Quelles ont été les
conséquences pour vos activités ?

Daphnée Pierret : Le colit de I'éner-
gie a un impact plus important pour
I'aluminium car cette matiere nécessite
beaucoup plus d’énergie pour sa fabri-
cation que le PVC. Les deux matieres
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ont été frappées par 'augmentation des prix.
Mais I'aluminium reste plus cher a la base.
Au niveau du prix pour les clients, on a eu a
cceur chez nous de les maintenir le plus bas
possible. Beaucoup ontjoué ala surenchere.
Nous avons augmenté les prix uniquement
de la valeur des augmentations du cotit des
matiéres. Un prix qui augmente pour de
I'aluminium, du PVC ou un vitrage, nous
estimons dansl'entreprise qu'iln’yaaucune
valeur ajoutée du métier qui justifierait une
augmentation du prix global. Nous n’avons
donc impacté le prix de nos produits que
du pourcentage de la matiere premiere qui
a subi des hausses.

EA : On constate aujourd’hui de plus
en plus les effets du déréglement cli-
matique, notamment avec les vagues
de chaleur successives que nous avons
subies cet été. Avez-vous observé un
changement de comportement de la part
du consommateur ?

Daphnée Pierret : Nous avons deux axes
de développement de tous nos produits qui
sont fondamentaux : d'une part, nous vou-
lons fabriquer des fenétres avec une perfor-
mance technique au top ; d’autre part, nous
voulons fabriquer des fenétres congues pour
durer. Elles sont donc toutes munies d'une
garantie totale de 20 ans. Pourquoi a-t-on
choisi ces deux axes de développement ?
D’abord car on sait que le mazout, 'électri-
cité etI'énergie en regle générale cotlitent de
plus en plus cher. Dans cette optique, on a
toujours essayé de concevoir nos gammes
pour empécher le froid de rentrer dans
les maisons et donc les déperditions ther-
miques. Aujourd’hui, il y a un deuxiéme
point qui entre en ligne de compte mais qui
reste dans la méme logique que le premier,
c’est le réchauffement des maisons durant
I'été. Dans ce cadre, nous sommes en train
d’étudier le développement d'une nouvelle
gamme de fenétres pour empécher la cha-
leur de rentrer dans les maisons. Le travail a
débuté cette année et nous pensons propo-
ser une nouvelle gamme de produits adap-
tés a la rénovation d’ici 2028.

EA : Aujourd’hui, le froid ne rentre pas
chez Pierret, demain le chaud non plus.
En termes de vitrage, que privilégie-t-on
désormais : le double ou le triple ?

Daphnée Pierret : On conseille le triple
vitrage mais pas chez tout le monde car il
est beaucoup plus lourd et nécessite d’avoir
des menuiseries congues pour le recevoir.
En 2014, on avait un standard qui répon-
dait aux normes du marché avec al'’époque
3 gammes en PVC et en aluminium (70, 80
et 90 millimetres). On a décidé de faire dis-
paraitre toutes ces gammes et de les rem-
placer par un standard de marché de 88
millimetres, qui correspond al’épaisseur du
profil. Il est plus massif mais aussi beaucoup
plusisolant. On a conservé son prix d’origine
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en travaillant sur une multitude d’innova-
tions pour lui permettre de ne pas exploser
les prix. Cette fenétre en 88 mm plus large est
congue pour recevoir un triple vitrage car le
vitrage est plus large aussi. On équipe donc
des fenétres en triple vitrage ; cela semble
simple mais vous devez avoir des quincail-
leries beaucoup plus résistantes etimaginer
des systemes de collage plus performants.
En Belgique eten France, nous avons le taux
de triple vitrage le plus élevé du marché :
40 % de tousles produits que l'on fabrique en
sont équipés. Ce qui extrémement rare pour
le marché sur lequel on travaille.

EA : Revenons a Transinne, votre nou-
velle usine, ainsi que les investissements
réalisés a Bertrix et Malonne qui s'ins-
crivent dans votre volonté de doubler la
production. Quand pensez-vous réaliser
cet objectif ?

Daphnée Pierret : Dans le métier de la
menuiserie, les investissements sont réali-
sés et pensés pour une période de 10 a 15
ans. Nous enregistrons une croissance gra-
duelle. D’ici 8 ans, soit en 2034-2035, nous
prévoyons de passer de 135a235millionsde
chiffre d’affaires. Il y a encore un gros marché
de rénovation.

EA : Comment vous-est venue l'idée de
proposer une garantie totale de 20 ans ?
Daphnée Pierret : Dans la construction,
il y la garantie décennale. En ce qui nous
concerne, nous avons développé des tech-
niques qui nous permettent d’assurer ce
délai-la de validité. En fait, cette idée est
venue d'une maniere tres simple : j'avais
sur le bureau un contrat de garantie de 20
ans d’'un concurrent et je l'ai lu. Or, je me
suis rendu compte que l'on faisait beau-
coup plus qu’eux et qu'on ne l'avait jamais
dit. C’est pourquoi nous 'avons alors pro-
posée. C'était en 2020. Comme nous avons
la main sur le développement de nos pro-
duits et sur les performances, on a lancé
cette garantie. D’autant que nous dispo-
sons d'une double expertise rare sur le mar-
ché des menuiseries : nous sommes a la
fois gammiste (concepteur de nos propres
profilés) et fabricant-assembleur intégré de
portes et fenétres sur mesure.

EA : Vous venez de cléturer votre bilan
carbone, le bulletin est bon ?

Daphnée Pierret : En effet, on vient de
cloturer notre bilan carbone que l'on avait
déja réalisé en 2010. On a la chance d’évo-
luer dans un secteur qui affiche un bilan
carbone négatif grace a I'énergie que l'on
permet d’économiser avec nos produits
chez les clients finaux. Pour fabriquer nos
produits, on consomme des tonnes de car-
bone, mais quand on remplace des vieilles
fenétres, on va permettre aux maisons d’éco-
nomiser des litres de mazout, des m® de gaz,
et des kWh d’électricité. Cela nous permet

d’avoir une balance carbone négative qui
n’est pas comptabilisée. En réalisant ce bilan
carbone, on s’est rendu compte que nous
produisons deux fois plus de fenétres qu’a
I'époque et que notre balance a diminué en
valeur absolue. C’est-a-dire que nous émet-
tons moins de carbone aujourd’hui pour
fabriquer 1000 fenétres par jour que quand
on en fabriquait500. Par ailleurs, on travaille
a réduire notre empreinte pour tendre vers
le zéro méme s’il nous semble difficile de
l'atteindre. Dans ce but, nous avons ins-
tallé des panneaux solaires ainsi qu'une une
éolienne qui est active depuis un an et demi.

EA : Pour terminer, le sujet dont tout le
monde parle -I'lA ou l'intelligence arti-
ficielle. Comment appréhendez-vous
cette révolution ?

Daphnée Pierret : On aune démarche pon-
dérée par rapport a I'IA. Tout le monde en
parle ettout est possible mais on ne va se lan-
cer dans tout et n'importe quoi, n'importe
comment. Si on développe des solutions, il
faut qu'elles soient utiles pour notre marché.
On a, par exemple, développé un techbot
sur lequel on a mis tous les documents qui
regroupent 'ensemble des connaissances
de l'entreprise. L'IA est capable de les lire
pour donner les informations techniques
a une personne qui en aurait besoin. On a
aussi intégré un deuxiéme volet avec la lec-
ture des cahiers des charges par une intelli-
gence artificielle. Ce qui permet de réaliser
un résumé et de gagner énormément de
temps aux gens qui devisent. On est égale-
ment en train d’étudier la possibilité d'une
IA qui scannerait la facade d’'une maison
afin de projeter lesnouvelles fenétres et ainsi
pouvoir montrer le visuel final au client. Ilya
d’autres projets, notamment, en marketing.
Face a cette révolution, c’est un véritable
challenge de conserver une taille humaine
et nos valeurs. ®
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