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UN 40e

ANNIVERSAIRE
D’ÉMERAUDE

ÉDITO

Pierre précieuse au même titre 
que le diamant, le saphir et le 
rubis, l’émeraude symbolise 
40 ans de mariage. A sa 
façon, Optimum S.A.S assure 
depuis quatre décennies 
une union indéfectible 
avec l’ameublement et 
l’aménagement des espaces de 
vie grâce à notre fabrication de 
portes de placards standards 

ou sur-mesure, de dressing, et plus récemment, de 
portes d’intérieur et de verrières. 

Notre histoire, comme celle de tous les couples qui 
débutent dans la vie et qui prospèrent à travers le 
temps, a été marquée par de nombreux événements 
que ce livre retrace. De la société créée par Georges 
Guérin à celle que j’ai l’honneur de diriger depuis 
2006, nous avons le plaisir de vous inviter à un 
voyage à travers le temps, de 1980 à 2020.

Pour cela, nous avons poli notre pierre en 
modernisant nos outils de production et en 
investissant sur le plus important des capitaux :  
les femmes et les hommes. Voilà pourquoi cet 
ouvrage - décidé d’un commun accord par nos 
salariés - fait aussi la part belle à nos collaborateurs 
sans qui rien n’aurait été possible. 

Enfin, l’émeraude brille par sa couleur verte, 
symbole d’espérance, mais aussi par sa tonalité 
naturelle et écologique. En se projetant très tôt 
dans une logique d’entreprise du futur et en 
mettant en place les fondements responsables du 
développement durable, nous bâtissons aujourd’hui 
les préludes d’Optimum S.A.S de demain. Autant de 
thématiques que vous pourrez découvrir dans cet 
ouvrage qui marque notre 40e anniversaire. 

Bonne lecture !

Jean-Luc Guéry,
directeur général Optimum S.A.S

« Ce livre est dédié à toutes celles 
et ceux qui ont fait, qui font et qui 
feront notre entreprise. C’est un 
trait d’union entre hier, aujourd’hui 
et demain ».
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Puisque nous évoquons le passé, rap-
pelons que l’idée de protéger les objets 
en les rangeant remonte à des milliers 
d’années avant notre ère. Elle résulte de 
la sédentarisation des êtres humains qui, 
en décidant de poser durablement leur 
baluchon, ont éprouvé le besoin de créer 
des espaces de rangement. L’armorium 
romain, composé d’étagères et encadré 
par deux portes servant à stocker les af-
faires entreposées à l’intérieur, constitue 
l’ancêtre du placard. Ce meuble mas-
sif remplaçait alors les coffres pour la 
préservation des vêtements et du linge 

avant Jésus-Christ. Généralement com-
posé en bois, il contenait également 
des tiroirs dans sa partie inférieure. Le 
principe de portes coulissantes a été 
utilisé quant à lui pour la première fois 
au 1er siècle Après J-C dans les maisons 
romaines, comme en témoignent les dé-
couvertes archéologiques de Pompéi, 
en Italie. Historiquement, ce n’est qu’au 
cours du 15e siècle que l’on voit appa-
raître les armoires à quatre vantaux. Leur 
fabrication est influencée par différentes 
esthétiques. Le mobilier, majestueux et 
luxueux, s’orne parfois de pierres pré-

LÀ OÙ TOUT  
A COMMENCÉ

« IL EST BON DE PRÉVOIR ET DE SE SOUVENIR, UN 

ŒIL DANS LE PASSÉ, ET L’AUTRE VERS L’AVENIR ». 

FORT DE CET ADAGE, OPTIMUM S.A.S EST PARTI SUR 

LES TRACES DE SON HISTOIRE QUI A COMMENCÉ EN 

1980 GRÂCE À GEORGES GUÉRIN, LE FONDATEUR DE 

NOTRE ACTIVITÉ. A PARTIR D’UNE IDÉE ORIGINALE 

VENUE D’AMÉRIQUE DU NORD, CET AGENAIS A BÂTI EN 

10 ANS UNE ENTREPRISE FLORISSANTE AU PRIX D’UN 

INVESTISSEMENT PERSONNEL SANS FAILLE. GRÂCE À 

SES PRODUITS INNOVANTS COMMERCIALISÉS SOUS LA 

FORME ORIGINALE DE LA FRANCHISE INDUSTRIELLE, IL 

A CONTRIBUÉ À LA MODERNISATION DES ESPACES DE 

RANGEMENT EN FRANCE ET EN EUROPE. VOICI LE RÉCIT 

DE NOTRE PREMIÈRE DÉCENNIE !

AUX ORIGINES  
DES ESPACES DE RANGEMENT
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1980 1980 
19901990

cieuses. À cette date, l’armoire consti-
tue un signe ostentatoire de richesse au 
même titre que tout le mobilier. Dès le 
19e siècle, l’industrialisation démocratise 
la fabrication des armoires qui s’unifor-
misent et se multiplient. Mais c’est le 20e 

siècle qui voit apparaître le placard inté-
gré tel qu’on le connaît aujourd’hui…

LA MAISON,    
UN NOUVEL ELDORADO

L’apparition des portes pliantes au milieu 
des années 1960 coïncide avec l’essor 
de l’habitat en France. Avec 400 000 
logements neufs construits au cours 
de la décennie, puis un demi-million au 
cours des années 1970, la construction 
neuve s’avère cinq à sept fois plus éle-
vée que vingt ans plus tôt. A l’orée des 
années 80, La demande des ménages se 
veut plus qualitative. Le pavillon indivi-
duel péri-urbain devient alors le chantre 
des nouvelles aspirations. Entre 1978 et 
1984, la France construit 1,5 million de 
maisons individuelles et 600 000 appar-
tements équipés « tout confort ». Cette 
expression en vogue est martelée dans 
les publicités des promoteurs immobi-
liers. Elle signifie que les biens disposent 
d’une salle d’eau, de WC intérieurs et 
d’un chauffage central. En complément 
de l’habitation principale, un nouveau 
marché se développe  : les résidences 
secondaires. La France est un chantier 
à ciel ouvert. Pour première fois de l’his-
toire, les logements achevés avant 1949 
sont désormais minoritaires dans l’hexa-
gone. Les logements neufs sont aussi 
plus spacieux, avec un nombre de pièces 
en moyenne qui augmente au rythme 
de la croissance et du pouvoir d’achat. 
Pourquoi ces données sont-elles déter-
minantes pour comprendre le succès de 
notre entreprise créée en 1980 ? Le po-
tentiel de fabrication de placards semble 
alors illimité, a fortiori pour ceux qui sau-
ront anticiper les modes. Georges Guérin, 
issu du monde du bois et des matériaux, 
le comprend immédiatement lorsqu’il 
découvre par le plus grand des hasards 

l’existence d’un process de fabrication de 
portes de placards coulissantes en vogue 
en Amérique du Nord. Il saute dans un 
avion, traverse l’Atlantique, passe un deal 
avec une entreprise canadienne leader 
sur ce marché et décide d’importer ce 
concept en France en l’adaptant au mar-
ché domestique. Alors que le gouverne-
ment répète depuis les chocs pétroliers 
de 1974 et 1979 «  qu’en France, on n’a 
pas de pétrole mais des idées », Georges 
Guérin sait que la maison est un nou-
vel eldorado et les placards coulissants 
sur-mesure leur nouvelle pépite… 40 ans 
plus tard, les chiffres lui donnent toujours 
raison. Selon l’Ameublement français, 
20,5 millions de Français déclarent pos-
séder au moins un placard chez eux, soit 
75 % des ménages, dont une grande par-
tie a été produite dans notre usine age-
naise, là où tout a commencé. Aussi, pour 
comprendre le début de notre histoire, la 
meilleure solution consistait à aller inter-
roger Georges Guérin, mémoire vivante 
de notre première décennie d’existence, 
et lui poser des questions. 

Voici la longue interview qu’il nous a  
accordée…

1980-1990 LE RÉCIT D’UNE SUCCES STORY
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 »

«

TRÈS ATTACHÉ À LA RÉGION 

AGENAISE, GEORGES GUÉRIN HABITE 

TOUJOURS SUR LES BORDS DE LA 

GARONNE OÙ IL COULE UNE RETRAITE 

PAISIBLE. NOUS ÉVOQUONS AVEC LUI 

LA CRÉATION DE SOGAL, DEVENUE 

OPTIMUM S.A.S, AINSI QUE LES TEMPS 

FORTS DE LA PREMIÈRE DÉCENNIE 

D’EXISTENCE DE L’ENTREPRISE. 

INTERVIEW.

Comment est née l’idée de 
créer l’entreprise Sogal en 1980, 
laquelle s’appelle aujourd’hui 
Optimum S.A.S ?

À l’orée de mes 40 ans, j’ai décidé de 
voler de mes propres ailes. Je travaillais 
depuis l’âge de 17 ans et j’avais acquis 
une expérience pour me permettre de 
bâtir ma propre société. Je cherchais 
une idée qui sorte des sentiers battus 
dans le domaine du bâtiment, mon 
secteur de prédilection. À l’époque, 
je recevais périodiquement une revue 
en langue anglaise de la chambre 
de commerce nord-américaine qui 
présentait des métiers, des solutions 
et des techniques en vogue outre-
Atlantique. Je me revois lire en 1979 
cette brochure qui mettait en valeur 
un principe de portes de placards 

coulissantes. J’ai tout de suite flairé le 
concept innovant capable de s’adapter 
au marché français…

Vous décidez alors d’aller voir sur 
place une usine de fabrication de 
ce produit au Canada. Comment 
se passe ce voyage ?

J’avais demandé à une agence de 
voyages agenaise de m’organiser 
rapidement ce voyage d’affaires. 
Pour l’anecdote, celle-ci avait prévu 
un billet pour Québec, partant du 
principe que c’était la seule destination 
possible. Informés de mon arrivée, mes 
interlocuteurs canadiens m’ont expliqué 
qu’ils étaient localisés plus au sud et 
que je ferai mieux d’atterrir à Toronto, 
ce que j’ai fait. Sur place, j’ai découvert 
un process de fabrication de portes 
de placards coulissantes standards 
correspondant à leur marché. En 
Amérique du Nord, toutes les maisons 
disposent d’une hauteur sous plafond de 
2,44m. En revanche, j’ai immédiatement 
imaginé d’adapter le produit au marché 
français en proposant du sur-mesure 
sans délai. 

En quoi cette innovation était-elle 
adaptée au marché français du 
début des années 1980 ?

La fin des années 70 a été marquée par 
une amélioration du pouvoir d’achat 
des ménages sensibles à la mode 

Un pari fou 
et osé

GEORGES GUERIN

INTERVIEW
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et aux biens de consommation. Je 
me suis dit qu’il faudrait bien ranger 
tous ces vêtements et nouveaux 
produits. Le marché se limitait presque 
exclusivement aux placards pliants 
métalliques. Ma plus-value a donc 
été de proposer le placard coulissant 
sur-mesure et instantané en panneaux 
de bois. C’était révolutionnaire avec 
un argument commercial de poids 
imparable pour le négoce : « arrêtez 
de stocker, on vous livre en 48h ! ». Il 
faut bien comprendre que nous étions 
à ce moment-là dans un marché de 
la demande et non de l’offre. J’étais 
fondamentalement convaincu que mon 
projet s’inscrivait dans l’ère du temps…

Comment êtes-vous passé de 
l’idée à la réalisation, sur le 
plan financier, administratif, 
commercial et productif ? 

Je suis allé voir mon banquier qui, 
d’abord réticent, a finalement accepté 
de me suivre. Ma motivation, mon 
argumentation et enfin mon ambition 
ont eu raison de ses doutes. Dès le 
départ, j’ai eu la volonté de viser 
le marché national. Le capital a 
été constitué à 51 % sur mes fonds 
propres avec ma femme et mes filles 
comme associées, et à 49 % 2 par une 

2� Un dispositif fiscalement intéressant incitait à l’époque les 
entreprises à investir dans le capital d’entreprises en création à 
condition de ne pas être majoritaire
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entreprise de distribution de profilés 
aluminium que j’avais créée deux ans 
auparavant, Cette petite structure 
s’appelait Sogal, acronyme de SOciété 
Gascogne d’ALuminium. Voilà d’où vient 
le nom originel de l’entreprise. J’ai fait 
construire une maison sur la commune 
d’Estillac au lieu-dit l’Esclavissat, puis 
très vite un hangar de 700 m2 environ, 
sur la commune du Passage d’Agen. 
J’allais travailler à pied ! Optimum S.A.S 
est toujours implanté dans cette zone 
industrielle route de Condom. Mais à 
l’époque, il n’y avait que des prés et des 
vaches ! J’ai ensuite embauché deux 
commerciaux qui démarchaient les 
négociants et les menuisiers. Au départ, 
les profilés et les roulettes arrivaient 
par containers du Canada alors que les 
panneaux et les miroirs étaient fabriqués 
en France. Notre métier consistait à les 
commercialiser, les assembler et les 
livrer…

L’essor a-t-il été immédiat ? 

Notre premier 
bilan a porté sur 
15 mois, comme 
la réglementation 
l’autorise. J’ai eu la 
chance de traiter 
un gros chantier, ce 
qui m’a mis le pied 
à l’étrier et permis 
de disposer d’un 
peu de trésorerie. 
Je me souviens de 
deux événements 
marquants à 
mes débuts. Le 
premier est en 
lien avec l’élection 

de François Mitterrand en mai 1981 
qui a jeté un froid sur le marché de la 
résidence secondaire, gelé pendant 
plusieurs mois. J’ai saisi l’opportunité 
en demandant à ma force de vente de 
prospecter les promoteurs concernés. 
À l’époque, ces derniers livraient leurs 
maisons équipées de placards pliants 
métalliques. Ils coûtaient chers et 
nécessitaient un temps assez long 
d’installation. Je leur ai proposé de livrer 
leur maison sans cet équipement, en 
laissant juste l’emplacement pour son 
implantation. Il leur suffisait ensuite 
de nous demander de créer le placard 
coulissant aux choix et dimensions du 
client. Les promoteurs gagnaient ainsi 

du temps et de l’argent ! Le second 
point résulte de l’attitude du leader 
du placard de l’époque qui voyait d’un 
mauvais œil notre arrivée. Il n’a eu de 
cesse de nous dénigrer, ce qui dépitait 
mes commerciaux. J’étais persuadé de 
mon côté que ces critiques nous feraient 
gagner de la notoriété, ce qui s’est 
vérifié. Ce bouche-à-oreille involontaire 
a accéléré notre développement. 
Comme quoi il est toujours délicat 
de critiquer un concurrent ! Si cette 
enseigne, qui représentait 75 % du 
marché, avait eu l’idée de baisser 
ses prix de 15 %, elle nous aurait tués 
dans l’œuf. Mais c’est l’inverse qui 
s’est produit. En 1983, nous avons créé 
2500 m2 d’atelier plus des bureaux pour 
asseoir notre développement. Sogal 
était parti sur de bons rails…

Comment l’idée de « franchiser » 
votre activité a-t-elle émergé ?

Je savais qu’il me faudrait créer des 
unités de production près des bassins 
de vie pour répondre à la demande et 
honorer notre promesse commerciale 
de livrer rapidement des produits sur-
mesure. J’ai donc proposé à un ami 
qui cherchait une activité l’opportunité 
de développer notre produit en région 
lyonnaise. Je m’occupais de lui envoyer 
tous les produits nécessaires par camion 
et il n’avait plus qu’à les assembler. 
Un ami de cet ami m’a sollicité pour 
prendre en charge une autre région, et 
ainsi de suite. Cela s’est fait au départ de 
manière empirique jusqu’au jour où un 
homme de communication m’a expliqué 
que cette stratégie de développement 
correspondant ni plus moins à un 
principe de franchise industrielle. 
La société Sogal Industrie Franchise 
Industrielle SA (SIFISA) a été créée à cet 
effet. Sogal est devenue une marque qui 
a eu une résonance nationale grâce à 

« Même si l’entreprise 
débutait, le résultat 
a été bénéficiaire, 
comme lors de chacun 
de nos exercices 
comptables, du moins 
tant que j’ai dirigé la 
société. »
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Papier entête SOGAL, 1980.

une dizaine de franchisés couvrant toute 
la France, sans oublier notre croissance 
au-delà de l’hexagone : Dom-Tom 1, 
Espagne, Italie, Portugal, Dubaï… Cet 
essor a été possible car nous avions une 
méthode d’assemblage très efficace. 
Pourquoi ? tout simplement parce que 
nous faisions du « sur-mesure » à partir 
d’abaques de calcul pour déterminer les 
dimensions, d’un stock de différentes 
hauteurs et longueurs de traverses 
et de l’ajustement des roulettes de 
quelques millimètres, nous répondions 
à toutes les demandes. Nous avons 
aussi conçu et fait fabriquer un outil 
spécial pour couper les profils aux 
dimensions souhaitées. Tout avait été 
pensé pour simplifier au maximum les 
tâches des franchisés qui n’avaient plus 
qu’à assembler et livrer, mais surtout à 
vendre. Mon message à leur intention 
était clair : vendez, vendez, vendez.

Comment avez-vous déterminé 
le nombre idéal de franchisés 
afin d’éviter notamment qu’ils se 
retrouvent en concurrence les uns 
les autres ?

J’avais pris comme référence le nombre 
de permis de construire accordés 
par an et par territoire. Nous faisions 
peu de marchés de rénovation, le 
neuf constituant notre cœur de 
cible. J’étais parti du principe qu’un 
permis de construire était égal à trois 
placards par maison, ce qui permettait 
de déduire notre marché potentiel. 
Ce chiffre – que j’avais déterminé 

sans une grande précision scientifique 
– s’est révélé exact. Il avait apporté 
de surcroît du crédit à notre projet de 
franchises et permis de financer nos 
investissements. La croissance a été 
fulgurante. L’extension du site en 1989 
avec la création d’un nouvel entrepôt de 
11 300 m2 était d’ailleurs exclusivement 
consacrée à la franchise. Il nous 
fallait du stock car nous alimentions 
chaque semaine nos franchisés par 
semi-remorque. On leur livrait tous 
les produits dont ils avaient besoin, 
jusqu’aux emballages. Toutes leurs 
transactions commerciales passaient 
par notre serveur central, ce qui nous 
permettait de connaître leur état de 
stocks et d’anticiper toute rupture.  
À cela s’ajoutait aussi du travail à façon. 
Je pense à une gamme de miroirs 
sérigraphiés que nous commercialisions. 
J’avais d’ailleurs acheté à cette occasion 
la licence d’exploitation de dessins 
d’André Courrèges, le célèbre couturier 
français. 

Quel souvenir gardez-vous de 
cette période de croissance forte 
grâce à la franchise ?

J’étais au four et au moulin tous 
les jours : je gérais l’entreprise, je 
m’occupais de l’informatique et de 
la communication, je formais les 
franchisés, je supervisais les chefs 
d’atelier, etc. Au plus fort de l’activité, 
Sogal France a compté entre 250 et 

« Même si j’ai eu 
des associés et des 
collaborateurs pour 
m’aider, j’ai travaillé 
d’arrache-pied pour 
monter l’entreprise 
puis assurer son 
développement. »
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Promotion des aménagements sur mesure, 1983.

1 �On parle aujourd’hui de Drom (Département et régions d’outre-
mer)
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300 salariés. J’ai travaillé en famille, 
avec le soutien de mes proches. J’avais 
créé, en complément de Sogal, une 
entreprise baptisée Studios de la 
Garonne exclusivement consacrée aux 
prises de photo de nos produits. Ma 
fille Florence en assurait le secrétariat, 
alors que sa sœur Fabienne tenait nos 
bureaux parisiens. Ma femme m’aidait 
au secrétariat et s’occupait de gérer 
la réception de nos franchisés. Je les 
recevais au restaurant, mais surtout 
chez moi, ce qui nous permettrait de 
travailler dans une ambiance amicale, 
même si parfois il nous arrivait de nous 
engueuler. J’avais réussi par exemple à 
convaincre les franchisés du fait qu’en 
cas de pépins majeurs de l’un d’eux, son 
voisin le plus proche prenne le relais, 
dans un esprit de solidarité. Bien m’en 
a pris puisque notre franchisé de Nice 
a été victime d’un incendie et il a été 
alimenté en produits finis par celui de 
Lyon, ce qui lui a permis de faire face et 
de continuer son activité dans l’attente 
de la construction d’un nouveau 
bâtiment. 

Pourquoi avoir décidé de vendre 
au moment où l’entreprise était 
florissante ?

À la fin des années 1980, j’ai commencé 
à éprouver une grande fatigue car 
l’activité était vraiment très prenante. 
De plus, je m’étais promis en me 
lançant dans cette aventure d’arrêter 
quoi qu’il arrive au bout de 10 ans. 
J’ai tenu promesse ! Je n’ai pas eu de 
difficulté pour trouver un acquéreur car 
la mode était à la croissance externe 
des entreprises. J’ai cédé une affaire 

florissante, qui gagnait de l’argent et 
qui avait encore un beau potentiel de 
développement. C’était une entreprise 
qui marchait bien. 

Que s’est-il passé ensuite ?

L’affaire a été achetée en 1990 par une 
société de Châtellerault, spécialisée 
dans le matériel BTP et l’outillage 
pour bâtiment. Cette entreprise 
familiale a confié la gestion de Sogal 
à deux membres de la fratrie dont les 
méthodes étaient aux antipodes des 
miennes. Il était prévu que je reste 
trois ans au sein de l’entreprise pour 
les former et assurer la transmission 
mais un incident a changé la donne. Les 
nouveaux propriétaires ont décidé du 
jour au lendemain, sans m’en avertir, 
de procéder à un changement de 
stratégie de gouvernance. Ils m’ont dit 
que dorénavant, toutes les décisions 
seraient prises en commun avec les 
franchisés. Ils passaient du jour au 
lendemain d’un management vertical 
à une organisation horizontale. J’étais 
atterré car je savais qu’ils courraient à 
la catastrophe mais lorsque j’ai voulu 
les en avertir, ils m’ont répondu « qu’ils 
maîtrisaient la situation ». J’ai décidé de 
quitter sur le champ la société, ce qui les 
arrangeait : ils voulaient avoir les mains 
libres et ils les ont eues ! Je n’ai pas suivi 
ensuite les péripéties de l’entreprise car 
je n’avais plus aucun lien avec elle. Mais 
lorsque j’ai appris que des franchisés 
avaient monté une cabale contre le 
franchiseur et que ce dernier leur avait 
donné les logiciels informatiques et les 
cinq marques que nous possédions - 
dont la marque Sogal - pour le franc 
symbolique, j’ai compris que l’entreprise 
partait à vau-l’eau. La liquidation est 
intervenue trois ans plus tard. Je me 
demande encore comment on a pu 
détruire une entreprise rayonnante si 
rapidement. C’est probablement un 
cas d’école à étudier dans les business 
schools !

« J’avais réussi à créer 
un vrai groupe de 
franchisés soudés qui 
s’entendait bien. »
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Plaquette SOGAL

Cliché promotionnel, 1983.

Comment avez-vous appréhendé 
l’affaire de la reprise de 
l’entreprise par le groupe Parisot ?

Je connaissais parfaitement ce groupe 
pour la simple et bonne raison qu’il 
était notre fournisseur de panneaux 
de bois et qu’il livrait directement 
nos franchisés. Michel Parisot m’avait 
sollicité à de nombreuses reprises dans 
les années 80 pour rentrer dans le 
capital. J’avais refusé en lui expliquant 
que je préférais éviter le mélange des 
genres et poursuivre notre relation 
classique de « client-fournisseur ». En 
revanche, j’ai été satisfait de savoir que 
c’était lui qui avait repris l’affaire car 
j’avais très peur d’un démantèlement de 
l’entreprise et d’une suppression trop 
massive d’emplois. J’étais malheureux 
pour les salariés. C’était le meilleur 
choix que pouvait faire le tribunal de 
commerce. Michel est malheureusement 
décédé et c’est sa fille – Laurence 
Parisot – qui a repris le flambeau…

Avez-vous suivi depuis 
l’évolution ensuite de l’entreprise 
Optimum S.A.S ? 

J’ai eu le plaisir d’être invité pour 
une belle manifestation à l’occasion 
du 30e anniversaire de l’entreprise, 
en 2010. J’ai apprécié cette journée 
agréable au contact de Jean-Luc Guéry, 
son directeur général, et les salariés 
d’Optimum S.A.S. Il n’y avait pas le 
Covid-19 à l’époque et nous avions pu 
fêter l’événement sur le site. Je participe 
aujourd’hui indirectement par ce livre 
au 40e anniversaire. Cette société s’est 
émancipée, n’a plus la même stratégie 
que la mienne dans les années 1980, 
mais elle reste un peu mon enfant… 
Enfin, et pour terminer, j’aimerai 
ajouter que cette aventure n’aurait pu 
aboutir sans la participation active et 
la confiance des personnels que j’ai eu 
l’honneur de conduire et dont je garde 
un excellent souvenir.

« c’est un plaisir de 
savoir que l’entreprise 
perdure et qu’elle 
envisage de nouveaux 
développements. Je lui 
souhaite toute la réussite 
qu’elle mérite. »
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UN PARCOURS 
ATYPIQUE  
ET COURAGEUX 

PORTRAIT DE GEORGES GUERIN

Né en mai 1940 en Italie, Georges Guérin passe la 
frontière transalpine en septembre 1947 dans les 
bagages de sa mère et de sa sœur. Ces derniers 
décident de s’extirper d’une Italie ruinée par la 
seconde guerre mondiale et de s’expatrier pour 
survivre. Le petit garçon découvre la France et 
Agen, sa nouvelle terre d’asile. « Je ne parlais pas un 
mot de français mais je l’ai appris rapidement. J’ai 
été placé en pension complète au collège religieux 
de Saint-Caprais puis à l’école publique où mon 
enseignante n’aimait pas les Italiens et me l’a fait 
sentir. Même si j’en ai souffert, j’ai positivé après coup 
car cela m’a fait bosser  ». Il effectuera ensuite de 
courtes études au collège technique d’Agen avant 
de rentrer dans la vie active par nécessité à l’âge de 
17 ans. « À l’époque, les employeurs venaient vous 
chercher à la sortie de l’école. J’ai intégré l’entreprise 
agenaise éponyme Marcel Meyre, spécialisée dans 
le négoce de bois et les matériaux. C’est la seule 
société que j’ai connue pendant 23 ans de salariat ». 
À cette époque de plein-emploi, les contrats de 
travail n’existaient pas. «  Rendez-vous compte 
que j’ai connu le temps où il n’y avait qu’un seul 
chômeur à Agen  !  » L’expérience aidant, Georges 
Guérin se voit confier de nouvelles responsabilités. 
La dynamique économique des trente glorieuses se 
vérifie particulièrement dans le monde du bâtiment 
où la difficulté n’est pas de vendre, mais d’acheter 
pour vendre. «  Il fallait effectuer des réservations 
plusieurs mois à l’avance et constituer des stocks 
importants. La fabrication des fenêtres par 
exemple était encore effectuée par des menuisiers 
indépendants  ». Un domaine que notre homme 
connaît bien puisqu’il prend en charge dans les 
années 70 la concession des menuiseries GIMM 
qui révolutionne le marché avec leur concept « de 
fenêtres toutes prêtes ». « J’ai connu une période de 
profondes mutations » résume l’intéressé. Ce vécu 
lui permet de se lancer en 1980 dans son projet de 
création d’entreprise (lire interview). Une démarche 
courageuse et atypique, à l’image du parcours de 
Georges Guérin, qui n’a jamais cessé d’entreprendre. 
« Quand vous êtes le dos au mur, vous n’avez qu’une 
seule solution : avancer ! ». Un joli mot de conclusion 
pour ce fringant jeune homme qui a fêté en 2020… 
ses deux fois 40 ans !
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 RETOUR SUR LES BELLES ANNÉES  

DE SOGAL

1983

A fond  
le SUR-MESURE
Sogal promet des produits « sur-mesure » et 
même à l’unité à ses clients de France entière 
fabriqués dans leur région à des prix très 
compétitifs ! Son catalogue précise que chacun de 
ses sept centres régionaux est capable de livrer 
dans les meilleurs délais des façades de placards 
à panneaux coulissants, des mécanismes de porte 
escamotable pour ossature bois ou placostil 
M90, des séparations coulissantes, des meubles 
de rangement et des étagères-penderies. Le 
document comprend des photos, des schémas 
techniques et son tarif. 

1985

L’ouverture 
INTERNATIONALE
Georges Guérin, président de Sogal 
Industrie, signe un document intitulé 
« Franchise industrielle internationale » 
avec ses tarifs 1985 glissés à l’intérieur. 
Il explique à ses interlocuteurs « qu’en 
quelques années notre groupe a conquis 
la première place sur le marché français 
du placard à portes coulissantes ».  
Il détaille ensuite son procédé original 
et propose à ses cibles « de partager 
ce succès en créant dans leur pays 
une franchise Sogal pour fabriquer 
et commercialiser ce produit en fort 
développement »…
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1990

L’esprit de MARQUE
Sogal se développe sur le principe de la 
franchise industrielle avec des franchisés 
qui possèdent chacun des usines de plus 
de 1 000 m2. Pour eux, le franchiseur réalise 
tous les supports de communication, de la 
papeterie aux catalogues. 

1987

L’innovation à BATIMAT
Sogal présente au Salon Batimat à Paris ses 
façades coulissantes, ses portes pliantes Slalom, 
ses rangements escamotables en plafond Le 
Pelican et ses meubles modulaires. On se presse 
pour découvrir de nouveaux aménagements 
intérieurs sur-mesure : tablettes, panier-film, 
tiroirs, écritoire téléscopique… Pour la première 
fois, un fabricant propose une garantie 10 ans 
anti-corrosion sur toutes ses façades et portes 
pliantes.

Parallèlement, Georges Guérin propose à des 
personnes en recherche d’idée de commerce 
d’ouvrir leur boutique dont il est le fournisseur 
exclusif, centrée « sur le gain de place ». Baptisés 
« Centimètre », ces magasins se multiplient. Une 
boutique ouvre ainsi à Bordeaux à l’automne-
hiver 87. 
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La Zizanie

Coluche, crédité de 
16% des intentions de 
vote aux élections 
présidentielles, ne 
fait plus rire la classe 
politique. Objet de 
pressions, il retire sa 

candidature. François 
Mitterrand sera élu 

devant Jacques Chirac.

3615 Code Minitel

Le minitel fait irruption dans 
les foyers et entreprises 
françaises. L’annuaire 

électronique et les 
sites de rencontres 
constituent les 

principaux usages de cet outil 
qui annonce l’ère du numérique.

Le SU Agen soulève  
le bouclier de Brennus

Ce huitième et dernier titre de 
Champion de France de Rugby est 
obtenu sur le score de 9 à 3 contre 

Tarbes au Parc des Princes. 
Sella, Berbizier, Erbani, 

Seigne ou Dubroca 
figuraient dans cette 

équipe de légende.

Vous vous  
en souvenez ?

ÇA C’EST PASSÉ 
ENTRE 1980 ET 1990 : 

MARS 1981

FÉVRIER 1987

MAI 1988
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Optimum S.A.S compte encore plusieurs 
salariées qui ont travaillé avec Georges 
Guérin, dont Françoise Castang, la plus 
ancienne collaboratrice de la société, au-
jourd’hui assistante RH. Celle que tout le 
monde surnomme désormais Framboise 1 
analyse les bons et les mauvais moments 

de la vie de l’entreprise avec 30 ans de 
recul. Originaire du Lot-et-Garonne, la 
jeune femme diplômée d’un BTS et d’une 
première expérience professionnelle chez 
Upsa se remémore son arrivée chez Sogal. 
« J’avais répondu à une petite annonce et 
je m’étais présentée au rendez-vous que 
l’on m’avait fixé. A l’époque, le logo de 
Sogal était constitué d’un mètre de coutu-
rière pour exprimer « le sur-mesure » mais 
j’ai cru en arrivant à l’entretien que j’avais 

DE LA LIQUIDATION 
À LA CONSÉCRATION

« C’EST DANS LA DÉFAITE QUE L’ON FORGE LA VICTOIRE ». 

L’ANCÊTRE D’OPTIMUM S.A.S VA CONNAÎTRE DANS LES 

ANNÉES 1990 LES AFFRES DE L’ÉCHEC ET LES JOIES DE 

LA RÉUSSITE. EN 1993, L’ENTREPRISE, QUI AVAIT ÉTÉ 

RACHETÉE EN 1990 PAR LA SOCIÉTÉ MACC, EST MISE 

EN LIQUIDATION JUDICIAIRE. L’AFFAIRE AURAIT PU 

DISPARAÎTRE À TOUT JAMAIS. MAIS LA SOCIÉTÉ EST 

HEUREUSEMENT RACHETÉE PAR LE GROUPE JACQUES 

PARISOT QUI AMORCE UN VIRAGE STRATÉGIQUE EN 

MISANT SUR LA GRANDE DISTRIBUTION, TEMPLE DE LA 

CONSOMMATION DE MASSE ET DES MARCHÉS DE VOLUME. 

L’ENTREPRISE LOT-ET-GARONNAISE, QUI S’APPELLE UN 

TEMPS « P. COMME » SUITE À LA CESSION DE LA MARQUE 

SOGAL, PREND LE NOM DÉFINITIF D’OPTIMUM S.A.S 

À LA FIN DES ANNÉES 1990. C’EST À CETTE PÉRIODE 

QU’ELLE DEVIENT LEADER SUR LE SEGMENT DES PORTES 

DE PLACARDS AUPRÈS DES GRANDES SURFACES DE 

BRICOLAGE. UNE ORIENTATION QUI SE CONFIRMERA AU 

COURS DES DÉCENNIES SUIVANTES.

DES MOMENTS FORTS
VÉCUS DE L’INTÉRIEUR

1990-2000 LES ANNÉES PARISOT

1990 1990 
20002000

 1 �Surnom qui lui a été attribué dans les années 1990 en raison de 
ses robes de couleurs et pour la différencier d’une autre Françoise. 
Le vocable, utilisé seulement dans le cadre professionnel, est telle-
ment ancré que plus aucun salarié, cadre ou fournisseur n’appelle 
Françoise Castang à la ville autrement que « Framboise »…

affaire à une société de confection ! On m’a 
expliqué que l’on cherchait une personne 
pour remplacer la secrétaire de direction 
qui avait démissionné pour rejoindre son 
mari. Je n’avais que 21 ans à l’époque et un 
an d’expérience et j’ai passé plusieurs tests 
de sténographie de dactylographie assez 
stressants pour moi. On m’a informé qu’on 
me donnerait rapidement une réponse. 
Ce fut le cas, puisqu’on m’a appelé dès 
le lendemain pour m’informer que j’avais 
été retenue  ». Françoise Castang a été 
embauchée le 11 mai 1987. Elle conserve 
un souvenir bienveillant du fondateur de 
l’entreprise. « Je le mets sur un piédestal 
car nous sommes plusieurs dans l’entre-
prise à avoir appris à bien travailler grâce 
à lui. Il n’était pas toujours facile, mais il 
était juste. Je me souviens des réunions 
des franchisés plus ou moins semestrielles 
que Georges Guérin organisait sur deux 
ou trois jours d’affilé et pour lesquelles 
nous devions rédiger les comptes rendus à 
tour de rôle, avec une autre secrétaire, afin 
que chaque franchisé puisse repartir avec. 
C‘était intensif. J’ai été formé à bonne 
école en travaillant à ses côtés jusqu’à la 
vente de l’entreprise  ». La secrétaire de 
Direction a connu la période la plus faste 
de Sogal. Son staff de direction s’est d’ail-
leurs étoffé au rythme de la croissance de 
l’affaire Avec M. Ferrandi qui s’occupait 
de la partie administrative et juridique, et 
M. Geismar chargé des questions sociales 
et financières. «  C’est grâce à ce dernier 
que j’ai eu l’opportunité de travailler sur 

le domaine social, ce qui m’a permis au fil 
des années d’évoluer professionnellement 
en passant d’un métier d’Assistante de 
direction à celui d’Assistante RH à 100 %. 
Je n’oublierai jamais cette période de ma 
vie professionnelle qui m’a fortement mar-
qué. Je suis toujours très attachée à notre 
entreprise j’espère pouvoir terminer ma 
carrière au sein de celle-ci  ». Framboise 
jonglait à l’époque entre les différentes 
sociétés que M. Guérin avait créées. Un 
papier à en-tête de l’époque au nom 
d’une marque du groupe stipule d’ailleurs 
que cette dernière est portée par la socié-
té Sifisa, une SA au capital de 7 230 000 
francs. 

LE MÊME SON DE CLOCHE
Brigitte Blanc, aujourd’hui responsable 
RH, a intégré l’entreprise en mars 1988 en 
qualité d’aide comptable. Elle se souvient 
d’une entreprise dirigée de façon pater-
naliste dans le bon sens du terme par 
Georges Guérin, omniprésent du matin 
au soir. «  Il nous demandait de travailler 
ardemment et il montrait l’exemple. Je me 
souviens de l’édition de nombreux catalo-
gues et de la mise en place de challenges 
et de jeux concours avec, comme premier 
prix, une voiture à gagner  ! L’ambiance 
était également familiale puisque j’ai tra-
vaillé avec sa femme et ses filles. Quant à 
son père, il venait faire son jardin sur le ter-
rain de l’usine avant la création de l’exten-
sion ». Sylvie Garric, arrivée elle aussi en 
1988, parle d’un patron charismatique. 

De gauche à droite et de haut en bas :  
Brigitte Blanc, Mylène Rivière,  
Marylise Laffitte et Françoise Castang  
(ou Framboise)
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«  J’avais 20 ans, un BTS comptabilité et 
c’était mon premier emploi. Georges Gué-
rin m’impressionnait. Aussi, lorsque j’ai vu 
son nom et son numéro de poste interne 
s’afficher un beau matin sur mon télé-
phone et qu’il m’a demandé de venir le voir 
dans son bureau, 

j’étais dans mes petits souliers. Il souhai-
tait juste me souhaiter une bonne fête ! ». 
Marylise Laffitte, entrée chez Sogal en 
janvier 1990 pour remplacer la secrétaire 
du fondateur partie en congés materni-
té et aujourd’hui assistance commerciale 
GSB, tient le même discours. « Monsieur 
Guérin a cru en moi, il m’a poussé ». A ces 
témoignages, on peut ajouter celui de 
Mylène Rivière, qui a intégré l’entreprise 
en janvier 1989. Ces cinq salariées ont 
vécu une période très stimulante de la vie 
de Sogal. Elles n’imaginaient donc pas à 
l’époque combien la vente de l’entreprise 
annonçait des heures sombres. 

Malheureusement parfois, les choses 
tournent mal…

LA DESCENTE  
AUX ENFERS

A l’instar de nos vies, celles des affaires 
sont également ponctuées de hauts, de 
bas, de bonheurs et de tragédies. Un 
jour au firmament et portées au pinacle, 
elles peuvent le lendemain ou presque 
descendre aux enfers. Qui aurait cru 
que l’entreprise rayonnante vendue par 
Georges Guérin se retrouverait quelques 
années plus au Tribunal de commerce  ? 
«  Les repreneurs n’avaient pas le profil 
pour gérer des franchisés qui avaient de 
fortes personnalisés. On a vite senti que 
cela ne pourrait pas durer  » expliquent 
les témoins de l’époque. Placée en re-
dressement judiciaire le 26 mars 1993, 
la société anonyme présidée par Michel 
Lavrard fait l’objet d’une liquidation ju-
diciaire moins d’un mois plus tard, le 
23 avril 1993. Le dossier n’a pas traîné, 
preuve des difficultés économiques de 
la société, mais aussi de ses déboires 
juridiques puisque la marque Sogal  2 
qui lui appartenait avait été cédée pour 

le franc symbolique à des franchisés sé-
paratistes. L’affaire fit grand bruit dans le 
landerneau économique. Le journal Les 
Echos relate l’affaire. On peut ainsi lire 
dans l’édition du 19 juillet 1993 «  que la 
cour d’appel de Paris, par un arrêt du 28 
juin, a certes retenu la responsabilité de 
la Sifisa, sous-filiale de MACC (dont elle 
détient indirectement 99,2 %) dans la rup-
ture de ses relations contractuelles avec 
ses anciens franchisés. Mais elle a sursis 
à statuer, pour des raisons techniques, 
sur la fixation du montant des dommages 
et intérêts réclamés par les anciens fran-
chisés de la Sifisa et sur le recours de ces 
derniers à l’encontre de la MACC  ». Le 
quotidien national économique précise 
ensuite « que la cour d’appel n’a ainsi que 

« Georges Guérin nous 
avait expliqué qu’il 
vendait car ses enfants ne 
voulaient pas reprendre 
l’activité. Il souhaitait que 
l’entreprise ne périclite 
pas et que les emplois 
soient sauvegardés ».
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Jeu-concours destiné aux franchisés à l’époque de 
Georges Guérin

2 �La marque Sogal qui existe encore aujourd’hui n’a plus aucun lien 
de quelque nature que ce soit avec Optimum S.A.S depuis cette 
date. Idem pour la société MACC à Châtellerault.

partiellement confirmé le jugement rendu 
le 26 février par le tribunal de commerce 
de Paris qui avait condamné Si-
fisa à payer 82,5 millions de 
francs 3 de dommages et 
intérêts à ces anciens 
salariés. Cette dé-
cision avait alors 
entra îné l ’ou-
verture d’une 
procédure de 
redressement 
judiciaire puis 
de liquidation 
judiciaire de la 
Sifisa » . Selon 
ce titre de presse, 
l ’entreprise avait 
enregistré en 1992 
une perte d’exploitation 
de 3,2 millions de francs 
pour 185 millions de chiffre d’af-
faires dans un contexte défavorable. Son 
CA a enregistré une baisse de 8 % pour 
les six premiers mois d’activité de 1993, 
signe d’un déclin inexorable. Sa dispari-
tion devenait dès lors incontournable. 

L’ESPOIR  
D’UN REPRENEUR

La liquidation d’une entreprise constitue 
toujours un crève-cœur car elle laisse 
souvent sur le carreau des salariés, avec 
toutes les difficultés sociales et écono-
miques que cela implique pour eux et leur 
famille. Cette décision marque le point 
final d’un long processus et vient clore 
l’activité selon un dispositif juridique spé-

cifique. L’organisation de l’entreprise est 
dessaisie des dirigeants au profit du liqui-
dateur qui est habilité à vendre, sous le 
contrôle d’un juge-commissaire, les biens 
de l’entreprise, soit de gré à gré, soit par 
le biais d’enchères publiques dans les 
conditions prévues par les dispositions 
du Code de commerce. Selon les cas, la 
vente peut concerner l’entreprise dans sa 
globalité ou quelques actifs seulement. 
Bon an mal an, la France enregistre entre 
55 000 et 60 000 entreprises en redres-
sements judiciaires ou en liquidation 
juridique directe, sachant qu’un quart 
seulement des entreprises en redresse-
ment judiciaire arrivent à sortir la tête de 
l’eau, mais pas forcément sur la durée. 
Selon l’Insee, 97  % des établissements 
qui se déclarent en cessation de paie-
ments finissent par être liquidés. « Nous 
gardons le traumatisme de cette période 
car la moitié des 148 salariés n’a pas été 
conservée. Le personnel était décomposé 

en attendant de savoir qui restait 
et qui partait. La liste des 

collaborateurs retenus 
a été affichée un 

vendredi soir dans 
la cour de l’en-
treprise. C’est 
un très mau-
vais souvenir  » 
expl iquent à 
l ’unisson les 
anciennes col-
l a b o r a t r i c e s 

de l’entreprise. 
D ’ a u t a n t   q u e 

les premiers mois 
s o n t   co m p l i q u é s 

avec le repreneur. «  On 
a vu arriver un aréopage de 

décideurs qui nous ont fait com-
prendre qu’on ne savait pas travailler. Ils 
venaient de l’est de la France avec leur 
propre culture et avaient une image peu 
flatteuse de l’entreprise qu’il reprenait et 
de ses salariés ».

L’ARRIVÉE DU GROUPE  
JACQUES PARISOT

Dans la famille Parisot, je demande «  le 
grand-Père  », Jacques de son prénom. 
Ebeniste diplômé de l’école Boulle, il 
crée en 1936 à Saint-Loup-sur-Semouse 
en Haute-Saône au pied des Vosges une 
usine de meubles prospère. Deuxième 
plus gros employeur du département 
après Peugeot, son rayonnement se pour-
suit après-guerre. En 1960, les multiples 
usines Parisot comptent plus de 300 sa-
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L’espoir d’un 
repreneur constitue 

donc pour les salariés, et 
plus largement pour le tissu 

économique local, une bouffée 
d’oxygène, surtout quand il 
s’agit d’un repreneur solide 
comme le groupe Jacques 

Parisot. Les salariés ont 
plutôt vu à l’époque le 

verre à moitié vide.

3 �Soit la somme de 18 millions d’euros environ actuel, compte tenu de 
l’érosion monétaire due à l’inflation.
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lariés. Le groupe Parisot, qui porte encore 
le nom du fondateur, est repris par ses 
enfants. La fratrie comporte cinq garçons, 
dont Michel Parisot, le père de Laurence 
Parisot. Deux noms attachés à l’histoire 
de notre entreprise. Si c’est bien le groupe 
qui est désigné repreneur en 1993, Michel 
Parisot va en devenir le principal action-
naire en 1999 suite à une brouille familiale. 
Qui était cet homme que le site internet 
Geneanet.org dépeint comme « une per-
sonnalité haute en couleur de Saint-Loup-
sur-Semouse qui roulait en Ferrari ou en 
Maserati » ainsi « qu’un homme d’affaires 
aux ambitions gigantesques qui avait in-
vesti au début des années 70 dans un hô-
tel et des maisons aux Antilles pour faire 
découvrir aux vacanciers fortunés l’île de 
Saint-Barthélemy » ? Diplômé comme son 
père de l’école Boulle, il a été un membre 
actif de l’Union nationale des industries 
française de l’ameublement, et trésorier 
de la fédération en 1983 (l’Unifa, créée en 
1960, siège aux côtés de l’Uimm). C’est 
lui qui décide du nouveau nom de socié-
té qui prend de 1994 à 1996 le nom de 
P. Comme… Un patronyme pensé comme 
une devinette dont la réponse est évi-
dente : P comme Parisot !

LE CHOIX GAGNANT  
DE LA GSB

L’entreprise à cette époque assure la qua-
si-totalité de son chiffre d’affaires grâce 
au négoce via la marque Sifisa qui a tra-
versé toutes les époques. Michel Parisot, 
en homme d’affaires avisé, observe la 
montée en puissance des grandes sur-
faces spécialisées (GSS) qui fleurissent 
un peu partout en France, dont celles de 
bricolage. En 1995, ce secteur d’activité 
est le plus prisé en matière d’investisse-
ment après la micro-informatique. À la 
fin des années 90, les grandes surfaces 
de bricolage se classent 3e en volume de 
ventes de toutes les GSS, derrière l’habil-
lement et l’automobile, et largement de-
vant l’électrodomestique, l’ameublement, 
la chaussure ou le sport. Mais surtout, la 
GSB truste la plus grosse part des ventes 
dans ce secteur avec 60  % de parts de 
marché. Mais Michel Parisot ne connaît 
pas vraiment ce circuit de distribution 
qui possède ses propres rites et codes. 
Il débauche donc un homme qui connaît 
parfaitement l’univers de la GSB, Hubert 
de Wazières 4. Ce dernier débauchera à 
son tour un de ses anciens collaborateurs, 
Laurent Gilardini. directeur commercial 
puis directeur général de l’entreprise 
entre 1996 et 2004, ce dernier a participé 
activement à l’impulsion de cette nouvelle 
stratégie commerciale.

Il nous relate dans son interview la 
stratégie qui a permis à l’entreprise de 
devenir le leader français des portes 
de placards standard grâce à la grande 
distribution… 

1990-2000 LES ANNÉES PARISOT

Castorama et Leroy Merlin : deux enseignes qui commercialisent les produits de l’entreprise

Ligne porte de placard standard

4 Hubert de Wazières a été nommé directeur général de Sifisa en 
mars 1997. Après avoir passé cinq ans dans le groupe Auchan, il a 
occupé avant successivement les postes de directeur régional et 
de directeur chargé des relations avec les centrales d’achat pour 
le compte des peintures AVI. Après un passage chez Bonduelle en 
qualité de directeur commercial adjoint, il a rejoint les peintures Co-
rona où, pendant douze ans, il a été successivement responsable 
des centrales d’achat, directeur des ventes grand public, directeur 
des ventes bâtiment et grand public, et enfin directeur commercial 
et marketing. Il a quitté l’entreprise en février 2000.

1990-2000 LES ANNÉES PARISOT

LAURENT GILARDINI 1 

A ÉTÉ DIRECTEUR 

COMMERCIAL, 

DIRECTEUR GÉNÉRAL 

ADJOINT PUIS 

DIRECTEUR GÉNÉRAL 

DE L’ENTREPRISE 

ENTRE 1997 ET 2004. IL A CONNU 

LE CHANGEMENT DE NOM DE LA 

SOCIÉTÉ DEVENUE OPTIMUM S.A.S 

ET CONTRIBUÉ À L’ARRIVÉE ET 

À L’ESSOR DE L’ENTREPRISE 

SUR LE MARCHÉ DE LA GRANDE 

DISTRIBUTION DE BRICOLAGE.

Dans quelles circonstances avez-
vous intégré l’entreprise en 1997 ?

Le groupe Parisot, qui avait racheté 
l’entreprise, a débauché Hubert de 
Wazières qui était mon supérieur 
hiérarchique chez Corona (fabricant de 
peintures) où nous travaillions tous les 
deux, lui comme directeur commercial 
et marketing, et moi comme directeur 
régional. Ce dernier m’a appelé quelque 
temps après sa nomination en mars 
1997 pour le rejoindre à Agen, et 
répondre ainsi à l’objectif qu’on lui avait 
assigné : s’implanter dans l’univers des 
grandes surfaces du bricolage. En 1997, 

l’entreprise possédait une grosse force 
de vente dans le négoce via la marque 
SIFISA à destination des professionnels. 
En revanche, la société était totalement 
inconnue de la cible grand public. Tout 
était à faire ou presque ! De mémoire, la 
société était référencée pour une porte 
pivotante et pliante sur mesure chez 
Castorama et chez Leroy-Merlin pour un 
autre produit de niche, mais c’est tout…

Comment avez-vous procédé pour 
faire connaître l’entreprise et ses 
produits ?

Les premiers temps ont été très 
difficiles. Je commercialisais auparavant 
une marque forte dans un domaine 
d’activité – la peinture – qui constitue 
l’un des rayons leaders en GSB. Et 
du jour au lendemain, je sollicitais les 
centrales d’achats pour référencer une 
entreprise inconnue avec un produit 
moins prioritaire pour les acheteurs 
- les portes de placards coulissantes 
– que je ne connaissais pas. Mon 
patron m’a dit « débrouille-toi » ! 
J’ai donc pris mon téléphone et j’ai 
appelé des interlocuteurs qui, pour la 
moitié, éclataient de rire lorsque je leur 
indiquais le nom de l’entreprise qui était 
à l’époque « P comme… ». Quant aux 
autres, ils me demandaient qui nous 
étions ! A l’époque, seules les marques 
Kazed, Sogal et Stanley étaient connues 
sur le marché…  

Le changement de nom en 1998 en 
lieu et place de P Comme… résulte 
de cette situation ?

Hubert de Wazières bénéficiait d’une 
belle expérience du marketing et de 
la communication. Il a donc décidé 

Optimum est 
devenue la référence 
de la GSB »

«
LAURENT GILARDINI

INTERVIEW

1 Laurent Gilardini dirige aujourd’hui la société BI Concept 
spécialisée dans l’agencement intérieur au Chambon Feugerolles 
(42)
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de changer à juste raison le nom de 
l’entreprise, mais aussi de faire appel à la 
célèbre agence de publicité Euro RSCG 
qui a procédé à la refonte de notre 
image et de notre charte graphique. 
Le nom Optimum S.A.S date de cette 
période. Petit à petit, nous avons réussi 
à nous imposer comme un fabricant de 
portes coulissantes standards, d’abord 
chez Bricorama, puis chez Castorama, 
Leroy-Merlin, Brico Dépôt et j’en passe. 
Au final, nous étions référencés auprès 
de toutes les centrales d’achat. Pendant 
mes huit années de présence, nous 
avons connu une progression à deux 
chiffres de notre CA chaque année. 

A qui doit-on ce succès 
commercial ?

Michel Parisot était un industriel dans 
l’âme. Il n’a pas cherché dans un premier 
temps à développer la marge comme 
le ferait un financier, mais à prendre 
des parts de marché. Son objectif était 
de devenir le leader en France de la 
porte de placard coulissante et il s’en 
est donné les moyens. Quand je l’ai vu 
la première fois, il m’a dit « Monsieur, 
vendez sans limite, nous trouverons 
les solutions pour produire. C’est à 
l’industriel de s’adapter au marché et 
non l’inverse ! ». Hubert de Wazières a 
beaucoup apporté également en tant 
que directeur général, avant de quitter 
l’entreprise. Michel Parisot et lui ont eu 
un différend très profond à tel point 
que lorsque j’ai été convoqué par les 
dirigeants du groupe MP3 au siège à 
Saint-Loup-sur-Semouse, j’ai bien cru 
que mon sort était scellé car j’étais 
proche de lui. A ma grande surprise, 

on m’a proposé le poste de directeur 
général Adjoint, puis celui de directeur 
général au début des années 2000. 
Il m’arrive encore de penser à Michel 
Parisot et de suivre certains de ses 
principes. Il aimait ainsi répéter « qu’il 
fallait dire ce que l’on va faire et faire ce 
que l’on dit ».

Quelles ont été les plus-values 
de l’entreprise pour asseoir son 
leadership auprès de la GSB ?

Notre force a été de privilégier le 
marché de la porte coulissante standard 
dans un marché de la GSB en forte 
croissance. Dans mon argumentaire 
commercial, j’utilisais la porte standard 
comme produit d’appel, et je négociais 
à côté un rayon sur mesure avec des 
marges plus confortables. Nous avions 
une force de frappe réelle, au point de 
fabriquer les produits en marque de 
distributeur (MDD) pour Castorama et 
Leroy-Merlin entre autres. Enfin, nous 
avons innové sur le plan marketing, 
avec des pack deux et trois vantaux, 
et multiplié les profilés. Nous avons 
été aussi un des premiers fabricants à 
proposer sur le marché des « cloisons 
japonaises ». Quand je suis parti en 
2004, l’usine tournait à plein régime. 
Les derniers contrats que j’ai signés 
l’ont été avec Lapeyre pour la GSB, mais 
aussi avec Saint-Gobain Europe car nous 
avons aussi cherché à faire progresser 
l’activité dans le bâtiment, où la porte 
coulissante standard « explosait ».

« Au final, nous étions 
référencés auprès de 
toutes les centrales 
d’achat. Pendant mes 
huit années de présence, 
nous avons connu une 
progression à deux 
chiffres de notre CA 
chaque année. »

1990-2000 LES ANNÉES PARISOT

Quels étaient vos rapports avec 
Michel Parisot et comment avez-
vous vécu son décès en 2002 ?

J’ai toujours eu des rapports cordiaux 
avec lui, même s’il pouvait être 
colérique. J’ai assisté d’ailleurs à 
quelques « remontées de bretelles » 
homériques dans l’entreprise. Je crois 
qu’il avait aussi du respect pour les 
personnes qui apportaient à l’entreprise 
dans des secteurs qu’ils ne maîtrisaient 
pas, comme la grande distribution. 
C’était un patron paternaliste au bon 
sens du terme, qui aimait profondément 
faire le tour de ses usines. Il avait aussi 
l’esprit de conquête. Peu de temps avant 
son décès, il envisageait d’acquérir une 
entreprise d’aménagement de l’habitat 
intérieur et nous avions conduit les 
premiers contacts en prévision de cette 
transaction. On partageait ensemble 
la passion des belles voitures, même 
si nos moyens financiers n’avaient 
absolument rien de comparable. J’étais 
avec lui au téléphone trois jours avant 
son décès et il semblait en pleine forme. 
Malheureusement, le lundi qui a suivi à 
8h du matin, alors que j’allais prendre 
l’avion pour des rendez-vous d’affaires, 
j’ai reçu un appel m’indiquant son 
décès. Sa mort m’a affecté car j’avais de 
l’estime pour lui. 

Vous avez donc travaillé avec 
Laurence Parisot, qui a pris sa 
succession ?

Laurence Parisot n’avait pas le même 
cursus et la même vision de l’entreprise 
que son père. Elle avait une approche 
plus financière de la société. Je ne suis 
pas resté longtemps après son arrivée, 
puisque j’ai décidé de devenir moi-
même dirigeant. Optimum S.A.S reste 
pour moi une très belle expérience. 
J’ai été directeur général à 36 ans 
seulement et j’ai le sentiment, sous la 
houlette de Michel Parisot et de Hubert 
de Waizières, d’avoir contribué à l’essor 
de l’entreprise dans une période cruciale 
de son existence. Je souhaite un très 
beau 40e anniversaire à Optimum S.A.S 
et une longue vie encore.

1990-2000 LES ANNÉES PARISOT

Au royaume de Mickey

L’inauguration du parc Euro Disney 
à Marne-la-Vallée est organisée 
comme un show à l’américaine 

avec cent millions de 
téléspectateurs ! La France 

se félicite d’avoir été la 
destination européenne 
choisie par Mickey.

Effet de Manche

Le tunnel ferroviaire sous la Manche, 
reliant la France et l’Angleterre, 
est mis en service, après moins de 

sept ans de travaux. Ce 
projet pharaonique 

est le résultat de 
plus d’un siècle 
de réflexion et de 
plus de 130 projets 
avortés.

Et 1, et 2 et 3 zéro !

La France remporte à domicile la 
Coupe du Monde de football. Deux 
expressions ont marqué toute une 
génération : « Black, Blanc, Beur » 
et « Et 1, et 2 et 3 zéro ! ».

Vous vous  
en souvenez ?

ÇA C’EST PASSÉ 
ENTRE 1990 ET 2000 : 

AVRIL 1992

JUIN 1994

JUILLET 1998
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L’ESSOUFFLEMENT 
PUIS LE

RENOUVEAU

2000 
2010
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Une entreprise est un colosse aux pieds 
d’argile. En ordre de marche et poussée 
par les vents porteurs, elle semble indes-
tructible. Mais ce corps vivant cache aussi 
un talon d’Achille qui peut très vite lui faire 
plier l’échine. C’est ce qui est arrivé à Opti-
mum S.A.S avec le décès brutal de Michel 
Parisot. Omniprésente dans toutes les en-
seignes de la grande distribution de brico-
lage, l’entreprise commençait à poser des 
jalons à l’international. Elle se projetait 
également un destin dans l’aménagement 

de l’habitat intérieur, avec la probable 
volonté de développer le sur-mesure. 
La mort de l’entrepreneur bouscule l’or-
donnancement des choses. C’est sa fille, 
Laurence, qui prend les rênes de l’affaire 
quelques mois seulement après le décès 
de son père. A 43 ans, cette diplômée de 
Sciences Po nantie d’un DEA d’études po-
litiques et une maîtrise de droit public a 
fait toute sa carrière auprès d’instituts de 
sondage. D’abord chez Louis Harris, puis 
à l’IFOP dont elle détiendra 75 % du ca-

OPTIMUM S.A.S,  
UN NOM PORTEUR

LEADER SUR LE MARCHÉ DE LA GRANDE SURFACE 

DE BRICOLAGE, L’ENTREPRISE EST FRAGILISÉE EN 

2002 PAR LE DÉCÈS SOUDAIN DE MICHEL PARISOT. 

SA FILLE LAURENCE, QUI A REPRIS LE FLAMBEAU DU 

JOUR AU LENDEMAIN, DOIT MENER DE FRONT CETTE 

DOULOUREUSE SUCCESSION AVEC SES ACTIVITÉS 

PARISIENNES. ELLE CONFIE L’ENTREPRISE À PLUSIEURS 

DIRECTEURS GÉNÉRAUX QUI NE FERONT QUE DE 

COURTS PASSAGES. EN 2006, CELLE QUI EST DEVENUE 

L’ANNÉE PRÉCÉDENTE « LA PATRONNE DES PATRONS » 

VEND L’ENTREPRISE À UN FONDS DE RETOURNEMENT 

LUXEMBOURGEOIS GMS INVESTISSEMENTS DONT 

L’ARRIVÉE VA S’AVÉRER SALVATRICE. L’ENTREPRISE 

PLACÉE SOUS LA DIRECTION DE JEAN-LUC GUÉRY 

DEVIENT LE PREMIER ACTEUR DES PORTES DE PLACARDS 

EN EUROPE. 

LE DÉCÈS BRUTAL 
DE MICHEL PARISOT
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20002000
20102010

Dans les colonnes de 
Négoce, le bimestriel 
de la distribution 
bâtiment du Moniteur, 
Laurence Parisot 
estime que « le marché 
de l’aménagement 
intérieur est 
extrêmement porteur ».

pital. Cette femme qualifiée de libérale 
« pure et dure » par la presse et habituée 
aux cercles parisiens détonne forcément 
par rapport à l’entreprise industrielle 
lot-et-garonnaise dont elle prend la suc-
cession au débotté. Certes, elle est née au 
milieu des Vosges à proximité des usines 
créées par son grand-père, ce que rap-
pelle sa sœur Catherine dans un article 
des Échos de juillet 2005 et signé de Guil-
laume Delacroix. « Nos parents habitaient 
en appartement et quand Laurence est 
née, ils ont fait construire une maison au 
milieu de l’usine. Nous avons grandi avec 
les ouvriers (…) nous partagions souvent le 
casse-croûte avec eux, au bord de la route 
qui coupe l’usine en deux ». Mais très oc-
cupée par ses multiples activités, elle dé-
lègue de suite la direction de l’entreprise. 

Les salariés présents ne se souviennent 
pas ou peu de ses venues, bien plus dis-
crètes que celles de son père, lequel n’hé-
sitait pas à aller saluer les ouvriers sur les 
lignes de production lors de ses venues. 
Le personnel voit arriver en revanche la 
mise en œuvre d’audits et de reporting, 
une pratique peu en phase avec l’esprit de 
l’entreprise d’alors. Enfin et surtout, plu-
sieurs directeurs se succèdent en peu de 
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temps, ce qui déstabilise les équipes. En 
2004, une étude financière et comptable 
laisse apparaître des comptes d’exploi-
tation déficitaires, de l’ordre de 120  000 
euros. Une «  perte  » à relativiser car le 
chiffre d’affaires de l’année s’élève plus 
à 45 millions d’euros en 2005. La PDG 
d’Optimum S.A.S reste d’ailleurs très op-
timiste. Son sens de la formule se vérifie à 
cette occasion puisqu’elle se fixe comme 
objectif « de sortir la porte de placard du 
placard  »  ! La presse fait pourtant men-
tion cette même année de difficultés 
financières et de mauvais résultats. Le 
quotidien régional La Dépêche évoque 
aussi «  des remous internes  » et précise 
« qu’en deux ans, trois directeurs généraux 
se sont succédés à la tête de l’entreprise 
familiale, détenue par Laurence Parisot et 
deux membres de sa famille ». Le journal 
local relate enfin les propos de Didier De-
lanis, secrétaire général de l’époque du 
syndicat CFDT de l’entreprise. « Il est vrai 
que l’on a eu quelques soucis avec une 
politique de gestion des relations avec le 
personnel pour le moins aventureuse  ». 
Les organisations syndicales se donnent 
d’ailleurs rendez-vous devant les grilles 
de l’usine d’Optimum  S.A.S pour protes-
ter contre l’attitude du MEDEF en ma-

tière d’emplois et de droit du travail. Le 
choix de notre site industriel au Passage 
d’Agen n’est pas fortuit. Cette même an-
née, Laurence Parisot est élue présidente 
du «  syndicat des patrons  ». Soutenue 
par plusieurs fédérations professionnelles 
dont celles de la banque, les assurances, la 
santé ou le bâtiment, la cheffe d’entreprise 
reçoit l’adoubement de celui qu’elle rem-
place, Ernest-Antoine Seillière. Son élec-
tion au premier tour de scrutin fait d’elle 
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Acheminement des panneaux 
pour découpe sur-mesure

Atelier porte de placard  
sur-mesure

de la première femme de l’histoire à la tête 
du MEDEF, organisation créée en 1946 
et qui s’appelait jusqu’en 1998 le CNFP 
(Conseil national du patronat français).  
En 2006, Laurence Parisot décide de  
vendre Optimum S.A.S à la surprise  
générale. Une nouvelle page de l’histoire 
d’Optimum S.A.S se tourne…

LE RACHAT  
DE L’ENTREPRISE  

INQUIÈTE
L’information, révélée par Le Moniteur 
le 20 mars 2006, surprend et interpelle 
le petit monde des affaires. L’acquéreur 
d’Optimum S.A.S est une holding de par-
ticipation créée pour l’occasion, baptisée 
OPTIM FINANCE. Il s’agit d’une émanation 
du fonds de retournement luxembour-
geois GMS investissements, représenté en 
France par la Financière GMS située à Gre-
noble. Sollicités par la presse locale, les 
représentants des syndicats CGT et CFDT 
affichent leurs inquiétudes suite à cette 
annonce. « Quand on voit arriver des fonds 
de pension dans une entreprise, ce n’est ja-
mais bon signe et cela n’annonce que trop 
rarement des lendemains qui chantent. 
Les actionnaires exigent souvent la renta-
bilité ». Clairement, les syndicats craignent 
« une casse sociale » dans l’entreprise qui 
compte alors 180 salariés. 

«  Les fonds de pension ne spéculent pas 
mais visent une croissance stable, dans une 
logique de garantie des revenus futurs  », 
explique l’économiste Philippe Crevel dans 
le journal La Croix. Ce dernier a explicité 
son point dans une chronique titrée « les 
fonds de pension, la main du diable  ?  » 
datée de 2009 dont voici un extrait. 
« Thierry Ardisson, le 25 septembre 1999, 
«  tout le monde le sait, ce sont les fonds 
de pension américains qui gouvernent la 
France  ». Bernard Pivot, le 26 septembre 
1999, «  on dégraisse les ouvriers français 
pour engraisser les retraités américains ». 
Bernard Thibault, secrétaire général de 

Cette réaction reflète 
une opinion largement 
partagée car les fonds 
de pension ont mauvaise 
réputation en France.  
« Ils sont associés au 
grand capital, aux fonds 
vautours », regrette 
l’économiste Philippe 
Crevel. Or cette image ne 
reflète pas la réalité.
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la CGT, le 12 septembre 1999, «  les fonds 
de pension n’ont aucune moralité ! Ce qui 
les intéresse, c’est leur taux de rentabilité 
pour leurs actionnaires ». Les propos sont 
forts, peut-être trop forts. Jean-Luc Gué-
ry s’avère quant à lui plus pragmatique. 
Il a été nommé directeur géné-
ral d’Optimum  S.A.S par le 
fonds de retournement  1 
GMS Investissements 
qui a repris l’affaire. Il 
rappelle aujourd’hui 
que sans leur in-
tervention, l’entre-
prise n’aurait pas 
connu l’essor qui a 
été le sien de 2006 
à 2010 tant sur le 
plan économique 
que social, avec des 
emplois créés sur les 
quatre dernières années 
de la décennie 2000-2010.  
Dans la région du Brulhois, de 
Buzet, des Côtes de Duras ou des Côtes 
du Marmandais, on devrait savoir «  qu’il 
ne faut pas juger un vin sur l’étiquette  » 
comme on sait au Marché aux bestiaux 
d’Agen que « c’est à la fin de la foire qu’on 
compte les bouses » …

L’HUMAIN,  
LE PREMIER CAPITAL 

D’OPTIMUM S.A.S
En plus de s’évertuer à créer des emplois, 
le nouvel homme fort de l’entreprise s’at-
tache dans une logique de méritocratie à 
à offrir à ses salariés de vraies possibili-

tés d’évolution. Cynthia Broeders illustre 
la politique de promotion interne d’Opti-
mum S.A.S et son esprit d’intégration. La 
jeune femme, au nom de famille hollandais 
mais agenaise de naissance, a intégré l’en-
treprise en 2009 comme alternante dans 

le cadre de ses études de BTS 
assistante de gestion. 11 ans 

plus tard, elle occupe la 
fonction de respon-

sable du service 
clients. Une pro-
gression qui s’est 
faite par étapes 
puisque Cynthia 
a été d ’abord 
c h a r g é e   d e 

clientèle au sein 
de l’équipe GSB 

(Grande Surface de 
Bricolage) pendant 

8 ans. Elle est devenue 
ensuite le « bras droit » de 

l’ancien responsable du service 
client avant de prendre sa succession. « Il 
existe de vraies possibilités de promotion 
interne et c’est motivant » explique-t-elle. 
Un atout qui l’a incité à s’inscrire dans la 
durée chez Optimum S.A.S, dont les évo-
lutions ont été nombreuses ces dernières 
années. «  L’entreprise s’est modernisée, 
que ce soit en termes de produits, de 
conditions de travail ou de management. 
Je suis sensible à cette dynamique d’in-
novation  ». Elle apprécie beaucoup éga-
lement l’ambiance au sein de l’entreprise, 
fruit d’une politique très sociale impulsée 
par Jean-Luc Guéry. « Notre directeur gé-

1 �Appelé aussi « capital retournement », les « fonds de retournement » interviennent dans les PME-PMI qui rencontrent des difficultés 
provisoires. Ils s’appliquent par un changement de stratégie et d’organisation à permettre à ces entreprises de recouvrer une croissance 
durable.

Jean-Luc Guéry 
va vite rassurer 

les salariés pour une 
raison simple : le premier 
capital d’Optimum S.A.S 

réside dans ses 
collaboratrices et 

collaborateurs.

Préparation et emballage  
des rails hauts et bas,  
site de Roquefort

Un clic-clac de fin

Comme ses concurrents, Kodak lance son 
premier appareil numérique 

grand public de 3 
mégapixels. C’est le 
début de la fin pour 
la photographie 
argentique.

Un livre de photos

Mark Zuckerberg, un étudiant 
américain, créé dans son 

coin un annuaire de 
fac au nom simpliste : 
Facebook. Est-ce que 

ça marchera ?

Le jour du Seigneur

Les députés français adoptent un texte 
assouplissant les possibilités de travail le 
dimanche, objet d’un grand débat dans 
l’opinion publique. Le repos dominical 
travaille les esprits !

Vous vous  
en souvenez ?

ÇA C’EST PASSÉ 
ENTRE 2000 ET 2010 : 

DÉCEMBRE 2000

FÉVRIER 2004

SEPTEMBRE 2009

néral est présent à nos côtés et montre 
une réelle écoute des salariés. Nous com-
muniquons facilement, ce qui génère une 
bonne ambiance ». Hors période Covid-19, 
Optimum S.A.S organise chaque année un 
buffet pour la rentrée de septembre ain-
si qu’un événement festif en fin d’année, 
sans oublier l’organisation de conven-
tions. Cynthia Broeders évoque en outre 
les avantages offerts par Optimum S.A.S 
qui participe à son climat social  : un 13e 
mois, une prime d’intéressement, des 
chèques-vacances, une bonne mutuelle et 
une latitude dans la gestion d’un compte 
épargne temps. Autant de points posi-
tifs qui incitent la responsable du service 
clients à se projeter encore chez Opti-
mum S.A.S pour les années à venir… 

Directeur général d’Optimum  S.A.S de-
puis 14  ans, Jean-Luc Guéry revient à 
ce stade du récit sur son arrivée, sur les 
phases clés de la vie de l’entreprise et sur 
sa vision humaniste du monde de l’entre-
prise…

Cynthia Broeders,
responsable du service client
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JEAN-LUC GUÉRY, DIRECTEUR 

GÉNÉRAL D’OPTIMUM S.A.S DEPUIS 

2006, REVIENT SUR 14 ANS DE 

GOUVERNANCE ET NOUS EXPLIQUE 

LA STRATÉGIE DE L’ENTREPRISE 

POUR POURSUIVRE SON 

DÉVELOPPEMENT DANS LE RESPECT 

DE SES VALEURS CARDINALES. 

Dans quelles circonstances 
avez-vous été recruté en 2006 
au poste de directeur général 
d’Optimum S.A.S ? 

J’ai été « chassé » comme l’on dit 
par un cabinet spécialisé. A l’époque, 
j’étais directeur industriel de la société 
Capdevielle à Hagetmau 1. Fondée 
en 1929, cette entreprise familiale 
employait 1 200 salariés et figurait dans 
le top 3 des fabricants de canapés et 
banquettes de salon. Ses propriétaires 
m’avaient averti de leur souhait de 
vendre l’entreprise et avaient fait le 
choix de geler les investissements. 
J’étais donc à l’écoute d’un nouveau 
challenge… Je suis venu pour la 1ere 
fois chez Optimum S.A.S en mai 2006 
pour un entretien d’embauche. Je 
m’en souviens particulièrement car 
le lendemain, je partais en voyage 
d’affaires en Chine. 

Ce choix a-t-il été facile à faire ? 

Compte tenu du contexte, je devais me 
lancer un nouveau challenge. Quitter 
mon ancienne entreprise n’a pas été 
pris pour autant à la légère car j’y étais 
très attaché, et inversement. Lorsque 
j’ai annoncé mon départ à son dirigeant 
principal, Jean-Claude Capdevielle, 
celui-ci a fondu en larmes. Nous 
avions une relation presque filiale. J’ai 
d’ailleurs effectué 4 mois de préavis 
pour faciliter une transition en douceur. 
De plus, comme ma vie professionnelle 
m’a conduit dans plusieurs régions de 
France et pays d’Afrique, ma femme 
avait besoin de stabilité. Elle m’avait 
donc dit que si nous bougions encore 
une fois, ce serait la dernière et qu’il 
n’était pas question de dépasser la 
Garonne. 14 ans après, j’ai respecté cette 
consigne… 

Quelles ont été vos premières 
observations sur l’entreprise, 
ses forces mais aussi ses points 
de fragilité à une époque où la 
situation de l’entreprise était 
« compliquée » ?

Le 06 décembre 2006, j’ai réuni 
tout le personnel de l’entreprise 
pour me présenter et les salariés ne 
m’ont posé qu’une seule question : 
« combien de temps resterez-vous 
dans l’entreprise ? ». Cela m’a 
surpris mais quand j’ai appris que la 
société avait connu quatre directeurs 
généraux en cinq ans, j’ai compris 

J’aime  
cette entreprise et 
ses salariés  »

«
JEAN-LUC GUÉRY

INTERVIEW

1 �L’entreprise, en proie à des difficultés, a été liquidée en 2010

beaucoup de choses. Il était évident 
qu’Optimum S.A.S souffrait d’un 
manque de continuité au service d’une 
stratégie pérenne. J’ai vite analysé 
que la société disposait de personnels 
compétents et motivés, mais qui 
ne travaillaient pas suffisamment 
en équipe. Chacun s’appliquait à 
bien faire son travail sans forcément 
se soucier de celui des autres, ce 
qui conduit inévitablement à des 
dysfonctionnements et des blocages qui 
pénalisent finalement tout le monde. 

Sur le plan externe, quelle analyse 
avez-vous du positionnement 
d’Optimum S.A.S sur ses marchés 
et quelle stratégie avez-vous 
déployée ? 

L’entreprise avait capitalisé sur le 
marché de GSB et proposait des 
produits standards commercialisés à 
un prix trop faible pour générer des 
marges permettant de vivre et d’investir. 

Le secteur du négoce en matériaux à 
plus forte valeur ajoutée avait été plus 
ou moins abandonné alors que nos 
concurrents progressaient plus vite que 
nous. J’ai donc proposé à nos clients 
de la GSB une hausse tarifaire, ce qui 
n’a pas été facile à faire accepter. Je me 
souviens d’un décideur d’une centrale 
d’achats très importante pour nous qui 
m’avait répondu qu’il comprenait mon 
problème et qu’il allait retirer purement 
et simplement de ses catalogues nos 
produits « non rentables », ce qui 
aurait accéléré nos difficultés. Après 
négociation, nous avons trouvé un 
terrain d’entente provisoire, ce qui 
m’a laissé le temps de convaincre nos 
actionnaires de la nécessité d’investir 
dans une scie automatique afin d’éviter 
d’acheter des panneaux découpés, 
forcément plus chers. En gagnant 
en productivité, nous nous donnions 
une petite bouffée d’oxygène tout en 
conservant des prix compétitifs. Mais il 
fallait en même temps impérativement 
relancer la distribution via le négoce…

Comment cette « relance » s’est-
elle passée ?

Nous n’avions plus de showroom 
dans l’entreprise et nous en avons 
récréé un. J’ai demandé à nos équipes 
commerciales de rappeler au négoce 
que nous existions et que nous 
souhaitions travailler avec lui. Dès 
décembre 2006, je me souviens d’être 
allé voir la direction de Point P. qui a 

« Mon premier objectif 
a donc été en interne 
de changer notre 
organisation en silo au 
profit d’une approche plus 
globale afin de faciliter les 
interactions entre chaque 
service. ».

Jean-Luc Guéry, 
président-directeur général d’Optimum SAS
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entendu notre message mais qui nous 
a dit que plus personne sur le terrain ne 
croyait au discours d’Optimum S.A.S. 
Il a donc fallu prendre notre bâton de 
pèlerin et aller dans les magasins pour 
leur expliquer où nous souhaitions aller 
avec eux et comment on allait le faire… 
et s’y tenir ! Sans cette démarche, nous 
ne serions plus présents auprès de cette 
cible qui représente 30 % de nos ventes.

Cette politique a-t-elle porté ses 
fruits ?

Nous sommes redevenus profitables 
deux ans après mon arrivée et la 
situation perdure malgré les aléas. On 
doit ces résultats à nos salariés qui ont 
accepté de travailler en équipe et qui 
ont intégré une démarche d’amélioration 
continue mise en place dès 2008. Cette 
approche qualité s’est traduite par 
375 actions qui ont fédéré l’entreprise 
autour de projets de travail en commun. 
À partir de cette date, nous avons 
gagné de nouveaux clients et augmenté 
nos parts de marché chez d’autres. En 
2009-2010, notre croissance était telle 
que nous stockions les produits finis à 
l’extérieur de nos locaux faute de place, 
et que nous avons été obligés de louer 
une usine pour déménager notre atelier 
de profilage (aujourd’hui à Roquefort).

À partir de 2013-14, 
Optimum S.A.S s’engage dans 
une démarche RSE à travers deux 
axes majeurs : le marketing et 
l’innovation, avec notamment 
votre participation au dispositif 
« l’usine du futur » de la région 
Nouvelle-Aquitaine. Pourquoi ces 
choix ?

Je suis un homme engagé et je crois 
fondamentalement à la dimension 
sociétale de l’entreprise qui, à mes yeux, 
est essentielle. En revanche, je n’avais 
aucune idée sur l’issue de cette réflexion 
stratégique partagée avec les salariés. 
Entre le dispositif Usine du Futur dont 
nous avons été les précurseurs en 
région Nouvelle-Aquitaine et la RSE, 
une dynamique s’est engagée. Nous 
avons collectivement pris conscience 
que nous bénéficions d’une forte culture 
industrielle mais que nous n’étions pas 
assez « marketing ». Nous avions aussi 
travaillé sur les valeurs de l’entreprise 

à travers une consultation des salariés. 
Ils ont exprimé le souhait très fort de 
rester une entreprise à l’esprit familial. 
Cette dimension est cruciale car une 
famille se serre les coudes et se donne 
les moyens de traverser les crises. Nous 
intervenons sur un marché volatile où 
chaque année, nos contrats et nos tarifs 
sont rediscutés. De fait, rien n’est jamais 
gagné. Cette vérité s’est vérifiée le 
jour où notre plus gros client a imposé 
une baisse substantielle des prix dans 
son appel d’offres, cassant l’élan de 
croissance dans lequel nous étions…

Quelle en a été la conséquence ?

Conserver ce client était absolument 
vital. J’ai réuni le personnel pour leur 
expliquer en toute transparence la 
situation, en expliquant que nous 
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« Nous allons réaliser le 
même chiffre d’affaires 
en 2020 qu’en 2019, alors 
que nous avons fermé 
l’entreprise pendant 
2 mois et cessé toute 
activité.  ».

« Nous étions dans un 
cercle vertueux qui, d’un 
coup, devenait vicieux en 
raison de la guerre des 
prix. ».

avions 50 % de risques de ne pas sortir 
indemne de la situation. Un salarié 
est tombé des nues car il pensait que 
« Optimum S.A.S, c’était l’emploi à vie ». 

Il nous a donc fallu faire 2,5 M€ 
d’économie et se résoudre à fermer 
notre filiale Optispace à Lille qu’on 
avait rachetée à la barre du tribunal en 
2010. Ce fut un crève-cœur de devoir 
licencier 37 personnes à Lille et 15 chez 
Optimum S.A.S et cette période a été 
très douloureuse. J’ai même failli lâcher 
à ce moment. Je m’en étais d’ailleurs 
ouvert à quelques collaborateurs. Grâce 
à eux, à leur solidarité et au soutien de 
ma famille, je suis resté. Je peux dire 
aujourd’hui que c’est l’entreprise qui m’a 
retenu… Depuis, nous avons repris notre 
marche en avant grâce notamment à 
une stratégie d’innovation concrétisée 
par le dépôt de plusieurs brevets par an, 
concrétisée par le retour à la croissance 
en 2019.

Optimum S.A.S est aux 
mains de différents « fonds 
d’investissement » depuis 2006. 
Quelle est la particularité de 
cette situation et pourquoi 
Optimum S.A.S attire ce type 
d’investisseurs ?

Nous avons effectivement connu à ce 
jour trois changements d’actionnaires. 
Ces fonds d’investissement gèrent 
l’épargne de leurs clients et récupèrent 
au bout d’un cycle de plusieurs 
années le fruit de leur placement. Ces 
changements tous les 4 à 7 ans sont 
donc logiques. Pour en avoir discuté 
avec des spécialistes, Optimum S.A.S 
constitue « une force tranquille » en 
matière d’investissement car si la 
société n’offre pas des rendements 
spectaculaires, son risque en capital 
est limité. Nous avons connu un 
premier fonds dit de retournement 
avec GMS puis un fonds en LBO 2 

mené par Azulis Capital, qui s’est 
adjugé 64 % des parts et qui s’est 
associé pour l’occasion à Cogepa 
et à BNP Paribas Développement. 
Depuis 2015, l’entreprise a été reprise 
par IXO Private Equity, une société 
de gestion de Capital Investissement 
agréée. Il s’agit d’un actionnaire plus 
industriel mais non intrusif, avec qui 
j’échange régulièrement sur la stratégie 
d’entreprise. 

Comment Optimum S.A.S a 
traversé la crise du Covid-19, fatale 
à certaines entreprises ?

Nous avons la chance d’évoluer dans le 
secteur du bricolage qui va très bien. 
Le grand public a bien conscience 

2 Le Leveraged buy-out (LBO) est un montage financier permettant 
le rachat d’une entreprise par le biais d’une société holding.

Sélection des panneaux 
à découper pour l’atelier 
sur-mesure
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pendant cette période de l’importance 
« d’être bien chez soi » et a profité du 
confinement pour effectuer des travaux 
de rénovation et d’aménagement. Grâce 
aux mesures de l’État, les particuliers 
n’ont pas vraiment perdu de pouvoir 
d’achat. De plus, le budget « vacances » 
des ménages a été moindre cette année 
pour les raisons que l’on sait. Depuis 
le mois de mai, notre problème n’est 
pas tant de vendre que de produire. Là 
encore, le personnel a répondu présent, 
acceptant par exemple de travailler le 
14 Juillet. Nous avons aussi accentué le 
recours à l’intérim. Si cela se fait bien 
évidemment dans le respect des temps 
de repos obligatoires, nous devons être 
vigilants car tout le monde a tiré sur 
la corde. La santé et le bien-être des 
salariés constituent ma priorité.

Justement, tout au long de ces 14 
années de gouvernance, vous avez 
placé les femmes et les hommes 
de l’entreprise au cœur du 
projet. Pourquoi cette dimension 
« humaine » est-elle si importante 
pour vous dans une entreprise 
« industrielle » ?

J’ai le sentiment que les industriels sont 
au moins aussi proches de leurs salariés 
que dans les autres secteurs, sinon plus. 
En tout cas, pour ce qui me concerne, 

je suis très attaché à cette proximité 
qui impacte fortement l’ambiance de 
travail. Elle permet de se sentir bien 
dans son environnement, de mieux 
résister au stress et même d’accepter 
les critiques constructives puisqu’elles 
sont effectuées dans un respect mutuel 
et bienveillant. Croyez-moi, cet état 
d’esprit interne a des répercussions 
positives en externe. Lorsque j’effectue 
des visites d’usine, avec des clients 
par exemple, ils me disent « ce qui est 
frappant chez Optimum S.A.S, c’est 
que les gens nous disent bonjour et 
ont le sourire ». J’imagine que si cette 
remarque revient souvent, c’est que 
nos interlocuteurs ne la trouvent pas 
toujours ailleurs ! Je suis un humaniste 
et j’aimerais pouvoir améliorer le niveau 
de rémunération de nos salariés, en 
priorité les bas salaires. Je trouve 
aberrant, comme la presse le relate 
parfois, que des salariés pauvres en CDI 
dorment dans leur voiture faute d’avoir 
les moyens de se loger. Je plaide à ce 
titre pour une baisse des charges au 
profit exclusif d’une augmentation des 
salaires, ce qui serait transparent pour 
l’entreprise et tellement bénéfique pour 
tout le monde…

Optimum S.A.S fête ses 40 ans, 
après avoir connu des hauts et des 
bas. A qui ou à quoi doit-on cette 
longévité ? L’entreprise est-elle 
bien armée selon vous pour les 
10 prochaines années ? 

N’injurions pas le passé et reconnaissons 
d’abord que nous devons cette 
longévité aux dirigeants qui m’ont 
précédé. Tous les salariés anciens et 
présents ont uni leurs efforts pour 
produire et s’investir dans de nouveaux 
projets. Il est difficile de se projeter 
à 10 ans car l’actualité nous montre 
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« Je trouve que 
c’est plus agréable 
de travailler dans 
une entreprise où le 
personnel se dit bonjour 
et ne se regarde pas en 
chien de faïence ! ».

Organisation 
du plan de sciage 
des panneaux

combien les choses peuvent aller vite. 
Néanmoins, il semble déterminant de 
continuer à travailler avec nos clients 
historiques de la GSB tout en réduisant 
notre dépendance à leur égard, car 
lorsqu’un de ces gros clients prend froid, 
nous éternuons. Nous devons aussi 
nous diversifier, et aller vers d’autres 
produits que ceux du rayon placards, 
ce qui implique de vendre d’autres 
produits. Je crois aussi beaucoup à 
l’export qui représentait 3 % de notre 
CA en 2016 et qui pèse aujourd’hui 
12 % de nos ventes. C’est clairement un 
axe de croissance. Nous avons ainsi de 
belles perspectives de développement, 
notamment en Allemagne et en Afrique 
du Sud. Il s’agit ici d’une stratégie de 
long terme, à l’instar de Leroy Merlin 
qui ne comptait aucun point de vente 
en Russie. Aujourd’hui, c’est la filiale la 
plus importante de l’enseigne et elle 
dépasse même celle de France. Nous 
pourrions aussi nous adosser à terme à 
un gros faiseur du web qui cherche à se 
déployer dans notre secteur d’activité. 
Notre métier évolue chaque jour et nous 
devons nous y adapter. Le triptyque 
« bon produit, bon prix, bon délai » 
n’est plus suffisant. Il faut y ajouter la 
notion de services à valeur ajoutée. 
Nous sommes reconnus pour notre 
réactivité et nous devons conserver 
cette qualité, mais aller encore plus 
loin dans l’accompagnement de nos 
clients. D’ici là, je vais continuer à faire 
tout ce qui est en mon pouvoir pour 
pérenniser Optimum S.A.S car j’aime 
cette entreprise et ses salariés.

UN HOMME 
DE VALEURS

PORTRAIT DE JEAN-LUC GUÉRY

Issu d’une famille d’agriculteurs du Nord de la 
France, ce Centralien au parcours atypique est 
un homme foncièrement attaché aux valeurs 
humaines et sociétales. Après avoir fait ses 
premières armes chez Hewlett-Packard puis 
chez Jeanneau (nautisme), Jean-Luc Guéry 
part en Afrique gérer des usines de tabac en 
difficulté au sein du groupe Bolloré. De la Côte 
d’Ivoire au Burkina Faso, en passant par le 
Congo, il gravira tous les échelons au sein du 
groupe jusqu’à son retour en France en 1995. 
Cinq années qui vont forger son caractère déjà 
bien trempé. De retour après un passage éclair 
à Paris, il pose ses valises en Vendée, chez 
Haworth, N°2 mondial du mobilier de bureau 
avant de venir s’installer définitivement dans 
le Sud-Ouest. En 2006, Jean-Luc Guéry est 
recruté par Optimum  SAS qui lui laisse carte 
blanche pour redresser et développer le groupe 
en opérant tous les changements nécessaires, 
ce qu’il fait. Il instaure une nouvelle culture au 
sein de l’entreprise en plaçant l’humain au cœur 
de ses préoccupations tout en développant 
des outils de production performants. Fervent 
défenseur du Lot-et-Garonne et de son 
attractivité, Jean-Luc Guéry est également 
très impliqué dans le tissu économique local 
en qualité de président du Medef 47. Mais il 
est aussi aujourd’hui un fervent défenseur 
du bois et de l’ameublement, en qualité 
d’administrateur du Syndicat Français de 
l’Ameublement, de président de FCBA (Centre 
Technique du Bois et de l’Ameublement) et de 
président de l’INOHA, une association de 250 
industriels français et étrangers du secteur du 
bricolage. Ce globe-trotter au grand cœur n’a 
de cesse de diffuser le sens de l’engagement et 
de la positive attitude autour de lui et le prouve 
à travers ses activités et fonctions.

Découpe des profils pour l’atelier sur-mesure
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L’INNOVATION
MARKETING,
SOCIALE,
SOCIÉTALE

2010 
2020
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Maîtrise des coûts, optimisation des 
achats, gain de productivité, manage-
ment social… Optimum S.A.S a réussi sa 
mue à partir de 2006. L’entreprise, re-
devenue bénéficiaire dès 2008, suscite 
des convoitises avec un chiffre d’affaires 
estimé à 70 M€ pour l’année 2010. En 
décembre de cette année-là, le fonds de 
retournement qui a accompagné la socié-
té pendant 4 ans annonce officiellement 
sa vente. L’opération s’effectue selon un 
montage financier en LBO mené par Azu-
lis Capital, qui s’adjuge 64 % des parts et 
qui s’est associé pour l’occasion à Coge-
pa et à BNP Paribas Développement. Au 
même moment, quasi simultanément à sa 
reprise, Optimum S.A.S signe l’acquisition 

d’un concurrent placé en redressement 
judiciaire situé à Lille, Optispace, la filiale 
française de Home Decor Europe. Notre 
entreprise ne comptait jusqu’alors que 
son usine historique du Passage d’Agen 
plus un autre site de moindre importance 
en Lot-Garonne. Elle dispose désormais 
d’une seconde grosse usine dans le Nord. 
Optimum  S.A.S ouvre une antenne des-
tinée potentiellement au marché britan-
nique et renforce ainsi son leadership sur 
un marché de plus en plus tendance. Le 
succès de l’émission télévisée Question 
Maison depuis 2003 - renommée la Maison 
sur France 5 à partir de 2010- traduit l’en-
gouement du public pour la décoration. 
77 % des Français se déclarent d’ailleurs 

APRÈS LA PLUIE 
LE BEAU TEMPS

ALORS QU’OPTIMUM S.A.S SE DÉVELOPPE EN INTERNE 

COMME EN EXTERNE, UNE CONJONCTURE DÉFAVORABLE 

OBLIGE L’ENTREPRISE A DE LOURDS SACRIFICES. MALGRÉ 

LES VENTS CONTRAIRES, LA SOCIÉTÉ AGENAISE FAIT 

LE DOS ROND ET GARDE LE CAP. ELLE RENFORCE SA 

COHÉSION INTERNE, MODERNISE SON PROCESS DE 

FABRICATION, SE DOTE DE NOUVEAUX SERVICES ET 

S’OUVRE DE NOUVELLES PERSPECTIVES…

UNE ENTREPRISE EN MUTATION

20102010
20202020

intéressés par cette activité selon 
une étude Harris Interactive et M6 
Publicité Digital publiée en février 
2012. Les perspectives sont promet-
teuses pour Optimum S.A.S…

LES SOUBRESAUTS  
DU MARCHÉ

Las ! Alors que les signaux étaient au 
vert, le marché français des portes 
de placards et portes coulissantes 
de séparation rechute en 2012 (-8  % 
en volume). Crise de la dette, crois-
sance économique atone, montée du 
chômage, austérité budgétaire... au-
tant de facteurs anxiogènes qui – dès 
le second semestre 2011 - ont limité la 
propension des ménages propriétaires 
à réaliser des travaux d’amélioration 
de l’habitat. À cela s’ajoute une nou-
velle phase de dégradation de l’activité 
de construction et du nombre de muta-
tions dans l’ancien. Dans ce contexte, les 
industriels s’attachent à innover, ou bien 
encore à faire migrer le placard dans les 
pièces de vie. Ils s’appuient en cela sur 
un besoin de rangement toujours accru,  
couramment non satisfait dans l’ancien  

 
avec un taux d’équi-

pement en placards qui reste faible. La  
population cherche aussi à rationaliser 
au mieux l’espace disponible alors que 
les prix des logements ont plus que dou-
blé au cours de la dernière décennie.  
Optimum S.A.S s’adapte une nouvelle fois 
à la conjoncture. 

Sciage des différents panneaux 
pour l’atelier standard
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L’USINE DU FUTUR
En 2014, Optimum  S.A.S intègre le pro-
gramme l’Usine du Futur de la Région 
Nouvelle-Aquitaine. Ce plan d’actions 
ambitieux d’accompagnement des entre-
prises de production prévoit deux grands 
types d’actions. L’un concerne les inves-
tissements de court terme (1 à 5 ans) liés 
à la performance industrielle. L’autre vise 
des programmes de recherche collabora-
tive de moyen terme (5 à 7 ans) destinés 
à préparer l’usine du futur. Ce dispositif 
soutient les entreprises désireuses de 
s’engager dans une démarche durable 
d’amélioration de la performance indus-

trielle à travers trois piliers concomitants : 
l’outil de production, l’organisation indus-
trielle et enfin les femmes et les hommes 
dans l’usine (formation, conditions de 
travail, management). Une démarche en 
phase avec la stratégie de l’entreprise. 
« Nous avons toujours abordé la question 
de nos investissements de mécanisation 
ou de robotisation par l’ergonomie, c’est-
à-dire en cherchant à faire en sorte que le 
travail de nos collaborateurs soit le moins 
pénible possible  » explique Jean-Luc 
Guéry. « Les opérateurs s’approprient ain-
si plus facilement l’investissement. J’ai de 
plus la conviction que ces investissements 
ont permis à nos salariés de s’identifier à 
notre projet novateur et moderne ». Opti-
mum S.A.S, en qualité d’entreprise labelli-
sée « programme Usine du Futur », a éga-
lement renvoyé une image très positive 
en externe, à ses partenaires et clients, 
mais aussi à ses futures recrues. 

UNE DÉMARCHE RSE  
DÈS 2014

La participation d’Optimum  S.A.S à 
l’Usine du Futur s’intègre dans une ré-
flexion beaucoup plus large de l’entre-
prise à ce que l’on appelle la Respon-

sabilité Sociétale des Entreprises. La 
RSE résulte au départ de la demande 
d’acteurs de la société civile de mieux 
prendre en compte l’impact environne-
mental et social des activités du monde 
professionnel. Pour certaines entreprises, 
principalement celles dont l’activité à un 
gros impact sur l’environnement, cela 
suppose une remise en cause de leur 
business model pour le rendre compa-
tible avec la lutte contre le changement 
climatique ou une gestion durable des 
ressources. Si le sujet est d’actualité de-
puis une vingtaine d’années, la démarche 
d’Optimum S.A.S reste encore novatrice 
puisqu’elle anticipe la loi sur la transition 
énergétique de 2015 qui a renforcé les 
obligations des entreprises, et surtout 
la loi Pacte de 2019 qui impose à toutes 
les entreprises de prendre en considé-
ration les enjeux environnementaux et 
sociaux dans la gestion de leurs acti-
vités. Dans ses process de fabrication, 
Optimum  S.A.S s’engage à une gestion 
fine de ses déchets par le tri sélectif et 
le recyclage. L’usine du Passage d’Agen 
recycle ainsi les chutes de bois dans de 

« Au bout du bout, 
nous avons amélioré 
notre compétitivité en 
sachant que sans la 
modernisation de notre 
outil de production ces 
dernières années, nous 
ne serions peut-être plus 
là pour en parler ».

Mise en place 
de la bobine acier 
pour le modelage des profils, 
site de Roquefort

nouveaux panneaux de particules. Le toit 
de l’usine est équipé d’une centrale pho-
tovoltaïque d’une puissance de 
1214 kWc capable de fournir 
368 foyers en électricité 
verte. La RSE intègre 
par ailleurs une di-
mension sociale 
que l’entreprise 
lot-et-garonnaise 
diversif ie sous 
s e s   m u l t i p l e s 
aspects : droit 
des salariés, res-
pect des normes 
et amélioration des 
conditions de travail, 
bien-être au travail… 
Enfin, Optimum S.A.S, situé 
au cœur du tissu économique 
agenais, s’implique dans la vie locale en 
soutenant une trentaine d’associations 
du territoire.

UN CAPITAL RÉGIONAL 
POUR UNE CROISSANCE  

À L’INTERNATIONAL

Fin septembre 2015, Optimum  S.A.S 
signe avec un nouveau pool financier. 
L’entreprise, qui compte alors 250 sala-
riés sur ses sites du Passage d’Agen, de 
Roquefort et de Lille, change de mains. 
La société de gestion IXO Private Equity 
annonce le rachat de l’entreprise. A l’is-

sue de la transaction, GSO Capital, l’Irdi 
et Bpifrance font également partie du 

capital, tout comme le mana-
gement qui possède 10  % 

des parts. « Nous avons 
eu la chance d’avoir 

un fonds sortant 
qui a accepté que 
le management 
reprenne la main 
pour choisir ses 
partenaires », ex-
plique Jean-Luc 
Guéry. Ce dernier 

attend de ses nou-
veaux partenaires 

qu’ils soutiennent la 
stratégie de l’entreprise 

axée sur l’international, 
notamment Bpifrance, même si 

l’export ne représente pour l’heure que 
3 % des ventes. Optimum S.A.S avait ra-
cheté d’ailleurs l’usine de Lille en ce sens 
pour aborder les marchés de l’Europe 
du Nord, mais aussi celui de la Grande 
Bretagne. « C’est un produit qui s’exporte 
difficilement : les portes de placards dans 
les autres pays sont moins connues et 
moins utilisées qu’en France, mais nous 
menons un travail d’information à l’étran-
ger qui commence à porter ses fruits 
notamment en Allemagne  » souligne 
Jean-Luc Guéry, conscient par ailleurs 
des difficultés de la tâche, notamment 
en raison de coûts élevés de transport. 

 En  
choisissant 

ses partenaires, 
l’entreprise a aussi 

réaffirmé son ancrage 
dans le Sud-Ouest, une 
volonté confirmée par 
une consultation des 

salariés.

R&D : Modélisation 3D 
de nos produits
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DE NOUVEAUX  
HORIZONS

À partir de 2014, le secteur des placards 
et dressings pâtit de la baisse des mises 
en chantier de logements neufs. Même 
si ce type de produits continue de se 
démocratiser, il enregistre une chute de 
valeur de 4  %. Le magazine Négoces 
consacre un dossier à ce marché en sep-
tembre 2015 et laisse la parole aux quatre 
grands opérateurs qui se partagent le 
marché puisqu’ils pèsent ensemble 80 % 
des ventes. Louis Mainguet, ancien di-
recteur commercial et marketing d’Opti-
mum S.A.S, explique qu’il faut aller « vers 
la personnalisation du placard. Chaque 
client doit trouver une solution customi-
sée ». A cette date, Jean-Luc Guéry dé-
cide d’enrichir l’entreprise d’un bureau 
d’études (B.E) en décembre 2014 pour 
mener une politique d’innovation. Le 
service R&D, BE et Méthodes est confié 
à Lionel Chavanac. De formation d’ingé-
nieur, ce natif d’Aurillac a travaillé près de 
10 ans au B.E de Lapeyre. « J’ai saisi cette 
opportunité d’évolution de carrière » ex-
plique-t-il. « L’idée de prendre en charge 
un B.E et de le faire prospérer m’a sé-
duit. Je ne le regrette pas puisque nous 
sommes passés de 2 à 4 personnes en 
six ans ». L’activité de cette unité de re-
cherche & développement se traduit par 
le dépôt de 3 à 4 projets d’innovation par 
an. « Nous regroupons sous cette appel-
lation des dépôts sous enveloppe Soleau, 
brevet français et brevet européen. Nous 
avons une quarantaine de dossiers ou-
verts, dont plus de la moitié vont à leur 
terme. Les autres sont abandonnés car ils 
ne sont pas viables en termes d’industria-
lisation, de coût de production, de mise 
en œuvre, etc. ». Le profane pourrait es-
timer que les marges d’innovation sur un 
produit comme les portes de placards 
sont limitées, ce qui fait sourire Lionel 
Chavanac. « Tout reste à faire. Vous pou-
vez agir sur la fonctionnalité, la miniatu-
risation, la pose… L’une des idées direc-
trices de nos travaux de recherche est 
de faciliter la mise en œuvre au produit, 
tant pour le grand public pour la GSB que 
pour les professionnels via le négoce  ». 
Enfin, le B.E d’Optimum  S.A.S travaille 
sur des innovations en lien avec de nou-
veaux produits dits « de rupture », dont 
le produit Sundoor conçu et fabriqué par 
Optimum S.A.S sous la marque Sifisa en 
est le parfait exemple (voir page 55). 

Stockage des produits finis 
avant acheminement 
chez les clients

Avec 1,5 million de 
portes de placards 
fabriquées en 2015 

pour un CA de 60 M€, 
Optimum S.A.S se 

donne donc les moyens 
de conserver son 

leadership européen 
dans un marché de plus 

en plus concentré.

LA RECONNAISSANCE 
DES CLIENTS

Dans un marché évolutif, les produits la-
bellisés Origine France Garantie d’Opti-
mum  S.A.S répondent aux attentes des 
consommateurs et des partenaires dis-
tributeurs. La société est également re-
connue unanimement pour sa réactivité, 
ses délais de livraison et la qualité de son 

SAV. « Nos clients n’ont jamais de mau-
vaises surprises ! » répète souvent Jean-
Luc Guéry, qui sait mieux que quiconque 
combien l’équation du prix, de la qualité, 
du design, de l’innovation et du service 
conditionne l’avenir de l’entreprise. En 
janvier 2016, Optimum  S.A.S ouvre un 
magasin d’usine permettant à une clien-
tèle locale de profiter de ses produits 
en déstockage et suit d’un œil averti les 
évolutions du commerce en ligne. Cette 
même année, après avoir réorganisé ses 
méthodes de production pour coller au 
plus près des demandes de ses clients, 
la société renforce sa présence auprès 
du négoce professionnel. Elle s’inté-
resse également à de nouveaux champs 
d’exploration. Ainsi, avec le promoteur 
de résidences seniors Les Senioriales, 
des architectes et des industriels, Opti-
mum S.A.S participe à un consortium qui 
réfléchit à l’habitat senior non médicalisé 
de demain. L’idée est de créer des loge-
ments modulables qui évoluent en fonc-
tion des difficultés de motricité des ha-
bitants de 55 à 85 ans. Cette dynamique 
assumée est malheureusement coupée 
en plein vol par la guerre des prix qui fait 
rage et qui pousse le plus gros donneur 
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d’ordre de l’entreprise à imposer une 
baisse des prix dans son appel d’offres. 
Le directeur général de l’entreprise re-
late cet épisode très douloureux dans 
son interview (lire page 38 à 43). L’usine 
agenaise se montre solidaire, traverse la 
tempête dont les dommages humains et 
financiers sont lourds, et se réinvente. 
Une nouvelle fois…

UNE STRATÉGIE CLAIRE  
ET PRÉCISE POUR  

LES ANNÉES 2018-2021

Après avoir pansé ses plaies en 2017, Op-
timum  S.A.S aborde l’année 2018 avec 
une double stratégie de diversification 
clairement définie. Si le groupe est lea-
der du marché de la porte 
de placard en GSB, avec 
la marque Optimum, 
Sifisa reste encore 
un outsider sur le 
segment du né-
goce avec une 
bel le marge 
de progres-
sion. Le pre-
mier objectif 
est donc de 
renforcer son 
activité sur les 
réseaux profes-
sionnels/négoces 
et export. « Nous 
sommes leaders sur 
les portes de placards 

vendues en GSB ou nous représentons 
plus de 50 % du marché grâce à un outil 
de production très efficient et toujours à 
la pointe de la technologie. Avec 14 % de 
part de marché sur le réseau profession-
nel, nous avons une réelle marge de pro-
gression  » résume Jean-Luc Guéry. En 
investissant 1 à 1,5 million d’euros par an, 
le groupe mise aussi sur une stratégie vi-
sant à rééquilibrer ses forces en s’inscri-
vant dans une démarche de développe-
ment de produits innovants qui portent 
leurs fruits rapidement. Des nouveautés 
comme Rénove Porte, primé au concours 
de l’innovation du salon menuiserie Leroy 
Merlin ou Sundoor, lauréat des concours 
de l’innovation Inova 2019 et du salon 

du groupement Sylvalliance en 2020, 
l’attestent. Cette politique 

donne des résultats très 
encourageants. Plus 

de la moitié de la 
c ro i s s a n ce   d e 

l ’entreprise a 
été portée par 
l’ensemble de 
ces innova-
tions, qui de-
vraient repré-
senter 10 % du 
CA du groupe 

en 2020. Les 
équipements de 

dernière géné-
ration permettront 

d’améliorer la qualité 
de travail des opérateurs 

Robot « bras » 
sur la ligne standard

« Nous 
récoltons les 

fruits de la mise en 
place de notre pôle R&D » 
précise Jean-Luc Guéry. 

Lequel continue de moderniser 
l’outil de production avec 

l’acquisition l’année du 40e 
anniversaire de l’entreprise 

d’une scie numérique et 
d’un robot, soit 1 M€ 

d’investissement.

et de gagner en flexibilité, sachant que 
l’entreprise veut aussi proposer une 
gamme de produits plus large, et pas 
seulement limitée à la seule façade de 
placard. Elle entend ainsi développer son 
offre en menuiserie de portes intérieures 
et verrières à destination des deux ré-
seaux. Un segment complémentaire de 
la gamme de portes de placards et amé-
nagement dressing existante car elle 
permet d’apporter une réponse beau-
coup plus complète et transverse dans 
le cadre de projets de rénovation. A cela 
s’ajoutent enfin de fortes ambitions à 
l’export. L’objectif est d’atteindre la barre 
des 20  % rapidement. Historiquement, 
Optimum  S.A.S était surtout déployé 
à l’international sur les marchés du sud 
de l’Europe, en Espagne et au Portugal. 
L’utilisation de la porte de placard étant 
peu développée sur les marchés du nord 
de l’Europe, l’entreprise lot-et-garon-
naise a lancé plusieurs prospections sur 
les marchés scandinaves et envisage de 
le faire dans des pays de l’Est, territoires 
qui se distinguent par un fort dynamisme 
en matière de construction, sans oublier 
l’Afrique du Sud. Cette dynamique de 
conquête, en France comme à l’export, 
devait permettre d’enregistrer une pro-
gression de 6 % du CA à l’orée 2021 dans 
un marché complexe mais qui restait 
soutenu. Car si la Covid-19 est passée par 
là et a obligé l’usine à fermer deux mois 
et a cessé toute activité, Optimum S.A.S 
a réalisé en 2020 le même CA que l’an-
née précédente.

Pas de bras…

Omar Sy et 
François Cluzet 
triomphent avec 
« Intouchables », 
2e plus gros succès 
de l’histoire du 
cinéma français 
avec 19,44 millions 
d’entrées.

Whatsapp :  
un rachat, des records

Après Instagram et Oculus, c’est au tour de 
l’application Whatsapp d’être dévorée par 
l’ogre Facebook. Prix du repas :  

19 milliards de dollars. Un 
montant équivalent au prix de 
40 Stades de France ou un 
million de salariés payés au 
smic sur un an. 

Greta Thunberg réchauffe la 
lutte pour l’environnement

La jeune Suédoise Greta Thunberg, 16 ans, 
prononce un discours furieux à l’ONU contre 
l’augmentation des incendies qui ont ravagé 
les forêts de la Californie et de l’Amazonie. 
devient l’emblème de toute une génération.

Vous vous  
en souvenez ?

Système chocs durs / chocs mous

ÇA C’EST PASSÉ 
ENTRE 2010 ET 2020 : 

NOVEMBRE 2011

FÉVRIER 2014

SEPTEMBRE 2019

54 OPTIMUM S.A.S - Le Livre du 40e Anniversaire OPTIMUM S.A.S - Le Livre du 40e Anniversaire 55

2010-2020 �L’INNOVATION MARKETING, SOCIALE, SOCIÉTALE 2010-2020 L’INNOVATION MARKETING, SOCIALE, SOCIÉTALE



Un nouveau produit «  révolutionnaire  » illustre 
l’esprit d’innovation de l’entreprise  : Sundoor. Il 
présente de nombreux atouts  : gain de place, 
sensation de chaleur douce, réduction des al-
lergies, économie d’énergie, etc. Il constitue 
une alternative au chauffage par convention qui 
présente certains inconvénients et peut chauffer 
une pièce de 20 m2 environ sans difficulté. Mais 
la commercialisation d’un produit « de rupture » 
de ce type «  en avance sur son temps  » doit 
passer le filtre de la distribution, ce qui s’avère 
compliqué. Optimum  S.A.S a également beau-
coup progressé dans le domaine digital, à telle 
enseigne que la société figure parmi les indus-
triels de son secteur d’activité les plus en pointe 
du marché. Une nécessité lorsqu’on sait que 80% 
des bricoleurs consultent internet avant ou pen-
dant un projet. Enfin, l’innovation joue beaucoup 
sur l’image de marque de l’entreprise puisque 
c’est un vecteur de communication très positif. 
«  Notre notoriété grandissante nous permet de 
consolider nos marchés et d’en conquérir de nou-
veaux  » confirme Jean-Luc Guéry. Clairement, 
l’innovation sera au rendez-vous des prochaines 
années d’Optimum S.A.S !

OPTIMUM S.A.S AVAIT 

JUSQU’À CES DERNIÈRES 

ANNÉES L’IMAGE 

D’UNE ENTREPRISE 

DE PRODUCTION 

PERFORMANTE MAIS 

PEU INNOVANTE. CE 

POSITIONNEMENT ÉVOLUE, 

GRÂCE NOTAMMENT AUX 

EQUIPES MARKETING ET 

BUREAUX D’ETUDES QUI 

MONTENT EN PUISSANCE 

ET QUI DÉVELOPPENT DE 

NOUVEAUX PRODUITS, 

DONT VOICI QUELQUES 

EXEMPLES…

L’INNOVATION,
LE CHEVAL DE BATAILLE 
D’OPTIMUM S.A.S

L’entreprise commercialise 
également des portes intérieures, 

des dressings et des verrières.

Il faut la toucher pour le croire ! Sundoor 
est une façade de placard classique au 
premier abord qui cache une technolo-
gie innovante  : un système par rayonne-
ment à infrarouge lointain  1. Cette porte 
de placard coulissante composée d’un 
décor verrier miroir ou verre laqué abrite 
de façon transparente un fil chauffant di-
rectionnel sur toute sa hauteur et largeur, 
ainsi qu’un isolant et un panneau MDF 
(panneau de fibres à densité moyenne) 
en renfort. Son système d’alimentation 
électrique monté d’usine permet d’ali-
menter le vantail en courant électrique et 
d’actionner la fonction chauffe pilotable 
depuis un thermostat sans fil. Brevetée, 
l’innovation remplace donc un radiateur 
et optimise l’espace de vie, mais apporte 
aussi une chaleur corporelle douce et 
uniforme dans toute une pièce jusqu’à 
20  m2 environ. Grâce à son rendement 
thermique proche de 100  %, Sundoor 
permet de réaliser des économies d’éner-
gie tout en contribuant à une meilleure 
santé. Contrairement à un chauffage par 
convection qui réchauffe l’air froid au 
sol, lequel monte ensuite, la technologie 
développée permet de réchauffer l’orga-
nisme en profondeur par dilatation des 
vaisseaux sanguins et donc de stimuler la 
circulation sanguine et l’oxygénation du 
sang. Enfin, comme l’air n’est pas chauffé, 
les déplacements de poussières sont limi-
tés, réduisant ainsi les facteurs d’allergie. 

Une quinzaine de décors ou verres laqués 
sont proposés avec deux versions de 
profils et quatre finitions. Fruit d’un long 
travail de R&D du Bureau d’études d’Op-
timum  S.A.S, Sundoor ne demande plus 
qu’à « rayonner » auprès des profession-
nels de l’aménagement intérieur en quête 
de solutions innovantes.

LA FAÇADE DE PLACARD CHAUFFANTE !

1 L’infrarouge lointain est une région d’infrarouge du spectre électromagnétique ayant une fréquence inférieure à celle de la lumière visible et 
aux autres bandes d’infrarouge. Le ressenti s’apparente à celui d’un doux soleil d’été. 
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L’année 2020 avait bien commencé pour 
Optimum  S.A.S. Frédéric Saint peut le 
confirmer. Responsable de production, 
il est en charge de l’organisation et la 
gestion des sites productifs de l’entre-
prise, et donc de la fabrication des pro-
duits commercialisés. Ce Picard a posé 

ses valises à Agen il y a 22 ans, après 
des études à Reims. Doté d’un DUT Gé-
nie Mécanique et Productique et d’un DU 
robotisation et qualité, il a travaillé en 
Haute-Savoie (découpe/emboutissage) 
et dans l’Indre (plasturgie). Dans l’entre-
prise depuis 1998, il a d’abord occupé la 

VIVRE  
ET SE DEVELOPPER 
AU TEMPS DE  
LA CRISE SANITAIRE

L’ANNÉE 2020 RESTERA À TOUT JAMAIS COMME CELLE 

DE LA COVID-19.  ALORS QUE LA CRISE SANITAIRE AURAIT 

PU AFFECTER SON ACTIVITÉ, OPTIMUM SAS TERMINE SON 

40E ANNIVERSAIRE COMME ELLE L’AVAIT COMMENCÉ : 

À PLEIN RÉGIME. PRODUCTION, MAINTENANCE, 

DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL, MARKETING, 

COMMUNICATION… L’ENTREPRISE OPTIMISE AU MAXIMUM 

SON ORGANISATION PLUS QUE JAMAIS CENTRÉE SUR LA 

MOTIVATION ET L’IMPLICATION DE SES ÉQUIPES.

L’ANNÉE DE TOUS LES CONTRASTES

20202020

Frédéric Saint, 
responsable de production

fonction de responsable qualité avant de 
se voir confier en 2001, à l’époque de Mi-
chel Parisot, la responsabilité de l’atelier 
sur mesure et du profilage. Depuis l’arri-
vée de Jean-Luc Guéry, il a pris aussi en 
charge l’activité standard et la supervi-
sion de la cellule expéditions. Autant dire 
qu’il maîtrise l’outil de production dont il 
fait l’inventaire pour nous. Pour l’activité 
standard, Optimum S.A.S à Agen possède 
deux lignes semi-automatiques et une 
ligne automatique, avec deux lignes sur 
trois équipées d’un robot de palettisation. 
L’atelier sur-mesure possède pour sa part 
deux lignes, une semi-automatique et 
l’autre manuelle. «  Le dispositif Usine du 
Futur a modifié en profondeur notre façon 
de travailler » explique Frédéric Saint. « Un 
changement qui nous a ouvert les yeux qui 
nous a fait passer d’une organisation figée 
à une organisation dynamique » poursuit 
le responsable de production. 

Optimum  S.A.S travaille par ailleurs à la 
commande client, ce qui réduit considéra-
blement ses stocks : deux jours de stocks 
maxi pour les produits finis et une se-
maine de stock maxi pour les produits se-
mi-finis du profilage. La politique d’amé-
lioration continue de l’entreprise repose 
sur l’implication de tout le personnel pour 
parfaire les méthodes de travail. « Le suivi 
des intérimaires est également un enjeu 
majeur  » confie Frédéric Saint. La ques-
tion est centrale car avec 25 intérimaires 
taux plein à l’année en moyenne, Opti-
mum  S.A.S cherche à intégrer du mieux 
possible ce personnel dont le nombre fluc-
tue en fonction de l’activité. Frédéric Saint 
évoque une autre piste, plus technique. 
«  Le pôle sciage revêt une importance 
particulière car c’est un passage obligé 
puisque nous découpons nos panneaux. Il 
peut donc constituer un goulot d’étrangle-
ment. Régulièrement, l’entreprise effectue 
de lourds investissements pour gagner en 
productivité sur ce poste ». L’indicateur de 
performance utilisé dans les ateliers est le 
TRS (Taux de Rendement Synthétique) 
Ce dernier mesure en fait la marge de 

Organisation 
des plans de sciage

« Il y a 20 ans, on avait 
peu de références et 
beaucoup de volumes. 
Aujourd’hui, nous avons 
700 références standards, 
dont 400 qui tournent 
régulièrement ». 
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progression réalisable pour chaque ligne 
ou machine. La cadence optimale théo-
rique de fabrication d’une porte de pla-
card standard d’Optimum  S.A.S en bout 
de chaîne est d’un produit toutes les 16 
secondes. « Dans les faits, la productivité 
est moindre car il faut tenir compte des 
pauses, des pannes, des changements de 
série, en ayant toujours en tête que la sé-
curité des salariés passe avant toute autre 
considération  » poursuit le responsable 
de production. L’occasion pour ce dernier 
d’évoquer les conditions de travail dans 
l’entreprise qui n’ont plus rien à voir au-
jourd’hui avec le passé. « Je peux témoi-
gner qu’elles sont très correctes et celles 
et ceux qui travaillent ici depuis long-
temps le savent bien. Notre métier a aus-
si considérablement évolué, ainsi que le 
marché, avec des clients qui veulent tout, 
tout de suite. Aujourd’hui, 

nous nous diversifions avec la commercia-
lisation de portes intérieures et, dès 2021, 
l’arrivée de nouveaux projets ».

LE RÔLE DISCRET  
MAIS ESSENTIEL  

DE LA MAINTENANCE
Laurent Berthelot, responsable mainte-
nance, connaît bien avec son service de 
6 personnes les contingences auxquelles 
la production doit faire face. C’est la raison 
pour laquelle il se mobilise pour faire que 
la production fonctionne 24/24h puisque 
l’entreprise travaille en 3X8. « Nous avons 
une obligation de réactivité sur les pannes 
dans une logique curative et l’exigence de 
l’anticipation dans une approche préven-
tive. La difficulté tient dans notre produc-
tion très engagée qui laisse peu de cré-
neaux pour faire le travail de maintenance. 
On jongle avec le responsable de produc-
tion qui entend notre message car nous 
sommes tous mobilisés pour le même 
objectif : faire que le parc machines fonc-
tionne le maximum du temps et au maxi-
mum de ses capacités. Tous les matins, 
on suit le taux de productivité de chaque 
ligne et le taux d’ouverture de la machine. 
Au moindre souci, on cherche à prévenir la 
panne ». Notre Agenais a été embauché 
en 1988 chez Optimum S.A.S comme res-
ponsable de l’atelier de profilage, lequel a 
été délocalisé depuis à Roquefort. « De-

Maintenance 
de nos machines, 
site de Roquefort

puis cette date, l’entreprise a 
connu une vie chaotique. 
J’ai vu passer pas mal 
de directions, cha-
cune avec du bon 
et du moins bon. 
A u j o u r d ’ h u i , 
nous sommes 
unanimes pour 
dire qu’on va 
d a n s   l e   b o n 
sens car la di-
r e c t i o n   g é n é -
rale fait confiance 
aux cadres et nous 
donne une vraie au-
tonomie. Je crois fonda-
mentalement qu’on ne peut 
pas être performant lorsqu’on a une 
épée de Damoclès au-dessus de la tête. La 
peur de mal faire bride l’individu, mais elle 
bride aussi l’entreprise ». Le responsable 
maintenance apprécie aussi que l’entre-
prise investisse dans des équipements 
de nouvelle technologie et se donne les 
moyens d’effectuer une vraie stratégie de 
maintenance qui ne consiste pas à gué-
rir, mais surtout à prévenir. Mais aussi 
organisée soit-elle et malgré ses efforts 
d’anticipation en termes de production,  
Optimum  S.A.S ne pouvait pas pré-
voir la covid-19 et ses conséquences. 

Même si les premiers si-
gnaux  fa ib les de  la 

pandémie sont ap-
parus en France fin 

février, l’annonce 
du confinement 
avec l’interrup-
tion brutale le 16 
mars de toutes 
les activités de 
commerce a sur-
pris le pays tout 

entier. Jean-Luc 
Guéry s’est donc 

plié aux injonctions 
du gouvernement, tant 

pour respecter la légis-
lation que pour protéger les 

salariés. Dès l’annonce du Chef de 
l’État, Optimum S.A.S a pris les mesures 
qui s’imposaient et l’entreprise a fermé 
ses portes pendant deux mois. Avec une 
inquiétude  : comment se passera la re-
prise ?

UNE REPRISE  
SUR LES CHAPEAUX  

DE ROUES

Dès le lundi 04 mai 2020, la production 
redémarre dans l’usine avec la mise en 
service de deux lignes. Le 07 mai 2020, 

« Quel 
bonheur 

de réentendre le 
bruit des scies ! Quel 

bonheur de retrouver nos 
collaborateurs ! Optimum et 

Sifisa ont repris partiellement 
leur activité ! »  

s’exclame Jean-Luc Guéry  
sur les réseaux  

sociaux. 

Ligne 
porte de placard 
standard
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dans une interview accordée à la Dépêche 
du Midi, il relate les dernières heures avant 
le confinement. « Tout s’est arrêté bruta-
lement le 16 mars 2020 quand les clients 
ont stoppé leurs commandes, c’est-à-dire 
les grandes surfaces de bricolage et les 
négociants en matériaux. Nous avions des 
camions sur la route, des produits prêts à 
partir et en une journée, tout s’est arrêté ». 
Le chef d’entreprise, par ailleurs président 
du MEDEF 47, plaide pour un redémar-
rage sous peine de courir à la catastrophe. 
Il s’investit à ce titre personnellement 
dans la campagne #meublezvousfrançais 
portée par la Fédération de l’ameuble-
ment français. Celle-ci pousse les entre-
prises françaises du secteur à regagner 
des parts de marché dans un contexte 
où le confinement a montré les limites 
d’une production externalisée à l’autre 
bout du monde. De plus, de nombreux 
consomm’acteurs sont prêts à payer un 
peu plus cher une production de proxi-
mité pour réduire l’empreinte carbone de 
notre pays. Un message qui porte puisqu’il 
reçoit le soutien du Ministère de l’écono-
mie, mais aussi de nombreuses enseignes 
qui jouent le jeu du local, du régional et 
du national. Les inquiétudes, légitimes en 
raison d’un climat anxiogène à la sortie 
du confinement, vont vite laisser place 
à de nouveaux défis de production car 
l’activité repart en effet, et de plus belle ! 
Brigitte Blanc, en qualité de responsable 
Relations Humaines, peut en témoigner.  

Après avoir été aide-comptable, comp-
table, responsable comptable puis res-
ponsable administrative, Brigitte Blanc 
s’est vue confier la responsabilité des 
ressources humaines de l’entreprise, une 
fonction à laquelle elle est de plus en plus 
attachée et qui lui tient à cœur. « Je par-
tage la même vision que Jean-Luc Guéry 
dans la façon d’appréhender les relations 
humaines dans l’entreprise. En tant que 
responsable RH, j’accompagne les res-
ponsables de services dans la gestion hu-
maine de leurs collaborateurs. S’il le sou-
haite, je les informe et je les conseille sur 
tel ou tel point, mais je n’interfère jamais 
entre eux et leurs équipes  ». Située aux 
premières loges pour définir le climat so-
cial de l’entreprise, Brigitte Blanc souligne 
les efforts du personnel. « Tous les salariés 

Brigitte Blanc,  
responsable ressources humaines

« La société compte 
186 salariés en CDI 
et 25 intérimaires en 
moyenne par an. Mais 
cet été, compte tenu 
de la surcharge de 
travail, nous sommes 
montés jusqu’à 
60 collaborateurs 
intérimaires. C’est un 
record ! ».

étaient ravis de revenir travailler et depuis, 
ils font preuve d’un engagement remar-
quable. Ils ont notamment accepté de ré-
duire leurs vacances d’été à deux semaines 
pour maintenant les cadences. De plus, 
travailler toute la journée au temps du Co-
vid-19 avec des masques, des visières et 
ou derrière des plexiglas n’est pas facile, a 
fortiori pour le personnel de production » 
explique-t-elle. D’autant que les interac-
tions du personnel font partie de l’ADN 
de la société. « Les moments de convivia-
lité que nous avions l’habitude de vivre au 
quotidien manquent à beaucoup d’entre 
nous. On s’en rend compte cruellement 
en cette période de crise sanitaire ! ». Bri-
gitte Blanc, qui fait partie du petit noyau 
de salariés déjà présents au début des 
années 90, apprécie aussi l’ambiance 
particulière des entreprises industrielles. 
« C’est une chance d’avoir dans la même 

entreprise des ouvriers, des administratifs, 
des commerciaux, du personnel salarié et 
des intérimaires, ainsi que des collègues 
de tous les âges. Cette diversité est une ri-
chesse. L’entreprise ne peut pas vivre sans 
la production, mais la production s’arrête-
rait vite sans le personnel administratif ni 
nos forces commerciales. Chacun apporte 
sa pierre à l’édifice ». Une « famille » qui 
s’agrandit puisque Optimum  S.A.S em-
bauche aussi souvent que l’activité le per-
met. «  Nous avons la chance d’avoir des 
intérimaires fidèles à la production et ceux 
qui le souhaitent peuvent candidater pour 
un contrat à durée indéterminé. Au 1er oc-
tobre dernier, nous en avons embauché 
quatre en CDI. D’ores et déjà, sauf revire-
ment du marché, de nouvelles embauches 
sont prévues en 2021. Nous venons aussi 
d’intégrer deux jeunes en contrat d’ap-
prentissage au sein de l’entreprise qui ap-
portent leur enthousiasme ».

LA BELLE QUALITÉ
Parce que la maxime « la qualité est l’af-
faire de tous » est une réalité pour toutes 
les équipes, elle constitue un autre facteur 
de réussite d’Optimum S.A.S. Le pilotage 
de cette responsabilité incombe à Laurent 
Petit, qui a quitté le Jura pour rejoindre la 
PMI agenaise. « J’étais responsable Quali-

Emballage 
d’une porte de placard 
avant filmage
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té européen au sein d’un groupe mondial 
performant et très structuré. Je travaillais 
principalement sur la rédaction de normes 
européennes, et à leurs applications sur 
différents sites – aussi bien en Europe 
qu’en Asie. J’ai eu envie d’un nouveau 
challenge, davantage en contact avec les 
produits et en lien avec tous les services. 
Le profil d’Optimum  S.A.S, entreprise re-
connue pour son savoir-faire européen et 
son dynamisme, m’a séduit  ». En poste 
depuis 2012, il participe à la formalisation 
des process. L’entreprise s’est évitée une 
bureaucratie pour conserver sa souplesse, 

a fortiori dans une période d’innovation 
produits. «  Notre offre s’est fortement 
élargie. Cette diversité est stimulante.  » 
précise-t-il. Comment l’entreprise véri-
fie-t-elle la fiabilité de sa production  ? 
Laurent Petit nous répond : « Mon service 
représente le client au sein de l’entreprise. 
Lorsqu’un produit est conçu, nous réali-
sons la première commande – dite « com-
mande test ». Lors de sa réception, nous 
vérifions bien sûr son montage, la notice 
et l’état du colis. Nous réalisons aussi les 
essais de fonctionnement, qui vont ga-
rantir sa durée de vie, et les essais de sé-
curité. C’est aussi le moment de vérifier 
une dernière fois les informations reçues 
par chaque collaborateur lors de la fabri-
cation. Le produit n’est validé qu’une fois 
toutes ces étapes passées avec succès. » 
Et ces contrôles se poursuivent pendant 
toute la vie du produit.

Un travail important est aussi réalisé sur 
les composants achetés, en collabora-
tion avec l’équipe achats et approvision-
nement. En cas de non-conformité, les 
composants sont triés et isolés. Et tous 
les surcoûts liés aux dysfonctionnements 
sont estimés. Les causes sont bien sûr 
analysées et corrigées. Toutes ces actions 
ont permis de baisser le taux de litige 
d’un tiers en 7 ans, précisément de 2.54 % 
en 2012 à 1.67  % en 2019. «  Le cœur de 

UN SITE PEUT EN CACHER UN AUTRE !
Lorsqu’on parle d’Optimum  S.A.S, on pense à son siège 142 route de Condom au  
Passage d’Agen. Ce dernier, qui s’étend sur une parcelle de plus de 26 378 m2, comprend  
les bureaux de l’entreprise, ses unités de production de 12 500 m2 ainsi qu’un maga-
sin d’usine. L’entreprise possède deux autres sites. L’un, situé à Roquefort, abrite sur 
4600 m2 son unité de profilage qui regroupe 20 à 25 collaborateurs. Enfin, le 3e et 
dernier site à Pont-du-Casse regroupe l’activité de portes d’intérieur sur 4 100 m2 et 
emploie 7 à 8 personnes.

Flash 15’ : 
réunion rassemblant 
l’industriel et les services 
supports

notre métier, c’est la communication, avec 
l’ensemble des services  » analyse le res-
ponsable qualité. Cet item est devenu un 
axe fort de développement ces dernières 
années. Laurent Petit a piloté, avec Fré-
déric Saint, responsable de Production, la 
mise en place de points réguliers appe-
lés «  Flashs  ». A chaque prise de poste, 
les chefs d’atelier font le point avec leur 
équipe, pendant 5 minutes  : ce qui a 
bien fonctionné la veille, les axes d’amé-
lioration, et les objectifs de la journée. 
Ce temps d’échange rapide s’appelle le 
Flash 5’. Le Flash 15’ est quant à lui piloté 
chaque matin par Frédéric Saint. Il réunit 
pendant un quart d’heure les équipes de 
production et les services supports : Main-
tenance, Qualité, Bureau d’Études. En cas 
de dysfonctionnement, des mesures cor-
rectives sont mises en œuvre. Des pièces 
rayées ? Le Service Qualité évacue le lot 
des lignes de fabrication et le contrôle. 
Une machine en panne ? Le Service Main-
tenance planifie l’intervention. Tout cela 
en accord avec la production. Enfin, tous 
les services sont présents au Flash 30’ 
que Laurent Petit anime, à raison de deux 
fois par semaine. Tous les points d’amé-
lioration et les échéances à venir sont 
évoqués, comme par exemple les com-
mandes à forts volumes des clients pour 
mieux les anticiper. Cette demi-heure se 
termine par une revue des projets « long 

terme » en cours, comme les lancements 
de nouveaux produits ou la mise en place 
de nouvelles technologies. 

L’ENVIRONNEMENT  
ET LA SÉCURITÉ  

AU CŒUR DES PRIORITÉS.

L’environnement n’est pas en reste. La 
société a obtenu la certification PEFC 
en 2013 puis la certification FSC en 2019. 
Ces labels garantissent au consomma-
teur que le produit qu’il achète est issu 
de forêts durables. Gérer durablement 
une forêt, c’est prendre en compte ses di-
mensions environnementales, sociétales 
et économiques. Enfin, Laurent Petit est 
depuis peu responsable «  Sécurité  », un 
volet entamé en pleine crise de la CO-
VID 19. « Une cellule d’accompagnement 
avec un représentant de chaque service 
réfléchit aux mesures à mettre en œuvre. 
La distanciation sociale – dont le port du 
masque - nous éloigne petit à petit les 
uns des autres. Il est important de rester 
soudés dans ces moments difficiles ». Un 
gros effort d’information et de commu-
nication visuelle a été fait puisque toute 
l’entreprise fait l’objet d’un affichage qui 
rappelle les consignes. «  Là aussi nous 
avons une belle histoire à écrire. La sécu-
rité a toujours été importante chez Opti-
mum S.A.S. Nous avons connu un virage il 

Stockage 
de plus de 80 références 
panneaux
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y a deux ans lorsqu’un consultant nous a 
rappelé tous nos petits travers. Une belle 
démarche a été amorcée par Frédéric 
Saint, et je compte la poursuivre, avec no-
tamment l’aide d’un technicien spécialisé 
dans ce domaine ».

L’ART D’ACHETER

Stéphane Papin, responsable Achats, 
tient un discours dans le droit fil de celui 
de Laurent Petit avec qui il collabore. Son 
service de 10 personnes assure une mis-
sion parfois méconnue, mais hautement 
stratégique. « Une fois qu’on nous a défini 
qu’il fallait acheter tels ou tels produits, 
nous procédons en amont à une partie 
« négociation » et « homologation » avec 
l’entreprise qui sera retenue puis, en aval, 
à la mise en place d’une logistique pour 
assurer et sécuriser les sources d’appro-
visionnements  ». Au regard des milliers 
de tonnes d’acier et de panneaux de bois 
que l’entreprise achète chaque année, on 
comprend facilement l’importance straté-
gique des achats de matières premières. 
«  Nous nous occupons aussi des achats 
de frais généraux et de produits aussi ba-
siques que du papier pour imprimantes 
de bureau par exemple ». Le moins disant 

n’est pas forcément la bonne solution, car 
un produit de piètre qualité peut engen-
drer des coûts cachés, en l’occurrence ici 
des bourrages papier qui vont faire perdre 
un temps précieux aux collaborateurs de 
l’entreprise, voire détériorer du matériel. 
«  Nous nous méfions des coûts cachés. 
Voilà pourquoi nous sondons régulière-
ment la satisfaction interne (les salariés) 
et externe (les clients) pour s’assurer que 
nous avons trouvé le meilleur rapport qua-
lité/prix/approvisionnement  » conclut 
Stéphane Papin.

LES FRUITS D’UN NOUVEAU 
POSITIONNEMENT

Si la croissance de l’activité de l’entreprise 
agenaise s’explique par une conjoncture 
très favorable au secteur du bricolage, 
Optimum  S.A.S tire aussi les fruits d’un 
positionnement plus en phase avec les 
attentes du marché. Clément Charpil-
let, directeur marketing et commercial, 
a justement cette mission de «  préparer 
l’amont » comme il l’explique : « Je contri-
bue à définir la stratégie de l’offre « pro-
duits » à une cible de clientèle donnée pour 
chacune de nos deux marques : Optimum 
pour la GSB et Sifisa pour le négoce  ». 
Autrement dit, son rôle est d’imaginer 
les nouveaux segments de clientèles, dé-
velopper à leur intention une offre à va-
leur ajoutée et les accompagner dans la 
mise en place commerciale des produits 
de l’entreprise. «  Si nous ne proposons 
que des façades de placards, l’offre est 
limitée et le développement de la société 
plus compliqué. Sans la négliger car nous 
devons rester attractifs, innovants et com-
pétitifs sur notre marché historique, mon 
objectif est d’élargir l’offre produits sur 

Clément Charpillet, 
directeur marketing et commercial

Si « vendre » est 
déterminant pour 
une entreprise, savoir 
« acheter » l’est tout 
autant.

Panneaux 
certifiés PEFC

des marchés complémentaires comme 
c’est le cas avec les verrières ou les portes 
intérieures de façon à générer une activité 
et du chiffre d’affaires complémentaires ». 
L’équipe commerciale d’Optimum  S.A.S 
comprend plus de 40 collaborateurs re-
groupant l’encadrement commercial, les 
équipes terrain, l’équipe marketing et le 
service relation clients. « nous proposons 
à nos clients distributeurs une promesse 
de chiffres d’affaires puisqu’ils achètent 
nos produits pour les revendre à l’aide des 
supports et services que nous leur met-
tons à disposition ». Optimum S.A.S assure 
donc une sorte « d’assistance à maîtrise 
de vente » qui passe par de la logistique 
performante, du merchandising en ma-
gasin, des logiciels de configuration et 
de visualisation par réalité augmentée, la 

Nerf de la guerre des 
sociétés commerciales, 
« la vente » ne se 
résume plus aujourd’hui 
à ne présenter qu’un 
produit, négocier son 
prix et remplir un 
bon de commande, 
a fortiori via la 
distribution. 

ZOOM SUR LE SERVICE CLIENT
Le service clients d’Optimum  S.A.S re-
groupe 15 salariés au total. Placé sous 
la direction de Clément Charpillet, di-
recteur marketing et commercial, il est 
animé par Cynthia Broeders et se com-
pose de quatre pôles et d’une assistante 
accueil. Un premier pool de collabora-
teurs se charge des clients de la marque 
Optimum dédiée au grand public via la 
GSB (Grande Surface de Bricolage). Plu-
sieurs chargées de clientèles s’occupent 
par ailleurs du portefeuille clients de 
la marque SIFISA qui s’adresse aux né-
gociants en matériaux et spécialistes 
d’aménagement. Le pôle export assure 
les relations avec les clients internatio-
naux, alors qu’un dernier pôle s’occupe 
du «  3D  », c’est-à-dire l’aménagement 
sur mesure, une prestation proposée 
par les magasins. Ce pôle affine la de-

mande, redessine ensuite la configu-
ration choisie, établit un devis et fina-
lise la commande. A noter également 
qu’un nouveau département gère de 
nouvelles formes commerciales depuis 
l’essor du commerce en ligne. «  Notre 
activité consiste à gérer d’amont en aval 
la relation commerciale  : informations 
clients, devis, commandes et litiges, 
même s’ils sont peu nombreux » précise 
la responsable du service. Organisation 
en open space, outils informatiques 
performants, showroom à proximité im-
médiate pour visualiser les produits… le 
service clients d’Optimum S.A.S consti-
tue un centre névralgique pour l’entre-
prise qui produit et commercialise plus 
de 1,3 million de portes de placards par 
an, un record en Europe. 
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mise à disposition de devis en ligne pour 
l’acheteur final intégré dans le site du ma-
gasin, etc. Autant d’outils qui confèrent 
à Optimum  S.A.S, en complément de la 
qualité, de la modernité et compétitivité 
de son offre produits, une image de par-
tenaire commercial complet et solide.

UNE OFFRE PRODUITS  
PLUS LARGE

Cet élargissement de l’offre produits dé-
marre par une étroite collaboration entre 
l’équipe « marketing développement pro-
duits  » (Isabelle Gonzalez/chef de pro-
duits et Michel Sciacaluga/développeur 
business portes intérieures), «  le bureau 
d’études » et «  le service achats » d’Op-
timum S.A.S. Un programme de dévelop-
pement produits est inscrit à 3 ans avec 
l’objectif de lancer chaque 

année des innovations en rangements et 
placards, portes intérieures, verrières et 
séparations de pièce pour établir une dy-
namique avec les distributeurs. Un nou-
veau produit part d’une étude du marché 
et du besoin consommateur, puis d’un 
cahier des charges de développement, 
et ensuite de validation progressive de 
prototypes pour arriver à un produit prêt 
à commercialisation. Son succès tient 
aussi beaucoup à la façon dont il va être 
présenté et exposé en magasin. Anne 
Lallemand a la responsabilité avec Has-
san Amadahrou de développer les outils 
de commercialisation (catalogues pro-
duits, tarifs, …) mais également ceux du 
merchandising (box exposition magasin, 
présentoirs et maquettes produits & dé-
cors…). Puis, au final, ce sont les équipes 
de ventes terrain des deux réseaux, ap-
puyées par l’équipe des merchandiseurs, 
qui vont transformer l’essai auprès des 
clientèles de grandes surfaces de brico-
lage, négoces et réseaux spécialisés me-
nuiserie. Elles ont pour mission d’assurer 
la présence et la diffusion qualitative de 
notre offre en point de vente, former les 
équipes magasin, assurer une relation 
commerciale basée sur le partenariat 
et le conseil. L’offre de service s’étoffe 
également avec l’accroissement de 
nouvelles formes de livraison, dont la 
livraison à domicile. Initiée avec Le-
roy Merlin en sur-mesure, elle va être 
amenée à se développer avec d’autres 
clients, notamment des opérateurs 
web, sur d’autres familles de pro-
duits. Ces projets sont conduits par 
Claude Courbet et doivent permettre 
d’apporter une offre beaucoup plus 
complète aux clients de l’entreprise.

OPTIMUM S.A.S  
À L’ÈRE DU DIGITAL

Maxime Valenduc, 29 ans, fait par-
tie de la nouvelle génération des 
collaborateurs d’Optimum  S.A.S. 
Présent dans l’entreprise depuis 
2017, il est venu renforcer l’équipe 
marketing et remplir des missions 
de marketing opérationnel. Fort 
d’une école de commerce à Tou-
louse et de premières expériences 
de poste à responsabilité dans la 
grande distribution alimentaire, 
il a été ensuite intégré en CDI 

dans l’entreprise en 2018 avec la mis-
sion de responsable du marketing digital. 
En l’espace de deux ans, Optimum S.A.S 
s’est bien développé sur ce domaine  ! 

Optimum et Sifisa 
ont désormais une vraie identité digitale 
grâce aux sites internet

L’entreprise a eu tellement de «  chats à 
fouetter » les années précédentes qu’elle 
ne s’était pas donné les moyens, comme 
beaucoup de PME industrielles du reste, 
de développer une stratégie numérique 
digne de ce nom. A cette époque, Opti-
mum  S.A.S dispose de deux sites inter-
net un peu obsolètes sans référencement 
naturel  1 et n’a aucune présence sur les 
réseaux sociaux. «  En plus de dévelop-
per ces outils, ma mission a été de mener 
une réflexion sur les supports digitaux à 
mettre en œuvre pour nos clients distri-
buteurs afin d’aider les clients finaux dans 
leur projet et, in fine, à acheter nos pro-
duits  ». Aujourd’hui, l’entreprise dispose 
d’un site internet dédié à Optimum, un 
autre à Sifisa, et un dernier spécifique à 
Sundoor. Chacun de ces sites accessibles 
au grand public permet de configurer leur 
porte de placard en ligne. Ils disposent 
aussi d’une Foire aux Questions ainsi que 
des vidéos de notices et conseils de pose 
très didactiques. «  L’aménagement inté-
rieur peut revêtir une dimension anxio-
gène pour de nombreux particuliers qui 
ont peur de se tromper dans les cotes ou 
le montage. Notre but est donc de leur fa-
ciliter la tâche » précise Maxime Valenduc. 

DES OUTILS  
DE CONFIGURATION  

DE PROJET
Une application smartphone de réalité 
augmentée en 3D a été développée par 
l’entreprise, permettant aux particuliers 
de se projeter en visualisant les produits 
Optimum et Sifisa dans leur intérieur. 
Ces outils informent et conseillent. Mais 
ils dopent aussi et surtout les ventes car 
les prospects arrivent directement dans 

les magasins avec « leur configuration », 
facilitant de surcroît le travail des ven-
deurs. Dans la même dynamique, la so-
ciété Optimum S.A.S propose un configu-
rateur de porte de placards sur-mesure. 
Disponible à la fois pour les magasins 
mais aussi pour les particuliers, celui-ci 
permet de préfigurer le travail des ven-
deurs. Les chiffrages, embryonnaires au 
début, sont aujourd’hui significatifs. Le 
confinement a augmenté de façon expo-
nentielle l’usage du numérique, au point 
que certains tablent sur une forte pro-
gression des ventes en ligne de portes 
de placards et d’aménagement intérieur.  
Optimum  S.A.S a réussi à prendre le vi-
rage du digital et fait figure objective-
ment de leader sur son marché dans ce 
domaine. L’entreprise, sous l’impulsion 
de Maxime Valenduc, qui travaille en sy-
nergie étroite avec Clément Charpillet et 
toutes les équipes commerciales et mar-
keting de la société, a aussi impulsé une 
présence remarquée sur Instagram et Pin-
terest dans une logique de communica-
tion inspirationnelle. L’idée ici n’est pas de 
vendre, mais de présenter visuellement 
des univers à partir des produits de l’en-
treprise. 6 ambiances ont ainsi été créées 
et pour chacune d’elles, l’internaute dé-
couvre de nombreux produits corres-
pondants. Présente aussi sur Linkedin, 
l’entreprise soigne donc sa e-réputation, 
dont on sait qu’elle constituera un jour ou 
l’autre le premier vecteur de choix d’un 
client. « Nous échangeons avec les clients 
finaux et cherchons à améliorer sans cesse 
sur l’amélioration de nos supports, comme 
les descriptions produits par exemple ».

UNE AMBIANCE FAMILIALE 
APPRÉCIABLE 

Maxime Valenduc, Agenais de naissance, 
s’épanouit dans son travail au sein d’une 
entreprise dont il apprécie l’atmosphère. 
« J’ai ma vie ici. Je n’apprécierai pas forcé-
ment de travailler dans un grand groupe. 
Ici, j’ai la chance de gérer des dossiers 
dont je mesure directement les résultats. 
C’est tangible. De plus, je suis sensible à la 
taille humaine de l’entreprise qui, avec 180 
salariés, garde une ambiance familiale  ». 
Ce discours d’un collaborateur jeune fait 
écho à ceux de salariées plus anciennes 
qui ont connu des périodes très diffi-
ciles par le passé. Françoise Castang dit 
Framboise, Sylvie Garric, Marylise Laffitte 
ou encore Mylène Rivière, confirment 
cette dimension. « Même s’il est facile de 
se plaindre, quand on voit les relations 
interpersonnelles dans certaines entre-

L’application en réalité augmentée 
permet de visualiser les produits 
directement chez soi

1 Amélioration de la visibilité sur Internet.
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prises, nous sommes plutôt bien lotis  » 
expliquent-elles d’une même voix. Elles 
apprécient « l’absence de fractures inter-
générationnelles et voient d’un bon œil 
l’arrivée de jeunes dans la société ». Tous 
ces «  témoins  » reconnaissent qu’Opti-
mum  S.A.S a considérablement évolué 

depuis une décennie, conférant à l’en-
treprise l’image d’une société où, si tout 
n’est pas parfait, il fait bon vivre.

L’ESPRIT DE FAMILLE

Le lien entre les générations consti-
tue le socle d’un esprit de famille. Op-
timum  S.A.S s’inscrit dans cette valeur 
puisque la société conserve des relations 
régulières avec plus d’une dizaine de ses 
retraités et inversement. Loïc Devilder, 
71 ans, en est l’archétype. Entré dans l’en-
treprise en 1984, notre homme a fait valoir 
ses droits à la retraite en 2015. Soit 31 ans 
de bons et loyaux services. «  Je ne suis 
pas du genre à passer l’éponge sur une si 
longue période. J’ai conservé des atomes 
crochus avec l’entreprise et certains de 
ses anciens ou actuels salariés. C’est un 
plaisir d’avoir des nouvelles des uns et 
des autres » explique-t-il. Embauché par 
Georges Guérin à l’époque de Sogal, Loïc 
Devilder garde l’image d’un homme vo-
lontaire, engagé à 100 % dans son projet. 
« Il n’était pas toujours facile, mais ce fut un 
réel plaisir de travailler sous ses ordres ». 
Embauché comme commercial, l’ancien 
collaborateur de la société agenaise a été 
au fil des années responsable des ventes 
au plan régional puis national. Une de 
ses dernières missions a été de créer une 
cellule prescription à destination d’une 

Le numérique 
au cœur de notre outil 
de production

Equipe atelier porte de placard standard

cible professionnelle : entreprises du bâ-
timent, grands promoteurs immobiliers, 
cabinets d’architecture, etc. «  J’ai eu la  
chance d’avoir des postes à responsabi-
lité variés, qui m’ont amené à 
me remettre en cause. Je 
ne serai pas resté aussi 
longtemps sinon ». 
D’autant que l’an-
cien responsable 
c o m m e r c i a l   a 
connu les heures 
sombres de  la 
société. « J’étais 
représentant du 
personnel auprès 
du tribunal de com-
merce lors de la liqui-
dation de 1993. Michel 
Parisot, qui a repris l’affaire, 
me posait beaucoup de ques-
tions sur l’entreprise. Personnellement, j’ai 
toujours cru en elle et en ses produits  ». 
Au point de s’accrocher quand les direc-
teurs généraux se succédaient à chaque 
changement de saison ou presque. « J’ai 
connu 14 directions générales, mais j’en ai 
peut-être oublié » précise-t-il pour mieux 
saluer la longévité et la stabilité que Jean-
Luc Guéry a apporté à partir de 2006. « Je 
ne veux pas le flatter, mais c’est la per-
sonne de l’entreprise avec qui je me suis 
le mieux entendu. Nous avons travaillé en 

bonne intelligence. Je l’ai eu au téléphone 
récemment, mais je ne veux pas l’impor-
tuner. Je sais qu’il est très occupé ». Loïc 
Devilder s’intéresse toujours pour autant 

à la vie de la société. « Je sais 
que Optimum est très pré-

sent dans la grande dis-
tribution et je partage 

totalement sa volon-
té d’innover pour 
se d i f fé renc ier 
sur le marché  » 
conclut notre re-
t ra i t é   i n s t a l l é 
dans les Landes. 
Ce dernier n’hésite 

pas, quand l’occa-
sion se présente, à 

rendre visite à l’usine 
du Passage d’Agen où, lui 

comme tous les anciens sala-
riés, sont toujours les bienvenus. C’est ça 
l’esprit de famille !

SOIGNER  
L’IMAGE DE MARQUE

Des salariés estiment parfois que la 
communication n’est pas essentielle et 
qu’elle engendre des dépenses super-
flues. Ce discours a été en vogue dans 
des entreprises qui estimaient encore 
qu’il était nécessaire, «  pour vivre heu-

Un signe  
qui ne trompe pas : 
des anciens salariés, 
aujourd’hui retraités, 
gardent le contact  
avec l’entreprise.

Equipe atelier porte de placard sur-mesure
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reux », de « vivre caché ». Ces sociétés ne 
sont aujourd’hui plus là pour le dire. Op-
timum S.A.S l’a bien compris et s’est ad-
joint les services d’un cabinet de relations 
presse qui a su exploiter la dynamique de 
l’entreprise pour sensibiliser de nombreux 
journalistes. En 2020, plus de 60 repor-
tages ou articles ont été diffusés en lien 
avec l’activité d’Optimum  S.A.S sur des 
sujets divers. Les médias sont également 
hétérogènes, avec des audiences parfois 
opposées. Cela va de canaux de diffusion 
très grand public comme TF1, France 2, M6 
et Europe  1 qui drainent des millions de 
téléspectateurs ou auditeurs à des revues 
très spécialisées qui ciblent un public pro-
fessionnel comme Système  D ou Zepros 
Métiers Habitat. Qu’on s’entende bien : un 
article de presse ne fera jamais vendre di-
rectement une porte de placard de plus. 
En revanche, il permet de faire parler de la 
marque via de l’information à différentes 
cibles : professionnels du négoce et de la 
grande distribution, clients et prospects, 
grand public… Jean-Luc Guery a mesuré 
personnellement l’impact d’un reportage 
télévisé puisqu’il reçoit des dizaines et 
des dizaines de messages dans les mi-
nutes qui suivent après sa diffusion. A 
cette communication par la presse et les 
médias s’ajoute une communication plus 
institutionnelle, tournée vers tous les dé-
cideurs locaux, régionaux et nationaux, 

VU À LA TÉLÉ !

Voici une liste (non exhaustive)  
des chaînes de télévision, radios, 

magazines et autres sites Internet qui ont 
relayé notre actualité :

Equipe atelier porte de placard sur-mesure

et une communication plus marketing, 
orientée vers les clients. Et ce ne sont pas 
les collaborateurs de la première heure 
qui diront le contraire puisque le nom ori-
ginel « Sogal » de l’entreprise est encore 
aujourd’hui présent dans l’imaginaire col-
lectif. Optimum  S.A.S ne sera peut-être 
pas à la porte de placard ce que « Frigi-
daire  » ou «  Sopalin  » sont aux réfrigé-
rateurs et à l’essuie-tout. Mais développer 
grâce à la communication et au marketing 
une stratégie de marque est vitale, tant 
pour séduire des collaborateurs dans une 
logique de recrutement que pour faire 
connaître ses produits et les vendre. 

LE MOT DE LA FIN

Ce livre s’inscrit dans un devoir de mé-
moire de l’histoire d’Optimum S.A.S à l’oc-
casion de son 40 e anniversaire. Il a permis 
de présenter les métiers de femmes et 
d’hommes de l’entreprise qui ont parti-
cipé et qui participent à l’essor d’une so-
ciété agenaise fière de son activité et de 
ses produits. L’ouvrage aide aussi à com-
prendre l’organisation de l’entreprise à tra-
vers la présentation d’une grande partie 
de ses services et montre combien ses sa-
lariés, indépendamment de leur fonction 
ou de leur âge, sont tous interdépendants 
les uns des autres. Recherche & Déve-
loppement, qualité, production, mainte-

nance, accueil, service clients, marketing 
et commercial, digital, Informatique, lo-
gistique, comptabilité, direction… tout le 
monde chez Optimum S.A.S a besoin des 
autres pour avancer et vice versa  ! Nous 
aurions aimé évoqué tous les services de 
l’entreprise et tous ses salariés individuel-
lement, mais chacun comprendra qu’une 
telle entreprise s’avérait impossible. Cette 
cohésion, perceptible dans les témoi-
gnages recueillis, constitue probablement 
l’antidote pour faire face aux crises de de-
main après une année 2020 marquée par 
une pandémie sans précédent et, en l’es-
pace de quelques mois, d’un confinement 
et d’un reconfinement ! 

L’histoire d’Optimum S.A.S  
continue…

Une chose est sûre : 
l’entreprise se souviendra 
longtemps de ses 40 ans 
et, pour cela, est bien 
décidée à écrire de 
nouvelles et longues 
pages pour les années à 
venir. 

Equipe atelier porte de placard standard
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PROCESS  
DE FABRICATION 
D’UNE PORTE  
DE PLACARD 
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Découpe industrielle des panneaux…

Arrivée des panneaux  

de particules

Sélection par l’opérateur des panneaux à découper.

Découpe des profils…
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5

6

Fin prête, la porte n’a plus qu’à être déposée dans un camion 

pour son acheminement jusqu’à son point de livraison ou son 

point de vente.

… Et assemblage de l’ensemble 

des éléments par un opérateur sur 

une table de montage.

Une fois le montage terminé, chaque opérateur 

dépose sa porte de placard sur le tapis.  

Celle-ci passe ensuite dans un four à emballer.

Assemblage des différents éléments.

La porte ainsi produite est affectée à une palette dédiée avec une codification qui permet sa traçabilité…

7

9

8
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