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Décision n° 06-D-03 bis* du 9 mars 2006
relative a des pratiques mises en ceuvre dans le secteur des appareils
de chauffage, sanitaires, plomberie, climatisation

Le Conseil de la concurrence (commission permanente),

Vu la lettre enregistrée le 11 septembre 1998, sous le numéro F 1083, par laquelle le ministre
de I’économie et des finances a saisi le Conseil de la concurrence de pratiques mises en
oeuvre dans le secteur des appareils de chauffage, sanitaires, plomberie, climatisation ;

Vu I’article 81 du traité instituant la Communauté Européenne ;

Vu le livre 1V du code de commerce relatif a la liberté des prix et de la concurrence, le décret
n° 86-1309 du 29 décembre 1986 et le décret n°2002-689 du 30 avril 2002, fixant les
conditions d'application du livre 1V du code de commerce ;

Vu les décisions de secret d’affaires n° 03-DSA-28 du 28 juillet 2003, n°05-DSA-29, 05-
DSA-30, 05-DSA-31, 05-DSA-32 du 20 juillet 2005 ;

Vu le proces-verbal du 30 mai 2005, par lequel le rapporteur général du Conseil de la
concurrence s’est engagé a proposer au Conseil d’accorder aux sociétés Brossette (12) et
Emafu (85) le bénéfice des dispositions du Il de I’article L. 464-2 du code de commerce ;

Vu les observations présentées par les sociétés et organismes suivants: Point P (13),
Comafranc (14), Martin Belaysoud SA (15), Asturienne (16), Richardson (17), Ideal standard
(18), Descours et Cabaud (19), Fédération francaise des négociants en appareils sanitaires,
chauffage, climatisation et canalisations (FNAS) (20), Equinoxe (21), Groupe sanitaire
européen - RESIA (22), Mano (23), ZGS Acova (24), Orvif (25), Cobatri (26), Fédération des
industries de la salle de bains (FISB) (27), Groupement des fabricants de matériels de
chauffage central par I’eau chaude et de production d’eau chaude sanitaire (GFCC) (28),
Association chauffage fioul (29), CAPEB Confédération de [I’artisanat et des petites
entreprises du batiment (30), CAPEB UNA CPC Union nationale artisanale couverture
plomberie chauffage (31), Union nationale des chambres syndicales de couverture et de
plomberie de France (UNCP) (32), Union climatique de France (UCF) (33), Saunier Duval
eau chaude chauffage (SDECC) (34), EIm Leblanc (35), Chaffoteaux et Maury (36), Frisquet
(37), Valentin SAS (38), Roca (39), Nicoll (40), Kohler France (42), Finimetal (43), Villeroy
& Boch (44), Grohe (45), Salmson Wilo (46), Pompes Grundfos distribution SAS (47), De
Dietrich thermique (48), Oras (49), Wilo France (50), Ets Pastor (51), Auer (52), Comap (53),
Danfoss (54), Fournier (Delpha) (55), Baxi SA (56), Technibois (57), Briffault (59), Elco
(60), Eurojauge (62), Faral France (63), Ferroli France (64), Geminox (65), Joncoux (66),
Siemens (Landis & Staefa) (67), Mark BV (68), Metalotherm France (69), Novatrix (70),
Oventrop (71), Testo (75), Tubest (76), Tolerie émaillerie nantaise (TEN) (77), Zehnder (78),
Giacomini (79), Watts Eurotherm (80), Gurtner (81), Ets Louis Morel (82), Desbordes (83),
Ets Roussin et Fils (84), Etablissements Jacques Bayart (86), Bodinier Oger (87), Boulay
Freres (88), Delatte & Feuilly (Ceditherm) (89), De Latour Midel (90), Billon Services (91),
Eutec (93), Le Goff confort (94), Comet (Compagnie orléanaise de materiel électrique et



thermique) (95), Prothermic (96), Prothermie (97), Thermic Anjou (98), TPLC (99), VF
confort (100), Balitrand (101), Le Disque Bleu (105), Escoula (106), Rousselot CSM SA
(107), Sesco 22 (108), Sesco 35 (109), Etablissements Verney (110), Bigmat Adoue (111),
Anconetti Star (112), Anconetti Slarc distributeur (114), Artisans du Velay (115), Batimantes
(116), Braun et Baltes (117), Caffiaux & Debatte (118), Charpentier (119), Comptoir forestier
(120), Comptoir des matériaux (121), CS Frizat (122), SFCP (Société de fournitures pour
chauffagistes et plombiers) (123), Filloux (124), Schmitt Ney chauffage (125), Distribution
sanitaire chauffage (127), Moy sanitaire chauffage (128), Person (129), Sanibat (130),
Sanichaud (131), SCO (Sanitaire chauffage outillage) (132), Therm’essonne (134), Anconetti
Auvergne (136), Baudry (137), CDM (138), Ets H Bertaux (139), Gury Fréres (140), Mafart
(141), Groupe Lariviere (142), ICSC Colombes (143), Sodiatec (144), Yonnelec (145),
Comptoir sanitaire du centre (146), SAS Adoue Matériaux (147), SAS Partidis (148), SAS
Pompes Salmon (149) et par le commissaire du gouvernement ;

Vu les autres pieces du dossier ;

La rapporteure, le rapporteur général, le commissaire du gouvernement et par les sociétés et
organismes suivants entendus lors de la séance des 18 et 19 novembre 2005 : Brossette (12),
Point P (13), Comafranc (14), Martin Belaysoud SA (15), Asturienne (16), Richardson (17),
Ideal standard (18), Descours et Cabaud (19), Fédération francaise des négociants en appareils
sanitaires, chauffage, climatisation et canalisations (FNAS) (20), Equinoxe (21), Groupe
sanitaire europeen - RESIA (22), Mano (23), ZGS Acova (24), Orvif (25), Cobatri (26),
Fédeération des industries de la salle de bains (FISB) (27), Groupement des fabricants de
matériels de chauffage central par I’eau chaude et de production d’eau chaude sanitaire
(GFCC) (28), Association chauffage fioul (29), Confédération de I’artisanat et des petites
entreprises du batiment (CAPEB) (30), Union nationale artisanale couverture plomberie
chauffage (CAPEB UNA CPC) (31), Union nationale des chambres syndicales de couverture
et de plomberie de France (UNCP) (32), Union climatique de France (UCF) (33), Saunier
Duval eau chaude chauffage (SDECC) (34), EIm Leblanc (35), Chaffoteaux et Maury (36),
Frisquet (37), Valentin SAS (38), Roca (39), Nicoll (40), Geberit (41), Kohler France (42),
Finimetal (43), Villeroy & Boch (44), Grohe (45), Salmson Wilo (46), Pompes Grundfos
distribution SAS (47), De Dietrich thermique (48), Oras (49), Wilo France (50), Ets Pastor
(51), Auer (52), Comap (53), Danfoss (54), Fournier (Delpha) (55), Baxi SA Ideal standard
chauffage (56), Technibois (57), Briffault (59), Elco (60), Pettinaroli (Eurob) (61), Eurojauge
(62), Faral France (63), Ferroli France (64), Geminox (65), Siemens (Landis & Staefa) (67),
Metalotherm France (69), Oventrop (71), Testo (75), Tubest (76), Zehnder (78), Giacomini Sa
(79), Gurtner (81), Ets Louis Morel (82), Desbordes (83), Emafu (85), Etablissements Jacques
Bayart (86), Bodinier Oger (87), Boulay Freres (88), Delatte & Feuilly (Ceditherm) (89), De
Latour Midel Sa (90), Eutec (93), Le Goff confort (94), Comet (Compagnie orléanaise de
matériel électrique et thermique) (95), Prothermic (96), Prothermie (97), Thermic Anjou (98),
TPLC. (99), VF confort (100), Balitrand (101), Chausson Matériaux (102), Le Disque Bleu
(105), Escoula (106), Rousselot CSM SA (107), Sesco 22 (108), Sesco 35 (109),
Etablissements Verney (110), Anconetti Star (112), Anconetti (113), Batimantes (116),
Caffiaux & Debatte (118), Comptoir des matériaux (121), CS Frizat (122), SFCP (société de
fournitures pour chauffagistes et plombiers) (123), Schmitt Ney chauffage (125), Distribution
sanitaire chauffage (127), Moy sanitaire chauffage (128), Person (129), Sanibat (130),
Therm’essonne (134), Gury Fréres (140), Mafart (141), Groupe Lariviere (142), lcsc
Colombes (143), Sodiatec (144), SAS Adoue matériaux (147), SAS Partidis (148), SAS
Pompes Salmon (149) ;

Les sociétés suivantes ont été réguliérement convoquées : Armstrong (58), Joncoux SA (66),
Tolerie émaillerie nantaise (TEN) (77), Watts Eurotherm (80), Bigmat Adoue (111), Filloux
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(124), Baudry (137), CDM (138), Yonnelec (145), Comptoir sanitaire du centre (146), Billon
services (91), Braun et Baltes (117), Artisans du Velay (115), SA Comptoir forestier (120),
GBC Gerondeau (145), SAS Novatrix (70), Entreprise Raoul Berthilier RBM (72),
Distribution matériel habitat (DMH) (126), Sodrac (133), Mark BV (68), Anconetti Auvergne
(136), Anconetti Slarc (114), Charpentier (119), Docks batiment et industrie (104).

Adopte la décision suivante :

[ CONSTALALIONS ...ttt bbbttt b e bbb b s 11
A, LS SECLEUIS CONCEIMES ...vvivienieie it ste et eteeste et ste st te st sse st st sbeereeneeneens 11
I IS o 0o OSSR 11
@) Les produits SANITAITES. .........cccveiieiieeie et enne s 11
b) Les produits de chauffage et de climatisation............cccocvevvrieiieeninnie e 12

2. LLES OPBIALEUIS ...ttt ettt ettt e te et e s ne e s teeeesreesreenbeaneenreas 13
@) LES TADITCANTS ... 13
D) LS IiStrIDULEUIS........eovieie ettt 15

1. LeS NEQOCIANTS GrOSSISTES ....vcveverieririiiieieeie et 15

2. Les grandes surfaces de bricolage (GSB) .......cccccevevvieiievie i 17

3. Les coopératives d’achat d’installateurs ...........ccccvevveverereiene s 18

4. Les parts de marchés des différents circuits de distribution......................... 20

c) Les entreprises d’INStallations ............cceoeiiiiiiiiicee e 20
B.  LeS PratiqUeES FEIEBVEES ........coveii ettt 23
1. Les pratiques des négociants grossistes et de leur federation professionnelle
(FNAS) ottt b bbbttt ettt e et nenrs 25
a) Les réunions « Grands CONFIEIES » ........cccuierriieiieneise e 25
b) Les réunions internes a la FNAS (Fédération francaise des négociants en
Appareils sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations).......... 37

1. Les réunions du bureau de 1a FNAS.........cocoooiiiiiiinineee e 37

2. Les conseils d’administration de la FNAS (appelés aussi conseils nationaux)
.......................................................................................................................... 40

3. Les assises nationales de 1a FNAS ... 60

4. Les commissions économiques de [a FNAS ... 64

5. La charte «membres associés» de 1a FNAS ..o 79

c) Accord sur les prix et les remises entre les sociétés Richardson et Martin
BEIAYSOUT ..ottt s 83

2. Les pratiques des groupements de referencement..........cccccevvevveieieeneciesceeenn, 84
a) Les pratiques du groupement CEeNtramat............coceverererieiienenenese e 84

1. Les criteres d’adhésion au groupement..........cccveveeveeveeresieeseesee e e 84

2. Le référencement des fOUMMISSEUIS........cvvveiieieieeeeeeieie e 85

3. Les chartes élaborées au sein du groupement Centramat..............ccceveeveenee. 85
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a) Le contenu des chartes Centramat...........c.ccecveveiievveresiese e 85

b) L’élaboration et I’adoption des chartes Centramat ...............ccccceeeveeueennne 87
c)La communication des chartes Centramat ............ccoceeevevveresiiesieeseereene 89

d) La signature des Chartes..........coueiieiiiie s 90

4. Les mesures de représailles de Centramat envers les non signataires des
CRAITES .. 90
b) Les pratiques du Groupe Sanitaire Européen (GSE) .......ccccvvvevvvieviieeieciennns 92
1. Les criteres d’adhésion au GSE ..........ccooeveieiiienicieeieieie e 93

2. Le référencement des FOUMMISSBUIS ........oiviiverieriierisieieie e 94

3. La politiqgue commerciale du GSE a I’égard des fabricants..............c.......... 94
a) Pressions visant a obtenir la suspension de I’approvisionnement des
CONCUITENES ..ttt ettt e st e i e e et e s nn e e nne e nreenneas 95

b) Pressions visant a obtenir des conditions commerciales plus avantageuses

que celles des concurrents (coopératives d’installateurs, GSB...)............... 96

c) Déréférencement des FOUMNISSEUIS ........ccvoviiiiiriienieisese e 97

c) Le référencement des produits des fournisseurs du Groupement Sanitaire
VTS =] o USSP 98
1. Les criteres d’adh@sion au GSP........c.cceiiiiiniieiiseseeiee e 98

2. Le référencement des fOUMMISSEUIS. .......cveverieieie i 99

3. La politiqgue commerciale du GSP a I’égard des fabricants ...................... 103

a) Pressions visant a obtenir la suspension de I’approvisionnement des
CIFCUILS COMCUITENES : 1oiuvieeieciie ettt te et sreesre e 103

b)Pressions visant a obtenir des conditions commerciales plus avantageuses
que celles accordées aux  concurrents (coopératives d’installateurs,

GSB ... ittt 105

c) Déréférencement des FOUINISSEUIS : .......civveiveeieiieie e 107

3. Les contrats de distribution des fournisseurs de produits de chauffage............. 107
a) Le contrat de distribution de la société Saunier Duval ..............c.ccceevverirennene. 108
b) Le contrat de distribution de la société EIm Leblanc.........c..cccccoecvvvnvinnnnnne. 112

c) Le contrat de distribution de la société Chaffoteaux et Maury. ..................... 113
d) Le contrat de distribution de la SOCI&té Frisquet..........ccccoorvrenninrienernieen, 114

e) Le contrat de distribution sélective de la société De Dietrich........................ 117

4. Les comportements des fournisseurs vis a vis des coopératives d’installateurs et
des GSB face aux pressions des groSSISIES. .....ccviviiveieirieieerieeie e esie e e 117
a) Les déclarations de certains fabricants ayant fait I’objet de pressions de la part
0ES GIOSSISIES ...vvreveectieite ettt et e e e te e s b e e te et e s reenreenee e 117
b) Les difficultés d’approvisionnement des coopératives d’installateurs .......... 120



1. Les refus de vente et modifications discrétionnaires des conditions

COMMEICIAIES ...t 120
2. Les autres difficultés faisant suite aux tensions commerciales et aux refus de
VBN Lttt nne s 129
c) Les difficultés d’approvisionnement des grandes surfaces de bricolage en
Chaudieres MUIAIES & JAZ.......ccovverveieieiieieee e 130
1. Les difficultés d’approvisionnement de la société Castorama................... 130
2. Les difficultés d’approvisionnement du groupe Leroy Merlin .................. 131

3. Les difficultés d’approvisionnement rencontrées par Brico-Dépdt : Le rachat
des chaudieres murales a gaz par la société Saunier Duval au magasin de St

HEIDIAIN ... et 136

3. Les actions communes menees par les organisations professionnelles.............. 137
a) Les actions communes menées par I’UCF et la FNAS auprés des fournisseurs
de chaudiéres murales a gaz et de leur syndicat (SAPEC puis GFCC).............. 137
b) Les actions communes menées par la FNAS et la CAPEB ............ccccooeneee. 139
c) Les accords conclus entre les organisations professionnelles........................ 140

1. L’accord cadre de dynamisation du circuit professionnel de
commercialisation de I’équipement sanitaire et de la robinetterie de 1985 et

son avenant de FEVIIEr 1997 ... iieieccc e 141

2. Les accords relatifs a la convention Point Confort Gaz Naturel (PCGN) et le
contrat d’exploitation « PCGN »........cccciiiiiiiiiiininiseeee e 146

2.1 La convention Point Confort Gaz Naturel (PCGN) entre GDF et la

FIN A S e 147

2.2 L’accord cadre de dynamisation commerciale des « PCGN » entre la

FNAS, la CAPEB UNA CPC, PUCF, PUNCP .....c..cccoevieieeiee e, 148

2.3 L’accord cadre sur la promotion des produits de chauffage et des

« PCGN » entre la FNAS et le GFCC......cccoooiiieeseceee e 152

2.4 La convention chauffage-fioul ...........c.ccccoveiiiiiicc e, 153

C.  LeS griefs NOLITIES .....ccoiiiiieie e 154
O B ol U L1 o] TSSOSO RS RUTURTPRRN 160
A, Sur la prescription des FaILS .........cooviiiiiieieie e 160
B.  SUF 1A PrOCEAUIE ..ot sreenre s 161
1. Sur la durée excessive de 1a ProCeAUre...........cooevrererieire e 161

2. Sur les prétendues irrégularités entachant la procédure............cocoevevieiievivenenne. 162

a) Sur la prétendue déloyauté de I’enquéte administrative ............cccccecvvvrvenenn. 162

Sur la prétendue absence d’indications de I’objet de I’enquéte. ..................... 162

Sur les prétendues irrégularités des auditions et des procés-verbaux ............ 164

Sur le fait de ne pas avoir été auditionne ............ccccevveve i cce e, 164

Sur la non retranscription des questions dans les procés-verbaux ............. 164
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Sur les prétendues irrégularités des SaISIES ......ecvvevvereeriesiieriere e 165
Sur les prétendues irrégularités dans le déroulement des opérations de visites

et saisies et I’établissement des procés-verbaux d’audition....................... 166

Sur I’utilisation d’une enquéte réalisée par la DDCCRF du Nord................. 168
b) Sur la prétendue déloyauté de I’iNStruction ...........cccccvevevieevvevesiese e 169
Sur la notification d’un grief précédemment notifié dans le cadre d’une autre
Q10 Lot T [ = SRS 169
Sur la prétendue soustraction de pieces par la rapporteure nuisant aux droits de

[ ABTENSE ... s 170
Sur la violation du principe de séparation des pouvoirs lors de I’octroi d’un
dElai SUPPIEMENTAITE. ......c.eiviieiieieceee s 170
Sur la non conformité du délai supplémentaire accordé avec I’article L.463-2
du COdE A& COMMEBICE ..ot 171
Sur le non respect du principe d’égalité des armes lors de I’octroi d’un délai
SUPPIEMENTAITE ... e 172
Sur la violation du principe de non-discrimination entre les destinataires de la
NOLITICAtION A GITETS ... 173
Sur la prétendue violation des droits de la défense de Partidis...................... 173

c) Sur le risque d’une double/triple sanction des méme faits............cccocvevvvrnee 174
d) Sur la notification des griefs a la société Geberit .............cccoevevieiiciciienenn, 175
Sur le bien fondé des griefS........cooviiiiieiiee e 175
. SUr 16 Marchés PErtINENES........ccveii et 175
@) Sur les marches de Produits..........coeerereieneneiese e 175
b) Sur les marchés de I’approvisionnement et de la distribution ...................... 176
Sur le marché amont de I’approvisionnement.............ccccevvvereneiencneneenenns 177
Sur le marché aval de la distribution au détail ............cccooeveiiniiiiiinen, 178
c) Sur le marché de I’installation............cccooiereiiiiine e 183
. Sur les différents griefs NOLITIES .......cccvveviii i, 183
a) Sur I’action concertée au soutien de la « filiére professionnelle »................. 183
Sur la définition de la filiere professionnelle ............ccccoveviiieiiieii e, 183
Justification du soutien de la filiere professionnelle...........cc.ccoceoiiiinennnnn 185
b) Sur les pratiques d’ententes horizontales entre négociants grossistes........... 187
81. Sur les griefs n°1 (réunions « Grands Confréres ») et n°3 (réunions FNAS)
........................................................................................................................ 187
1.1 Sur le cadre juridique dans lequel doit étre apprécié la notion d’entente
horizontale anticonCurrentielle ..o 187

Sur les principes en droit communautaire et en droit national................... 188



Sur les éléments de preuve permettant de demontrer la participation d’une

entreprise & une entente horizontale...........ccoocevviienieienesece e 191
1.2 Sur les réunions « Grands Confréres » visées par le grief n°1............. 192

«+ Sur I’objet anticoncurrentiel des réunions « Grands Confreres »....... 192
i) Sur la réunion du 15 septembre 1993 .........ccoooeiieie i 192
a) L’interdiction de livrer les coopératives d’installateurs et les grandes
SUrfaces de DrICOIAGE .....ccveieeie e 192
b) Le boycott des fournisseurs qui vendent directement aux grandes surfaces
e BFICOIAGE ..o 193
i) Sur laréunion du 26 avril 1995 ........cccooviiieieece e 193
a) Les pressions a I’encontre des fournisseurs pour qu’ils cessent
d’approvisionner les coopératives d’installateurs : .............cccoeeveeieiiennn 194

b) La surveillance de la politique commerciale des fabricants De Dietrich,
Chappée, Grohe, Chaffoteaux et Maury livrant les GSB et les coopératives :

.................................................................................................................... 195
iii) Sur la réunion du 20 septembre 1995 .........cccccciveieiiieiecce e 196
iii) Sur la réunion du 16 novembre 1995..........ccoiiiiiniinieneiree s 196
iiii) Sur la réunion du 25 avril 1996 ..........ccceveiievieie e 198
iii) Sur la réunion du 9 0ctobre 1996..........cccocvviirinieneneeee e 199
¢ Sur I’accord de volonté des entreprises participant aux réunions
« Grands CONFTEIES M......cvcuiiuiiieiiiiesiee e 201
¢ Sur la contribution individuelle des parties a la mise en ceuvre des
pratiques visées par le grief n°1 et leur effet anticoncurrentiel.............. 205
1.3 Sur les réunions organisées par la FNAS visées par le grief n°3........ 208
« Sur I’objet anticoncurrentiel des réunions FNAS...........ccccoveiveveneae. 209
i) Les bureaux de [a FNAS ..o 209
i) Les Conseils d’administration de la FNAS ..., 210
¢ Sur la réunion du 15 septembre 1994 ..........cccooeviveieiic i 210
o Laréunion du 24 novembre 1994 ...........ccooveveieienenese e 211
¢ Les réunions des 12 janvier et 16 mars 1995..........cccceeevveveniieinennnns 212
o Laréunion du 22 juin 1995.......cccoiiiiiniiieesee e 213
¢ Laréunion du 21 septembre 1995 ..o 215
o Laréunion du 23 novembre 1995.........cccceveieiieieiene e 216
o Laréunion du 11 janvier 1996........cccccvcveveeieiiiesieie e 217
o Laréunion du 14 mars 1996 ........ccccevvieeviieieiieiese e 218
o Laréunion du 19 septembre 1996 .........ccccoveveiieiicie e 219
o Laréunion du 21 novembre 1996.........c.ccevveveiieveresene s 220
iii) Les assises de la FNAS d’avril 1994, 1995, 1996 et 1997 ................... 221
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iiii) Les Commissions économiques de la FNAS..........ccccccoevvievieeveceene, 224

¢ La commission économique du 31 janvier 1996 ..........cccccovevvvinennnne. 224
¢ La commission économique du 14 mars 1996 ...........ccceevervrivennennnns 227
+ La commission économique du 20 juin 1996.........cccccvcvvervnnnennenne. 227
De Dietrich : prét a s’engager dans ce sens, apres le retrait d’Oertli ........ 227
+ La commission économique du 18 septembre 1996............cc.cccoveneene. 228
¢ La commission économique du 20 novembre 1996 ...........ccccccevvvennnns 229

iii) Conclusion générale sur I’objet anticoncurrentiel des réunions FNAS
ViS€es par 1 grief N® 3. 230

¢ Sur I’accord de volonté des entreprises participant aux réunions visées
PAr 18 GrIET NO3 .. s 230

¢ Sur la contribution individuelle des sociétés a la mise en ceuvre des
décisions prises au cours des réunions visées par le grief n°3 et leur effet
ANEICONCUITENTICL ...t 233

82. Sur I’entente sur les prix entre Richardson et Martin Belaysoud dans la
zone Chambery/ Annecy (grief N°2) ..., 237

83. Sur les groupements de référencement des grossistes (griefs n°4, 5 et 6) 240
3.1. Sur les régles du droit de la concurrence applicable aux groupements de

FEFEIENCEIMENT ... 241
3.2. Sur la constitution du groupement et les conditions d’agrément de ses
10T 001 o] 1= SRR 243
« Sur le groupement Centramat (grief N°4) ..., 243
¢ SUr 18 GSP (GrEf N®5)..eiiiiiiiiieeee s 244
¢ SUr e GSE (grief N°6).....ccccciiiiiieie e 244
3.3. Sur la politiqgue commerciale du groupement ...........cccoeceeerererennnn. 245
a) Sur la politique commerciale de Centramat (grief n°4) .........ccccceeeennn 245
¢ Sur lacharte Centramat ..........cccocevieieiiieie e 245
i) Sur I’objet anticoncurrentiel de la charte Centramat ................ccccveneee. 245
if) Sur I’accord de volonté des associés de Centramat en faveur de la charte
.................................................................................................................... 249
¢ Sur les mesures de rétorsion mises en ceuvre au sein du groupement
CNIIAMAL ...t 251
« Sur la contribution individuelle des membres de Centramat a la mise en
ceuvre de la politique commerciale du groupement ............ccccceevveieennens 254
b) La politique commerciale du GSP ..o 255

+ Sur I’objet anticoncurrentiel de la politique commerciale du GSP .... 255

¢ Sur la mise en ceuvre de la politigue commerciale du GSP par ses
00T 18] o] =SSR 257



¢ Sur la contribution individuelle des membres du GSP a la mise en

ceuvre de la politique commerciale du groupement ............ccccceevereenens 261

¢) La politique commerciale du GSE ...........cccooveiiiieiieie e 262
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Constatations

LES SECTEURS CONCERNES

Les pratiques litigieuses ont été relevées sur les marchés de I’approvisionnement, de la
distribution et de I’installation des produits sanitaires, de chauffage, de climatisation, de
plomberie et de canalisations.

1. LES PRODUITS.

a) Les produits sanitaires.

2. Les articles sanitaires et la robinetterie constituent la premiére famille de produits. Ce
segment peut étre divisé en trois sous segments : en premier lieu I’équipement sanitaire,
qui regroupe la céramique sanitaire (lavabos, cuvettes, réservoirs, etc.), les baignoires et
les douches ; en deuxiéme lieu la robinetterie, la plomberie sanitaire et les accessoires
de douche ; en troisieme lieu I’aménagement sanitaire, qui comprend notamment les
meubles et accessoires de salle de bains, les armoires de toilette et les miroirs, les
rideaux et tapis de douche. Les volumes et valeurs des produits sanitaires
commercialisés en France entre 1994 et 1996 étaient les suivants :

Produits Volumes des produits commercialisés (en milliers de piéces)

1994 1995 1996

Céramique sanitaire 6 998 506 6933 021 6 835 124

Baignoire nc 430419 434 044

Douche nc 225 807 218 461

Robinetterie nc nc nc

Valeurs des produits commercialisées (en milliers de francs)

Céramique sanitaire 1825 858 1769 753 1739830

Baignoire nc 494 722 485 196

Douche nc 345 087 346 848

Robinetterie nc 1333343 1239 057

(annexes n°® 52, cote 2547, 2546, 2545, 2542 a 2544 - Dans la présente décision, les annexes numérotées sont
les annexes au rapport administratif d’enquéte)

3.

Il convient de préciser que les produits non raccordables sont distribués a parts égales
entre les grandes surfaces de bricolage (GSB) et les grossistes et ne sont soumis a
aucune réglementation. En revanche, les produits raccordables aux installations
d’arrivée d’eau chaude et froide ainsi qu’aux évacuations sont soumis aux réglements
sanitaires départementaux prévus par les articles L. 1311-1 et L. 1311-2 du code de la
santé publique. Cette réglementation porte sur les branchements et la protection contre
les retours d’eau du réseau d’immeubles vers le réseau public, la qualité technique
sanitaire des réseaux de distribution internes d’immeubles et celle des installations
privatives, ainsi que I’obligation de raccordement a la terre des canalisations et
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I’interdiction de [I’utilisation de celles-ci pour la mise a la terre d’appareils ou
d’installations électriques.

La fédération des industries de la salle de bains (FISB) a précisé que les négociants
distribuent deux fois plus de produits raccordables que les GSB et que seuls 10 % des
consommateurs, possédant les compétences requises, procedent eux-mémes a
I’installation des produits raccordables, les autres faisant appel a un installateur
professionnel.

b) Les produits de chauffage et de climatisation

5.  Ce segment comprend les chaudieres et les radiateurs de tous types pour le chauffage
individuel et collectif utilisant les différentes sources d’énergie (fioul, gaz, électricité),
les planchers chauffants, les appareils de production d’eau chaude (chauffe-eau et
ballons), les appareils de ventilation et de climatisation, ainsi que les accessoires et
fournitures qui leur sont associés. Il comprend également les opérations relatives a
I’entretien et a la réparation de ces appareils.

6. Les équipements de chauffage sont des produits techniques dont la fabrication,
I’importation, la vente, I’installation et la mise en service obéissent a des regles de
sécurité. En particulier, un arrété interministériel du 2 aolt 1977 modifié et complété
fixe des regles techniques et de sécurité applicables aux installations de gaz
combustibles et d’hydrocarbures liquéfiés situées a I’intérieur des batiments
d’habitation ou de leurs dépendances (annexe L - dans la présente décision, les annexes
alphabétiques sont les annexes complémentaires a la notification de griefs).

7. En 1996, les volumes des produits de chauffage commercialisés en France étaient les
suivants :

Produits Volumes Part des Nb de entreprises sur le Part des 5 léres

importations marché francais(*) entreprises

Chaudiéres au sol 284 000 41 % 55 59 %

Chaudiéres murales | 404 000 17 % 29 85 %

au gaz

Radiateurs de 3000 000 52 % 80 nc

chauffage central

* marques de distribution non comprises (source : GFCC, annexe 51)

8.

Le secteur des chaudiéres au sol et murales représentait un chiffre d’affaires de 4,391
milliards de francs en 1996 (revue « Le Moniteur », n° 4900 du 24 octobre 1997, annexe
n° 80), réparti entre le remplacement de chaudieres (55 %), I’installation d’un premier
équipement dans un immeuble (25 %) et la construction neuve (20 %) (annexe n°® 51,
proces-verbal de M. X..., delégué général du GFCC). Le secteur des radiateurs a eau
chaude générait un chiffre d’affaires de 1,051 milliards de francs en 1996, et celui des
radiateurs électriques un chiffre de 750 millions de francs représentant trois millions
d’unités (revue « Le Moniteur », annexe n° 79).

Le secteur des appareils de climatisation a géneré un chiffre d’affaires de 8 milliards de
francs en 1996, correspondant a 183 000 unités installées (revue « Le Moniteur »,
n° 4900, annexe n° 80).
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2. LES OPERATEURS

10.

Les opérateurs économiques qui interviennent dans le secteur des produits sanitaires, de
chauffage, de climatisation, de plomberie et de canalisations sont au nombre de trois :
les fabricants, les distributeurs et les installateurs.

a) Les fabricants

11.

Les fabricants de produits sanitaires, de chauffage, de climatisation, de plomberie et de
canalisations ont pour activité principale la conception, la fabrication et la livraison de
ces produits. Ils assurent également une activité de formation et d’information auprés de
leur clientéle sur leurs produits, notamment sur les produits techniques comme les
chaudieres.

e Dans le secteur des produits sanitaires, les principales grandes marques en France sont :

12.

13.

Allia, Porcher, Ideal Standard, Jacob Delafon, Selles, Villeroy et Boch, Duravit, Roca,
Sarreguemine, pour la production de céramique sanitaire ;

Kohler France (Neomedian, Jacob Delafon), Allia, Porcher, Technoplast pour la
production de baignoires ;

Leda, Ducholux, Flair Et Roth France pour la production de douches ;

Grohe, Hansa, Ideal Standard, Jacob Delafon, Porcher, Roca, Hansgrohe, Comap pour
la production de la robinetterie ;

Kohler France (Sanijura), Fournier (Delpha), SEP, Lido, pour la fabrication de meubles
et accessoires de salles de bains.

Desvres, Groupe France Alpha, Novoceram, Villeroy et Boch pour la production de
carreaux céramiques.

Les opérateurs étrangers sont trés présents. Il s’agit de filiales de production ou de
commercialisation de groupes américains (American Standard, Kohler, Watts
Industries, etc.) ou européens, notamment allemands et italiens (Roca, Danfoss,
Geberit, Grohe, etc.), pour la plupart fabricants d’appareils sanitaires ou de matériels de
chauffage.

Les fabricants de produits et d’équipements sanitaires sont regroupés au sein de la FISB
(Féderation des industries de la salle de bains) constituée en 1996. La FISB repréesentait
en 1996 80 % des fabricants francais et européeens totalisant un chiffre d’affaires de
3 milliards de francs. La FISB regroupait plusieurs associations en 1996 :

I’AFICS (Association francaise des industries de céramique sanitaire) dont les
principaux adhérents étaient Jacob Delafon, Allia, Porcher, Villeroy et Boch, Selles,
Ideal Standard, Duravit et Roca ;

I’AFIB (Association frangaise des industries de la baignoire) dont les principaux
membres étaient ceux cités ci-dessus ainsi que Sanijura et Allibert ;

I’AFID (Association francaise des industries de la douche) a laquelle adhéraient les
entreprises Sanijura, Delpha , Porcher, Grohe, Hansa et Roca ;

I’AIMASB (Association des industries du meuble et des accessoires de la salle de
bains).
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Le secteur du chauffage (radiateurs et chaudiéres) est un secteur trés concentré, dominé
par des groupes européens.

14.

15.

16.

Quelques groupes européens contrblent en effet la majeure partie des entreprises : le
francais De Dietrich, I’allemand Bosch, I’italien EIfi, les britanniques Hepworthet Blue
Circle Industrie. Certaines sociétés ont des unités de production en France : Acova,
Zindler, Finimetal, la Compagnie Internationale de chauffage (annexe n° 51, cote 2496).
De nombreux produits sont également importés. Les importateurs sont les sociétés
Veha, Radson, Ferroli (annexe n° 51, cotes 2496, 2502 et 2503).

Les fabricants qui interviennent sur le segment des produits de chauffage sont
également de grandes entreprises, de dimension nationale ou internationale. Les
produits de chauffage au gaz et au fioul sont a 59 % des chaudiéeres murales, et a 41 %
des chaudiéres au sol. D’une maniére genérale, I’offre de chaque constructeur de
produits et d’équipement de chauffage s’étend a toute la gamme des produits :
chaudiéres au sol, murales, brdleurs a air souffle, etc. En 1996, 32 entreprises
fabriquaient en France des matériels de chauffage de chauffage central a eau chaude
(cote 2525). En incluant les entreprises d’importation, on recensait plus de 60 fabricants
de chaudieres et plus de 80 fabricants de radiateurs (sources GFCC, annexe n° 51, cote
2525).

En ce qui concerne les chaudiéres au sol, les cing premiers fabricants étaient en 1997 la
Compagnie Internationale du Chauffage, les sociétés De Dietrich, la Fonderie
Franco-Belge, Geminox, Viessman France. La part de ces cing premiers fabricants
dans le marché total des chaudieres au sol était évaluée a 59 % en 1997.

En ce qui concerne les chaudieres murales a gaz, trois marques leaders (Saunier
Duval : 33% du marché; EIm Leblanc: 28 % ; Chaffoteaux et Maury: 20 %)
concentraient a elles seules plus de 80 % des parts de marché en 1996 (revue « Le
Négoce », hors serie 11/96, p. 60, cote 2774). Les trois marques suivantes étaient
Frisquet, Vaillant, Ferroli (annexe 51, cotes 2495 et 2496). En 1996, les chaudieres
représentaient prés de 45 % du chiffre d’affaires a la production (annexe n° 51, cote
2496).

En ce qui concerne le chauffage électrique, quatre groupes représentaient 90 % du
marché : Atlantic était leader du marché du radiateur électrique, avec une part de
marché de 34 %. Finimetal avait une part de marché de 28 %. Cette société faisait
partie du groupe Blue Circle Heating, qui regroupait aussi d’autres marques comme
Chappée ou Ideal Standard. Acova était leader du marché du radiateur seche-serviettes
avec 65 % de part de marché. Acova faisait partie du groupe Zehnder, leader européen
du radiateur sur mesure, qui disposait de sept usines en Europe produisant plus de 4000
radiateurs par jour.

Les fabricants de produits de chauffage et d’eau chaude sanitaire étaient en 1996
regroupes au sein du GFCC (Groupement des fabricants de matériels de chauffage
central pour I’eau chaude et de production d’eau chaude sanitaire). Ce syndicat
professionnel, constitue en juillet 1996, comptait en 1996 30 adhérents représentant
70 % des livraisons de chaudiéres au sol, 90 % des livraisons de chaudieres murales,
55 % des livraisons de radiateurs et 85 % des livraisons de brlleurs a air soufflé.
(annexe n® 51, proces-verbal de M. X... du 11 juillet 1997, cote 2495).

En ce qui concerne la climatisation, les leaders étaient en 1996 Airwell, Atlantic
climatisation, Carrier ciat, Mc Quay, Technibel, Trane, Daikin. La concurrence
étrangere devenait de plus en plus forte sur ce marché, en particulier sur les
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17.

18.

19.

20.

climatiseurs individuels avec plus de 80 marques sur le marché francais. Cette
concurrence étrangere a favorisé une tension et une baisse des prix sur les produits
grand public.

b) Les distributeurs

21.

22.

Les entreprises de distribution ont pour fonction de mettre a la disposition des
installateurs et des consommateurs les produits et équipements fabriqués par les
entreprises de production.

En 1996, la clientele des fabricants était constituée a 70% par les négociants grossistes
(représentant environ 23% des entreprises du secteur), les 30% restants étant constitués
par les grandes surfaces de bricolage (GSB), la vente par correspondance (VPC), la
vente par les enseignes dédiées a la cuisine ou a la salle de bains (revue « Le Négoce »,
hors série 11/96, p. 60, cote 2774). Les grandes surfaces de bricolage assuraient
néanmoins 45% des ventes de baignoires et 55% des ventes de douches.

Les dix premiers distributeurs francais de produits sanitaires, de chauffage, de
climatisation et de canalisations tous réseaux de distribution confondus, ont réalisé en
1996 un chiffre d’affaires cumulé de 11,92 milliards de francs hors taxes. Ces
distributeurs étaient Brossette, Point P, Comafranc, Richardson, Castorama, Descours et
Cabaud, Leroy Merlin, Porcher distribution, Martin Belaysoud, Dupont sanitaire
chauffage.

1. Les négociants grossistes

Le réseau des négociants grossistes est le premier circuit de distribution de produits
sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations en France. Les négociants
grossistes sont des intermédiaires entre les fabricants et les installateurs des produits en
cause. Leur fonction principale est I’achat en grande quantité, le stockage et la revente
en I’état de produits et d’équipements sanitaires, de chauffage, de climatisation et de
produits connexes divers. Ces produits et équipements portent sur des produits de
marque comme sur des produits banalisés.

Les négociants grossistes sont présents sur les 22 régions francaises. Ils représentaient
en 1996 pres de 470 entreprises, environ 1 500 dépo6ts, prés de 850 salles d’exposition
totalisant une surface de pres de 220 000 m2, environ 280 libres-services
professionnels. Leur activité représentait un chiffre d’affaires de 34 milliards de francs
hors taxes.

Selon une étude de la société Développement et Construction (annexe n°® 62, cotes 2655
et 2656), les négociants grossistes présents sur le marché en 1996 pouvaient étre classés
en quatre catégories (voir rapport d’enquéte p 534-535) :

Les négociants grossistes a vocation mixte sanitaire et chauffage, qui regroupaient pres
de 60 % du nombre des entreprises et plus des 2/3 du chiffre d’affaires du réseau ;

Les négociants grossistes spécialisés en chauffage, qui rassemblaient 24 % des
entreprises et représentaient entre 7 et 8 % des ventes totales du réseau ;

Les négociants grossistes spécialisés en produits sanitaires, qui concernaient une
vingtaine d’entreprises et représentaient environ 1 % du chiffre d’affaires global de la
profession ;
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23.

24.

25.

26.

217.

Les négociants grossistes en produits sanitaires et de chauffage d’origine diverse
(produits sidérurgiques, quincaillerie, fournitures industrielles, couverture, etc.), qui
regroupaient 12 & 13 % des entreprises et contribuaient & 25 % de I’activité totale du
réseau.

Les structures d’organisation des grossistes

Les grossistes peuvent relever de trois structures différentes :

Les grossistes appartenant a des groupes nationaux ou européens qui leur apportent une
assistance en matiére de marketing, achats et financement. Ces grossistes sont
généralement implantés sur I’ensemble du territoire national. Il s’agit par exemple de
Brossette, Point P (qui comprend également Cédéo), Comafranc, Descours et Cabaud,
Richardson, Asturienne Penamet ... Au total, ils contrblent environ 740 dép6ts et
représentent 53 % de I’activité en 1996 ;

Les groupements d’achats ou groupements d’indépendants rassemblant les négociants
grossistes (GSE, Centramat, GSP, Sanilabel ...): ils interviennent en qualité de
centrales de référencement et/ou d’achats. Ils négocient les conditions d’achat des
produits aupres des fournisseurs et organisent des actions communes commerciales et
de marketing. Les groupements ont un rayonnement national ou régional et pésent d’un
poids important sur I’activité du réseau. Ils rassemblaient en 1996 200 a 210 entreprises
exploitant un peu plus de 500 dépéts, et totalisaient un chiffre d’affaires cumulé de
12,6 a 12,7 milliards de francs hors taxes, soit environ 37 % de I’activité totale du
réseau ;

Les indépendants : ils peuvent étre affiliés ou non a un groupement de référencement
et/ou d’achats. lls étaient encore numériqguement largement représentés sur le réseau
des négociants grossistes en produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de
canalisations en 1996, méme si leur part de marché sur le réseau tendait a diminuer de
maniere sensible. Au nombre de 190-195, ils contrblaient 10% de I’activité de la
profession, avec environ 270 dépéts. Figure dans cette catégorie de grossistes un
nombre important d’entreprises de petite taille qui, dans leur mode d’organisation,
présentent les caractéristiques d’entreprises a caractere familial.

La clientéle des grossistes

Le premier segment est constitué par les installateurs qui assuraient en 1996 entre 70 et
71 % de I’activité des negociants, soit un volume d’affaires de 24 milliards de francs.

Les entreprises non artisanales (plus de 10 salariés) constituent le deuxiéme segment de
clientele des grossistes en produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de
canalisations. Ce segment a généré en 1996 un volume d’affaires d’environ 2,8
milliards de francs hors taxes, soit plus de 8 % de I’activité globale de la profession.

Le troisieme segment de clientéle des grossistes en produits sanitaires, de chauffage, de
climatisation et de canalisations est celui des industries et des collectivités locales, qui a
généré en 1996 un volume d’affaires d’un peu plus de 2,7 milliards de francs hors taxes,
soit pres de 8 % de I’activité globale de la profession.

En quatrieme lieu, les particuliers ne représentaient en 1996 qu’une part encore trés
modeste de I’activité des négociants grossistes. Les ventes directes aupres de cette
clientele se limitaient & 7 % de leur activité, soit un volume d’affaires de 2, 4 milliards
de francs hors taxes.
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28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

Enfin les exploitants de chauffage et les revendeurs distributeurs représentaient
respectivement 4 a5 % et 2 % de I’activité globale de la profession.

Les structures syndicales

Les négociants grossistes sont regroupés au sein de la FNAS (Fédération francaise des
négociants en appareils sanitaires, chauffage, climatisation et canalisations). Ce
syndicat, créé en 1929, a pour vocation d’assurer la promotion de la profession des
grossistes en produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations. La
FNAS regroupe 17 chambres syndicales régionales et couvre tout le territoire national.
Les entreprises individuelles et les entreprises dont I’activité principale s’exerce dans le
commerce de gros des appareils sanitaires, de chauffage, de climatisation et de
canalisations adherent aux chambres syndicales régionales. Les entreprises ayant une
activité d’importation en equipements sanitaires, de chauffage, de canalisations, et
n’étant pas grossistes distributeurs, peuvent demander leur admission en tant que
« membres associés ».

Lerbéle de la FNAS

L article 2 des statuts de la FNAS prévoit que la fédération nationale a notamment pour
objet la représentation et la défense, a I’échelon national, des intéréts généraux du
commerce des appareils sanitaires, chauffage et canalisations (...). M. J. Y..., président
de la FNAS depuis 1991, a indiqué (annexe n° 32, proces-verbal page 2) : « le réle de la
FNAS est la défense de cette profession. Nous n’avons pas qualité pour intervenir dans
les relations des entreprises. Nous organisons des discussions entre les organisations
professionnelles. »

M. Z..., délégue général de la FNAS a déclaré que la fédération nationale comptait 500
a 700 adhérents, représentant 70 % du chiffre d’affaires de la profession (proces-verbal,
annexe n° 32). Selon I’accord cadre sur la dynamisation commerciale des points
confort gaz naturel, la fédération représentait 85 % du chiffre d’affaires professionnel.
L’annuaire de la fédération indique de son c6té (annexe n° 2 scellé FNAS 4, cote 1) :
« (...) Notre organisation assume avec expérience la promotion des intéréts de plus de
900 établissements qui commercialisent, par exemple, plus de 90% des matériels de
chauffage et de sanitaire distribues en FRANCE ».

L'organisation de la FNAS.

Les membres de la FNAS se réunissent en bureau ou en conseil national. Le bureau
comprend notamment le président et les trois vice-présidents. Le conseil national de la
FNAS comprend notamment le président de la fédération et les trois vice-présidents,
ainsi que les présidents des chambres syndicales régionales adhérentes.

Les décisions prises lors des bureaux et conseil d’administration font I’objet d’une
publication dans la revue « FNAS-info» qui est largement diffusée aupres des
professionnels du batiment d’une communication & I’ensemble de la profession, des
fabricants, des installateurs lors des assises de la FNAS et enfin d’une communication
au sein des groupements d’achat et/ou de référencement auxquels adhérent les membres
de la FNAS (Centramat, GSE, GSP).

2. Les grandes surfaces de bricolage (GSB)

Les grandes surfaces de bricolage se sont développées sur le marché de la distribution
des produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations en fondant leur
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35.

36.

37.

38.

39.

40.

stratégie en grande partie sur des prix bas. Elles sont implantées soit dans le centre, soit
en périphérie des villes dans des ensembles commerciaux.

Le circuit de distribution des grandes surfaces de bricolage est un circuit court, sur
lequel n’interviennent pas d’intermédiaires, hormis les centrales d’achat qui
s’approvisionnent auprés des fabricants francais et étrangers. Ces centrales d’achat
assurent les fonctions logistiques : stockage et approvisionnement en trés grande
quantité des grandes surfaces, regroupement de produits en provenance de fabricants
dispersés sur le plan géographique et assortiment des gammes.

Les grandes surfaces de bricolage vendent principalement au consommateur final, qui
n’a recours aux services des installateurs qu’en matiere de pose ou de maintenance des
appareils achetés. Elles ont également pour clientele des professionnels du batiment, tels
que les installateurs. Au moment des faits, certaines d’entre elles commencaient a nouer
des relations commerciales avec des installateurs, ce qui devait leur permettre de
bénéficier d’une crédibilité et d’une image professionnelle renforcée aupres des
consommateurs.

Les grandes surfaces de bricolage représentaient a I’époque des faits en moyenne 70 %
des réseaux de vente « grand public ». Les grandes surfaces de bricolage se sont d’abord
positionnées sur les produits sanitaires, puis elles ont étendu leur offre aux produits de
chauffage, plus particulierement aux chaudieres murales avec des offres de services
nouvelles intégrant des prestations de pose. Elles occupaient en 1996 la deuxieme
position dans les secteurs de la distribution de produits sanitaires et de chauffage.

Les grandes surfaces de bricolage ont fait I’objet d’un mouvement de concentration.
Quelques grandes enseignes (Leroy Merlin, Castorama, Monsieur Bricolage,
Bricorama ...) détiennent la majeure partie du marché. Le leader européen Castorama
domine ce marché, que ce soit en terme de volume d’affaires ou en terme de surface de
vente, suivi de Leroy Merlin. Les indépendants réunis au sein de Domaxel se situent au
troisiéme rang devant Monsieur Bricolage, Bricorama. Les cing opérateurs qui viennent
d’étre cités représentaient plus de 87 % des volumes en 1994. Derriére ces leaders,
figuraient le groupe Tabur (3,72 %), le BHV (2,79 %) et OBI (2,32 %)].

Les parts de marché

Les parts de marché des grandes surfaces de bricolage sont importantes sur le segment
des produits sanitaires (appareils et équipements, mobilier, robinetterie). Elles
détenaient en 1996, 25 a 30 % du marché. Selon la revue « L’Année du Neégoce »
(1995), les parts de marché détenues par les grandes surfaces de bricolage étaient
estimees a 40 % des ventes de mobilier de salle de bains (y compris les armoires de
toilette), 25 % de la robinetterie, 18 % de I’équipement sanitaire (lavabos, baignoires,
douches, etc.). Sur le segment des matériels et équipements de chauffage, leur part du
marché était beaucoup moins élevée (10 % en 1996).

3. Les coopératives d’achat d’installateurs

A I’exemple des négociants traditionnels regroupés au sein de groupements d’achat
et/ou de référencement, des coopératives d’achat d’installateurs se sont créées dans les
années 1970 et 1980 en vue de résister au déclin que connaissaient les entreprises
d’installation dans des zones peu actives.
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Le statut et le fonctionnement des coopératives

Le statut et le fonctionnement des coopératives d’installateurs sont régis par la loi n° 83-
657 du 20 juillet 1983 relative au développement de certaines activités d’économie
sociale (annexe n°78). Les coopératives d’installateurs sont des regroupements
d’entreprises.

L’ORCAB (Organisation des coopératives d’achats du batiment en France) est une
association regie par la loi de 1901, créée en janvier 1990, qui regroupait en 1996 dix-
huit coopératives, représentant 1325 entreprises adhérentes, 278 emplois directs pour un
chiffre d’affaires de 650 millions de francs (annexe 66, cote 3249-3251). L’association
a pour objet de grouper des coopératives artisanales d’achats pour les produits du
batiment et de promouvoir I’activité des coopératives adhérentes. Le réle de ’ORCAB
se limite aux négociations avec les fournisseurs, et elle n’a pas pour mission d’acheter
pour revendre. Les activités sanitaires et chauffage représentaient environ 70 % des
coopeératives de I’ORCAB depuis 1992.

Au moment des faits, les coopératives VST, Covap, PLS, Sacais, IMS, AST, GCS,
SCAP 19, C2A, COBAB, Cossessac, Gerama adhéraient a I’ORCAB. Ces coopératives
étaient les principales coopératives d’achat de produits sanitaires et de chauffage. Les
coopeératives doivent avoir une activité sanitaire et chauffage pour pouvoir adhérer a
I’ORCAB.

L'activité des coopératives d’'installateurs

Les coopératives d’installateurs vendent quasi-exclusivement a leurs installateurs
adhérents. Elles n’ont donc pas a prospecter de clientéle. Les coopératives peuvent
cependant vendre leurs produits a des artisans non adhérents dans la limite de 5 % de
leur chiffre d’affaires global. L’activité des coopératives d’installateurs est assimilable a
celle des négociants grossistes.

Les coopératives d’artisans sont des structures Iégeres et souples qui sont exonérées de
la taxe professionnelle et de I’imp6t sur les sociétés. L’allegement de leurs colts leur
permet de pratiquer des prix compétitifs, de I’ordre de 20% a 30% moins chers que ceux
pratiqués par les grossistes traditionnels, ainsi que de faibles marges, et donc de
concurrencer les groupes nationaux et les GSB.

La coopérative VST est la premiére coopérative d’installateurs en termes de chiffres
d’affaires. M. Michel A..., directeur général de la coopérative Vendée Sani-therm a
déclaré (annexe 66, cotes 2865 a 2888): « VST compte 223 adhérents environ...
COVAP et VST regroupent 50 % des artisans de la Vendée. Les industriels nous situent
et estiment que nous représentons 65 % des parts de marché sur la Vendée (...) 98 %
des achats de nos adhérents sont faits auprés de la coopérative. L’électroménager
représente 7 % de notre chiffre, 45 % est fait par le chauffage. Le reste du chiffre est
realisé par I’activite sanitaire (...) VST est la premiére coopérative en terme de chiffre.
Nous sommes donc capables d’inciter les fabricants a travailler avec nous ».

En 1996, les coopératives d’installateurs avaient également développé leur activité vers
les particuliers. Un document de présentation de la coopérative Vendée Sani-Therm
(VST), la premiére coopérative d’installateurs en termes de chiffres d’affaires, indique
(annexe n° 66, cote 2987 a 2994) que la coopérative dispose d’une salle d’exposition
qui permet aux adhérents de présenter les produits a leurs clients, et d’attirer une
clientéle de particuliers « qui, si elle n’a pas encore d’installateur, est orientée vers un
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adhérent ou si elle a déja son installateur, d’inciter celui-ci a devenir adhérent de la
coopérative ».

48. Les coopératives membres de ’ORCAB ont communiqué les éléments suivants sur leur
activité (annexe n° 69-cote 3535) :
NOM VILLE création CA 1992 | CA 1993 | CA 1994 | CA 1995 en | Prévisions 96
en MF en MF en MF MF en MF
Chauffage-Sanitaire
AST. 68 — Mulhouse 10/95 3 15
C.2.A. 63 — Aubiére 04/82 16 16 17 18 19
COBAB 36 — Chateauroux 07/91 12 12 13 16 17
COSESAC |79 — Echire 03/85 22 25 26 27 29
COVAP 185 _La Chaize le Vicomte | 03/82 76 86 90 98 105
G.Cs. 74 — Epagny 05/95 7 15
GERAMA |72 _ La Fleche 06/05 11 12 12 14 15
I.M.S. 35 — Chateaubourg 05/85 22 26 29 33 36
P.LS. 44 — Ancenis 03/83 46 56 65 70 80
SACAIS |44 - carquefou 10/68 29 31 33 36 40
S.CAP.  119-Tulle 06/90 5 5 6 7 7
VST, 85 — La Ferriere 02/76 72 82 104 126 140
SOUS TOTAL Chauffage-Sanitaire 311 351 395 455 518

49.

50.

5l.

4. Les parts de marchés des différents circuits de distribution

Les parts de marché détenues par les différents circuits de distribution des produits
sanitaires et de chauffage en 1996 étaient les suivantes : le chiffre d’affaires hors taxes
des négociants grossistes était supérieur a 34 milliards de francs (soit 88,04 % de
I’activité du secteur), celui des principales GSB était d’environ 4,1 milliards de francs
hors taxes (soit 10,61 % de I’activité du secteur); I’ensemble des coopératives de
I’ORCAB estimait leur chiffre d’affaires global prévisionnel hors taxes a 518 millions
de francs (soit 1,34 %).

c) Les entreprises d’installations

Les installateurs assurent deux types de prestations : des prestations liées a I’installation
des produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations d’une part et
des prestations liées a I’entretien de ces produits (réparation et/ou maintenance des
équipements) d’autre part. Les installateurs réalisent également une opération
commerciale d’achat et de revente de ces produits et accessoires et assurent aupres des
consommateurs finals une fonction d’information, de conseil et d’orientation de leurs
choix.

La population des installateurs qui fréquentent les points de vente des negociants
grossistes en produits sanitaires et de chauffage est de I’ordre de 42 000 artisans
installateurs. Le fichier Siréne de I'INSEE recensait au 1% janvier 1997 38132
entreprises d’installation d’équipements sanitaires et de chauffage, dont 27062
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entreprises d’installations d’eau et de gaz et 11070 entreprises d’installations et
d’entretien des appareils de climatisation et de chauffage.

Les installateurs représentent le principal segment de clientele des négociants grossistes
de produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations : ils assuraient
en 1996 70 a 71 % de I’activité globale du négoce, soit un volume d’affaires de prés de
24 milliards de francs hors taxes (Développement et Construction, p. 115). Pour autant,
cette population, constituée essentiellement de plombiers et de chauffagistes, n’était pas
indifférente aux stratégies d’offre de services d’installation des produits émanant des
grandes surfaces de bricolage. La CAPEB (Confédération de I’artisanat et des petites
entreprises du batiment) estime, pour sa part, que les artisans installateurs étaient en
1994 a 94% des clients des négociants grossistes, a 6% des clients des fabricants, a 1 %
des clients des grandes surfaces de bricolage (CAPEB, source 94, annexe n° 34, cote
1047).

Les installateurs avaient pour clientele des particuliers a 68 %, des entreprises a 19 % et
des administrations a 13 % (sources EAE 1994).

Les motivations d’achat

Selon la revue «Le Neégoce » (annexe n° 63, cote 2670), le prix est le critére
déterminant dans le choix des produits achetés par les installateurs, loin devant les
autres criteres que sont la proximité, la qualité, la notoriété, le service, I’accueil, la
livraison. La demande finale est exprimée par le consommateur final représenté par le
ménage pour qui le critére du prix reste prépondérant.

Le contréle des installations de chauffage fonctionnant au gaz et la
gualification des installateurs

L article 25 de I’arrété interministériel du 2 aolt 1977 modifié précité prévoit qu’apres
réalisation d’une installation de gaz neuve, ainsi que sous certaines conditions, apres le
remplacement d’une chaudiére, I’installateur est tenu d’établir un certificat de
conformité. L’article 26 du méme texte prévoit que les installations de gaz situées a
I’intérieur des batiments d’habitation et de leurs dépendances soumises a
I’établissement du certificat de conformité font I’objet de contrbles et de procédures.
L’ association Qualigaz est agréée par un arrété du secrétaire d’Etat a I’industrie pour
effectuer les contréles prévus par cet article.

L’association Qualigaz est chargée par le Comité de coordination national gaz d’assurer
la tenue & jour du ficher des entreprises titulaires des appellations « PGN » et « PGP ».
Elle a indiqué qu’au 31 mars 2003, 19 731 entreprises étaient titulaires des appellations
« PGN » et/ou « PGP ».

Les appellations PGN et PGP

L’article 26.4 de I’arrété du 2 ao(t 1977 modifié prévoit que les installations faites par
des professionnels qui bénéficient d’une qualification reconnue par le ministre peuvent
ne pas étre controlées systématiquement. Ainsi, les entreprises titulaires de I’une des
appellations « PGN » (Professionnel Gaz Naturel) ou « PGP » (Professionnel Gaz
Propane) sont dispensées du contrble systématique associé a la délivrance des certificats
de conformité, sous réserve de la mise en ceuvre, par ces entreprises, d’un systéme
d’audit qualité défini par rapport a un référentiel mis en ceuvre par l’association
Qualigaz.

21



58.

59.

60.

61.

62.

Ce systeme d’audit a pour objectif de promouvoir la qualité des prestations effectuées
par les entreprises « PGN » et/ou « PGP » et de déterminer les actions a entreprendre en
faveur de I’amélioration de la qualité des travaux. La qualification « PGN » comme la
qualification « PGP » ont donné lieu a la signature d’une convention nationale pour le
développement de la qualité des installations intérieures par la Confédération de
I’artisanat et des petites entreprises du batiment (CAPEB), la Fédération francaise du
batiment - Union climatique de France (UCF), la Fédeération francaise du batiment -
Union nationale des chambres syndicales de couverture et de plomberie de France
(UNCP), Gaz de France, le Syndicat professionnel des entreprises gazieres municipales
et assimilées, le Syndicat national de maintenance et des services aprés-vente.

Acceés aux appellations PGN et PGP et conditions de leur renouvellement

Les appellations «PGN» et «PGP» sont délivrées par les organisations
professionnelles aux entreprises qui en font la demande, sous reserve de justifier la
présence dans I’entreprise d’au moins un responsable gaz habilité, avec validation de
ses connaissances a jour. Les connaissances de la personne choisie sont validées par
I’association Qualigaz, lors d’un test portant sur le référentiel en vigueur a la date de la
session, la réglementation et les modes opératoires associés, dont le contenu est validé
par les signataires de la convention nationale. Le col(t de ce test est & la charge de
I’entreprise. L’association Qualigaz délivre une attestation de validation des
connaissances, au vu de laquelle le chef d’entreprise habilite le responsable gaz.

Pour les nouvelles entreprises, I’association Qualigaz valide I’appellation par I’absence
d’anomalie caractérisee lors de trois contrbles successifs réalises sur des installations
neuves, des installations complétées ou modifiées ou des remplacements de chaudiéres,
et en informe I’organisation professionnelle concernée. Le chef d’entreprise dépose
ensuite le dossier de demande d’appellation PGN auprés d’une organisation
professionnelle, en joignant I’attestation de validation des connaissances.

Délivrance des certificats de conformité

L’association Qualigaz a indiqué qu’elle fournit des certificats de conformité a toute
personne ou entité qui lui en fait la demande et s’acquitte du montant correspondant.
Elle a précisé : « L’étendue du contrdle par Qualigaz des installations (...) dépend
exclusivement de la qualification du demandeur (...) C’est la reconnaissance de la
qualification d’un installateur par le ministre chargé de la sécurité du gaz qui autorise
Qualigaz a ne pas contrdler systématiquement les installations qu’il réalise. » A la date
de la présente notification de griefs, seuls les installateurs titulaires des appellations
« PGN » et « PGP » bénéficiaient de cette reconnaissance.

L’association a aussi précisé que I’étendue du contrble des entreprises adhérentes aux
coopératives d’artisans comme I’étendue du contrble des entreprises inscrites sur les
listes d’installateurs des grandes surfaces est définie en fonction de leur qualification.
L’association a indiqué : « Qualigaz n’est pas de nature a empécher qui que ce soit
d’avoir ses propres listes d’installateurs ». L’association a précisé encore qu’un
consommateur qui réalise lui-méme son installation peut acheter un certificat de
conformité. Son installation n’ayant pas été réalisée par un installateur qualifié au sens
du IV de I’article 26 de I’arrété du 2 aolt 1977, il est systématiquement contrdlé. Le
colt du contréle des installations fonctionnant au gaz est répercuté sur le
consommateur, de méme que les codts engagés par I’entreprise pour bénéficier des
appellations « PGN » ou « PGP ». Le nombre de certificats présentés en 2002 était de
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271 909 pour les installateurs qualifiéss PGN et PGP, 22 889 pour les autres
installateurs, 33 454 pour les particuliers.

LES PRATIQUES RELEVEES

Lors de I’enquéte administrative, I’ensemble des acteurs précités utilisait la notion de
« filiere professionnelle » (ou de «circuit professionnel »), autour de laquelle ils
organisaient leurs relations commerciales. C’est dans le cadre de la défense de la
« filiere professionnelle », tendant a protéger la relation fabricants/négociants
grossistes/installateurs, a I’exclusion des grandes surfaces de bricolage et des
coopératives, que s’inscrivent les pratiques relevées.

Les négociants en produits sanitaires et de chauffage ont choisi de
privilégier lafiliere professionnelle

Dans le compte rendu n° 144 du comité du lundi 29 avril 1996 de la société Brossette
(annexe n° 7, scellé 1, cotes 110-111), il est indiqué : « Il est manifeste qu’une grande
évolution en faveur de la filiere professionnelle, c’est-a-dire fabricants, négociants et
installateurs, s’est produite ... ».

M. B..., président directeur général de la société Brossette, a déclaré a cet égard (annexe
n° 23, cote 543) : « La notion de fournisseur partenaire a été développée par la FNAS
(...) J’indique que je ne comprends pas que I’on puisse étre partenaire et que I’on livre
les coopératives d’installateurs et les GSB [grandes surfaces de bricolage] ».

M. C..., directeur du développement de la société Brossette, a déclaré (annexe n° 23,
pages 12 et 17) : « La croissance interne s’explique par les nouvelles nécessités de ce
marché. 1l faut avoir un réseau trés maillé (...). Un fabricant qui livre une coopérative
n’est pas un partenaire ».

M. D..., président directeur général de la société Pastor et administrateur du
Groupement Sanilabel (annexe n° 18, pages 3 et 4) a déclaré : « Par exemple, nous
[Sanilabel] assurons une fonction de dép6t pour Finimetal qui livre en direct des
installateurs. Cela est contraire au respect de la filiere professionnelle qui est en
permanence évoquée au sein de la FNAS (...). Depuis 6 ans au moins, la FNAS a
cherché a mobiliser ses adhérents autour d’un théme mobilisateur a travers la notion
du respect de la filiere professionnelle. Cette notion a été développée et construite au
sein de la FNAS et a permis de rassembler I’ensemble de la filiere a travers la CAPEB,
la FNAS. Ces organisations, syndicats se sont alliés a la FNAS a travers I’avenant a
I’accord cadre, afin que les négociants livrent uniquement I’installateur ».

M. E..., président directeur général de la société Anconetti Star a déclaré (annexe n° 25,
page 11) : « Au sein de la FNAS, il y a une position commune qui va dans I’intérét de
nos commerces : il faut respecter le circuit professionnel et avantager les fabricants qui
privilégient ce circuit ».

M. F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud a déclaré
(annexe n° 17, page 4) : « Nous n’acceptons pas que nos fournisseurs livrent en direct
les installateurs qui sont nos clients. Il faut respecter la filiere négoce. Nous
investissons au niveau commercial pour servir la clientele : P’installateur. Il est
impératif que nos fournisseurs respectent la filiere négoce ».
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M. J.C. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud a déclare (annexe n° 27,
page 5) : «La filiere professionnelle se définit : les fabricants et importateurs qui
vendent aux négociants qui a leur tour commercialisent auprés des installateurs ; les
négociants peuvent vendre aux cooperatives d’installateurs. Les installateurs se
déclinent de I’artisan a de trés grandes entreprises ».

M. H..., directeur général de la société Asturienne Penamet a déclaré (annexe n° 22,
pages 7-8) : « Appartiennent a la filiere professionnelle : les fabricants qui respectent la
filiere professionnelle sont ceux qui passent par les négociants. Les négociants qui
respectent la filiere professionnelle sont ceux qui orientent leur politique commerciale
vers les installateurs. Les fabricants qui commercialisent aupres des GSB et des
coopératives d’installateurs ne respectent pas la filiere. Un installateur qui n’achete
pas auprés d’un négociant mais auprés d’une GSB se comporte comme un particulier et
ne respecte pas la filiere professionnelle ».

M. I..., président directeur général de la société Dupont sanitaire a déclaré (annexe n 24,
page 3) : « Nous appartenons a la filiere professionnelle et nous le revendiquons ».

M. J..., secrétaire général du groupement GSP a déclaré (annexe n°® 31, page 7) : « La
filiere professionnelle concerne le négoce, les fabricants et les installateurs de produits
sanitaire chauffage. Ce sont ceux qui assurent le meilleur service en comparaison aux
GSB ».

Les fédérations et syndicats professionnels ont défini leurs actions par
référence a la notion de défense de la filiere professionnelle

M. K..., directeur des ventes France de la division sanitaire et salle de bains au sein de la
société Villeroy et Boch, et président de la FISB, a distingué «la filiere
professionnelle » d’une part, les GSB et coopératives d’installateurs d’autre part : « La
filiere professionnelle se rémunére de la fagon suivante : pour un prix consommateur de
100, I’installateur achete a 75, le grossiste achete a 56. Dans la distribution en GSB, la
GSB achéte en prix net aux fabricants et prend une marge de 20 %. La coopeérative
achéte aux mémes conditions que les grossistes » (annexe 52 cotes 2527-2535).

Dans un courrier du 20 octobre 1995 adressé a M. L..., gérant du groupement
Centramat, M.J. Y..., président de la FNAS, écrit (annexe n°2, scellé FNAS 1,
cote 29) : « En effet, la position de la fédération, en la matiére est comme elle a
toujours eté clairement affichée, notamment vis-a-vis des fournisseurs = respect du
circuit professionnel ». M. Y... a défini cette notion (annexe n° 32, cote 989) : « Nous
définissons la chaine professionnelle comme suit : les fabricants - les négociants - les
installateurs qui sont des détaillants. Viennent se greffer des collatéraux, par exemple :
Gaz de France, I’Association Chauffage Fioul avec qui nous avons des accords-
cadres ».

M. M..., président de I’une des unions nationales artisanales de la CABEP, I’'UNA-CPC,
a pour sa part déclaré (annexe n° 34, pages 13 et 14) : « Les réunions filieres se
composent de la FNAS, la FISB [Fédération des industriels de la salle de bains], I’AFIR
[Association francaise des industriels de la robinetterie], I’UNCP [Union nationale des
chambres syndicales de couverture plomberie] et nous-mémes (...). Nous tenons a
dynamiser la filiere professionnelle ».

M. N..., chef du service des affaires économiques de la Confédération nationale de
I’artisanat et des petites entreprises du batiment (CAPEB) a déclaré (annexe n° 34,
page 3) : « Pour nous, la notion de filiére professionnelle est importante : les nouvelles
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technologies, I’innovation viennent en amont de la filiere professionnelle. La filiere
professionnelle est essentielle pour nous, comme lien de maintien et de modernité. Il
faut de bonnes relations avec le distributeur et a son tour avec le fabricant. Cette notion
est fondamentale. On essaie de consolider cette filiere professionnelle en signant des
accords entre nous, c’est-a-dire entre fabricants-négociants-installateurs ».

M. D..., président directeur général de la société Pastor et administrateur du
Groupement Sanilabel a déclaré : « la filiere se décline de la maniere suivante : les
fabricants, les négociants, les installateurs. La CAPEB et I'UNCP (FNB) sont
completement opposés aux coopératives d’installateurs et contre les GSB. La CAPEB
est opposée aux coopératives d’installateurs, car elle estime que ces derniéres sortent
de la filiere. La CAPEB est contre le fait que les artisans adhérent a une coopérative.
La CAPEB défend les artisans qui restent dans la filiere. Le but de I’accord cadre est
que les différents partenaires respectent la filiere» (annexe 18 pages 3-4).

MM. O..., P... et Q..., de la CAPEB, section locale de Nantes, ont également confirmé
(annexe n° 36, page 5) : « Actuellement la profession : les fabricants, les négociants et
les installateurs, souhaitent travailler en filiere afin d’éviter les dérives comme la vente
en GSB. La CAPEB ne peut qu’encourager les artisans plombiers a adhérer a cette
filiere ».

M. R..., secrétaire général de la section locale de la CAPEB de Belfort, a de son c6té
précisé (annexe n° 35, page 4) : « La position de la CAPEB est de privilégier et de

renforcer la filiere professionnelle. La politigue de filiere doit étre nettement
renforcée ».

1. LES PRATIQUES DES NEGOCIANTS GROSSISTES ET DE LEUR FEDERATION PROFESSIONNELLE

(FNAS)

a) Les réunions « Grands Confreres »

Les « Grands Confreres » désignent les entreprises qui exercent une activité de négoce
traditionnel principalement dans le secteur des produits sanitaires, de chauffage, de
robinetterie, détiennent une part de marché significative et sont des leaders sur ce
marché. Ces entreprises ont organisé des réunions régulieres au cours desquelles elles
ont décidé et mis en ceuvre des actions concertées a I’encontre des fournisseurs, des
installateurs, des grandes surfaces de bricolage et des coopératives d’installateurs.

Les sociétés Brossette, Porcher, Comafranc, Martin Belaysoud, Dupont sanitaire
chauffage, Cédéo, Richardson, Poliet et Asturienne Penamet, ont régulierement
participé a ces réunions.

La finalité des réunions « Grands Confréeres »

Il ressort des déclarations des représentants des sociétés participantes que les réunions
« Grands Confreres » étaient organisées autour de trois themes principaux : en premier
lieu la réponse a apporter au développement des coopératives d’installateurs et des
grandes surfaces de bricolage ; en deuxieme lieu le niveau des tarifs publics édités par
les fournisseurs de produits sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations,
comparés aux prix pratiqués et affichés par ces deux circuits de distribution; en
troisieme lieu le respect de la filiere professionnelle et les moyens d’en assurer la
cohésion.
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M. B..., président directeur général de la société Brossette a indiqué dans son proces-
verbal du 28 mai 1997 : « ces réunions ont commencé il y a 7 ou 8 ans » (annexe n° 23,
cotes 536 a 548). M. S..., président directeur général de la société Point P jusqu’en 1995
puis président du conseil de surveillance de la société Poliet a confirmé : « Ces réunions
ont débuté avant 1990 » (annexe n° 19, cotes 277 a 289).

M. T..., président directeur général de la société Cédéo a précisé : « M. S... et M. B...
sont a I’origine de la création de ces réunions » (annexe n° 20, cotes 294 a 320).

M. H..., directeur général de la société Asturienne Penamet, a expliqué I’objet de ces
réunions (annexe n° 22, page 10) : « La finalité de ces réunions : les grossistes presents
estimaient que la FNAS ne faisait pas suffisamment passer leurs messages. Un des
themes récurrents était celui des coops; comment faire respecter la filiere
professionnelle ; connaitre les fabricants qui vendaient aux GSB et aux coop. Le but
était de réunir les plus fortes parts du marché afin de convaincre la FNAS. »

M. Patrick G..., directeur général de la société Martin Belaysoud et ancien président de
la chambre syndicale Rhéne Alpes de la FNAS, a de son c6te indiqué (annexe n° 27) : «
Il nous a été proposé de participer aux réunions Grands Confreres des 1992. C’est le
moyen de faire peser pour les plus grands de la profession du négoce de leurs poids
aupres de la FNAS (...) Dés 1993, on aborde toutes les formes de concurrence (GSB,
coopératives, les problémes de concurrence, la tarification publique). Tous étaient
d’accord pour faire évoluer cette tarification publique. Tous n’ont pas utilisé les mémes
moyens. Les réunions ont favoriseé nos decisions chez Martin Belaysoud (...) Nous avons
fait pression sur les fabricants et sur les installateurs pour faire voler en éclat le
carcan des tarifications publiques des fabricants (...). Notre seule issue était de
CONserver Nos marques ».

Les réunions « Grands Confreres» se sont tenues parallelement aux réunions
organisées par la FNAS, mais M. B..., président directeur général de la société
Brossette, a indiqué sur ce point (annexe n°23, page 4) : « Nous souhaitons garder une
certaine autonomie par rapport a la FNAS au sein de laquelle il y a beaucoup de
bavardages. Il y est trés difficile de prendre des décisions».

Les décisions prises au cours des réunions « Grands Confreres »

Les négociants grossistes ont décidé de réagir en commun face a la concurrence exercée
par les grandes surfaces de bricolage et les coopératives d’installateurs. Ils ont adopté au
cours des réunions «Grands Confréres » des mesures collectives destinées a empécher
I’approvisionnement des deux circuits de distribution et a entraver leur développement.

La réunion du 15 septembre 1993.

Une réunion « Grands Confréres » a été organisée le 15 septembre 1993 au cours de
laquelle les négociants grossistes ont décidé de ne pas livrer les coopératives
d’installateurs et les grandes surfaces de bricolage et de boycotter les fournisseurs qui
livraient ces deux circuits de distribution. Un compte rendu de cette réunion dressé par
M. J.P. U... du 17 septembre 1993 a ses directeurs d’agences, comportant la mention
« confidentiel », fait état de ces décisions(annexe n°® 12, scellé Richardson 1, cote 24) :

«Objet : FNAS — Réunion Grands Confréres du 15 septembre (Brossette, Poliet, Cédeo,
Comafranc, Martin Belaysoud, Asturienne, Dupont)

= Brossette se plaint des marges sur les Savoies et nous demande ainsi qu’a Martin un
effort de concertation (...)
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= Les coopératives d’installateurs s’en tirent avec 16 % de marge (pas de fiscalite) —
Défense de les livrer (La SEM le fait & Clermont).

= Ne pas livrer les grandes surfaces

= Tous sont d’accord pour promouvoir la facturation des frais de facturation et de
livraison

= Boycaotter les fournisseurs qui vendent directement (SLCF) ou aux grandes surfaces
de bricolage (Franco-Belge sous une autre marque) ».

Les explications des sociétés.

M. I..., président directeur général de la société Dupont sanitaire, a déclaré (annexe
n24, page 6) : «Je serais trés surpris que soit dit lors de ces reunions Grands
Confreres « défense de les livrer » - « ne pas livrer les grandes surfaces ». Je pense que
M. U... s’adresse a ses directeurs ».

M. J.C. G..., directeur géneral de la société Martin Belaysoud, a également déclaré ne
pas se souvenir des décisions prises au cours de cette réunion (annexe n° 27, cotes 661 a
680, page 15). Toutefois, la société Martin Belaysoud a envoyé une lettre au fabricant
de produits de chauffage Saunier Duval le 22 novembre 1993 (annexe 2 scellé FNAS 1
cote 27) pour obtenir des explications sur la vente de ses produits en GSB : « On s’est
ému, moi y compris, auprés de Saunier Duval, fabricant de chaudiéres murales, des
prix pratiqués par les GSB. Nous avons demandé a Saunier Duval comment les GSB
pouvaient vendre si peu cher les chaudieres murales ».

M. H..., directeur général de la société Asturienne Penamet, et M. V..., directeur
commercial de la société Richardson, ont en revanche confirmé les décisions prises au
cours de la réunion. M. H... a indiqué (annexe n°® 22, page 11) : «Il a été demandg, lors
de cette réunion du 17 septembre 1993, de ne pas livrer les coopératives d’installateurs.
Je pense que cela a été suivi d’effets. Cela a été décidé uniquement pour les gammes
sanitaires et chauffage. J’ai livré les coopératives d’installateurs en produits de
couverture. Le but était d’éviter que les coopeératives d’installateurs développent leur
activité négoce (...) aujourd’hui le négoce dit qu’il faut boycotter SLCF. Nous ne
pouvons pas boycotter SCLF car cette marque est incontournable pour nos agences ».

M. V..., directeur commercial de la société Richardson, a précisé (annexe n° 26, cotes
589 a 596, pages 5 et 6) « J’étais absent lors de cette réeunion. M. Jean-Pierre U... y a
participé. ‘Défense de les livrer’ signifie qu’il est interdit de livrer les coopératives
d’installateurs. Richardson n’a jamais livré les coopératives d’installateurs. Si une
coopérative passe commande chez Richardson, nous refusons de les livrer. Les
grossistes n’ont pas vocation a livrer les coopératives d’installateurs. » M. V... a ajouté
: « La SEM est un grossiste plus petit que Richardson situé a Rodez. La SEM n’est pas
réputée pour sa déontologie commerciale c’est-a-dire qu’elle livrait les coopératives
d’installateurs. Je ne sais pas si la SEM vend aujourd’hui aux coopératives
d’installateurs». S’agissant de la mention « Ne pas livrer les grandes surfaces »,
M. V... a indiqué « Si une grande surface passe commande a Richardson, nous ne
livrons pas. Certains grossistes livraient les grandes surfaces par exemple Berton
Sicard a Avignon ». S’agissant du paragraphe « Boycotter les fournisseurs qui vendent
directement (SLCF) aux grandes surfaces bricolage », M. V... a précisé : « SLCF -
société LE CHAUFFAGE FRANCAIS- est un fabricant-négociant. SLCF a
ponctuellement vendu en direct. Il n’y a pas eu de boycott de la SLCF avec qui nous
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réalisons peu de transactions. Cependant d’autres grossistes travaillent peut étre
beaucoup plus avec la société SLCF ».

La réunion du 26 avril 1995

Une réunion « Grands Confréres a été organisée le 26 avril 1995. Au cours de cette
réunion, il a été décidé de sensibiliser d’autres négociants a la livraison des coopératives
d’installateurs par les fournisseurs, afin qu’ils interviennent aupres de ces derniers.

Le compte rendu de la réunion de M. B..., président directeur général de la société
Brossette précise a propos de I’approvisionnement des coopératives d’installateurs
(annexe n° 7, scellé 6, cote 121) :

« Memo — Réunion Grands Confréres du 26 avril 1995

Tous les participants ont confirmé tout I’intérét qu’ils portaient a cette réunion mais
nous avons malheureusement enregistré I’absence de Messieurs S..., I... et H....

EDIFACT (...)

FOURNISSEURS PARTENAIRES (...)

NEGOCE (...)

EVOLUTION DES VENTES EN GRANDES SURFACES

Comafranc nous a, a nouveau, fait part de son souci devant I’évolution des ventes en
grandes surfaces. La société Castorama, dans une diffusion interne et confidentielle
déclara qu’elle estimait étre le numéro 1 de la robinetterie en France, loin devant
Brossette.

POLITIQUE SALLE D’EXPO

M. P. G... a montré son nouveau tarif édité pour les céramistes, a prix nets, remise R1
déduite, remise R2 a deduire, mais il a toutefois précisé que peu de clients bénéficiaient
de cette remise R2. Il a I’intention de compléter ce tarif pour un tarif robinetterie
également a prix nets. Toute référence a prix public est abandonnée, toutefois les ventes
au Grand Public sont majorées d’un coefficient 133 et les ventes professionnelles d’un
coefficient 120 a 125 ».

POLITIQUE COOPERATIVES

Martin Belaysoud se sensibilise maintenant au probleme des coopératives (...) Nous
avons insisté a nouveau pour que les autres négociants agissent vivement aupres des
fournisseurs qui continuent a approvisionner les coopératives d’installateurs, que ce
soit en Auvergne, en Normandie ou dans d’autres régions. La politique de Richardson
est toujours aussi prudente. Par contre Poliet s’est engagé a transmettre ce souhait aux
collaborateurs de Cédéo. Nous avons échangé un certain nombre de nos vues sur la
politique de quelques grands fournisseurs de type De Dietrich et Chappée a I’égard de
ces coopératives d’installateurs, pour considérer qu’ils ne se comportent pas en
partenaires, mais en fournisseurs purs et durs. Monsieur W... nous dit avoir envoyé une
lettre recommandée & Monsieur 1... pour lui faire part de sa désapprobation a I’égard
de sa politique vis-a-vis des négociants allemands qui viennent s’installer en Lorraine

(-..) ».

Une lettre de M. B... aux établissements Porcher (annexe n° 7, scellé 6, cote 119)
mentionne les sociétés représentées lors de la réunion. Etaient représentées, outre la
societé Brossette, les sociétés Poliet, Richardson, Comafranc, Martin Belaysoud.
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Des notes manuscrites ont été prises par M. J.P. U... (annexe n° 12, scellé Richardson 1,
cote 20). Elles comportent les mentions suivantes :

« Grohe veut pénétrer le marché des GSB
Développement C2A Clermont Boycott frs

DD favorise I’implantation d’un allemand en Moselle
BR (C2A approvisionné/Descours et la SEM

voir la marque distribuée

Chappée il faut contacter au plus haut niveau
Chaffoteaux favorise la GSB.

Grohe est un fabricant de robinetterie sanitaire dont les produits disposent d’une grande
notoriété. C2A est une coopérative d’installateurs. Descours et Cabaud est un négociant-
grossiste qui réalise peu de volume en produits sanitaires et de chauffage. La SEM est
un négociant situé a Rodez. Chappée et Chaffoteaux sont des fabricants d’appareils de
chauffage dont les produits bénéficient également d’une grande notoriéte.

Les explications des sociétés.

M. J.P. U..., président directeur général de la société Richardson, a déclaré a propos de
cette note manuscrite (annexe n° 26, cotes 597 a 616, page 6) : « Il s’agit d’une note
manuscrite rédigée par moi. C’est une prise de notes lors d’une réunion ‘Grands
Confreres’ (datée du 26-4-95) ». S’agissant de la mention « Développement C2A
Clermont boycott fournisseurs », M. J.P. U... a indiqué : « C2A est la coopérative
d’installateurs de Clermont. C’est une coopérative d’installateurs. Cette coopérative ne
peut étre livrée par nos fournisseurs. Nos fournisseurs doivent choisir leur filiére ou la
coopérative ou le négoce. Ceci est une idée et non un constat. C’est notre agence de
Clermont-Ferrand qui devait faire les démarches auprés des fournisseurs. Richardson
était le principal visé par cette initiative de boycott. Peut étre la société Martin
Belaysoud pouvait étre concernée. C2A existe encore mais je crois qu’elle ne s’est pas
beaucoup développée. » S’agissant de la mention « C2A approvisionné/Descours et la
SEM », M. J.P. U... a précisé (page 7 du procés-verbal) : « C2A est approvisionnée par
Descours et Cabaud et la SEM. Descours approvisionne la coopérative alors que nous
demandons a nos fournisseurs de ne pas livrer cette coopérative (...). La SEM est un
négociant dont le siege est a Rodez (...). La SEM n’est pas adhérente a la FNAS. Elle ne
fait pas partie du club ‘Grands Confréres’. ‘BR’ dans la marge signifie Bruno U.... »
S’agissant de la phrase « Chappee - il faut contacter au plus haut niveau », M. J.P. U...
a ajouté (page 8 du proces-verbal) : « Je ne me souviens pas qui a demandé de contacter
Chappée au plus haut niveau. Chappée est un fabricant de matériel de chauffage
(comme De Dietrich). Bruno U... connaissait mieux le contexte local ».

Les représentants des sociétés Martin Belaysoud, Comafranc, Brossette ont de leur coté
commenté le compte rendu de M. B... (annexe n° 7, scellé 6, cotes 120, 121, 122).
M. Pascal W..., président du directoire du groupe Comafranc, a apporté les précisions
suivantes concernant le paragraphe relatif aux coopératives d’installateurs (proceés-
verbal, annexe n° 21, cotes 401 a 412, page 6) : « Je n’identifie pas M. 1.... Nous avons
eu des problemes de concurrence avec des négociants allemands qui avaient un
différentiel de prix important. Nous avons contacté les fournisseurs dont Grundfos,
Grohé, peut-étre De Dietrich. Je n’ai jamais envoyé de lettre recommandée a M. 1....
C’est peut étre mon frere». M. W... a ajouté : « Il me semble que M. 1... (est) un
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représentant de Grundfos». M. Pierre W... est membre du directoire et M. Bernard W...,
directeur général du groupe Comafranc. M. Pascal W... a précisé « Mon frére, M. Pierre
W..., se rend a ces réunions (...) ».

M. J.C. G...,, directeur général de la société Martin Belaysoud, a déclaré pour sa part
(annexe n° 27, cotes 661 a 680, page 13) : « Nous parlons de tout dont les GSB, les
coops, la VPC ». S’agissant du paragraphe relatif a la CAPEB de Savoie, M. J.C.G... a
indiqué : « M. M... est président de la CAPEB nationale pour la section plomberie. 1l est
de plus installateur a Chambéry. 1l a voulu en Savoie consulter les négociants de Savoie
en utilisant la casquette CAPEB. Nous n’étions pas intéressés car nous ne voulions pas
faire les mémes prix a 600 installateurs de la Savoie. » S’agissant du paragraphe relatif
au fabricant De Dietrich, M. J.C. G... a indiqué (page 14) : « Je suis surpris par les
propos tenus au sujet de De Dietrich car je le considére comme un bon partenaire. »

M. B..., président directeur général de la societé Brossette a indiqué s’agissant du
paragraphe relatif a la CAPEB (annexe n° 23, cotes 536 a 548) : « Nous avons reproché
a la CAPEB de faire par courrier des declarations en faveur des coopératives
d’installateurs mais déplacées vis-a-vis des négociants ». S’agissant du paragraphe
relatif & la société De Dietrich, M. B... a précisé (page 7 du procés-verbal) : « De
Dietrich continue de vendre aux coopératives d’installateurs malgré nos messages de
mécontentement. M. B... a ajouté : « Chappée a développé une 2°™ marque ldeal
Standard ». M. B... a précisé également que « La notion de fournisseur partenaire a été
développée par la FNAS ».
La réunion du 20 septembre 1995

La note de M. U... du 1 septembre 1995 a ses directeurs d’agences locales et courrier de
M. 2... du 18 septembre 1995 en réponse a M. U... précisent toutefois I’objet de cette
réunion.

Note de M. U... (annexe 12 scellé 1 cote 32) :
« Objet : Réunion Grands Confréres

Je dois rencontrer les directeurs généraux de Brossette, Poliet, Comafranc, Martin
Belaysoud, Dupont le 20 septembre prochain.

Y a-t-il des théemes que vous pensez utile d’aborder ?
En général les discussions portent sur :
le mouvement coopératif,
la diffusion de prix public par les fournisseurs
la politique des fabricants de CMG
la solidarité confraternelle vis a vis des groupements d’achats des clients
comment limiter le pouvoir de la CAPEB
Ceci pour vous mettre en jambe ».

Réponse de M. Guy 2..., directeur de I’agence d’Aubagne a M. JP U... (annexe 12
scellé 1 cotes 25-26)

« Objet : Réunion Grands Confréres — Votre note du 1* septembre
(...) MOUVEMENT COOPERATIF
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Je pense que la seule réponse est une offre de conditions dissuasives pour éviter les refus de
vente et une forte pression aupres des fournisseurs pouvant aller jusqu’au boycott concerté.

La coopérative Laurens qui livre dans toute la France et qui fait visiter les entreprises par
des VRP pourrait faire I’objet d’une action en commun (...)

LA POLITIQUE DES FABRICANTS DE CHAUDIERES MURALES A GAZ

105.

106.

107.
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109.

Les fabricants sont les « patrons » du marché. Pour faire changer les choses il faudrait
que les grandes maisons se concertent pour élaborer une charte entre grossistes et
fabricants qui fixe les regles du jeu et les devoirs de chacun.

Des mesures coercitives pourraient étre envisagees contre I’une ou I’autre des parties
en cas de non-respect des engagements ».

Les explications de la société Richardson

M. J.P. U..., président directeur général de la société Richardson, a commenté le
courrier qu’il a recu de M. Besucco en ces termes (annexe 26, cotes 597 a 616) : « Il
s’agit de reflexions de M. Besucco, directeur d’Aubagne. Laurens est un négociant et
non une coopérative (...). Le directeur d’Aubagne fait simplement part de ses réflexions
en ce qui concerne les coopératives d’installateurs (...). Besucco souhaite distinguer les
conditions faites par les fournisseurs aux coopeératives d’installateurs et aux négociants,
ces derniers apportent un service supplémentaire. En ce qui concerne les fabricants de
chaudieres murales a gaz, ils interviennent directement sur le marché. Les fabricants se
sont engagés a ne pas vendre aux GSB (...). Nous avons rencontré tous les fabricants de
chaudieres murales au gaz pour négocier sur cette multidistribution ».

M. J.P. U... a ajouté (page 9 du procés-verbal) : « Laurens n’est pas une coopérative,
mais un négociant. Nous ne voulons pas que nos fournisseurs nous court-circuitent.
Nous ne voulons pas que les marques distribuées par Richardson soient présentes chez
les coopératives d’installateurs. Notre seul moyen de défendre cette position est de
menacer le fournisseur de déréférencement ».

La réunion du 20 septembre 1995 reportée

Cette réunion a fait I’objet d’un premier report au 10 octobre 1995 (annexe 7 scellé 6
cote 115) comme le précise le fax de M. B..., président directeur général de la société
Brossette, du 5 septembre 1995 :

« Réunion Grands Confreéres :

Messieurs, compte tenu d’obligations professionnelles auxquelles je n’ai pu me
soustraire, je suis dans I’obligation de reporter notre réunion du 20 septembre prochain
a une date ultérieure. Je vous propose le mardi 10 octobre a la méme heure et au méme
lieu.

Destinataire : Messieurs I..., 3..., H..., Pierre W..., Patrick G..., JP U..., S... »

Ce fax comprend la mention manuscrite « ok » au-dessus des noms de MM. I..., H...,
W...,S... et « + 4... (0k) ».

Cette réunion a fait I’objet d’un second report au 16 novembre 1995 pour cause de
greve comme I’indique le fax de M. B... du 2 octobre 1995 (annexe 7 scellé 6 cote 107).
Les societés Asturienne (cote 112), Dupont sanitaire chauffage (cote 113), Porcher (cote
114) ont confirmé leur participation & la réunion du 16 novembre 1995. Le fax de M.
Gérard B..., du 2 octobre 1995 (annexe n° 7, scellé 6, cote 107) mentionne « OK » au-
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dessus des noms des destinataires que sont les sociétés Dupont sanitaire chauffage,
Porcher, Asturienne Penamet, Comafranc, Poliet, Richardson.

Laréunion du 16 novembre 1995

La réunion « Grands Confréeres » a donc eu lieu le 16 novembre 1995. Les notes prises
par M. J.P. U... au cours de cette réunion (annexe n° 12, scellé 1, cote 28) comportent
les indications suivantes :

« - CMG grandes surfaces

- Tarifs : Allia maintient sa position

- Selles a emboité le pas

- Appro Coop. sortie Desbordes Atlantic
(Brossette et Comafranc)

- Vinadia a commencé en juillet (37 adhérents)
bien bloquée livre en appro ...)

Oertli livre en chaudiére

Fr Radson

Finimetal

Delabie

Wirquin (vidage)

Oertli

Giacomini (C2A) »

Les explications des sociétés

M. J.P.U..., président directeur général de la société Richardson a apporté les précisions
suivantes sur ce document (annexe n° 26, cotes 597 a 616, page 12) : « Il s’agit de notes
manuscrites de ma main». ‘Chaudiéres murales a gaz: grandes surfaces’. La
profession s’étonne que ces chaudiéres soient vendues en GSB. Nous souhaitons, nous
‘Grands Confreres’, que les tarifs publics fournisseurs soient moins éleves et reflétent le
niveau du marché. Ces notes sont préparatoires a la réunion du 16/11/95.
‘approvisionnement coopératives d’installateurs : sortie Desbordes et Atlantic’ : Ces
notes sont préparatoires a la réunion du 16/11/95. Desbordes et Atlantic ne devaient
plus les livrer. Brossette et Comafranc sont d’accord pour que Desbordes et Atlantic ne
livrent pas les coopératives d’installateurs, toutes les coopératives d’installateurs. Je ne
sais pas qui de Brossette ou de Comafranc a cité Desbordes et Atlantic. Atlantic est un
fournisseur important. Brossette et Comafranc nous ont indiqué que Desbordes et
Atlantic étaient d’accord pour ne plus livrer les coopératives d’installateurs ».

M. J.P. U... a précisé que la création d’une nouvelle coopérative, la coopérative
d’Annecy, était de nature a accentuer les tensions qui existaient entre les négociants et
les fournisseurs. Les sociétes représentées aux réunions « Grands Confréres » étaient
informées de toute nouvelle création de coopérative (page 13 du proces-verbal) :
« Vinadia a commencé en juillet (37 adhérents). Bien bloqué en approvisionnement’ Ce
sont des informations que j’ai communiquées aux ‘Grands Confréres’ ». M. U... a
indiqué a propos de la lite des fournisseurs : « Dans la liste des fournisseurs que j’ai
dressée avant le début de la réunion je note: Giacomini (C2A) : Ceci signifie que la
coopérative C2A est livrée par Giacomini. » Le 17 janvier 1996, la société Richardson a
déréférencé le fabricant Giacomini et il en a informe la société Martin Belaysoud au
siege de laquelle la piece a été saisie (annexe 13 scellé 4 cote 280).
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Une télécopie du 6 decembre 1995 de M. J.C. G..., directeur genéral de la société
Martin Belaysoud adressée a M. G. B..., président directeur général de la société
Brossette, comporte les mentions suivantes (annexe n° 13, scellé 3, cote 40) :

« offensive sur le marché ‘Chauffage’ des GSB ou émanations apparentées
Castorama

Bricomarché/Intermarché

Groupement “‘quincaillier’ Domaxel »

« Incohérence de la politique commerciale d’un certain nombre de grands industriels
fournisseurs, visant du volume a court terme. Ceci favorise I’offensive ci-dessus, mais
perturbe aussi les équilibres du marché et favorise I’émergence de réseaux paralleles
(type Hamel) ; il me paraitrait positif que nous puissions, sur certains de ces themes,
développer une attitude de réponse commune. ».

La réunion du 25 avril 1996

Une autre réunion « Grands Confréres » a eu lieu le 25 avril 1996. Une convocation a
été adressé a « MM. I... (Dupont), 3... (Porcher), JR 5..., Pierre W..., Jean-Christophe
G..., 4... (Poliet), JP U..., T... (Cédeo) » (annexe 7 scellé 6 cote 134).

Un compte rendu de cette réunion de M. J.P. U..., rédigé a I’intention de certains
directeurs d’agence de la société Richardson, fait état de la décision de maintenir la
pression sur les fournisseurs qui approvisionnent les coopératives d’installateurs
(annexe n°® 12, scellé 2, cote 5, et scellé 1, cote 40). Les négociants grossistes ont
également decidé de faire campagne pour dissuader les fournisseurs de diffuser leurs
tarifs publics :

« Réunion Grands Confreres: Maisons représentées Point P, Cédéo, Brossette,
Porcher, Martin Belaysoud.

Coopératives d’installateurs (véritables). On maintient la pression sur les fournisseurs
qui les approvisionnent pour parvenir a ce qu’ils arrétent leurs livraisons. 1l n’est pas
souhaitable que les fournisseurs le leur écrivent car de tels courriers peuvent provoquer
des actions judiciaires en refus de vente et des décisions défavorables qui seront un bon
argument pour continuer.

Tarifs : On refait campagne pour dissuader les fournisseurs de diffuser des tarifs,
notamment auprés de Jacob et Villeroy et Boch (Porcher) est d’accord. Martin
Belaysoud diffuse un tarif professionnel et a un tarif expo (non diffusé) majoré de 1.25
sur le non-raccordable et de 1.33 sur le raccordable. Tout le monde pense que la
facturation a prix nets sans faire apparaitre les remises sur les factures est idéale et
qu’il faut y tendre. »

Les explications des sociétés.

Les représentants des sociétés Richardson, Brossette, Martin Belaysoud ont apporté les
commentaires suivants.

M. Patrick 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson, a
précisé (annexe n° 6, page 12) : « Lettre du 2 mai 1996 de J.P. U... suite a la réunion
des « Grands Confreres ». Le paragraphe sur les coopératives d’installateurs n’apporte
rien de nouveau. Nous avons maintenu la pression sur Valentin, Atlantic. Je ne me
souviens pas en avoir contacté d’autres sur ce sujet ».
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M. J.P. U..., président directeur géneral de la méme société, a indiqué (annexe n° 26,
pages 9, 16, 17) : « Nous abordons le theme des coopératives d’installateurs lors des
réunions ‘Grands Confreres’. Ces démarches des grossistes a I’encontre des fabricants
ont été abordées lors de la réunion ‘confréres’ suivante avec Cédéo, Martin, Brossette
(...). C’est un document qui résume les propos tenus en réunion Grands Confreres du
25 avril 96. C’est un document a destination de certains directeurs d’agence de la
société Richardson (...). La pression a I’égard des fournisseurs qui livrent les
coopératives d’installateurs est I’aboutissement d’un consensus. Cette démarche est une
opinion partagée entre les différents ‘Grands Confreres’ présents a la réunion du 25
avril 96 ».

Le terme « pression » a éte deéfini par M. B... et par M. J.P. U.... M. B..., président
directeur général de la société Brossette, a précisé (annexe n° 23, page 5) : «‘Pression’
signifie que des messages de mécontentement ont été diffusés de la part de nos
acheteurs. Nous n’apprécions pas la multidistribution. Nous respectons les fabricants et
nous souhaitons qu’ils nous respectent car nous investissons pour commercialiser leurs
marques ».

M. J.C. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud, a déclaré (annexe n° 27,
page 14) . « J’étais présent. ‘On maintient la pression sur les fournisseurs’ signifie on
continue a faire passer le message auprés des fabricants. Les messages peuvent étre
plus ou moins forts par exemple Grundfos ».

Laréunion du 9 octobre 1996

Le courrier de la société Brossette BTI du 3 septembre 1996 informant de la tenue de la
prochaine réunion Grands Confréres le 9 octobre 1996 avait pour destinataires MM. 1...,
3..., 5..., Pierre W..., Jean-Christophe G..., 4..., U...,, T....

Par un courrier du 4 octobre 1996 (annexe n° 12, scellé 1, cote 39) M. J.P.U...,
président directeur général de la société Richardson, a interrogé les directeurs d’agence
de la société sur les themes qu’ils souhaitaient voir développer lors de la réunion du
9 octobre 1996, ainsi que sur les actions menées localement. M. U... a porté plusieurs
mentions manuscrites sur le document (scellé 1, cote 39) parmi lesquelles figurent les
mentions suivantes : « coopératives d’installateurs - GSB pressions sur les
fournisseurs » Face a cette mention figurent les annotations suivantes : « murale
Danfoss défilé » « Valentin condamné ». Le document mentionne la présence des
représentants des sociétés Brossette, Cedéo, Comafranc, Martin Belaysoud, Dupont
sanitaire chauffage Porcher, et Richardson.

M. U... a précisé, a propos de ce courrier, (annexe n° 26, page 17) : « Les mentions
manuscrites sont de ma main. Iy a des thémes que je voulais aborder avec les ‘Grands
Confreres’ ; ‘coopératives d’installateurs - GSB : pressions sur les fournisseurs’ : ceci
signifie : pression sur les fabricants de chaudiéres murales qui livrent la GSB et les
coopératives d’installateurs ; ‘Danfoss défilé” signifie qu’il ne veut pas tenir compte de
nos avertissements. Danfoss ne veut pas tenir compte des avertissements de Richardson.
La pression devait aussi porter sur Valentin ».

Les tarifs publics édités par les fournisseurs de produits sanitaires étaient également un
sujet débattu lors de cette réunion. En réponse a la demande de M. J.P. U..., M. J.M. 7...
de I’agence Richardson de Béziers, a, par télécopie du 5 octobre 1996, suggéré de
continuer « aupreés des fournisseurs/sanitaire pour qu’ils reduisent leurs prix publics
conseillés (ou qu’ils les arrétent) » (annexe n° 12, scellé 1 cote 34).
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M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand, a suggéré, parmi les themes qu’il
souhaitait voir évoquer, celui de I’interdiction du refus de vente (annexe n°® 12, scellé 1,
cote 36) : « Comment le rétablissement du refus de vente de I’ordonnance du 01-12-86
par I’article 14 de la loi du 1*" juillet 96, est-elle percue par les confréres ? ».

Un courrier manuscrit du 7 octobre 1996 de M. B. 8..., directeur de I’agence Richardson
de Grenoble, mentionne le théme des tarifs publics des fournisseurs et fait état d’une
action locale menée par la société Martin Belaysoud a I’encontre du fabricant De
Dietrich, ainsi que d’un accord entre la CAPEB 90 et le magasin a I’enseigne Leroy
Merlin de Belfort (annexe n° 12, scellé Richardson 1, cote 33).

« tarifs : il faut « enfoncer le clou » pour que les « grands » nous suivent sur la voie des
tarifs dissociés de ceux des fabricants et facturent en prix net ».

« Relations locales :Rien de particulier a signaler sauf peut étre les actions ponctuelles
mais séveres de Martin Belaysoud, notamment en DD » (De Dietrich) ».

« GSB : I’accord de la CAPEB 90 avec Leroy Merlin, méme s’il est contesté par la
CAPEB nationale, montre bien le travail de pénétration de nos réseaux de clientele
qu’ont entrepris les GSB ».

Il est fait référence a un litige qui oppose I’établissement Leroy Merlin de Belfort et la
CAPEB 90 (cf infra). M. 8... s’inquiete du développement des ventes dans les grandes
surfaces de bricolage, et de I’attitude de certains installateurs qui achétent leurs produits
dans ces magasins.

Une note manuscrite a été saisie dans le bureau de M. Gérard B.... Ce document, classé
dans un dossier « FNAS Grands Confreres M.B... », au méme titre que des documents
relatifs a la réunion du 9 octobre 1996, indique que les themes suivants ont été abordés
au cours de la réunion (annexe n° 7, scellé 6, cote 126) :

« - politique tarifaire (tarif public)
- coopératives d’installateurs
CAPEB 90 (...)

- politique GSB ».

Ces themes figurent également dans des notes prises par M. J.P. U... lors de cette
réunion (annexe n° 12, scellé 1, cote 44). Les mentions sont en outre suivies d’un
commentaire sur la politique tarifaire de certains fournisseurs, notamment les
fournisseurs Villeroy et Boch et Grohe. Les négociants ont décidé d’exercer des
pressions sur les fournisseurs, afin que ces derniers modifient a la baisse les tarifs
publics. Les fournisseurs Grohe et Villeroy et Boch ont cédé aux pressions et ont
proposé un nouveau tarif. Il est par ailleurs fait référence a des commissions, dites
« commissions économiques ».

« coopératives d’installateurs 4 commissions dont 2 »
« commissions radiateur se réunit le 18/11 »

« CAPEB 90 » (...)

« Politique tarifaire des fournisseurs.

Baisse du niveau de 15 % VB, Grohe »

M. J.P. U... a indiqué a propos de ces notes (annexe n° 26, page 18) : « Il s’agit de notes
prises au cours de la réunion Grands Confréres du 09/10/96 ». M. U... a indiqué au
sujet de la mention « coopératives d’installateurs 4 commissions dont 2 » (cote 44) :
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« Je ne sais pas dans quel cadre s’inscrivent ces 4 commissions. Je n’ai pas participé a
ces 4 commissions. La réunion Commission radiateurs se tenait le 18/11. Je ne sais pas
dans quel cadre ceci se déroule. Je ne sais pas si M. Bruno U... y participait ».

M. J.P. U... a également adressé un compte rendu de cette réunion a ses directeurs
d’agence (annexe n° 12, scellé 1, cote 41). Le nom des représentants des sociétés qui
participaient a la réunion y est mentionné. Il s’agit des sociétés Brossette, Point P,
Cédéo, Porcher distribution, Martin Belaysoud, Richardson. Le compte rendu fait état
d’une décision prise lors de cette réunion a I’encontre des fournisseurs et d’un
commentaire sur les grandes surfaces de bricolage :

« Fournisseurs.

La consigne est de maintenir la pression pour empécher les livraisons aux
coopératives d’installateurs, aux GSB, la diffusion de tarifs publics et la mise en
place d’opérations promotionnelles sans concertation préalable.

GSB

Leur plan d’attaque de la clientéle professionnelle est di au fait qu’elles plafonnent
avec les particuliers et sont limitées dans leurs nouvelles implantations.

Si les installateurs se laissent seduire, moins de géne pour nous a vendre aux
particuliers. »

M. Patrick G..., directeur général de la société Martin Belaysoud, a déclaré que les
décisions prises par les « Grands Confréres » avaient été suivies par la société : « Ces
réunions ont favorisé nos décisions chez Martin Belaysoud » (annexe n° 27, pages 9 et
10).

M. J.P. U... a souhaité que les fournisseurs aient une politique de marques différenciée
selon les circuits de distribution, et a déclaré que le seul moyen d’obtenir cette

différenciation des marques était de menacer le fournisseur de déréférencement.

134. Les dates et I’objet des réunions « Grands Confréres » sont récapitulées ci-apres :

REUNIONS « GRANDS CONFRERES »

DATES

OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES

15/09/93

Brossette

Poliet

Cédéo

Comafranc

Martin Belaysoud
Asturienne Penamet
Dupont sanitaire

- Défense de livrer les coopératives d’installateurs en produits sanitaires, de chauffage,
de climatisation et de canalisations.

- Ne pas livrer les grandes surfaces de bricolage.

- Boycotter les fournisseurs qui livrent directement [les grandes surfaces de bricolage et
les coopératives d’installateurs], notamment le fabricant SLCF, méme sous une autre
marque.

Richardson (annexe n°® 12, scellé 1, cote 24)
DATES OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES

- Pressions sur les fournisseurs, afin qu’ils cessent d’approvisionner les coopératives
26/04/95 d’installateurs [décision nationale].

- Surveillance de la politique commerciale des fournisseurs De Dietrich, Chappée,
Brossette Grohe, Chaffoteaux et Maury.
Porcher - Désapprobation de la politique commerciale des fournisseurs De Dietrich, Chappée.
Poliet - Boycot des fournisseurs qui livrent la coopérative C2A par I’Agence Richardson de
Richardson Clermont-Ferrand.
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Comafranc
Martin Belaysoud
(annexe n° 7, scellé 6, cote 119)

- Pressions sur le fabricant Grundfos qui livre des négociants allemands, ainsi que sur les
fournisseurs Grohe, De Dietrich. \
- Le fabricant Chappée a d(i développer une 2°™ marque

Convocation a la réunion du
20/09/95

Richardson

Brossette

Porcher

Poliet

Comafranc

Martin Belaysoud

Dupont sanitaire chauffage

- Pressions sur les fournisseurs de chaudieres murales a gaz afin qu’ils cessent la
multidistribution.

- Pressions sur le négociant Laurens, afin qu’il cesse de livrer les coopératives
d’installateurs (proposition de M. Besucco, directeur de I’Agence Richardson
d’Aubagne).

(annexe n® 12, scellé 1, cote 32)

16/11/95

Porcher
Comafranc
Richardson
Brossette

Poliet

Martin Belaysoud

Les fournisseurs Allia et Selles ont maintenu leur position sur les tarifs publics.

Mesure de rétorsion (boycott) a I’encontre des fournisseurs Desbordes et Atlantic par
Brossette BT1 et Comafranc.

Liste des fournisseurs qui livrent les coopératives d’installateurs: De Dietrich,
Giacomini, Wirquin, Delabie.

(annexe n° 7, scellé Brossette 6, cote 107 et annexe n° 12, scellé Richardson 1, cote 32).

25/04/96 - Pressions sur les fournisseurs pour qu’ils cessent de livrer les coopératives
d’installateurs, notamment les fournisseurs Valentin, Atlantic, Grundfos
Poliet - Pressions sur les fournisseurs pour qu’ils cessent de diffuser leurs tarifs publics
Cédéo (notamment Jacob Delafon, Villeroy et Boch), et proposition d’une facturation a prix
Brossette nets sans faire apparaitre les remises sur les factures
Porcher
Martin Belaysoud (annexe n° 7, scellé 6, cote 134 et annexe n° 12, scellé 2, cotes 5 et 40).
Richardson
09/10/96
- Pressions sur les fournisseurs de chaudiéres murales a gaz pour qu’ils cessent de livrer
Brossette les grandes surfaces de bricolage et les coopératives d’installateurs.
Cédéo - Maintien des pressions sur les fournisseurs Danfoss et Valentin. La société n’a pas tenu
Martin Belaysoud compte des avertissements de la société Richardson et a proposé une baisse des tarifs 15
Porcher %.
Richardson - Pressions sur les fournisseurs afin qu’ils baissent leurs tarifs publics ou les suppriment,
Poliet notamment Grohe, Villeroy et Boch. Ces fournisseurs ont cédé aux pressions.

(annexe 12, scellé 2, cote 4, 34 et
39 et annexe 7, scellé 6, cotes
125, 127, 129, 130)

- Mise en place d’un calendrier des commissions économiques (4 commissions
sanitaires).
- Actions ponctuelles de la société Martin Belaysoud sur le fabricant De Dietrich.

b) Les réunions internes a la FNAS (Fédeération francaise des négociants en Appareils
sanitaires, de chauffage, de climatisation et de canalisations).

135. Les craintes des négociants grossistes face au développement et a la politique tarifaire
des grandes surfaces de bricolage et des coopératives d’installateurs, développement
soutenu selon eux par la politiqgue de multidistribution pratiquée par certains de leurs
fournisseurs, se sont également manifestées lors des réunions des instances de la FNAS,
bureau et conseil national, ainsi que lors des assises de la fédération et des réunions
dites « commissions économiques » que la fédération a organisées.

1. Les réunions du bureau de la FNAS

136.

Les réunions de bureau se tiennent la veille des réunions du conseil d’administration.

Les pieces recueillies au cours de I’enquéte administrative donnent des précisions sur
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les sujets abordés lors de ces réunions. Ces sujets sont identiques a ceux évoques lors
des réunions « Grands Confreres ».

En 1995 et en 1996, les membres du bureau étaient a M. Pierre 9..., président
d’honneur, M. Jacques Y..., Vice-président de la FNAS, M. Pierre 10..., Conseiller, M.
Jean Z..., Délégue géneral, M. Claude 11..., Vice-président chauffage, M. Roland 12...,
Vice-président canalisation, M. J.P. 13..., Vice-président sanitaire et directeur
d’exploitation de la société Cobatri, Mme Monique 14..., Trésorier et président directeur
général de la société Orvif, M. Georges 15..., secrétaire-adjoint et président directeur
géneral de la société Mano, M. Philippe E..., Conseiller et président directeur général de
la société Anconetti Star, M. Patrick G..., Conseiller et DG de la société Martin
Belaysoud, M. Bruno F..., Conseiller et directeur de la division commerciale de la
société Descours et Cabaud.

Laréunion du 15 mars 1995

Un compte rendu manuscrit de la réunion de bureau du 15 mars 1995 de M. 10...,
président de la section locale lle-de-France de la FNAS, comporte les mentions
suivantes (annexe n° 2, scellé FNAS 8, cote 78) :

« Bureau national 15.03.95 17h
Hors CR écrit :

- coopératives d’installateurs

- Sapec relationnel

- Afics d°

- coopératives d’installateurs : ...

Cooperatives : Vendée Sanitherm (article sur)
contrebalancée par article M. C... (Brossette) M 24...
Revue : Le journal du négociant
Le document présenté par PLS (Pays de Loire Sanitherm)
trés correct comme document
Sotralentz : demande de Fabricant associé
OK puisqu’il a accepté la charte (...) »

La réunion du 21 juin 1995

Participaient a cette réunion les représentants de la FNAS (MM. Y..., 12,9..,, 16..., Z...),
Cobatri (M.13...), Dupont sanitaire (I...), Mano (15...), Martin Belaysoud (M. G...),
Orvif (Mme 14...), Descours et Cabaud (M. F...) (annexe 2 scellé 8 cote 70).

La réunion porte sur la mise a jour des statuts, les usages de la FNAS et des autres
organisations professionnelles (AFICS, AFID, AFIR, AFIB, syndicat des fabricants de
pompes, SAPEC, CMC, EC2).

Laréunion du 22 novembre 1995

Un compte rendu manuscrit de la réunion de bureau du 22 novembre 1995 rédigé par
M 10... a été saisi dans le bureau de celui-ci. MM. J. Y..., P. 13... (Cobatri), C. 11..., P.
9..,J. Z..., P. I... (Dupont sanitaire chauffage) et Mme 14... (Orvif) assistaient a cette
réunion. Il comporte les mentions suivantes : (scellé FNAS 8, cote 56) :

- « (A) M. 13... : nous n’avons pas assez réagi contre GSB coop en amont. »
- le plombier va perdre le particulier, il faut I’aider (industriels)
- (B) M. P. I... : CA pose des partenaires inst. : des GSB depuis 5 ans x 4 ? »
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- (C) J. Y... : nous allons « recommencer » une fois de + une approche de travail avec
les Inst™ ».

Le paragraphe (A) retrace certains propos tenus par M. J.P. 13.... M. J.P. 13... constate
que la profession n’a pas suffisamment réagi contre le développement des grandes
surfaces de bricolage et des coopératives d’installateurs. Le paragraphe (B) reprend une
intervention de M. P. L.... Celui-ci évoque I’évolution a la hausse depuis cing ans des
ventes des grandes surfaces de bricolage aupres des installateurs. Le paragraphe (C) est
la réponse apportée par M. J. Y... a la demande des négociants grossistes, a savoir la
nécessité de faire un travail avec les installateurs.

Les explications des sociétés.

M. Z..., Délégué général de la FNAS, a indiqué a propos de ce document (annexe n° 32,
cote 975) : « le rédacteur semble étre le président de la FNAS lle de France, M. Pierre
10.... Je n’ai pas de commentaire en ce qui concerne la phrase de M. 13.... Nous avons
rencontré les fabricants de sanitaire et de chauffage en ce qui concerne la vente aux
grandes surfaces de bricolage. Ces rencontres ont abouti a I’avenant a I’accord - cadre
de 1985 ».

Les dates et I’objet des réunions successives du bureau de la FNAS sont récapitulés ci-
apres :

REUNIONS DU BUREAU DE LA FNAS

BUREAU OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES

1994
Participants non
connus

Démarches auprés du syndicat des fournisseurs de céramique sanitaire pour faire
disparaitre pour 1995 la publication des tarifs publics conseillés.

15.03.95
Participants non
connus

Réagir contre le développement des grandes surfaces de bricolage et des coopératives
d’installateurs en amont.

Recommencer une approche de travail avec les installateurs sur la nécessité de
respecter la filiere professionnelle.

(Annexe 2 scellé 8 cote 78)

BUREAU OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES

21.06.95

Martin Belaysoud
Dupont sanitaire

Mise a jour des statuts
Usages de la FNAS

chauffage Usages des autres organismes (AFICS, AFIB, AFID, AFIR, Syndicat des fabricants
Descours & Cabaud | des pompes, SAPEC, CMC, EC2)

Mano

Orvif (Annexe 2 scellé 8 cote 70)

Cobatri

22.11.95

Dupont sanitaire

Manque de réaction contre les GSB et les coopératives en amont
Aider les plombiers a ne pas perdre les particuliers

chauffage Augmentation des ventes des GSB auprés des installateurs (x 4) depuis 5 ans
Orvif Recommencer une approche de travail avec les installateurs pour faire respecter la
Cobatri filiere professionnelle

(Annexe 2 scellé 8 cote 60)
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2. Les conseils d’administration de la FNAS (appelés aussi conseils nationaux)

Les documents recueillis au cours de I’enquéte administrative font état de themes de
réunions similaires a ceux abordes lors des réunions « Grands Confréres ». Certains
membres du conseil d’administration sont également représentés aux réunions « grands-
confréres ». Les décisions adoptées lors des reunions du conseil d’administration sont
reprises dans le bulletin de la FNAS.

La réunion du 15 septembre 1994

Un projet de compte rendu de la réunion du conseil d’administration du 15 septembre
1994 donne la composition du conseil d’administration de la FNAS en 1994 ainsi que la
liste des participants a cette réunion (annexe n° 2, scellé FNAS 7, cotes 32 & 46).
M. P. 9..., président d’honneur, J. Y..., président, J.P. 13..., président de la Chambre
syndicale Aquitaine et directeur d’exploitation de la société Cobatri, H. 17..., président
de la Chambre syndicale Languedoc-Roussillon, R. 12..., vice-président Canalisations,
F. 18..., ancien président, O. 31..., président de la Chambre syndicale Champagne-
Ardennes et président directeur genéral de la société Equinoxe, J. 19..., président de la
Chambre syndicale Limousin, P. 10..., président de la Chambre syndicale Ile-de-France,
P. 6..., président de la Chambre syndicale Auvergne et directeur de I’agence de
Clermont Ferrand de la société Richardson, M. 20..., président de la Chambre syndicale
Nord-Pas-de-Calais, M. 21..., vice-président Sanitaire, R. 21..., en remplacement de J.
22, président de la Chambre syndicale Normandie, Cl. 11..., vice-président
chauffage/climatisation, P. G..., président de la Chambre syndicale Rhone-Alpes et DG
de la société Martin Belaysoud, H. 23..., président de la Chambre syndicale Bretagne,
Ph. 24..., président de la Chambre syndicale Pays-de-Loire, J. Z..., délégué général, B.
34..., président de la Chambre syndicale Centre-Loire, participaient a cette réunion.

M. 15..., conseiller et président directeur général de la société Mano, M. I..., conseiller
et président directeur général de la société Dupont sanitaire chauffage, M. 22, président
de la chambre syndicale Normandie, Mme 14..., trésorier et président directeur général
de la société Orvif, M. 16..., conseiller, M. 25..., conseiller, M. D..., président de la
Chambre syndicale Provence et président directeur général de la société Pastor, P. 26...,
président de la chambre syndicale Bourgogne, étaient excuses.

Ce projet, « relu par JP », JP étant les initiales de M. Jean Z..., délégué général de la
FNAS, reprend les principales interventions des présidents des chambres syndicales :
M. Philippe 24..., président de la Chambre syndicale des Pays de Loire, a apporté les
précisions suivantes sur I’état de la concurrence dans sa région (annexe n° 2, scellé
FNAS 7, cote 39): ««Etat de la concurrence: Encore «trop de prix
« déraisonnables », un manque de discipline devant les conseils de « sagesse » et trop
de partenaires ne tiennent pas compte de la valeur de remplacement». M. Alain 27...,
président de la Chambre syndicale Midi-Pyrénées, a mentionné I’ouverture d’un
magasin a I’enseigne Leroy Merlin dans la région Midi-Pyrénées : « L’arrivée de Leroy
Merlin (ouverture actuellement bloquée par I’Administration) ». M. Jacques 22...,
président de la Chambre syndicale de Normandie, a exposé les préoccupations de la
chambre locale et la nécessité de « faire vivre [le] réseau face aux GSB » (FNAS 7, cote
42). M. Jean Louis 26..., président de la Chambre syndicale de Bourgogne
Franche-Comté, a souligné que les relations avec les fournisseurs motivaient « une prise
de conscience de plus en plus forte face aux ventes en grande surface et une volonté
d’imposer leur politique commerciale. » (FNAS 7, cote 43). M. Patrick 6..., président de
la Chambre syndicale d’Auvergne a fait état de I’« implantation d’une coopérative
d’artisans » et indiqué que la chambre avait « d0 rappeler a I’ordre un fabricant de
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radiateurs électriques qui avait commencé a livrer en direct » (FNAS 7, cote 43).
MM. 24..., 27..., 22... et 26... ont fait état de leurs préoccupations face a la concurrence
des grandes surfaces de bricolage dans leurs régions.

Les explications des membres du conseil d’administration

Les membres du conseil d’administration se sont prononces sur le projet de compte
rendu du 15 septembre 1994 :

M. Z..., délégue général de la FNAS a indiqué (annexe n°® 32, cote 971) : « Tous les ans
au mois de septembre, j’organise un conseil d’administration ou chaque chambre
syndicale fait un rapport a la FNAS sur différents themes (la concurrence, la relation
avec les fournisseurs et les installateurs (clients). Ceci nous permet de voir 1’évolution
des choses d’autant plus que je fais cela tous les ans. Je n’ai rien a ajouter a ce
document. 1l s’agit des propos de M. 6... ».

M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson et président
de la chambre syndicale d’Auvergne, a apporté les précisions suivantes sur son
intervention lors de ce conseil d’administration (annexe n° 26, page 5) : « Nous avons
rappelé a I’ordre la société Atlantic car elle fournit la coopérative C2A en chauffe-eau
électriques. C’est un produit de qualité, a bonne notoriété. C’est un produit important
de notre plan de vente chez Richardson. Nous avons rappelé a Atlantic que nous avions
développé sa marque et avons donc exprimé notre désaccord quant a sa décision de
livrer les coopératives d’installateurs. J’étais effectivement présent au conseil du
15/09/94 de la Fédération ».

La réunion du 24 novembre 1994

Une réunion du conseil d’administration du 24 novembre 1994 s’est tenue dans le cadre
des salons Sanipolis (salon réservé au sanitaire) et Expotherm (salon réservé au
chauffage) a Lyon (annexe n°® 2, scellé FNAS 7, cotes 97 et 98). Un compte rendu
manuscrit de ce conseil d’administration mentionne les divers sujets abordés lors de ce
conseil (annexe 2, scellé FNAS 7, cotes 98 a 117) et les sociétés représentées :
Anconetti Star, Dupont sanitaire chauffage, Mano, Pastor, Sesco 22 et Orvif. De plus,
selon les déclarations de M. 13..., la société Cobatri était représentée (annexe 33 page
11).

Sur les relations avec les fabricants de céramique sanitaire (cote 109). Il est mentionné
que depuis 1984, le négoce réclame la suppression des tarifs publics indicatifs proposés
par les fournisseurs de céramique, ces tarifs publics étant supérieurs aux prix affichés
par les grandes surfaces de bricolage.

Sur le respect de la chaine professionnelle (cote 112). Les propos transcrivent I’une des
préoccupations des négociants grossistes: la vente directe des fournisseurs de
céramique sanitaire aux installateurs. Les négociants grossistes souhaitent éviter ces
court-circuits et rappellent la nécessité pour les fournisseurs de respecter la filiére
professionnelle. Les grossistes constatent qu’ils ont entretenu des relations
commerciales avec les grandes surfaces de bricolage. Grace a des prix attractifs, les
grandes surfaces de bricolage sont en plein essor et viennent ainsi concurrencer le
circuit professionnel. 1l est indiqué : « I’essentiel important - nous avons péché en
vendant en GSB c’est une faute car les GSB tirent le marché par le bas. ». M. Philippe
E..., président directeur général de la société Anconetti Star, s’est exprimé également
sur le développement des livraisons directes des fournisseurs aux installateurs (cote
113).
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Il est indiqué a propos des relations avec le GIFAM : « (....), ils souhaitent se dégager
de ce créneau en remontant les prix. Proposer de vendre par le réseau grossiste aux
GSB des prix plus hauts pour ne plus trouver des prix GSB avec prix grossiste. Car
nous ne savons pas ce qu’ils vont faire. Certains vont conserver un public indicatif,
d’autres I’adopter. Allia est le seul a avoir mis en place un tarif de cession au
commerce de gros. (...)

JP allusion a Réunion entente sur les prix. Ne pas parler de discussion de prix (?) pour
ne pas étre accusé d’entente ».

Les explications de la FNAS et de la société Cobatri

M. Y..., président de la FNAS, a déclaré au sujet de ce compte rendu manuscrit (annexe
32, page 11) : « Ce sont les notes du secrétariat de séance par une secrétaire en vue de
rédiger le procés-verbal de séance. Les discussions relatives aux coopératives
d’installateurs sont hors compte rendu afin qu’elles ne soient pas connues des
coopératives d’installateurs ».

M. Z..., délégue général de la FNAS, a indiqué a propos de ce méme document (annexe
n° 32, page 8) : « Le rédacteur semble étre Mme 28..., ma secrétaire. J’étais présent a
ce conseil(...). Je ne sais pas ce que veut dire la mention ‘Coopérative Hors compte
rendu‘. En général, lorsque je note ceci c’est qu’il n’y a pas de débat possible
derriére ».

M. 13..., directeur d’exploitation de la société Cobatri, a déclaré de son coté (annexe
n° 33, page 11) : « Je participais au Bureau de la FNAS au Conseil. Ma participation a
la FNAS s’est concrétisée par 60 000 frs de frais de déplacement. J’avais le souci de
défendre I’ensemble du métier. J’ai donc rédigé un document “cultivons nos différences’
qui présentait les différentes conceptions du négoce. J’étais présent au conseil du 24-
11-94. “‘Coops hors compte-rendu’ car je pense que c’était sans intérét. Je lis plutét
comme hors sujet. Le président ne s’y intéressait pas ».

La réunion du 12 janvier 1995

Le procés-verbal de la réunion du conseil d’administration du 12 janvier 1995 met en
évidence I’une des préoccupations récurrentes des professionnels du négoce (annexe 2,
scellé FNAS 6, cotes 23 a 28), a savoir les prix publics édités par les fournisseurs. De
plus, les candidatures au statut de membres associés de Saunier Duval, Brotie et
Duscholux ont été entérinées. S’agissant de I’activité sanitaire, il est indiqué que le
conseil a abordé la question des tarifs publics : « beaucoup d’adhérents a la FNAS se
sont émus du maintien par certains céramistes de leurs tarifs publics ». Il a été rappelé
que « la position traditionnelle du Conseil de la FNAS est la disparition des Tarifs
Publics Fabricants » et la possibilité donnée aux distributeurs qui le souhaitent de créer
leur propre tarif « public » ou « net installateur » (cote 28). S’agissant de I’activité
chauffage, M. Y... a fait le point sur les relations entre la FNAS et le SAPEC et « a
souligné la difficile amorce de résultats concrets (...) Un débat s’est engagé sur les
conséquences que pouvait avoir I’introduction de chaudiéres a gaz de marque
étrangere, et en particuliére italienne, sur le marcheé francais ».

Les participants a cette réunion étaient les représentants des sociétés Cobatri, Dupont
sanitaire chauffage, Equinoxe, Anconetti Star, Mano, Richardson, Pastor, Point P, Sesco
(annexe 2 FNAS 6 cote 23).

La réunion du 16 mars 1995
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Un proces-verbal de séance du conseil d’administration du 16 mars 1995 (annexe n° 2,
scellé FNAS 6, cotes 48 a 56) mentionne également parmi les themes débattus lors de la
réunion la suppression des tarifs publics des fournisseurs de produits sanitaires (cote
52). Il est indiqué que deux fournisseurs, les sociétés Allia et Selles, « n’éditent plus de
tarifs publics mais seulement un ‘tarif professionnel’, que le fabricant Ideal standard
édite un tarif « négoce » et un tarif « salle d’exposition », et que quatre fournisseurs, les
fournisseurs « Porcher, Villeroy, Jacob Néomédian éditent seulement un tarif ‘prix
indicatifs salle d’exposition’ ». M. 21... a présenté un plan de communication, fondé sur
un classement des appareils sanitaires en trois catégories : économique, confort, luxe :
« Aprés deux ans de rencontres avec I’AFICS, nous sommes arrivés a un début de
resultats car tous les Fabricants de céramique sanitaire, a I’exception d’Ideal standard,
ont aujourd’hui classé les appareils et indiqué ce classement sur leurs Tarifs du début
1995 avec des étoiles et également en reprenant en début [mot illisible] une définition
du classement luxe et confort ».

Etaient présents les représentants des sociétés Mano, Cobatri, Equinoxe, Anconetti Star,
Martin Belaysoud, Pastor, Orvif et Sesco, Dupont sanitaire (annexe 2 FNAS 6 cote 48).

La réunion du 22 juin 1995

Lors de la réunion du conseil d’administration du 22 juin 1995, M. Claude 11... est
intervenu et a indiqué que dans le cadre de la commission chauffage de la FEST, il « a
demandé si les membres du conseil avaient des observations a formuler sur les sociétés
Vaillant et De Dietrich » (annexe n° 2, scellé FNAS 7, cote 121). Il est précisé qu’une
courte discussion a eu lieu a ce sujet. La FEST est une fédération européenne de
syndicats de négociants grossistes. De Dietrich et Vaillant sont des fournisseurs dont la
politigue commerciale de multidistribution a inquiété la profession.

Un compte rendu manuscrit de la méme réunion du conseil d’administration du 22 juin
1995 a été saisi dans le bureau de M. 10..., président de la section locale Ile-de-France
de la FNAS (annexe n° 2, scellé FNAS 8, cotes 67 et 68). Ce document comporte les
mentions suivantes :

«- Nouvelle coopérative a Epagny (prés d’Annecy). M. 29... (...) GCS groupe
Coopadif Sanitherm, 34 artisans. Position vers les adhérents FNAS, si vous livrez on
vous_deréférence [souligné par le rédacteur du proces-verbal de séance].

- enquéte : quels fabricants livrent eux-mémes [souligné par le rédacteur du proceés-
verbal] et facturent directement aux coopératives d’installateurs,

résultats a adresser a la FNAS sur feuille blanche !! [souligné par le rédacteur du
proces-verbal] ou par téléphone. »

Les sociétés représentées lors de cette réunion étaient: Cobatri, Dupont sanitaire
chauffage, Descours et Cabaud, Equinoxe, Anconetti Star, Richardson, Martin
Belaysoud, Mano, Orvif, Pastor, et Sesco 22.

Les explications de la FNAS et des sociétés

M. Z..., délégué général de la FNAS, a indiqué (annexe n° 32, cote 973) : « le rédacteur
semble étre M. 10... ». M. Y..., président de la FNAS, a de son c6té donné les précisions
suivantes (annexe n° 32, cote 990) : « C’est un compte rendu du conseil national du
22/06/95 auquel je participais. C’est le compte rendu personnel de M. 10... dont je crois
reconnaitre I’écriture. Je souhaite toujours avoir le maximum d’informations relatives
aux dysfonctionnements graves imposés par des filieres déloyales qui nous sont
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concurrentes. C’est un probléme vital pour toute la filiere. Nous souhaitons connaitre
les fabricants qui livrent les coopératives d’installateurs et a quels prix. Il n’existe pas
de liste exhaustive des fabricants livrant les coopératives d’installateurs suite a
I’enquéte et centralisée a la FNAS. Le secrétariat de la FNAS était chargé de collecter
la remontée d’informations. Cependant, il est possible que certains aient constitué une
liste ».

M. 13..., directeur d’exploitation de la societé Cobatri, a pour sa part précisé (annexe n°
33, cote 1015) : « il s’agit d’information sur le marché. Position vers les adhérents
FNAS : c’est une position qui m’est étrangére. Il s’agit d’un veeu de I'un des
adheérents ».

M. I..., président directeur général de la société Dupont sanitaire, a déclaré (annexe
n° 24, cote 555) : «Je ne comprends pas le message. Si vous les livrez on vous
déréférence cote 68 ». Je n’étais pas informé qu’une enquéte devait étre réalisée
autour du théme quels fabricants livrent les coopératives d’installateurs. Je n’ai pas
recu de remontées d’informations relatives a cette enquéte. »

M. F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud, a donné
les explications suivantes (annexe n° 17, cotes 237 et 238): « Je venais d’étre élu
conseiller a la FNAS. J’étais présent au conseil d’administration du 22 juin 1995. Suite
au développement des coopératives d’installateurs de Vendée, a la FNAS on a abordé le
probléme. Certains fabricants nous disent qu’ils livrent les coopératives d’installateurs,
par exemple De Dietrich. Je ne me souviens pas qu’il y ait eu quelque chose
d’important et de formalisé se rapportant aux coopératives d’installateurs. Je ne me
souviens que des coopératives d’installateurs de Savoie et celles de I’Est qui ont été
évoquées au sein de la FNAS ».

Enfin, M. P. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud, a déclaré (annexe
n° 27, cote 655) : « J’adhere philosophiquement au paragraphe relatif aux coopératives
d’installateurs. Il est normal que I’on conserve I’acquis sur une marque que I’on a
contribué a développer. Les fabricants ensuite prennent leurs responsabilités. »

La réunion du 21 septembre 1995

Un questionnaire a été adressé par les membres du conseil d’administration de la FNAS
aux presidents des chambres syndicales régionales en vue de la préparation de la
réunion du conseil prévue le 21 septembre 1995 et comportant les points suivants : « 1)
situation économique régionale par rapport a nos activités, 2) Relations avec les
fournisseurs, 3) Relations avec les clients, 4) état de la concurrence, 5) quelles sont les
grandes actions qui ont été menées dans votre région, 6) quels sont actuellement les
problémes spécifiques dans votre région » (annexe n® 2, scellé 7, cotes 139 a 154).

Dans la réponse a ce questionnaire, M. 17..., président de la section locale du
Languedoc-Roussillon, a fait état de la concurrence que les grandes surfaces de
bricolage livrent aux négociants grossistes : « Concurrence vive des GSB en sanitaire et
en chauffage (promotions a I’appui)» (cotes 139 et 140).

M. 30..., président de la section locale Aquitaine, a indiqué a la rubrique « relations
avec les fournisseurs » que les ouvertures d’agences et les rachats désorganisaient les
réseaux et créaient des tensions avec les fournisseurs, et que « I’ouverture d’un dép6t
COVAP a La Rochelle accentu[ait] ces tensions» (cotes 141-142). A la rubrique
« quelles sont les grandes actions qui ont été menées dans votre région », M. 30... a
indiqué :«-En 17, coopération des grossistes pour lutter contre la coopérative.-
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Mailing commun envoyé aux artisans.-Planification d’actions commerciales communes
pour soutenir nos clients fidéles ».

A la derniére rubrique «quels sont actuellement les problemes spécifiques a votre
région », la réponse a été la suivante : «volonté des coopératives d’installateurs de
Vendée de s’étendre vers le Sud ».

M. Patrick G..., président de la section locale Rhone-Alpes, a mentionné a la rubrique
« relations avec les fournisseurs » : « politique commerciale tres opportuniste quant aux
prix pratiqués (« coops ») comme en ce qui concerne les options de distribution ». A la
rubrique « relations avec les clients », M. G... a indiqué notamment: « Un certain
fatalisme face a la montée en puissance, supposée ou réelle, des GSB ». A la rubrique
« quelles sont les grandes actions qui ont été menées dans votre région », M. G... a
répondu : « coopérative 74 » (cotes 143 et 144).

M. Y... a répondu au questionnaire pour le compte de M. 31..., président de la section
locale de la Champagne Ardennes. A la question relative aux relations avec les
fournisseurs, M. Y... a indiqué : « Ambigués = I’état du marché les rend de plus en plus
exigeants, et/ou multidistribution, situation aggravée par un nombre grandissant de
fabricants qui ont des ambitions de developpement sur un marché ou I’offre est déja
surabondante. Cela s’observe surtout en chauffage, ou décidément beaucoup de
fabricants perdent leur sang froid (pour le sanitaire, c’est fait par certaines depuis
longtemps ! ). A la question relative a I’état de la concurrence, M. Y... a indiqué :
« Entre fabricants = au couteau (de tranchées). Il suffit de lever les sourcils pour
obtenir des rabais exceptionnels. Les GSB = toujours offensifs. A noter que Dubois-
matériaux a ouvert a Rennes (malgré son Castorama) I’un des deux Brico-dép6t qu’il
vient d’initier en France, ou [moins] cher que moi, tu meurs » (cotes 145 et 146).

M. 24..., président de la section locale des Pays de Loire, a indiqué a la question relative
aux relations avec les fournisseurs : « les relations se détériorent tres nettement et nos
fournisseurs parlent la langue de bois. De plus en plus, nous constatons des ventes
faites en direct, ce qui détériore considérablement nos marchés et met éventuellement
en péril nos sociétés. ». A la question relative aux relations avec les clients. M. 24... a
répondu : « Les relations avec nos clients sont toujours bonnes, mais les grosses
entreprises cherchent de plus en plus a acheter en direct. La concurrence les incite a
faire une chasse au prix de plus en plus effrénée et les rend moins fideles. Ils sont de
plus en plus nombreux a se méfier de la politique des grossistes. Ils ont peur que nous
vendions en direct aux particuliers. . A la question relative a I’état de la concurrence,
M. 24... a indiqué : « installation de Bricodéco — 20 % moins cher que Castorama ». A
la rubrique relative aux problémes spécifiques des régions, M. 24... a précisé:
« Toujours les coopératives d’installateurs qui veulent s’agrandir. On parle d’une
nouvelle implantation en Loire Atlantique (Nord Nantes). La vigilance auprés de nos
fournisseurs doit étre maintenue, afin qu’ils ne donnent pas les mémes remises de
fonction aux grossistes et aux groupements de plombiers-coopératives d’installateurs »
(cotes 147 et 148).

M. 6..., président de la section locale d’Auvergne et directeur d’agence Richardson, a
également retourné le questionnaire. A la rubrique « relations avec les fournisseurs »
M.6... a écrit: «Les grands fabricants tentent de plus en plus d’établir une
communication directe avec notre clientéle pour mieux contréler notre action ». A la
rubrique « quelles sont les grandes actions qui ont été menées dans votre région »
M. 6... a indiqué : « Des actions solidaires pour freiner I’action commerciale de
cooperatives d’installateurs d’artisans » (cotes 149 et 150).
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M. 26..., président de la section locale Bourgogne-Franche Comté, a retourné un
questionnaire. A la question relative aux relations avec les fournisseurs, M. 26... a
distingué deux situations : les relations avec les fournisseurs partenaires, qui sont
qualifiées de bonnes, et celles avec les autres fournisseurs. Pour ces derniers, M. 26... a
fait part de son inquiétude «de voir de grandes marques intensifier leur
multidistribution afin d’occuper le terrain au détriment de la marge des grossistes ».
M. 26... a ajouteé : « Il est également tres inquiétant de voir de grandes marques de
chauffage entrer dans les GSB » (cotes 151 et 152).

M. 32..., président de la section locale de Bretagne, a renvoyé le questionnaire. A la
rubrique « relations avec les fournisseurs », M. 32... a écrit : « C’est I’anarchie la plus
totale. 1l n’y a plus de référence de prix. Il suffit de taper du poing sur la table pour
obtenir des prix encore plus bas. Les fournisseurs ont tendance a distribuer leurs
produits tous azimuts, au détriment de nos marges. Le partenariat n’existe plus»
(cotes 153 et 154).

Un compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration du 21 septembre
1995 a été saisi dans le bureau de M. 10..., président de la section locale lle de France
(annexe n° 2, scellé FNAS 8, cotes 61 a 65). Les présidents des sections locales ont
exprimé de nouveau les mémes préoccupations. Les propos tenus par les présidents des
chambres syndicales sont rapportés ci-dessous :

M. 33..., président de la section Centre Loire, a indique : « C et M vend en direct
(orléanais)» (cote 62).

M. 6..., président de la section Auvergne et directeur de I’agence Richardson a
Clermont Ferrand, a indiqué : « une coopérative et en plus en bonne santé !! » (cote
62).

M. I..., directeur général de la société Dupont sanitaire chauffage absent lors de ce
conseil, avait transmis a la FNAS, avant la réunion du conseil, ses informations :
« Ouverture d’un brico-dépét (le soldeur de Castorama) c’est énorme et c’est des prix
tres bas (dés I’ouverture). Casto et Leroy - 20 %. Parfois inférieurs a nos propres prix
d’achat. » (cote 63).

M. Y..., président de la section Champagne Ardennes a informé les membres du conseil
d’administration de I’ouverture d’une nouvelle coopérative au Nord de Nantes : « (Le
quota de 10 % est dépasse !!) » (cote 63).

M. 30..., président de la section Aquitaine Charentes, a informé les membres du conseil
de la réalisation d’« un mailing en commun vers les installateurs (contre coopérative)
Volonté des Coop de Vendée de s’étendre » (cote 64).

M. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud et président de la section
Alpes, a indiqué : « Desbordes livre la coopérative de Savoie et pas que des robinets
de sa fabrication » (cote 64).

M. 17..., président de la chambre régionale a indiqué : Languedoc-Roussillon, «bonne
saison climatisation mais multidistribution dont certaines sont éphémeéres » (cote 65).

Pour M. 34..., président de la section Centre Loire, il semble important d’informer le
conseil d’administration de la FNAS sur la politique commerciale de Chaffoteaux et
Maury qui « vend en direct » (cote 62). Ce document comporte également les mentions
suivantes : « Conseil National, 21.09.95, 60 adhérents, recherche des ATC! (c’est
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slrement une erreur de leur part) régle du code : 10 % du CA a des non coopérateurs »
(cote 63).

Etaient donc représentées les sociétés Anconetti Star, Cobatri, Equinoxe, Martin
Belaysoud, Pastor, Richardson, Sesco et Dupont sanitaire chauffage.

Les explications des sociétés

M. Z..., délégué général de la FNAS, a déclaré a propos du compte rendu de M. 10...
(annexe 32, page 11, cote 974) : « Le rédacteur semble étre M. 10.... Il s’agit du tour de
table que j’organise tous les ans au mois de septembre. J’étais donc présent ».

A propos du méme document, M. Y... a apporté les commentaires suivants (annexe
n°32, page 12, cote 996) : « Il s’agit de notes manuscrites de M. 10..., le quota de 10 %
est dépassé. Les coopératives d’installateurs ne peuvent faire plus de 10 % de leurs
chiffres d’affaires en dehors de leurs adhérents. Nous pensons que certaines dépassent
le quota de 10%.. Inst. = je pense que cela signifie installateurs. Beaucoup
d’installateurs pensent que les coopératives d’installateurs sont une erreur et que
certaines coopératives d’installateurs leur font concurrence. A ma connaissance, ce
mailing n’a jamais existé. Nous déconseillons & nos adhérents de mener ce type
d’action avec des installateurs. La société Desbordes est un fabricant de robinetterie
sur la région de Lyon. La société Desbordes vend aux professionnels et aux
coopératives d’installateurs. 1l s’agit de produits marginaux : robinetterie eau et gaz ».

M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson, a apporté
des précisions concernant son intervention lors de ce conseil d’administration (annexe
n° 26, page 10) : « Il s’agit du compte rendu du conseil FNAS national du 21 09-95.
J’ai signalé que la coopérative C2A avait un bilan équilibré. Nous faisons tous les ans
(4 ou 5 fois par an) des réunions entre grossistes de la place pour se signaler
mutuellement les clients qui paient mal. « AT.C» veut dire attaché technico-
commercial. C2A se développe en nombre d’adhérents et en chiffre d’affaires. A la
lecture des statuts de C2A, j’ai vu que la coopérative, contrairement au négoce, ne paie
pas I’imp6t sur les sociétés et la taxe professionnelle. De plus, elle ne peut pas vendre
au-dela de 10 % de son CA a des non coopérateurs. J’ai fourni ces informations au
conseil de la Fédération. Il est possible que Desbordes travaille avec C2A ».

M. G... a également commenté ses propos (annexe n° 27, page 15, cote 656) : « Dés lors
qu’un fabricant déclare avoir une politique de distribution, il est intéressant de vérifier
sur le terrain. Si un fabricant change de politique de distribution, il est normal que le
syndicat des grossistes le sache et le dise. Les propos sur Desbordes constituent une
information. Dans la nomenclature INSEE notre activité est « inter industrie ». Nous
travaillons avec Desbordes. Nous travaillons avec SOTRALENTZ. Ce sont 2
fournisseurs et clients de Martin Belaysoud (...)».

La réunion du 23 novembre 1995

Un compte rendu manuscrit d’une réunion du conseil d’administration du
23 novembre 1995 rédigé par M. 10..., président de la section lle de France de la FNAS,
a été saisi dans le bureau de ce dernier (annexe 2, scellé FNAS 8, cote 52 a 55). La
réunion avait notamment pour objet les coopératives d’installateurs d’artisans et I’action
du groupement Centramat (FNAS 8, cote 53) :

- «coop d’Annecy : dernier constat de la coopérative méme plutét décevant!!
cheques en retard, jours de livraison, etc.
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- « Centramat a adressé un contrat a ses fournisseurs, ne vendre : - ni coopératives
d’installateurs - ni GSB.

Plusieurs réponses positives.

Centramat oui

mais FNAS ce n’est pas notre role en direct (mais oui en sous-main).

des contacts sont pris par Centramat avec GSP + GSE + d’autres groupements
d’achat pour action identique. »

Centramat est un groupement d’achat de grossistes, dont la gérance est assurée par
M. Lionel L... . M. L... n’est pas membre de la FNAS, mais il a participé a certaines
réunions de la FNAS (cf. infra les commissions économiques). Centramat a élaboré une
charte, la « charte loyale partenaire » (cf. infra), qui exige des fournisseurs signataires
une loyauté totale a I’égard de la filiere négoce, c’est-a-dire un engagement de ne pas
vendre aux coopératives d’installateurs et aux grandes surfaces de bricolage.

Un autre compte rendu manuscrit de ce conseil d’administration rédigé par la secrétaire
de séance (annexe n° 2, scellé FNAS 7, cotes 157 a 177) permet de retracer différents
propos tenus lors de ce conseil (document cotes 164, 167, 173 et 177). Il est notamment
indiqué : « Toujours tres attentif au développement des coopératives d’installateurs
(..)» (cote 164). Une proposition a été faite : « démontrer aux fabricants que notre
filiere est unie afin qu’ils ne soient pas tentés d’aller ailleurs.» (cote 167).
M. Claude 11... a interrogé les membres du conseil sur un projet de contrat proposé par
la société Saunier Duval : «Est-ce que certains d’entre nous ont recu un courrier de
Saunier Duval Signer un contrat. S’empresser de ne pas répondre. Attendre les
instructions, « pas au compte rendu » (cote 173). M. 35... a présenté les accords Point
Confort Gaz Naturel. Il est indiqué : « éviter que le grand public aille acheter dans les
GSB » (cote 177).

Les explications des sociétés

M. D..., président directeur général de la société Pastor Fréres a déclaré (annexe n°18,
page 7) : « Depuis des années, il a toujours été question des coopératives d’installateurs
au sein de la FNAS ». M. 13... a déclaré a propos de celles-ci (annexe n° 33, cote 1016,
page 13): «il s’agit d’information. Je dis aux installateurs que la filiere de
commercialisation doit se choisir ».

M. Y..., président de la FNAS, a indiqué de son coté (annexe n° 32, pages 6 et 7):
« C’est un compte rendu du conseil national du 23-11-95 auquel je participais. Il s’agit
d’un compte rendu personnel de M. 10... dont je crois reconnaitre I’écriture. Nous
n’avons pas a imposer de politique commerciale a nos adhérents, ni aux groupements
dont Centramat. Il est question du groupement « Centramat », bien qu’il ne soit pas
I’un de nos adhérents, car toute information relative a notre secteur d’activité nous
intéresse. Je ne me souviens pas qui a pu formuler cette citation « Centramat a adressé
un contrat a ses fournisseurs, (....) ». Il est indiqué que plusieurs fabricants auraient
accepté les modalités des contrats du groupement Centramat. Nous n’avons pas la
qualité ni les moyens d’intervenir dans la politigue commerciale des fabricants. Je ne
comprends pas la mention *mais oui en sous main’ ».

Enfin, M. F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud
SA, a précisé (annexe n° 17, page 8) : « Vraisemblablement, j’étais présent au conseil
national du 23-11-95. Le probléme des coopératives d’installateurs est souvent évoqué
au sein de la FNAS en fonction de la présence de négociants affectés par les
coopératives d’installateurs. Je connais Centramat surtout au travers de son animateur
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M. Lionel L... qui s’est rendu a la FNAS. Il est intervenu aux deux dernieres assises de
la FNAS. La charte du groupement Centramat a été évoquée a la FNAS. Je pense que la
FNAS n’a pas a s’intéresser aux relations entre Centramat et ses fournisseurs. Je pense
que I’on ne peut pas interdire aux fabricants de vendre aux GSB. Cependant je pense
qu’il est capital que la filiere négoce soit rémunérée en fonction des prestations qu’elle
vend. Les fabricants doivent accorder a cette filiere la rémunération juste des
prestations effectuées. Si les GSB réalisent les mémes prestations que les négociants,
alors elles peuvent étre rémunérées de maniere identique. Si un fabricant opte pour 2
circuits de distribution, il doit avoir des politiques de gamme adaptées et des conditions
tarifaires différentes. S’agissant de [I’interdiction de vendre aux coopératives
d’installateurs, le circuit des coopératives d’installateurs est un circuit professionnel ;
cependant je ne suis pas sOr de la compétitivité de cette filiere car elle n’est pas mise en
concurrence. Les négociants supportent des frais que n’ont pas les coopeératives
d’installateurs. Aussi, je pense que la rémunération de la filiere doit correspondre aux
services donnés. Je pense que le probleme des GSB, des coopératives d’installateurs et
de toute forme de commerce réside dans la rémunération des filiéres en fonction des
prestations données. Je n’ai pas été contacté par Centramat au sein de Sogedesca. Je
ne me souviens pas d’une action lancée a la FNAS entre Centramat et les groupements.
Je vais verifier si j’étais présent a cette réunion ».

Laréunion du 11 janvier 1996

Un compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration du
11 janvier 1996 (scellé FNAS 7 cotes 186 a 204), établi par Mme 28..., secrétaire de
séance, relate les themes de discussion qui ont eu lieu entre les membres du conseil
d’administration. Il est fait état notamment des fournisseurs qui commercialisent leurs
produits aupres des réseaux « grand public » : « Confrére qui exerce des ventes grand
public » (FNAS 7, cote 193). Des extraits en sont repris ci-dessous :

« Villeroy et Boch aurait pris la décision de traiter avec les coopératives
d’installateurs de Vendée. Il serait soumis a une pression avec pression judiciaire
pour refus de vente et M. Philippe K... aurait dit : ” obligés d’y aller’ » (cote 194).
lére observation : plainte pour refus de vente est-elle spontanée ?

Il faut que les fabricants choisissent leurs camps.

longue discussion sur les coopératives d’installateurs d’achat.

Mise en place d’un calendrier, pour mettre en place un programme d’action. A
Orly a9 h 30 - 31 janvier (FNAS 7, cote 195).

Volontaires : AM
J. Y.

G.D... Accord

P. 1. 31...

36 F..

30... P

P.G...

+ secrétaire des groupements
+T..

27...

M. 6... va essayer d’entrainer plus largement Richardson.
« Commission économique »
+ 14 mars Apres déjeuner.
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Pour ceux qui n’auraient pu étre la le 31-01 =2 info téléphonique de ceux qui
étaient 4 (...) ».

Il est fait état de la situation du fabricant Villeroy et Boch. Ce fabricant a opposé un
refus de vente a des coopératives d’installateurs clientes. L’une d’entre elles I’a assigné
devant un tribunal d’instance pour refus de vente. Le fabricant Villeroy et Boch s’est vu
contraint de maintenir ses relations commerciales avec les coopératives d’installateurs
en raison de cette procédure judiciaire. 1l a porté a la connaissance du négoce ces faits
en indiguant : « On est obligé d’y aller » (cote 194).

Les negociants membres du conseil d’administration de la FNAS ont réitéré leur
position face a la pratique de multidistribution des fournisseurs : « il faut que les
fabricants choisissent leurs camps » ; ces derniers doivent choisir entre le circuit
professionnel et les grandes surfaces de bricolage et coopératives d’installateurs. Une
discussion entre les négociants grossistes, membres du conseil, a eu lieu au sujet des
coopératives d’installateurs. Suite a cette discussion, les membres du conseil ont décidé
de définir un calendrier « pour mettre en place un programme d’actions » au cours de
réunions qualifiées de « commission économique ». La premiere commission a été fixée
au 31 janvier 1996 a Orly (voir infra).

Les propos retranscrits dans le compte rendu rédigé par Mme 28... sont identiques aux
propos repris dans un compte rendu de M. 10..., président de la section lle-de-France de
la FNAS, qui mentionne par erreur la date du 11 janvier 1995 (scellé FNAS 8, cotes 45
a 48), ainsi que dans une synthese du conseil d’administration (annexe n° 2, scellé
FNAS 7, cotes 181 a 183).

« Coopératives d’installateurs

VB aurait pris accord avec les coopératives d’installateurs de Vendée
c’est reellement un danger

il faut agir, en gel de commandes (voir JP B) »

Un autre compte rendu manuscrit a été rédigé a I’attention de M. B..., président
directeur général de la société Brossette, et de M. A. 27..., directeur marketing et
produits de la société Brossette (annexe n° 7, scellé Brossette 6, cote 1). Ce compte
rendu rapporte les propos échangés lors du bureau et du conseil d’administration de la
FNAS, qui se sont tenus respectivement les 10 et 11 janvier 1996. Il est mentionné
I’avancée des négociations sur I’accord « Point Confort Gaz Naturel » (PCGN), en
particulier les rencontres avec les trois syndicats concernés par cet accord, a savoir
I’UNCP, I’UCF, la CAPEB.

« Relations avec installateurs

Rencontre avec les 3 syndicats UNCP (Pompidou)/UCP (Trébule)/ CAPEB (M...) afin
de normaliser la relation avec les Points Confort Gaz (PCGN), qui leur faisait poser
question sur nos intentions, en leur confirmant que cet outil est a leur disposition et a
celle de leurs clients, et que cette démarche va dans le droit fil du développement de
nos relations entre professionnels ».

Etaient présentes a cette réunions les sociétés Martin Belaysoud, Descours et Cabaud,
Cédéo, Richardson, Cobatri, Pastor.
Les explications des sociétés.

M. P. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud, a déclaré a propos du
compte rendu de Mme 28... (annexe n° 27, page 16) : « Le paragraphe relatif a Villeroy
et Boch ne m’apparait pas essentiel. Ceci ne m’a pas marqué. Martin Belaysoud ne
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travaille pas en Vendée et Villeroy et Boch est un fournisseur secondaire pour nous. Je
me suis porté volontaire pour réfléchir sur le theme des coopératives d’installateurs
lors du conseil d’administration de la FNAS du 11-01-96. Je n’ai pas participé a la
réunion du 31/01/96 a Orly. Je n’ai pas participé a la commission économique. Mon
volontariat en ce qui concerne la réflexion sur les coopératives d’installateurs n’a rien
produit. J’avais d’abord I’intention en me portant volontaire de mieux comprendre le
phénoméne coopératif. Les deux thémes qui ressortent sont : -les coopératives
d’installateurs sont-elles un réel danger pour le négoce ? - les fabricants qui disent
respecter le circuit professionnel le respectent-ils ? c’est un jeu de cache-cache. Je n’ai
pas rencontré de fournisseur suite a ces réunions ».

M. Bruno F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud, a
indiqué au sujet de ce méme document (annexe n° 17, page 9) : « Je ne sais pas de quoi
il est question s’agissant de Villeroy et Boch. Il est question d’une réunion qui s’est
tenue le 31/01/96 a Orly. J’étais présent a cette réunion. Il s’agissait de faire le point
avec les fabricants et de savoir qui livraient les coopératives d’installateurs et les GSB.
Cette réunion regroupait uniquement le négoce. Je représentais Descours et Cabaud ».

M. T..., président directeur général de la société Céedéo, a précisé au sujet du méme
document (annexe n° 20, page 22) : « Mon nom figure sur ce document. Je suis au
conseil de la FNAS depuis mon élection. J’ai participé a 2 réunions du conseil
d’administration avant mon élection. Je ne sais pas pourquoi mon nom figure sur ce
compte rendu manuscrit de la FNAS ».

M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson, s’est
prononcé également sur le document (annexe n° 26, pages 6 et 7) : « Il s’agit du compte
rendu du conseil d’administration FNAS du 11/01/96. Je me souviens du probleme
abordé dans les notes manuscrites relatives au CA [conseil d’administration de la]
FNAS du 11/01/96 quant a la société Villeroy et Boch. Villeroy et Boch avait pris la
décision au niveau national de vendre aux coopératives d’installateurs. Cependant,
Villeroy et Boch ne livre pas a la coopérative d’Auvergne (...). Je suis le seul salarié de
Richardson qui soit président de chambre syndicale FNAS. J’ai accepté de rendre
compte de cette réflexion menée au sein de la FNAS sur les coopératives d’installateurs
a la société Richardson. J’ai rendu compte a MM. Jean Pierre U... et Bruno U.... Ce
dernier est plus concerné par le sujet. Chaque négociant reconnaissait le probleme que
posaient les coopératives. Il était donc dans I’idée de certains négociants de rencontrer
a plusieurs les fabricants pour leur demander de choisir leur camp. Les volontaires
étaient chargés d’organiser les rendez-vous avec les fabricants. Ces volontaires
pouvaient aussi avoir des actions individuelles. Je ne me souviens pas de la nuance
entre les personnes « d’accord » et les « volontaires ». Je n’ai pas recu moi-méme de
fabricants. Nous avons dd prévoir de rencontrer De Dietrich et Grundfos. Je ne me
souviens pas d’autres noms qui auraient pu étre évoqués. Je pense que la societé
Richardson a entendu dans ce cadre des fournisseurs. Tous les fournisseurs qui vendent
aux coopératives d’installateurs ont di a Marseille discuter de la vente hors négoce
avec M. V... et M. Bruno U.... Je n’étais pas présent a Orly le 31/01/96 a 9 h 30. J’ai
passé le message a Bruno U.... Je n’ai pas eu d’action dans ce domaine. Je ne sais pas
si j’étais présent a la réunion ‘commission économique’ du 14/03/96. La commission
économique est une commission de réflexion qui n’est pas spécifique a une branche
particuliere de la FNAS (sanitaire, chauffage, climatisation, canalisations). Cette
commission a pour but de débattre sur I’essor du négoce et d’aborder des themes
comme les coopératives d’installateurs. Quelqu’un de chez Prothermic a dd participer
a la réunion du 31/01/96 a Orly, probablement un représentant du groupement
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Centramat. Personne parmi mes adhérents n’a abordé ce sujet lors de réunions de la
chambre syndicale FNAS Auvergne ».

Enfin, M. Z..., délégue genéral de la FNAS, a déclaré (annexe n°® 32, pages 13 a 15) :
« Certains sujets ne peuvent paraitre sur les comptes rendus officiels des conseils
d’administration car ceux-ci sont transmis aux adhérents, aux membres associés ainsi
qu’aux réels partenaires de la FNAS (tel Gaz de France). La rédactrice des notes
manuscrites est Mme 28.... Il faut que les fabricants choisissent leur camp. Nous nous
battons pour la filiere professionnelle depuis 1929. Nous disons aux fabricants qu’ils ne
peuvent pas faire de vente directe et de la vente par circuit traditionnel. Celui qui ne
respecte pas la filiére grossiste doit choisir un autre systéme de distribution. On ne peut
pas étre a la foire et au moulin. Il est vrai que I’ennemi mortel la est la grande
surface(....). Page 10 des notes manuscrites. La notion de ‘Commission Economique’
est probablement la commission sanitaire déja évoquée, dirigée par M. 13.... Je ne
participe pas aux déecisions politiques de la FNAS de par mon statut. M. Giulani est un
grossiste de I’Est. Dans la liste figure également Monsieur 30... (qui était a I’époque le
président de la section Aquitaine). La liste des volontaires indique ceux qui ont
participé a la ‘Commission Economique’. On nomme des volontaires pour élargir le
cercle de réflexion. On a besoin de consulter tout le monde. Ainsi, certainement les
secrétariats des groupements ont été rattachés a cette démarche et a la réflexion
‘commission économique’. Le premier nom de la colonne ‘Accord’ est M. 31...
(président de la section Champagne Ardennes) M. 6..., président de la section
Auvergne, représente en méme temps Richardson, et doit certainement rendre compte
de ce gu’il fait au sein de la FNAS. Je ne peux pas apporter plus de précision sur ce
document (...). Je n’ai pas forcément participé a la réunion du 14/03/96 (qui figure sur
la page du 14/03/96 de mon agenda, scellé 3). ‘Groupe Sanitaire’ signifie la méme
chose que ‘Commission Economique’ (mention écrite a la méme date). Je n’ai jamais
été a une reunion a Orly. Je ne sais pas si j’ai participé a d’autres reunions
‘Commission Sanitaire’ ou ‘Commission Economique’. Je suis incapable de vous le
dire. Ces commissions sont informelles. Ce sont des réunions de travail. La FNAS n’a
pas un secrétariat suffisant pour mettre du personnel a disposition de cette
commission ».

La réunion du 14 mars 1996

Un compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration du 14 mars 1996
établi par Mme 28..., secrétaire de séance (annexe n° 2, scellé FNAS 7, cotes 212 a 229)
mentionne I’intervention de M. Claude 11... (cotes 226 et 227) : « Activité chauffage :
[il faut que] (...) le négoce prenne aussi I’engagement de ne vendre ni aux grandes
surfaces ni aux coopératives d’installateurs. On a intérét a ce que les industriels
francais se portent bien. Un fabricant sérieux essaiera d’intégrer le réseau des 80% et
pas des 20%. L’intervention de M. 21... est également retranscrite : « seule profession -
il faut savoir protéger ce marché (...) il me semble nécessaire que vous en parliez entre
vous mais il faut faire vite » (...) les grands coupables = les fabricants du Sapec »
« faire passer un papier aux GSB qui s’engagent a ne pas livrer dans notre
fédération ».

Les entreprises représentées lors de ce conseil d’administration étaient Cobatri,
Descours et Cabaud, Dupont sanitaire chauffage, Mano, Martin Belaysoud (annexe 2
FNAS 6 cote 85).

Les explications des sociétés
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M. Y..., président de la FNAS, a déclaré a propos des notes manuscrites de Mme 28...
(annexe n° 32, cote 1000) : « Certains de nos adhérents ont proposé de remettre des
prix a I’égard des GSB et des coopératives d’installateurs voire de refuser de leur
vendre. Concernant le dernier paragraphe relatif aux GSB, je ne comprends pas ».

M. Z..., délégué genéral de la FNAS, a précisé de son coté : (proces-verbal de M. Z...,
annexe n° 32, page 15) : « Ma secrétaire était rédactrice de ce document manuscrit
(conseil 14/03/96). Le dernier paragraphe n’a aucun sens. Je n’ai aucun autre
commentaire sur ces documents ».

La réunion du 19 septembre 1996

Un compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration du 19 septembre
1996 rédigé par M. Pierre 10..., président de la section lle-de-France, comporte les
mentions suivantes (annexe n° 2, scellé FNAS 8, cotes 34 a 42) :

«Conseil national 19.09.96 (...)

JP 13...
Accord cadre dynamisation des PCGN
UCF Trébule

Pompidou UNCP (en cours)
M... CAPEB (en cours)
Dans ce texte les CAPEB s’interdisent d’approcher les GSB !
donc Belfort pour ne pas géner la signature de la convention « silence radio ». (cote

34) (..)

« Lorraine :chauffage mieux que sanitaire (chauffage moins présent en GSB) »
(cote 36) (...)

« _Alsace : action vers les fournisseurs qui livrent dans la coopérative de Mulhouse
(Guillot se serait retiré). » (cote 37) (...)

« Aquitaine-Charente. le probléme « coopératives d’installateurs » préoccupant ».
(cote 39)

(...)

« Saunier Duval : a critiqué la FNAS. Nous n’avons pas soutenu mais son DG a
reconnu les coop. va voir comment se dégager (20/11 a Lyon).

ELML : Bertrand proche de la FNAS. On verra
CHAFFOTEAUX: De Pommier - Toujours négoce mais décul.

GSB livrées par 3 négociants dont Porcher » (cote 40)

« COOP : 312 chaudiéres en 95

DEVILLE : ne vend pas ni aux COOP, ni aux GSB.

Giacomini : COOPR

Comap : 0,3 % donc COOPR

Danfoss : d’excuse en excuse, n’est pas venu » (cotes 40 et 41).
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Les commentaires figurant sur le compte rendu manuscrit de M. P. 10... relatifs aux
différents fournisseurs sont identiques a ceux rapportés par M. Bruno U... (annexe n°
12, scellé Richardson4 cotes 111 et 112) lors de la commission économique du
18 septembre 1996 et repris lors du conseil d’administration de la FNAS le 19
septembre 1996.

Les explications des sociétés

M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson, a déclaré
au sujet du compte rendu manuscrit de M. 10... (annexe
n° 26, page 9) : « Les produits ‘chaudieres murales a gaz’ pésent lourd dans notre C.A.
(10 % du CA de I’agence de Clermont Ferrand). Ce n’est pas moi qui ai contacté
Chaffoteaux pour aborder le theme des coopératives d’installateurs. 300 chaudiéres
vendues, hors circuit négoce, aux coopératives d’installateurs : ceci n’est pas
négligeable en chiffre d’affaires. Je ne sais pas si Giacomini vend a C2A. Je ne me
souviens pas avoir abordé les dossiers Giacomini, Comap. Danfoss refuse le dialogue
avec le négociant charge de le rencontrer. Je ne sais pas qui des fournisseurs listés ont
rencontré les responsables de la société Richardson. »

La réunion du 21 novembre 1996

Une réunion du conseil d’administration s’est tenue a Lyon le 21 novembre 1996 dans
les bureaux d’EUREXPO a I’occasion des salons SANIPOLIS, EXPOTHERM et
BATINOV. Ont participé a cette réunion les sociétés Cobatri, Mano, Descours et
Cabaud, Equinoxe, Anconetti Star, Orvif, Richardson, Pastor, et la FNAS (annexe 2
FNAS 6 cote 148).

D’autres réunions se sont déroulées le méme jour : le matin, une réunion a été organisée
sur les derniéres négociations qui devaient précéder la signature par les organisations
syndicales de I’avenant a I’accord cadre de dynamisation du circuit professionnel de
1985, notamment sur la politique tarifaire a adopter (annexe n° 12, Richardson 4, cote
112) ; I’aprés-midi, deux réunions ont eu lieu, I’une avait pour objet de clarifier la
politique commerciale des fournisseurs, I|’autre portait sur une campagne de
communication promotionnelle intitulée « opération salle de bain ».

Le compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration fait état des
négociations sur I’avenant a I’accord cadre sanitaire. Il comporte les informations
suivantes (annexe n° 2, scellé FNAS 7 cotes 63 a 90) :

« M. Guy 37... PT CAPEB 85 = installateur nous a confié qu’il n’était pas
coopérateur. ». « CAPEB 90 Belfort a tourné court concernant Leroy Merlin Voir
FNAS. INFO lecture de communiqué. CAPEB nationale. » (cote 63) (...)

« .... car nos prix de marché devront étre comparables a ceux des GSB. » (cote 74)
(...)

« Les organisations installateurs s’engagent a ne pas :

- acheter GSB

- effectuer installations

- ne pas s’inscrire sur liste de poseurs

Les O. Professionnelles de Fab s’engagent

- a aménager leurs conditions commerciales »
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« Les OP s’engagent a dégager un budget sur 3 ans pour promouvoir nos salles
d’expo. »

(...)

« J.P. 13... précise avoir demandé au président M... de ne pas faire de débat interne
CAPEB.

Nous considérons que cet accord est une évolution importante de nos relations

Avons prévu des réunions régionales pour inciter installateurs + négociants a mettre
en place rapidement les modalités d’application. (...)

« discussion sur les nécessités des tarifs publics.
Nos prix doivent se rapprocher de ceux des GSB
Une discussion s’est engagée autour des prix et des remises (cote 77)(...)

Il faut savoir que la CAPEB 90 a arréte sa collaboration avec Leroy Merlin. Une
autre CAPEB régionale relancant ce dossier. » (cote 77).

Des notes manuscrites ont été saisies dans le bureau de M. Pierre 10..., président de la
section lle de France de la FNAS (annexe n° 2, scellé FNAS 8, cotes 23 a 31). Elles
reprennent les propos tenus lors de la réunion du conseil d’administration de la FNAS
du 21 novembre 1996 a Lyon, notamment la présentation de I’avenant a I’accord cadre
de dynamisation du circuit professionnel, ainsi que les propos tenus au cours d’une
réunion qui s’est déroulée le 20 novembre 1996 a Lyon :

« Texte tres proche accord cadre PCGN

I’l

- pas d’achat aux GSB

- pas accepter pose ni vente par GSB

- achat aux N (hors coop). »

Les fabricants ont accepté le texte

avec dedans pour aider a

la rémunération des vendeurs, hotesses, etc.

par des améliorations des conditions commerciales » (cote 28).

Les engagements souscrits par les organisations professionnelles de fabricants et
d’installateurs sont repris sur ce document.

Le proces-verbal de séance du conseil d’administration du 21 novembre 1996 de la
FNAS (scellé FNAS 6, cotes 148 a 161) retrace les différents propos qui ont été
échangés, notamment les propos suivants :

« A la demande du président de la CAPEB, M. M..., le président Y... est intervenu dans
le cadre d’un débat sur la filiere professionnelle plomberie-chauffage. » (cote 149) (...)

CAPEB 90

« la coopération entre les magasins Leroy Merlin et la CAPEB 90 a tourné court, sur
intervention de la CAPEB nationale (...) et apres nos vives protestations. Jacques Y... a
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donné lecture du communiqué que la CAPEB nationale nous a transmis et qui
confirmait sa désapprobation quant a cet accord. » (cote 149) (...)

Jean-Pierre Bénard a fait le point sur la mise en place de I’avenant a I’Accord cadre
[de dynamisation du circuit professionnel de commercialisation de I’équipement
sanitaire] de 1985 et souligneé ses points essentiels, plus particulierement en ce qui
concerne les chapitres suivants :

« article 2 - Les organisations d’installateurs s’engagent a inciter leurs Adhérents a :

- acheter de préférence les matériels chez les négociants grossistes ayant une vocation
de distribution auprés des entreprises et artisans specialisés, de préférence aux autres
circuits qui opérent statutairement une sélection de clientele ou ont une politique de
vente aux particuliers, par conséquent :

- leur déconseiller d’acheter en GSB, pour revente et/ou installation en clientele, tous
produits et matériels en sanitaire, chauffage, canalisation plomberie.

- leur déconseiller d’effectuer des installations de ces produits et matériels achetés par
le consommateur en GSB.

- a leur déconseiller, a fortiori, de s’inscrire sur les listes de poseurs que peuvent
établir et diffuser les GSB.(...)

« Article 1 - La FNAS s’engage a inciter ses adhérents : (cote 154).
A promouvoir les prestations assurées par les installateurs professionnels »

Il est fait référence a la situation de la CAPEB de Belfort et du magasin a I’enseigne
Leroy Merlin déja mentionnée ci-dessus.

Les explications des sociétés

M. D..., president directeur genéral de la société Pastor et membre du conseil
d’administration de la FNAS, s’est prononcé sur le compte rendu manuscrit rédigé par
M. 10... (annexe n° 18, pages 8 et 9) : « J’ai assisté a cette réunion FNAS a Lyon qui
s’est tenue sur le site du Salon EXPOTHERM. J’ai participé uniquement au Conseil
FNAS. J’étais informé que se tenait une réunion ad hoc. Je pense qu’elle était organisée
par la FNAS. Le conseil de la FNAS était invité a cette réunion ad hoc. 1l était prévu de
signer I’avenant a I’accord cadre. Cette signature a été reportée par la FNB. L accord
cadre et son avenant est une bonne opération pour I’ensemble de la filiére. Cela permet
a la filiere d’occuper le marché face au développement de la vente de sanitaire dans les
GSB. Les GSB ont attaqué le bas de gamme du sanitaire ; a moyen terme les GSB
peuvent développer la vente de la moyenne gamme. Il s’agit de s’organiser afin de faire
son travail de négoce. La cible de cet accord est le particulier et la filiére se décline de
la maniere suivante : les fabricants, les négociants, les installateurs. La CAPEB et
I’UNCP (FNB) sont complétement opposés aux coopératives d’installateurs et contre
les GSB. La CAPEB est opposée aux coopératives d’installateurs car elle estime que
ces derniéres sortent de la filiere. La CAPEB est contre le fait que les artisans adhérent
a une coopérative. La CAPEB défend les artisans qui restent dans la filiere. Le but de
I’accord cadre est que les différents partenaires respectent la filiere (...) L’accord
PCGN a pour vocation le respect de la filiere professionnelle face a la concurrence sur
les produits gaz naturel».

M. J. Y..., président de la FNAS, s’est également prononce sur ce compte rendu (annexe
n°® 32) : «[ce sont des] notes manuscrites de M. 10.... I’'l signifie I’installateur, P
signifie particulier, N signifie négociant. Il y a une convention écrite avec les
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installateurs. Nous avons créé des salles d’exposition qui vous sont utiles. Vous nous
interdisez de servir directement le grand public. Le grand public voit des tarifs
fabricants trop élevés lors de ces expositions et donc les consommateurs vont dans les
GSB. Ce sont ici les points forts de I’accord signé avec les installateurs en février 1997.
C’est un accord multi-parties : FNAS - les fabricants (AFISB), la CAPEB et ’'UNCP
(Union nationale de la couverture plomberie). La différenciation des prix GSB et des
prix des fabricants, nous voulions qu’ils soient plus bas. Les organisations
professionnelles d’installateurs dans les 2 accords (chauffage PCGN et sanitaire soit
I’accord cadre FNAS - AFISB), s’engagent a conseiller a leurs adhérents d’éviter des
achats dans les GSB, la pose et la vente d’une installation vendue par une GSB et de
reserver les achats aux négoces professionnels hors coopératives d’installateurs. Tous
les 2 ans a lieu a Lyon, 2 grandes expositions professionnelles, 1 en chauffage et 1 en
sanitaire. Cela correspond au conseil de la FNAS a Lyon. Les accords chauffage PCGN
ont été signés en avril 1994 lors de nos assises et élargis aux installateurs en septembre
1996. Les accords sanitaires ont eté signés en février 1997 ».

M. Y... a également commenté le compte rendu manuscrit du secrétariat de séance
(annexe n° 32, page 18) : « [Ce sont les] « Notes manuscrites de Mme 28.... A la suite
des accords sanitaires, il fallait informer I’ensemble de la profession au travers d’un
dossier d’informations. Les partenaires fabricants et installateurs souhaitaient une
grande diffusion de ces accords ».

Les dates et I’objet des réunions successives du conseil national de la FNAS sont
récapitulés ci-apres :
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OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES AU COURS DES CONSEILS

DATES NATIONAUX FNAS

15.09.94 | La concurrence des grandes surfaces de bricolage et des coopératives d’installateurs.
L’implantation d’un nouveau magasin et d’une nouvelle coopérative.

Le rappel a I'ordre du fabricant ATLANTIC qui livre la coopérative C2Apar la Chambre
syndicale d’Auvergne dont le président est M. 6..., directeur de I’agence Richardson de
Clermont-Ferrand.

24.11.94 | La suppression des tarifs publics pour faire face a la concurrence des grandes surfaces de
bricolage
La nécessité de faire respecter la filiére professionnelle aux fournisseurs.

Les coopératives d’installateurs.

La mise en place d’un tarif de cession au négoce par la société ALLIA.

Allusion a une entente sur les prix et proposition au GIFAM de vendre aux grandes surfaces de
bricolage a des prix plus élevés.

12.01.95 |La suppression des tarifs publics et la possibilité pour les négociants de mettre en place leurs
propres tarifs.

Les relations entre la FNAS et le SAPEC.
L’introduction de chaudiéres étrangeres, en particulier italiennes, sur le marché francais.

16.03.95 |La suppression des tarifs publics. Les fournisseurs Allia et Selles ont mis en place un tarif
professionnel. Le fabricant Ideal Standard édite un tarif négoce et un tarif salle d’exposition. Les
fournisseurs PORCHER, Villeroy et Boch, JACOB DELAFON, Néomédian éditent un tarif
« prix indicatifs salle d’exposition ».

Classement des appareils sanitaires en trois catégories reprises sur les tarifs publics: économique,
confort, luxe.

22.06.95 |L’implantation d’une nouvelle coopérative, GCS, a Annecy. Les fournisseurs qui livrent cette
coopérative doivent étre menacés de déréférencement par les adhérents.
Réalisation d’une enquéte sur les fabricants qui livrent les coopératives d’installateurs et sur leurs
prix et élaboration d’une liste de ces fournisseurs.
Travaux préparatoires au CA du 21.09.95.

21.09.95 | Action commune des adhérents de la section locale d’Aquitaine pour lutter contre la coopérative

COVAP. Elaboration d’un mailing commun envoyé aux artisans contre les coopératives
d’installateurs. Planification d’actions commerciales communes pour soutenir les clients fideles.
Action commune des adhérents de la section locale Rhéne-Alpes a I’égard de la coopérative 74.
Surveillance du fabricant Desbordes qui livre la coopérative de Savoie C2A.

Pressions de la section locale de Champagne-Ardennes sur les fournisseurs pour obtenir des
rabais exceptionnels. Recensement et surveillance des nouvelles coopératives d’installateurs, en
particulier de celles qui font plus de 10 % de leurs chiffres d’affaires en dehors de leurs
adhérents.

Surveillance de la politique commerciale et de distribution des fournisseurs par les adhérents de
la section locale des Pays de Loire, et vigilance pour qu’ils ne donnent pas les mémes remises
aux grossistes et aux coopératives d’installateurs.

Actions solidaires des adhérents de la section locale d’Auvergne pour freiner I’action
commerciale des coopératives d’installateurs.

Surveillance des fournisseurs de grandes marques qui pratiquent la multidistribution par la
section locale de Bourgogne-Franche Comté.

Surveillance de la politique commerciale et de distribution des fournisseurs par les adhérents de
la section locale de Bretagne et pressions pour obtenir des prix plus bas.

Surveillance de la politique commerciale du fabricant Chaffoteaux et Maury, qui livre en direct
par les adhérents de la section locale du Centre Loire.
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DATES

OBJET DES REUNIONS ET DECISIONS PRISES AU COURS DES CONSEILS
NATIONAUX FNAS

23.11.95

Le développement des coopératives d’installateurs et I’activité de la coopérative d’Annecy.

La charte « loyale partenaire » élaborée par le groupement Centramat, charte qui engage les
fournisseurs des négociants a ne pas avoir de relations commerciales avec les grandes surfaces de
bricolage et les coopératives d’installateurs, et le soutien officieux de la FNAS. Les contacts avec
les autres groupements pour une action identique.

Inciter les fabricants a ne pas commercialiser leurs produits aupres des circuits de distribution
concurrents.

Le projet de contrats de distribution sélective de la société Saunier Duval ECCF.

L’accord cadre « Points confort gaz naturel » qui vise notamment a empécher le grand public
d’acheter dans les grandes surfaces de bricolage.

11.01.96

L’assignation de la société Villeroy et Boch devant un tribunal d’instance pour refus de vente et
I’obligation du fabricant de vendre aux coopératives de Vendée. Le gel de commandes décidé par
les membres du conseil d’administration suite a la reprise des relations commerciales du
fabricant avec les coopératives.

Rappel de la position de la FNAS : « il faut que les fabricants choisissent leurs camps »

Mise en place d’un calendrier pour définir un programme d’actions, et décision de rencontrer les
fournisseurs pour leur demander de choisir leur camps. Désignation des volontaires et des
négociants ayant donné leur accord (volontaires : MM. Y..., D..,, I..., 36..., 30..., G...,, T..., 27...,
6..., les secrétaires des groupements d’achat , négociants ayant donné leur accord : MM. 31...,
F...). Les volontaires doivent rencontrer les fournisseurs pour leur demander de choisir leurs
camps.

Point sur une rencontre avec les syndicats d’installateurs (UNCP, CAPEB, UCF) a propos de
I’accord cadre « Points confort gaz naturel ».

14.03.96

Engagement des négociants de produits de chauffage de ne vendre ni aux grandes surfaces ni aux
coopératives d’installateurs.

Les fournisseurs de chaudieres murales sont rendus responsables des dérives observées en dehors
du circuit professionnel.

19.09.96

Point sur I’accord cadre « Points confort gaz naturel » et les rencontres avec les syndicats
d’installateurs UNCP, CAPEB, UCF.

La dénonciation de I’accord entre la CAPEB de Belfort et le magasin a I’enseigne BRICO-
DEPOT.

Les coopératives d’installateurs et I’action menée en Alsace a I’encontre des fournisseurs qui
livrent la coopérative de Mulhouse.

La situation des fabricants de chauffage Saunier Duval, EIm Leblanc, Chaffoteaux et Maury
Maury, Deville, Giacomini, Comap, Danfoss a I’égard des coopératives d’installateurs et des
grandes surfaces de bricolage. Les sociétés Chaffoteaux et Maury, DEVILLE, Giacomini ont pris
la décision de ne plus vendre aux coopératives d’installateurs et/ou aux grandes surfaces de
bricolage.

21.11.96

Le contenu de I’accord cadre de dynamisation du circuit professionnel de commercialisation de
I’équipement sanitaire et de la robinetterie, et les engagements des syndicats de fabricants et
d’installateurs.

La dénonciation de I’accord entre la CAPEB de Belfort et la société Leroy Merlin, suite aux
messages de désapprobation de la CAPEB nationale et de la FNAS.

La nécessité de rapprocher les prix des négociants de ceux des grandes surfaces de bricolage.
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RECAPITULATIF DES PARTICIPANTS AUX REUNIONS DU CONSEIL DE LA FNAS

Point | Poliet ([Comafranc|Martin|Asturienne|DSC| Richardson |[D&C|Mano| Anconetti | Orvif | Equinoxe | Sesco | Pastor | Cobatri
P Belays. Star 22

15.09.94| OUI Oul Ooul Oul Oul
24.11.94 Qul Oul Oul Oul Oul Qul Oul
12.01.95] OUI oul Oul Oul oul oul oul Ooul
16.03.95 oul QulI Oul Qul Oul Oul Oul QulI Oul
22.06.95 Oul Qul Oul OuUl | oul Oul Qul Oul Oul Qul Oul
21.09.95 Oul Qul Oul Oul Oul QulI Oul
23.11.95 oul Oul

11.01.96 oul oul Ooul Oul
14.03.96| OUI Oul Oul Oul | oul Oul
19.09.96 Ooul Ooul

21.11.96) oul Oul Oul | oul oul oul oul Ooul

3. Les assises nationales de la FNAS

223. Les assises nationales de la FNAS ont lieu une fois par an. Selon le rapport
administratif, elles se déroulent en deux temps : les adhérents de la FNAS se réunissent
d’abord en assemblée générale, puis les représentants des syndicats des fournisseurs et
des installateurs sont invités a participer aux travaux. L’enquéte administrative a permis
de retracer certains aspects des assises de 1994, 1995, 1996 et 1997.

Les assises nationales du 28, 29 et 30 avril 1994

224. A I’occasion de ces assises (annexe 7 scellé 6 cotes 27-77), les négociants et les
membres associés étaient invités a discuter des « attaques de tous cotés : Les grandes
surfaces nouvelle formule, Les artisans qui se regroupent en coopérative, Les fabricants
qui méconnaissent le réseau habituel, Le gouvernement qui promulgue des lois contre le
commerce et les chefs d’entreprises » (cote 27). En outre, la charte « Membres
associés » a été annexée au reglement intérieur de la FNAS (cote 40).

225. 1l ressort en outre du rapport moral présenté par M. Y... que les actions a entreprendre
étaient notamment (cote 32):

— « il faut continuer a « tenir ses marges « le mieux possible ;

— il faut développer les contacts confraternels et vos chambres syndicales régionales sont
le point de contact privilégié

— il faut défendre nos Entreprises contre certaines actions de quelques fabricants en mal
de chiffre d’affaires qui lancent par exemple des opérations promotionnelles
excessives, contribuant ainsi non seulement a la dégradation du marché mais aussi a
celles des meeurs commerciales de nos clients (voire de notre propre personnel de
vente) »

226. Par ailleurs, M Y... a préciseé aux grossistes I’objet de la charte « Membres associes »
annexee au reglement intérieur dans les termes suivants : « devenir Membre Associé de
notre Organisation suppose a I’évidence, pour un Fournisseur, le respect de certaines
regles simples, dont, fondamentalement, celui de notre filiere de Distribution. C’est
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235.

dans ce légitime souci que nous avons récemment diffusé a nos Partenaires, une Charte
développant et précisant les articles de nos statuts relatifs a cette situation de droits et
de devoirs de Membres associés. On devient Membre Associé par volontariat. On le
reste par loyauté. On en perd la qualité par démission ou par exclusion prononcée par
le bureau. 1l y a eu malheureusement déja des cas » (cote 32).

Enfin, il a été fait état des relations entre la FNAS et les autres organisations
professionnelles pour défendre la «filiere professionnelle », avec I’association
Chauffage fioul et le SAPEC (cote 58).

Il ressort de la liste des participants établie par la FNAS qu’étaient présents les
négociants suivants : Dupont sanitaire chauffage, Mano, Asturienne, Cobatri, De Latour
Midel, Debail & Bertaux, Cédéo, Descours et Cabaud, Brossette, Porcher, Equinoxe,
Anconetti, Orvif, Point P, GSE, Martin Belaysoud, Pastor et certains adhérents de
Centramat (annexe 7 Brossette scellé 6 cotes 66-67).

Les assises nationales des 27-28 et 29 avril 1995 a Reims

Un compte rendu de I’assemblée générale des adhérents de la FNAS qui s’est tenu a
Reims du 28 avril 1995 retrace plusieurs interventions, parmi lesquelles figurent les
interventions suivantes (annexe n° 2, scellé FNAS, 6 cotes 40 a 80).

M. 11..., vice-président chargé du chauffage-climatisation (cote 64): « SAPEC.Un
dossier épineux pour lequel industriels et négociants doivent continuer a faire des
efforts importants pour éviter que I’anarchie s’installe ».

M. 21..., vice-président du sanitaire (cote 70) : « Dans ce marché [sanitaire] plut6t
stable, nous subissons la concurrence des GSB qui représentent 18 % de la vente de la
céramique sanitaire, 25 % de la robinetterie sanitaire et 40 % des meubles de salle de
bain (...). Durant cette année [1994], le bureau de la FNAS a entrepris de nombreuses
démarches auprés du syndicat des fabricants de céramique sanitaire afin de faire
disparaitre pour 1995 la publication des tarifs conseillés a prix publics. En ce début
d’année, deux fabricants, Allia et Selles, se sont rangés a nos veeux et n’ont pas édité
de tarifs publics (...). La société Ideal standard a édité un tarif négoce et un tarif prix
public. »

M. Y... (cote 80) : « Et comme notre profession, menacée ici et la (par exemple par les
GSB, par exemple par les coopératives d’installateurs, par exemple par certains
fabricants), traverse a I’évidence une période de remise en cause, et profonde mutation,
les intéréts, voire les rancceurs et reproches personnels, doivent toujours s’effacer,
s’oublier devant I’intérét général ».

Il ressort du compte-rendu du colloque qu’étaient présentes les entreprises Cobatri
(13...), Mano (15...), Dupont Sanitaire (1I...), Anconetti Star (E...), Orvif (14...), Martin
Belaysoud (G...), Pastor (D...), Brossette, Descours et Cabaud (F...), EQuinoxe (annexe
2 FNAS 6 cote 58 et 190-191).

Les assises du 26 avril 1996 a la Grande Motte

Un compte rendu de I’assemblée générale des adhérents de la FNAS qui s’est tenue a la
Grande Motte le 26 avril 1996 reprend les propos tenus par différents intervenants
(annexe n° 2, FNAS 6, cotes 91 a 141) :

Allocution de bienvenue de M. J.P. 38..., président de la région Languedoc-Roussillon
(cote 92): «(...) L’avenir de notre profession passera forcément par une relation
tripartite et équilibrée entre les négociants, les installateurs et les utilisateurs ».
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M. J.P. 13.., vice-président, président de la branche sanitaire (cote 95),
est intervenu sur les motivations du consommateur qui achete dans les grandes surfaces
de bricolage et sur les handicaps de la profession, handicaps jugés « considérables ». M.
13... déclare notamment (cote 96) : « Plutdt que de disperser nos actions, nous avons
choisi de dynamiser la filiere professionnelle. Nous sommes capables de faire une
meilleure offre a ceux qui achétent et font poser par un professionnel, mais aussi aux
bricoleurs avertis, capables de poser les matériels aussi bien que les professionnels. ».

M. 11..., président de la branche chauffage-climatisation (cote 110) est également
intervenu : « SAPEC. Nous continuons avec les membres du SAPEC d’essayer de
redonner a la chaudiére murale une image professionnelle, mais si la majorité d’entre
eux est aujourd’hui convaincue il y a encore un effort a faire pour arriver a
I’unanimité ». M. 11... a fait une communication spéciale (cote 142) : « Vous savez
qu’ensemble nous militons tous pour ne pas voir les produits que nous vendons dans les
grandes surfaces a un prix bradé. Aussi, je vous indique en avant premiére qu’un de nos
fournisseurs nous a indiqué qu’il faisait un tarif préférentiel tres demarqué aux
négociants qui accepteront de vendre aux installateurs. Cela va dans le sens de nos
souhaits et de nos relations avec les installateurs car nous réclamons depuis des années
une clarification de leur politique commerciale ».

Un autre compte rendu des assises tenues a la Grande Motte en avril 1996 fait état
également des propos échangés entre les participants (annexe n° 14, scellé GSP2, cote
77). Ce document fait apparaitre les informations suivantes :

«La force des coopératives d’installateurs diminue avec la disparition ou
I’insolvabilité d’installateurs (en fait, idem pour les grossistes).

La ‘retenue’ d’achats contre certains fournisseurs de la part de grossistes les a
amenes a pratiquer des prix supérieurs pour les coopératives d’installateurs car elles
n’ont qu’une force de vente sédentaire et & diminuer leur offre de produits(...)

Il faut rétablir la confiance mutuelle en codifiant les remises des installateurs et avoir
entre grossistes et installateurs une répartition des marges qui aboutisse & des prix
competitifs a ceux des GSB. »

Un compte rendu du comité de directeurs de la société Brossette (annexe n° 7, scellé
Brossette 1, cote 110) fait également état des assises de la Grande Motte. Les propos
rapportés sont identiques a ceux retraces dans les deux comptes rendus précédents. Il est
indiqué : «Il est manifeste qu’une grande évolution en faveur de la filiére
professionnelle, c’est-a-dire fabricants, négociants et installateurs, s’est produite et
qu’il va falloir en profiter pour avancer dans le domaine des prix publics, de la
fréquentation des expos, et des remises a I’installateur. »

Etaient présents les entreprises Cobatri (13...), Orvif (14...), le GSE, Centramat (L...)
Brossette, Descours et Cabaud (F...), Equinoxe (annexe 10 scellé cotes 309-381).

Les assises d’avril 1997 a Nice

Les assises nationales de 1997 de la FNAS se sont déroulées & Nice. Le programme
(reproduit page 159 du rapport administratif) mentionne parmi les themes exposés celui
des accords-cadres entre les fournisseurs, les négociants et les installateurs. 1l est
indiqué :

« UTILISONS LES SOLUTIONS DE NOS ACCORDS-CADRES POUR DYNAMISER
NOS SALLES D’EXPOSITION

Pour le sanitaire : exemple de I’accord sanitaire (...)
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Pour le chauffage : exemple de I’accord PCGN et de I’accord chauffage-fioul

PROFITONS DES MEILLEURES OPPORTUNITES DE BUSINESS SUR LES
MARCHES (...)

CONCERTONS NOS DEMARCHES COMMERCIALES POUR LA REUSSITE DE
TOUS

Développons les interconnexions Négocedi (...)
Accompagnons la longue durée de vie de nos produits (...)
Echangeons nos informations (...)

Soyons plus professionnels (...)»

Il existait en 1997 trois accords-cadres de dynamisation de la filiere professionnelle :
I’accord cadre de dynamisation du circuit professionnel de commercialisation de
I’équipement sanitaire et de la robinetterie, de 1985, qui a fait I’objet d’un avenant en
février 1997, pour le sanitaire, I’accord cadre de dynamisation des « PCGN » et la
convention chauffage-fioul pour le chauffage (voir infra : points 483 et suivants).

Etaient présentes notamment les entreprises Cobatri (13...), Orvif (14...), Brossette,
Descours et Cabaud (F...), Pastor, Centramat (L...).

Les explications des sociétés

M. J.P. 13..., directeur d’exploitation de la société Cobatri, a déclaré (procés-verbal de
M. 13..., annexe n° 33, page 7) : « J’ai rencontré M. Lionel L..., gérant du groupement
Centramat : - lors des assises de la Grande Motte probablement - (...). Les assises des 2
années précédentes font état du comportement du consommateur qui veut voir le
produit avant de I’acheter. Le consommateur va étre face a un circuit qui lui propose
des produits qu’il ne maitrise pas pour des raisons de technicité. C’est le cas de
I’installateur. D’un autre c6té des GSB qui exposent des produits a des colts moindres.
La décision prise par la filiere négoce a été d’aller vers le consommateur a travers des
salles d’exposition. L’avenant prévoit une liste de prestation de services et une marge
de 20 % a 25 %. Il s’agit de se calquer sur une situation de prix d’appel créée par les
grandes surfaces». M. 13... a apporté les précisions suivantes (procés-verbal de
M. 13..., annexe n° 33, page 16) : «Assises de la FNAS 1997, s’articule de la maniére
suivante : chacun expose son avis et expose son comportement vis-a-vis de I’accord
cadre. Par exemple, M. M... a expliqué pourquoi, il avait donné son accord. J’espere
avoir convaincu beaucoup de gens ; le conseil FNAS a voté pour, alors que le bureau a
voté contre en novembre 1996. M. Y... ne s’est plus opposé a I’avenant suite au vote du
conseil. Cet avenant a été a I’ordre du jour des assises de 1997 ».

M. L. L..., gérant du Groupement Centramat, a indiqué (annexe n° 29, page 12) : « J’ai
participé également aux 2 dernieres assises de la FNAS. On m’a demandé d’y
participer. Il s’agissait de tables rondes débattant autour de la cohésion de la filiere. Je
n’ai pas parlé de la charte Centramat ».

Les entreprises ayant participé aux assises nationales successives de la FNAS, ainsi que
les dates et I’objet de ces derniéres, sont récapitulés ci-apres :

RECAPITULATIF DES PARTICIPANTS AUX ASSISES DE LA FNAS
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Assises|Point P| Poliet (Comafr|MB| Asturienne |DSC| Richardson [D&C|Mano | Anconetti | Orvif | Equinoxe | Sesco | Pastor | Cobatri
anc Star 22
1994 | oul oul oul oul oul| oul oul oul oul oul oul
1995 oul oul oul| oul oul oul oul oul oul
1996 oul oul oul oul
1997 oul oul oul oul
DATES QUESTIONS ABORDEES LORS DES ASSISES DE LA FNAS
Avril 1994 Attaques de tous cotés: Les grandes surfaces nouvelle formule, les coopératives
d’installateurs, les fabricants qui méconnaissent le réseau habituel
Les droits et devoirs des membres associés
Relations entre la FNAS et les autres organisations professionnelles pour défendre la filiere
professionnelle, I’association chauffage fioul, le SAPEC
avril 1995 Le SAPEC et la politique commerciale des fournisseurs de produits de chauffage.
a Les craintes de la profession face a la concurrence des grandes surfaces de bricolage et des
REIMS coopérative d’installateurs.
Les démarches du bureau de la FNAS aupres des fournisseurs de céramique sanitaire pour
gu’ils cessent I’édition des tarifs publics.
avril 1996 Les relations négociants-installateurs-consommateur.
a La dynamisation de la filiére professionnelle et la nécessité pour les grossistes de proposer
LA GRANDE une meilleure offre commerciale aux consommateurs, notamment a ceux qui recourent a un
MOTTE installateur professionnel.
Les rencontres entre la FNAS et le SAPEC et la nécessité pour les fabricants de clarifier
leur politique commerciale en faveur la filiere professionnelle, et notamment de proposer
des prix préférentiels aux négociants, notamment ce ceux qui acceptent de vendre aux seuls
installateurs.
Il est fait état des pressions des négociants grossistes a I’encontre des fournisseurs, et d’une
retenue d’achat qui a amené ces derniers a pratiquer des prix supérieur aux coopératives
d’installateurs et a diminuer leur offre de produits.
La nécessité de codifier les remises aux installateurs et de répartir les marges entre les
grossistes et les installateurs pour obtenir des prix aussi compétitifs que ceux pratiqués par
les grandes surfaces de bricolage.
avril 97 Les accords-cadre de dynamisation de la filiere professionnelle entre les fédération ou
a syndicats de fabricants, de négociants et d’installateurs.
NICE
4. Les commissions économiques de la FNAS
247. Les commissions économiques sont des réunions mises en place par la FNAS en vue de
mener les négociations qui devaient permettre d’élaborer I’avenant a I’accord cadre de
dynamisation du circuit professionnel de commercialisation de I’équipement sanitaire
de 1985 ainsi que I’accord cadre « Point Confort Gaz Naturel » et la convention
Chauffage-Fioul, accords et convention qui visent a promouvoir la filiere
professionnelle.
248. Ces commissions ont été initiées par M. J.P 13..., directeur d’exploitation de la société

Cobatri et membre actif de la FNAS. M. J.P 13... a élaboré, dans le cadre de ses
activités a la FNAS, un document de travail intitulé « cultivons nos différences »
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décrivant la politigue a mener pour défendre et promouvoir la filiere professionnelle
(scellé FNAS F7, cotes 126 a 138).

M. Z..., secrétaire général de la FNAS, a apporté les précisions suivantes sur ces
commissions (procées-verbal de M. Z..., annexe n° 32, pages 4 et 5): « Il existe des
commissions paritaires avec d’autres organismes. Pour la branche sanitaire, il existe
une commission ‘sanitaire’ ou commission économique ‘sanitaire’ ou commission de
travail. Pour la branche chauffage, il existait une commission ’gaz’ pour la promotion
P.C.G.N. Depuis il existe une commission “fioul’. Pour la branche canalisations il n’y a
pas de commission (...). La commission économique ‘sanitaire’ coordonne les
négociations autour de I’avenant a I’accord cadre et organise les réunions intitulées
‘commissions économiques’ ou ‘commissions sanitaires (...). Le théme de cette
commission est I’avenant & I’accord cadre».

M. J.C G... (proces-verbal de M. J.C. G..., annexe n° 27, page 10) a déclaré a propos de
ces commissions : « la commission économique était un lieu ou la FNAS pouvait faire
passer le message a ses adhérents ».

Les différentes commissions économiques

Laréunion du 31 janvier 1996 a Orly

Cette commission est la premiere commission économique qui a été tenue et qui a
rassemblé le plus de participants. M. J.P. 13... a communiqué lors de I’enquéte
administrative, les noms des sociétés représentées a la réunion du 31 janvier 1996
(annexe n° 33, cotes 1025 et 1026). Etaient représentées les sociétés Mano, Anconetti,
Batimantes, Brossette, Caffiaux et Debatte, Cédéo, Centramat, Comafranc, Comptoir
charentais du chauffage, DEBAIL, Descours et Cabaud, Dupont sanitaire chauffage,
Mafart, Martin Belaysoud, Pastor, Porcher négoce, Prothermie, Richardson, Scmuhitt-
Ney, Routhiau, Sesco, Verpillot.

M. Philippe E..., président directeur général de la société Anconetti Star, membre du
conseil de la FNAS, a précisé a propos des participants a cette commission (proces-
verbal de M. E..., annexe n° 25, page 8) : «La réunion du 31 janvier 1996 rassemblait
des décideurs, a savoir les patrons des groupes et les négociants les plus importants.
Cette réunion était a [Iinitiative de M. 13..., mais regroupait également des
professionnels hors FNAS ». La majorité des participants a cette réunion sont en effet
des adhérents et des membres actifs de la FNAS.

M. Z..., délégué genéral de la FNAS, et M. Y... ont en revanche déclaré ne pas avoir
participé a cette réunion. M. Z... a indiqué (procés-verbal de M. Z..., annexe n 32, page
15) : «Je n’ai jamais été a une réunion a Orly ». M. Y..., président de la FNAS a
déclaré (annexe n° 32, pagel6) : « La mention Orly 31 janvier a 9 H 30 ne signifie rien
pour moi » [mention figurant sur le scellé FNAS 7, cote 195, notes manuscrites prises
lors du Conseil d’administration du 11 janvier 1996 auquel a participe M. Y... [cf.
supral].

Les déclarations recueillies aupres de MM. T..., président directeur général de la société
Cédéo, |I..., président directeur général de la société Dupont sanitaire chauffage,
conseiller & la FNAS, D..., président directeur général de la société Pastor Fréres,
conseiller a la FNAS, président de la section locale de Provence, infirment celles de
M. Y.... M. T... aindiqué (proces-verbal de M. T..., annexe n°® 20, page 14) : « j’ai eu un
échange avec M. Y..., lors de cette réunion ». M. T... fait référence a la réunion du
31 janvier 1996 a Orly. M. I... a indiqué également (procés-verbal de M. I..., annexe
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n° 24, page 5) : « M. Y... était présent ». Enfin, M. D... a mentionné (procés-verbal de
M. D..., annexe n° 18, page 17) : « J’étais présent a la réunion du 31 janvier 1996 a
Orly (...). Il a été fait I’inventaire des fabricants qui livraient les coopératives
d’installateurs. Les leaders prenaient la parole. Les leaders étaient Comafranc,
Brossette, Cédéo, M. Y.... M. T..., je pense que c’est lui, qui a exposé sa conception sur
le role de la FNAS dont il estimait qu’elle n’allait pas suffisamment loin sur le probleme
des coopératives d’installateurs. La FNAS en la personne de M. Y... a rétorqué qu’elle a
fait son travail de promotion de la filiere, notamment & travers des accords, exemple
avenant, les PCGN...D’autres réunions ont été fixées au cours de la réunion du
31/01/96 afin de mettre en place des programmes d’actions et faire avancer les choses
(...) Les actions consistaient a rencontrer les fabricants afin qu’ils adoptent une
politigue commerciale cohérente c’est- a-dire faire un choix entre le négoce et les
autres formes de distribution ».

Par ailleurs, la réunion du 31 janvier 1996 a été organisée au cours d’une réunion du
conseil d’administration de la FNAS du 11 janvier 1996, que présidait M. Y... . M. Y...
est signataire de I’avenant a I’accord cadre de dynamisation du circuit professionnel de
commercialisation de I’équipement sanitaire et de la robinetterie.

Les themes qui ont été abordés lors de cette réunion étaient les suivants : le
développement des coopératives d’installateurs, la concurrence des grandes surfaces de
bricolage, qui entame les parts de marché du négoce, I’identification des fournisseurs
qui livrent les coopératives d’installateurs et/ou les grandes surfaces de bricolage et les
actions a mener a I’encontre de ces fournisseurs, la nécessité d’un avenant a I’accord
cadre de dynamisation du circuit professionnel de commercialisation de I’équipement
sanitaire et de la robinetterie.

L’organisation de laréunion du 31 janvier 1996

M. J.P 13..., président de la commission économique sanitaire et directeur d’exploitation
de la societé Cobatri, a organisé la réunion du 31 janvier 1996. Le compte rendu
manuscrit de la réunion du conseil d’administration du 11 janvier 1996 établi par Mme
28..., secrétaire de séance, fait état de cette commission :

- Mise en place d’un calendrier pour mettre en place un programme d’actions.
-aOrlya9H 30, 31 janvier

Ce compte rendu comporte la liste des négociants volontaires et des négociants qui ont
donné leur accord déja mentionné (cf. supra). Les négociants volontaires étaient : J. Y...,
président de la FNAS, M. G. D..., président directeur général de la société Pastor Freres,
conseiller a la FNAS, M.P. l..., président directeur général de la société Dupont
sanitaire chauffage, conseiller a la FNAS, M. Guilani, dirigeant de la société
MEQUISA, adhérente au groupement Centramat, M. 30..., président de la section locale
Aquitaine de la FNAS, M. P. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud,
conseiller a la FNAS. Les noms de M. T..., président directeur général de la société
Cédéo, M. 27..., directeur marketing et produits de la société Brossette BTI, y sont
également portes. Les personnes ayant donné leur accord sont : M. 31..., président de la
section locale de la FNAS de Champagne, responsable de la société Equinoxe,
adhérente au groupement Centramat, M. F..., directeur de la division commerciale de la
société Descours et Cabaud et conseiller a la FNAS.
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Les participants a cette commission étaient tenus d’informer leurs confreres des propos
échangés lors de la réunion. Le compte rendu manuscrit de Mme 28... comporte les
mentions suivantes :

« Commission économique ».

« + 14 mars » [autre date prévue pour une seconde réunion Commission économique].
« pour ceux qui n’auraient pu étre la le 3.01 = info téléphonique de ceux qui étaient
la ».

Certains représentants des groupements de négociants étaient également présents :
M. Lionel L..., gérant du Groupement Centramat, M. Louis 39..., dirigeant de la société
Prothermic, cogérant du groupement Centramat, MM. Georges Pastor et 30...,
administrateur du Groupement Sanilabel. De plus, les sociétés Cobatri, Batimantes,
Anconetti Star, Mafart, présentes le 31 janvier 1996, sont des sociétés adhérentes au
G.S.P. La société Martin Belaysoud est adhérente au GSE.

Des notes manuscrites datées du 16 janvier 1996, rédigées a I’attention de M. Gérard
B..., président directeur général de la société Brossette, et de M. Alain 27..., directeur
marketing et produits de cette méme société, ont été saisies dans le bureau de M. B...
(annexe n° 7, scellé Brossette 6, cote 1). Les 10 et 11 janvier 1996 se sont tenus
successivement le bureau et la réunion du conseil d’administration de la FNAS. Les
notes font référence a la réunion de la commission économique du 31 janvier 1996 et a
I’action de M. 13..., directeur d’exploitation de la société Cobatri:

« Coopératives d’installateurs

A la suite de I’information Villeroy-Boch, qui veut continuer & livrer la coop Vendée, un
tour de table laisse penser que la profession serait OK pour réagir vis a vis des
fournisseurs qui se laissent aller. J.B. 13..., Cobatri méne une action efficace a Nantes. Il
est chargé de réunir les sociétés qui souhaitent une suite. 1 rencontre le 31 janvier
1996 a 9 h 30 a Orly avec [ ?], 2°™ rencontre le 14 mars 1996 aprés-midi. Le contacter
pour plus de précision sur ce groupe intitulé « Commission Economique ». Compte sur
nous ».

262.
263.

En face de ces notes, les mentions « Oui, y participer » y sont portées.

Un compte rendu non exhaustif de la réunion du 31 janvier 1996 de M. Bruno U... déja
mentionné (annexe n° 12, scellé Richardson 4, cote 111) permet de connaitre la date et
le lieu de la réunion, le nombre de participants, et les themes débattus :

« 31/01/96 1° réunion (Orly Ouest — salon Bretagne) : les plus représentatifs de la
profession sont représentés (environ 30 personnes)

= 13... (Cobatri) décrit le probléme des coopératives artisanales d’achat.

Les coopératives de vendée, COVAP (80MF) et SANITERM (75MF) ont pris naissance
apres le «vide » laissé par la profession des négociants sur le secteur. Elles sont
animées par des anciens du négoce qui se sentent investis d’une « mission »

Les fabricants livrent les coopératives en arguant que ce sont pour eux de vrais
grossistes puisqu’elles ont un code APE grossiste et remplissent en tous points les
fonctions des grossistes.

Les coops représentant un danger car c’est un mirage pour les artisans en mal de
marge.

Quels sont les fournisseurs qui livrent les coops :

Grundfos *

Acova *

Valentin*
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Oertli

Technibois

Jacob Delafon

Ideal standard

Piel

Goswin

Grohe

Danfoss

Questions : sont-elles livrées en direct ou par I’intermédiaire des grossistes ? Lionel
L... (Centramat) précise qu’il s’efforce de faire signer aux fournisseurs référencés du
groupement une charte respectant la filiere professionnelle longue.

o fos_ \alenti iotrict

Des notes ont été prises également par M. Lionel L... lors de la réunion du 31 janvier
1996 (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 78). Ces notes comportent les mentions
suivantes :

« Baudry a ?
Pays de Loire ?
« Actions a 2 niveaux
INTERNE (FNAS) -%63 = engagement collectif loyal

A
COOP Actions a 2 niveaux
A AY
AV EXTERNE (Fournisseurs)  -Centramat Charte

GSB

Sanilabel

groupe de pression sans charte
Inventaire de I’ 7»
F/Vendée SD/DD/Salmson/Atlantic/Legrand/Oertli/Finimétal

Gel des achats pendant 1 mois (2 x chauff / 2 x sanitaire)

* Grundfos * Valentin
* Oertli Délai ?
* Acova +[ZCHUDER] Discussion ? * Selles ?
FEVRIER
Greve des achats et livraisons pendant 1 mois ?
RDV
Richardson 14 mars aprés-midi
Fax 42061974 FNAS »

La société Baudry est une société de négoce qui vend aux coopératives d’installateurs
(annexe n® 29, cote 807). Sanilabel est un groupement de négociants. La mention « RDV
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14 mars apres-midi » figure également dans le compte rendu de la réunion du conseil
d’administration FNAS du 11 janvier 1996 (cf. infra page 29).

Les déclarations des sociétés.

M. Bruno U..., directeur général de la société Richardson, a apporté les précisions
suivantes sur le compte rendu de la réunion du 31 janvier 1996 qu’il a établi (annexe n°
26, page 5 et 6) : « Ce sont mes notes personnelles. La réunion du 31 janvier 1996 :
I’ordre du jour de cette réunion n’était pas fixé. Le sujet débattu était celui des coops et
du danger qu’elles représentaient pour I’avenir de notre profession. Il s’agissait
d’évaluer I’étendue du probleme des coops. Les actions désignées : conserver les
clients, avoir une politique de prix claire c’est-a-dire ne pas vendre aux particuliers au
méme prix qu’un installateur, voir par un tour de table des fournisseurs principaux qui
livrent les coops. La liste ici mentionnée, constitue mes notes. Ce n’est pas une liste
établie officiellement lors de la réunion. Richardson a fait savoir que De Dietrich livrait
les coops de Vendée. Je ne me souviens pas du nom des grossistes qui savaient que les
fabricants livraient les coops. Je ne peux mettre un nom de grossiste face a chaque
fabricant. Les étoiles face aux 3 noms de fabricants, correspondent a des fabricants
avec qui je devais avoir une discussion. Ces discussions ont porté sur le probleme des
coops et leur faire connaitre les problémes que cela posait a mon entreprise. Ces
discussions sont de ma propre initiative. Je n’ai pas rencontré Valentin. Au cours de
cette réunion, il n’y a pas eu de répartition des taches : tel grossiste doit contacter tel
fabricant.

Grundfos et Acova sont des fournisseurs majeurs chez Richardson. Acova m’a fait part
de I'importance de ses volumes avec les coops. Acova a semblé comprendre
I’importance et la nécessité de respecter la filiere professionnelle. Acova a partagé nos
préoccupations et a promis d’essayer dans la mesure de ses possibilités commerciales
de respecter la filiere professionnelle. Acova demeure un bon partenaire. Richardson
maintient ses volumes. Nous avons tenu le méme discours & Grundfos. Grundfos a fait
état des volumes qu’il réalisait avec les coops de Vendée. Il a tenu a avoir un écrit de la
part de Richardson concernant le probléme du développement des coops et du respect
de la filiere professionnelle. 1l semble qu’il se soit appuyé sur cet écrit aux coops de
Vendée pour rompre ses relations commerciales. J’estime que Grundfos a tenu compte
du message et de la discussion que nous avons eue. Grundfos demeure un fournisseur
important dans nos volumes. Il n’y a pas eu de déréférencement méme momentané
d’Acova et de Grundfos, ni d’aucun fournisseur. Il n’ y a pas de politique d’ultimatum
dans nos relations avec nos fournisseurs ».

M. Alain 27..., directeur marketing et produits de la société de la société Brossette, a
commenté les notes manuscrites saisies dans le bureau de M. B... (annexe n° 23, cote
496, commentaire sur le scellé Brossette n° 6, cote 1) : « L’annotation en marge ‘oui y
participer’ est de la main de M. Gérard B.... Il était dans nos attributions de participer
a la réunion du 31/01/96. Si I’ordre du jour était vague je savais que la réunion serait
relative aux coopératives d’installateurs. Je répéte que certaines entreprises
représentées a cette réunion ignoraient pourquoi elles étaient présentes ».

M. Lionel L..., gérant du groupement Centramat s’est prononcé sur les notes qu’il a
prises au cours de la réunion du 31 janvier 1996 (annexe n° 29, page 22 et 23, cote 78) :
« Je suis le rédacteur de ce document. Il s’agit d’un document du 31 janvier 1996. Le
14 mars est peut étre la date de la 2eme commission économique. Je ne sais pas ce que
signifie ce rendez-vous. Baudry est un négociant non adhérent a Centramat, qui vend
aux G.S.B. Il s’agit d’une prise de notes lors de la réunion du 31 janvier 1996. Les
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coopératives d’installateurs sont incontournables pour les fabricants dans les pays de
Loire de par le nombre de leurs adhérents. ‘63’ : indique mon département. La
fermeture du compte de C2A s’est décidée de maniere collective. Tous les négociants du
63, FNAS et non FNAS, ont mené une action commune en 91. ‘Sanilabel : groupe de
pression sans charte’. ‘F/Vendée : fournisseurs sur la Vendée’.’Gel des achats’
proposition faite lors de cette réunion. 1l s’agissait de geler deux en chauffage, deux en
sanitaire, un seul adhérent de Centramat travaille avec Oertli. C’est le mois de février
qui a été sélectionné comme mois de gel des commandes. Centramat n’a pas pratiqué
de gel des achats ni en février, ni apres. Les fabricants dont le nom est souligné sont
ceux qui ont été retenus pour étre victime du gel des commandes ».

M. L... a ajouté (annexe n° 29, pages 10, 11, 19) : « [La commission économique] du
31 janvier 1996 a Orly avait pour objet de débattre du sujet des coopératives
d’installateurs, tout au moins pendant ma présence qui a duré 1 heure 30 mn. Nous
avons fait le point sur le développement des coopératives d’installateurs. (...). Je ne
suis pas un permanent de la FNAS mais j’ai été invité au titre de mon groupement.
C’était la premiere fois que se réunissaient autant de gens de la profession autour du
sujet des coopératives d’installateurs. J’ai été cité en exemple ; j’ai présenté mon action
au sein du groupement Centramat et la charte. Le représentant de Mabille a fait
reference a Centramat et a un représentant de Sanilabel (... ) la réunion du 31 janvier
1996 au cours de laquelle un participant a lancé I’idée de boycotter les fabricants(...).
Les fabricants cités ont été Valentin, Acova, Grundfos (il s’agit de ceux dont je me
souviens) ».

M. 13..., directeur d’exploitation de la société Cobatri, a déclaré pour sa part (annexe
n° 33, page 15): « Cette réunion avait pour but de collecter les attentes des
participants(..). Nous avons decrit les circuits de distribution concurrents. On a abordé
le circuit GSB. Il s’agissait de mettre en oeuvre une amorce de discussion avec les
syndicats comme la CAPEB et une amorce de coopération dans le cadre de I’accord
cadre. Il s’agissait de la 1ére prise de contact avec le négoce, organisée au sein d’une
reunion. L’accord cadre ne fonctionnait pas sur le terrain en raison d’une non-
répartition des taches.

Paragraphe : mise en place d’un calendrier. Les noms cités correspondent a ceux qui
étaient désignés pour faire passer le message FNAS. J’ai demandé a chaque négociant
d’inviter le plus grand nombre de professionnels. M. Y... a cassé cette réunion car il
n’était pas d’accord avec le sujet a débattre lors de la réunion du 31/01/96. Les
groupements ont été contactés car ils regroupent des membres FNAS ou pas. M. T... et
M. 27... ont été les premiers aupres desquels j’ai eu un écho au sujet du doc. “cultivons
nos différences’. La société Richardson n’a pas de politique commerciale uniforme
mais une politique par point de vente. ‘Commission économique’ est I’appellation
donnée a la réunion du 31/01/96. Par la suite il y a eu des réunions en plus petit comité
afin de faire avancer les choses ». J’ai travaillé avec M. T... et M. 27.... Apres les
assises de la Grande Motte, il y a eu un nouveau dynamisme et intérét car les grossistes
présents sont venus accompagnés d’installateurs. M. Y... m’a retenu. J’ai été repris en
main par le syndicat qui m’a canalisé. Je n’ai pas pu aller plus loin sur le fond. Le texte
accord cadre a été définitif le 13 février. Il fallait trouver un consensus pour
I’application de cet accord cadre. J’ai demandé a chacun de faire savoir a I’ensemble
de la profession notre démarche».

D’autres négociants grossistes se sont également prononcés sur cette réunion;
M. Bruno F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud

70



272.

273.

274.

(annexe n° 17, page 9) a indiqué : « J’était présent a cette réunion. Il s’agissait de faire
le point avec les fabricants et savoir qui livrait les coopératives d’installateurs et les
GSB. Cette réunion regroupait uniqguement le négoce (...). L’idée était que chacun des
négociants contacte les fabricants référencés chez eux, afin de savoir qui livre les GSB
et les coopératives d’installateurs. Personnellement et Mme Charfoulet nous avons
contacté nos fournisseurs. Il s’agissait d’une clarification de la politique des
fournisseurs vis-a-vis de la profession des négociants. Le but était de faire prendre
conscience aux fabricants de leur politique vis-a-vis des grossistes. Méme si nous ne
sommes pas directement concernés [I’activité principale de Descours et Cabaud n’est
pas le sanitaire chauffage], il s’agit de principe. Il est important que les fabricants
remunerent les filieres en fonction des services qu’elles donnent. Nous avons demandé
aux fabricants de revoir leur politique tarifaire et leurs remises ».

M. T..., président directeur général de la société Cédéo et membre de la commission
économique sanitaire, a déclaré (annexe n° 20, page 16) : « Lors de la réunion du 31
janvier 1996 certains participants ont pu citer des noms de fournisseurs aupres de qui il
faudrait baisser les achats (...). Je ne me souviens plus des noms des fournisseurs
Cités ».

M. J.C G...,, directeur général de la société Martin Belaysoud, a indiqué (annexe n° 27,
page 10) : « La Commission Economique était un lieu ot la FNAS pouvait faire passer
le message a ses adhérents. Tous les adhérents étaient invités mais venaient les plus
motivés (...). J’étais présent a la réunion du 31 janvier 1996 a Orly. Il s’agit d’une
commission économique particuliere car nous n’avons pas uniquement parlé des
accords avec la CAPEB. Nous avons parlé des GSB, des coopératives d’installateurs,
de la vente par correspondance (...). C’était normal que la FNAS fut présente car on
devait parler des accords avec la CAPEB. C’était organisé par la FNAS. M. 13... nous
a présenté un rapport intitulé ‘Cultivons nos différences’. Il s’agissait de recrédibiliser
le négoce et les installateurs face a la grande distribution (...). Il s’agissait d’élaborer
un message commun a I’égard des fabricants. Le message était le suivant : Il y a des
négociants dans I’Ouest de la France qui se font démolir par des cooperatives
d’installateurs. Ce sont des situations graves. Les négociants présents ne pouvaient pas
rester indifférents. Nous avons décidé de passer le message a tous les fabricants. Nous
nous sommes répartis cette tache en fonction des fabricants référencés au sein de nos
societes. La société Martin Belaysoud a passé le message aupres de Grundfos, Acova ».

M. E..., président directeur général de la société Anconetti Star, a déclaré (annexe n° 25,
page 7) : « Il y a eu au sein de la FNAS une grande réflexion sur I’évolution de la
profession et du probléme des circuits paralleles comme les GSB, et les coopératives
d’installateurs. Par exemple lors d’une réunion du 31 janvier 1996 a Orly, les
négociants ont débattu de I’évolution de la profession négoce face essentiellement aux
GSB et coopératives d’installateurs. J’étais présent a cette réunion (...). Suite a cette
réunion, j’ai entendu certains grossistes réagir contre les fabricants qui avaient une
attitude hostile par rapport a la filiere. Je me souviens que certains fabricants ont éte
cités, par ex Valentin; il y a eu un grand nombre de fabricants cités. Je n’ai pas
contacté personnellement des fabricants suite a cette réunion, mais je demande toujours
a mes fabricants de m’indiquer sa politique commerciale ...

Dans le cadre des négociations classiques, chaque société de négoce a pris I’initiative
de contacter les fabricants cités et commercialisant avec la concurrence (coopératives
d’installateurs et GSB). Il s’agissait de leur faire prendre conscience de la nécessité de
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respecter la filiere professionnelle sinon, ce fabricant prenait le risque de ne plus étre
considéré comme partenaire privilégié et a long terme de se voir perdre un client ».

Mais le theme principal de cette commission était celui de la vente aux coopératives
d’installateurs ainsi que I’indique M. 27..., directeur marketing et produits de la société
Brossette, (annexe n° 23, page 9): «Le sujet était beaucoup centré autour des
coopératives d’installateurs (...). L’activisme de I’ORCAB a déclenché cette réunion ».

M. D..., président directeur général de la société Pastor Freres, résume ainsi I’objet et la
portée de cette réunion (annexe n° 18, pages 7, 8 et 9) : « La profession s’organisait
autour du probleme des coopératives d’installateurs(..). Il a été fait I’inventaire des
fabricants qui livraient les coopératives d’installateurs (...). Les actions consistaient a
rencontrer les fabricants afin qu’ils adoptent une politique commerciale cohérente
c’est-a-dire faire un choix entre le négoce et les autres formes de distribution (...). Au
cours de la réunion du 31 janvier 1996 il a été évoqué I’idee de geler les commandes
aupres de Grundfos, Valentin etc. Lors de la réunion du 31 janvier 1996 on a listé les
fabricants qui livraient les coopératives d’installateurs ».

M. Y..., président de la FNAS, présent lors de la réunion du conseil d’administration du
11 janvier 1996, a déclaré au sujet du programme des actions prévues (annexe n° 32,
cote 1000) : « Ce programme consistait & des actions visant a faire en sorte que les
fabricants tiennent compte des services rendus par le négoce. Ce programme était donc
de se rapprocher des fournisseurs. Nous devions en parler au maximum de fournisseurs
possibles (...). Il n’y a pas eu de calendrier d’action. Je pense qu’il s’agit d’informer M.
27..., M. T... ainsi que les secrétaires des groupements lorsque je vois qu’ils sont
mentionnés sur ce document. Il s’agissait de les faire adhérer a nos préoccupations. La
mention « ORLY 31 janvier a 9 H 30» ne signifie rien pour moi. La mention “‘Accord
31...°, ‘F...” ne signifie rien non plus. M. 31... est président de la FNAS Champagne-
Ardennes. La mention en bas de page’'pour ceux qui n’auraient pas été la le 31
janvier’ ne signifie rien pour moi ».

Les décisions prises au cours de la commission économique du 31 janvier 1996 ont été
communiquées aux groupements de négociants et a I’ensemble de la profession. Un
compte rendu de la réunion des directeurs de la société Richardson du 7 février 1996
(annexe n° 12, scellé Richardson 4, cotes 45 et 48) mentionne, parmi les différents
thémes abordés lors de cette réunion : « Action a I’égard des fournisseurs livrant les
coopératives d’installateurs » Il est fait référence a la réunion du 31 janvier 1996. Il est
indiqué : « Les coops représentent un miroir aux alouettes aux installateurs en mal de
marge. Acheter directement aux fabricants leur parait étre le salut (...) Ce phénomeéne
sensibilise au plus haut point la profession qui a décidé de réagir auprés de tous les
fournisseurs livrant les coops afin qu’ils se déterminent et choisissent le négoce ou les
coopeératives d’installateurs. Les 4 premiers fabricants cités ont été Acova, Grundfos,
Valentin et Selles ».

M. J.P. U... a indiqué (proces-verbal de M. U..., annexe n° 26, page 15) : « Bruno U...
est le rédacteur. Il tient compte de la réunion du 31.01.96. Il dit aux directeurs de la
société Richardson qu’il faut faire pression sur les fournisseurs Cités ».

Un compte rendu de réunion du groupement Centramat du 7 février 1996 (annexe n° 10,
scellé Prothermic 2, cotes 158 a 167), a laquelle étaient représentées quinze sociétés de
négoce et la société de services Gerco, chargée du réferencement des fournisseurs au
sein de ce groupement, mentionne : « La derniére réunion de la FNAS fin janvier fait
ressortir que 80% de nos fabricants livrent les coopeératives d’installateurs. Il a été
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décidé de boycotter les commandes d’achat de cing fabricants durant tout le mois de
février. » (cote 167). Il est fait référence a la réunion du 31 janvier 1996.

La lettre d’information des négociants et entreprises (édition spéeciale, n° 16 bis du 26
mars 1996), informe la profession de la tenue de la réunion économique du 31 janvier
1996. Il est indique que quatre fournisseurs doivent servir d’exemple et font I’objet de
pressions de la part des négociants.

A la suite de la commission économique du 31 janvier 1996, d’autres commissions ont
été organisées réunissant un plus petit nombre de participants. L’enquéte administrative
a permis de recueillir les éléments qui suivent.

La commission économique du 14 mars 1996

La réunion du 14 mars 1996 portait également sur les ventes aux coopératives
d’installateurs, en particulier les ventes aux coopératives d’installateurs de Vendée, et
les chaudieres murales a gaz ( annexe 2 scellé 7, cote 195).

L’agenda de M. Bruno U... (annexe n° 12, scellé 1, cote 252) mentionne cette réunion.
M. JP U... a déclaré, a propos de cette mention (annexe n°26, page 16) : « On peut lire
pour le 14 mars 1996 : ‘BR FNAS Coop CMG’. Ceci signifie que M. Bruno U... est le
14/03/96 a une réunion FNAS, concernant les coopératives d’installateurs et les
chaudiéeres murales a gaz ».

M. L. L... a declaré a propos de cette réunion (annexe n° 29, pages 10 et 11): «La
réunion du 21 mars 1996 était plus restreinte avec 7 a 8 personnes. J’ai été invité en
qualité de représentant du groupement Centramat. Etaient présents : M. 24..., président
de la FNAS Pays-de-Loire, M.40..., un distributeur de Vendée, un représentant du GSP,
un distributeur des Charentes-Maritime, un distributeur d’lle-de-France. Je pense que
ces personnes sont des représentants des bureaux FNAS locales. M. 40... avait apporté
un catalogue de produits d’une coopérative de Vendée. Nous avons relevé les marques
présentes dans ce catalogue. Il a été émis I’idée de rencontrer des fabricants, ce qui a
été fait lors d’une autre réunion. Au cours de cette réunion, nous avons rencontré des
fabricants de chaudieres murales. J’avais en téte des fabricants qui avaient signé notre
charte et j’ai été étonné de les retrouver dans le catalogue de la coopérative de
Vendée ».

La commission économique du 20 juin 1996

Une nouvelle commission économique a été organisée le 20 juin 1996. Un compte
rendu de cette réunion a été fait par M. L... aux adhérents du groupement Centramat et
au Gerco, société de prestations de services qui participe au référencement des
fournisseurs du groupement Centramat (annexe n°16, scellé Centramat 2, cote 6).

"COMPTE RENDU DE LA COMMISSION ECONOMIQUE (PARIS 20.06.96)

1. Point sur les fournisseurs acceptant de ne plus livrer les coopératives d’installateurs
" Acova : nouvelle grille tarifaire a compter du 01.01.97".

" Grundfos : Plus de livraisons a partir du 01.08.96".

"De Dietrich : Prét a s’engager dans ce sens, apres le retrait d’Oertli.

"JACOB DELAFON : Pour I’instant met en place un différentiel de 5 % ; réflexion en
cours™ (cote 6).

2. Projet de création d’une coopérative a Lyon

()
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3. Tarif mai 1996 Coopérative Vendée Saniterm

Fournisseurs figurant au tarif ( ...)

Les responsables de la commission économique demandent que chaque société fasse
pression, a son niveau, et via sa chambre syndicale régionale, auprés des fournisseurs
ci-dessus, afin de les sensibiliser au choix et au respect du circuit professionnel

4. Action 96 : Suite :

Le 18.09, je participerai a une des 4 commissions qui recevront a Paris les directeurs
généraux des fournisseurs de radiateurs, pompes, chaudiéres murales et robinets.
Chacune de ces commissions aura a sa téte le représentant d’un grand national, en
I’occurrence Brossette, Richardson, Cédéo et Martin Belaysoud +Comafranc qui sont
de loinles plus actifs et les plus virulents sur ce sujet. Une bonne occasion pour
Centramat de continuer d’appuyer sur sa charte : nous ne sommes plus seuls ».

Les déclarations des sociétés.

M. Lionel L... s’est prononcé sur ce document (annexe n° 29, page 20) : « J’ai relevé la
liste des fabricants livrant les coopératives d’installateurs lors de la réunion du 20 juin
1996 (..) “‘Acova’ : signifie qu’Acova n’ira plus. Je relate ce qui s’est dit. J’ai adresse
les informations aux adhérents Centramat et au GERCO. Nous avons relancé les
fabricants (Finimetal, TEN, Watts, Landis, Acova, je ne pense pas que Comap ait été
concerné, Grundfos) qui sont les 50 premiers fabricants ».

Laréunion du 18 septembre 1996

Une nouvelle réunion a été tenue le 20 juin 1996. Les fournisseurs Saunier Duval, EIm-
Lebanc, Chaffoteaux et Maury, Deville ont été invités a cette réunion (annexe n° 12,
scellé Richardson 4, cotes 111 et 112 ; procés-verbal de M. Lionel L..., annexe n°® 29,
page 21).

MM. Lionel L..., gérant du groupement Centramat, Bruno U..., directeur général de la
société Richardson, J.P. 13..., président de la commission économique sanitaire et
directeur d’exploitation de la société Cobatri, Alain 27..., directeur marketing et
produits de la société Brossette, Bruno F..., directeur de la division commerciale de la
société Descours et Cabaud, ont participé a cette réunion (annexe n°12, scellé
Richardson 4, cotes 111 et 112, annexes n° 17, proces-verbal de M. F..., page 20 ;
annexe n° 26, proces-verbal de M. J.P. U..., page 17 ; proces-verbal de M. L..., annexe
n° 20, page 20). La liste n’est pas exhaustive.

Des notes manuscrites de M. 13... (annexe n° 5, scellé Cobatri 5, cotes 7-9), rédigées la
veille de la commission économique du 18 septembre, comportent en effet des
informations sur plusieurs fournisseurs. On peut y lire :

« Chaffoteaux et Maury : politique filiere entierement tournée vers le négoce

Charte qualité partenaire — Eviter les GSB

= privileges + restauration des marges : Le négoce en profite mais n’investit pas

GSB livrées en produits Chaffoteaux et Maury par 3 négociants dont PORCHER.
Ventes exclusivement d’anciens produits a veilleuse sont 1000 chaudieres sur un
marché de 10.000.

Coopératives 312 chaudiéres en 1995 dans I’ouest sur 71.199 chaudieres vendues en
France en I’absence d’accord avec Brossette et Cédeo

Les directeurs régionaux sélectionnent 1 ou 2 entreprises.

74



291.

Pas de distributeur sur la Vendée et la Loire-Atlantique.
Coordinateur national engagé dans les grands comptes est chargé de faire régresser les
GSB et les coopératives

Deville : M. 41... et M. 42...

Chauffage ménager : choix du réseau long grossistes revendeurs.
Remise de 32% aux quincailleurs,

Remise de 30% aux GSB

Achat 40 a 46%

Chauffage central :

- arrét des ventes en direct dans la plupart des cas.
- Pas de vente aux GSB. Méme sous leur marque.

- Pas de vente aux coopératives.

Contrepartie : trouver un réseau homogéene permettant de trouver le développement
des ventes

Giacomini : « plus de probléme »

Watts: retrait progressif = 31.12.96

Comap : réalise 0,3% uniquement en robinetterie GSB = SOVEG

Danfoss A2AY directeur des ventes appelé par téléphone

Plus de paiement

Saunier Fournisseur des coopératives Fournisseur = besoin grossistes mauvais
Loin d’étre gagné Proposition cas par cas RV le 20 novembre

Depuis le 2 mai (indescriptible) : FNAS se plaint des ventes de remplacement
Elm

Fontaines Descombe

94 charte négoce = resultat moyen

pas de retour

GSB : via distributeurs sur produits abandonnés (...) »

Le compte rendu de la commission établi par M. B. U... (annexe n° 12, Richardson 4,
cotes 111 et 112) confirme le contenu des discussions de la réunion :

« 18/09/96

Saunier Duval (DECOUX-ROBERT): «nous les considérons [les coopératives
d’installateurs] comme de vrais grossistes sont alimentés en SD » : pas acceptable a
réfléchir comment on peut s’en sortir : On se revoit le 20 novembre 1996.

Elm (FONTAINE) : « Si je suis pas chez Vendée Sanitherm, je me coupe du marché
vendéen » : « réfléchir comment faire pour s’en sortir » GSB : produits abandonnés via
des distributeurs spécialisés et répertories.

Chaffoteaux (de POMYERS) : « Politique tournée vers le négoce (312 chaudiéres en
coops, on peut stopper si vous le voulez) ». A vendu 71 000 chaudieres en 95. GSB :
produits obsolétes (1 000 chaudiéres Chaffoteaux/an)».

Deville (BAUDOIN DG — CHAPUIX directeur Chauffage
Chauffage ménager :
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GSB #R 30 %

Quincailliers #R 3 %

Grossistes # R 40 %

Chauffage : uniquement réseau grossistes.
Ventes : 0 aux Coops

0 aux GSB »

Les déclarations des sociétés

Lors de son audition par les enquéteurs M. B. U..., directeur général de la societé
Richardson, a commenté ses rencontres avec les fournisseurs de chauffage (annexe
n° 26, page 7) : «La réunion du 18/09/96 a eu lieu & Paris ou a Lyon au sein d’un
hotel. J’ai rencontré successivement les représentants des sociétés Saunier Duval, EIm,
Chaffoteaux, Deville. En ma présence, il y avait un ou deux grossistes : M. 13... de
Cobatri notamment. Je ne me souviens plus des autres grossistes. Le sujet qui motivait
cette réunion était la distribution des produits de ces 4 fabricants. Les grossistes réunis
avaient le méme souci face a ces 4 fabricants. Ce souci était que ces 4 fabricants
commercialisaient avec des coopératives d’installateurs et des GSB.

Saunier Duval a dit: ‘Nous considérons les coopératives d’installateurs comme de
vrais grossistes ; nous les alimentons en Saunier Duval. Les grossistes ont répondu que
ce n’est pas acceptable. Je pense que Saunier Duval poursuit ses relations avec les
coops. Richardson a poursuivi et maintenu ses volumes aupreés de Saunier Duval. EIm a
indiqué : “Si je ne suis pas chez Vendée Sanitherm, je me coupe du marché vendéen’.
Elm dit commercialiser des produits obsoletes aupres des GSB. Les volumes réalisés
avec EIm sont maintenus. Chauffoteaux a dit : “‘Si vous voulez je peux cesser mes
relations commerciales avec les coops’. Je ne sais pas si cela a été fait. Les volumes
réalisés avec Chaffoteaux ont légerement augmenté. Deville, réalise 30 % du chauffage
ménager avec les GSB. Sur ce segment du marché les grossistes n’interviennent pas.
Deville est un petit fournisseur pour Richardson».

M. Lionel L..., gérant du groupement Centramat, a indiqué (annexe n° 29, page 21) : « Il
devait se tenir 3 commissions et non 4. M. Bruno U... était a la téte de la commission
chaudieres murales. Il a été volontaire, désigne le 20 juin par la commission du 18
septembre. M. 27... et M 13... ont anime les 2 autres commissions( ...). M. Lionel L... a
ajouté : «Je participais a la commission chaudiére murale (...). Je ne sais pas si
quelqu’un de chez Cédéo, Comafranc, Martin Belaysoud participait a cette réunion.
Lors de cette réunion, nous avons demandé aux fabricants de faire I’état des lieux des
volumes réalisés dans les différents circuits de distribution. Je ne pense pas qu’un
adhérent Centramat, livre les GSB. Cela m’étonnerait. Dans le cadre de cette réunion,
nous avons sensibilisé les fabricants a la signature de I’avenant a I’accord cadre. Il y a
eu un discours ferme de la part des négociants sur le sujet des coopératives
d’installateurs. Nous avons appuyé la charte auprés de nos fabricants aupres desquels
nous exercons des pressions pour faire signer la charte. Dans mon groupe de travail,
(commission chaudieres murales), nous avons recu EIm Leblanc, Chaffoteaux et Maury,
Saunier Duval et Deville. Je n’ai pas promu la charte a ce moment, il s’agissait de
sensibiliser les fabricants sur le respect du circuit professionnel ».

M. B. F..., directeur de la division commerciale de la société Descours et Cabaud, a fait
observer, pour sa part (annexe n° 17, page 10) : « Il s’est également tenu d’autres
réunions ayant pour but de clarifier la politique tarifaire et remises des fabricants, par
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exemple le 18/09/96 avec les fabricants de chaudieres murales. Les fabricants
concernés etaient Saunier Duval, EIm, Chaffoteaux, Deville. J’ai rencontré EIm et
Saunier Duval. Les négociants présents étaient : Bruno U... (...). Je ne me souviens plus
des noms. Ces 4 fabricants sont ceux qui occupent de maniere préponderante le
marché. Il s’agissait également du probleme de la commercialisation des chaudiéres
gaz murales au sein des GSB. Ma volonté et celles des autres négociants est d’éviter de
vendre des chaudiéres et autres produits dangereux et techniques en dehors de la filiere
négoce ».

La réunion du 20 novembre 1996

Le 20 novembre 1996 aprés-midi, une réunion de la commission économique sanitaire
s’est deroulée sur les lieux du salon Expotherm-Sanipolis. Cette réunion a précedé la
réunion « campagne promotionnelle opération salle de bains ».

Le compte rendu de la réunion établi par M. B. U... comporte les mentions suivantes
(annexe n® 12, scellé Richardson 4, cotes 112-113) :

« Accord cadre sur le point d’étre signé avec les instances syndicales
artisanales :

- les artisans concedent I’autorisation de vendre aux particuliers en Expo.
- se contentent d’une remise de 20 a 25 % » (...)

Verifier la politique commerciale des fabricants précédemment interrogeés :

“Acova 13... (Cobatri)
Grundfoss J.C.G..
Oertli P.W...
Comap (

Danfos) 217...

Saunier Duval T... (Cédeo)
Elm Leblanc 13...

A la prochaine réunion de décembre nous continuerons nos entretiens fournisseurs

Rencontre avec les fabricants sanitaires Moisset VB, Dieudonné JD, Fleury Allia,
Benard Grohe)

Campagne de promotion ondes radio « Faites vous du bien changez de salle de
bains » (...)»

Les déclarations des sociétés

M. B. U..., directeur général de la société Richardson, a confirmé que les négociants
cités devaient vérifier la politique commerciale des fournisseurs cités (annexe n° 26,
page 8) : « Réunion du 20/11/96 Mercure-Lyon. J’étais présent. L’aprés-midi étaient
présents les fabricants sanitaires et les grossistes ; Les fabricants sanitaires étaient
ceux indiqués cote 113 (Moisset VB, Dieudonné JD, Fleury Allia, Benard Grohe). Les
notes en fin de page, cote 112, concernent une réunion tenue sans la présence des
fabricants. L’aprés-midi a été coupée en deux, soit deux réunions. La premiere réunion
de I’apres-midi regroupe des grossistes (Domenget je ne suis pas sdr, Martin Belaysoud
devait étre la, Cobatri était présent). Les grossistes dont le nom figure en bas de page
devaient étre présents a la 1ére réunion qui s’est tenue I’aprés-midi. Lors de cette
réunion de I’apres-midi chacun des grossistes mentionnés (...) devait contacter chacun
des fabricants dont le nom figure sur la méme note. M. 13... a indiqué qu’il contacterait
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Acova, qui était un fournisseur important pour Cobatri. J.C. G... s’est proposé de
contacter Grundfos pour les mémes raisons. P. W... s’est proposé de contacter Oertli ;
Domenget s’est proposé de contacter Danfoss ; Cédéo s’est proposé de contacter
Saunier Duval ; Benard s’est proposé de contacter ELM. Richardson ne s’est pas
proposé de contacter de fabricants. Ces contacts avaient pour but de parler de nouveau
du probleme des coops et de savoir comment ces fabricants avaient évolué dans leur
politique commerciale. Je ne sais pas si ces contacts ont eu effectivement lieu ».

M. J.C. G..., directeur général de la société Martin Belaysoud, a indiqué (annexe n° 27,
page 12) : « L’apres-midi, j’ai participé a la réunion sanitaire organisée par la FNAS le
20/11/96. Cette réunion s’est décomposée en 2 temps : la premiéere réunion portait sur
les accords avec la CAPEB. Nous avons di parler des GSB et des coops. Nous avons
rappelé la nécessité de faire passer le message aux fabricants. Nous avons également
évoqué le cas de fabricants commercialisant aux coops, par exemple la société Selles s/
Cher, etc. ».

Les réunions de la commission économique de la FNAS, avec la mention de leur theme,
les décisions qui y ont été prises et les entreprises qui y ont participé sont récapitulées
ci-apres :

DATES

RECAPITULATIF DES THEMES ET DECISIONS PRISES LORS DES COMMISSIONS
ECONOMIQUES DE LA FNAS

16.01.96

Réunion préparatoire. 1l est indiqué que la société Cobatri méne une action efficace a Nantes, et est chargé de
réunir les sociétés qui souhaitent une suite, suite qui fera I’objet des commissions des 31.01.96 et 14.03.96.

31.01.96

Présentation du rapport « cultivons nos différences » (recrédibiliser les métiers du négoce et de I’installation
face a la grande distribution).

Actions communes en 63 a I’encontre des coopérative d’installateurs : en interne par la FNAS 63, en externe
(vers les fournisseurs) par les groupements Centramat et Sanilabel.

Fermeture du compte de la coopérative C2A.

Elaboration d’un message commun a I’égard des fournisseurs qui livrent les coopératives, les grandes surfaces
de bricolage, les sociétés de vente par correspondance: que ces derniers choisissent leur camps. Les fabricants
doivent adoptés une politique commerciale cohérente, c’est-a-dire faire un choix entre le négoce et les autres
formes de distribution (déclarations de MM. D... et E...).

Enumération des fournisseurs qui livrent les coopératives : Acova, Grundfos, Valentin, Oertli, Technibois,
Jacob Delafon, Ideal standard, Piel, Goswin, Grohe, Danfoss. Quatre fournisseurs (Acova, Grundfos,
Valentin, Selles), doivent faire I’objet d’un gel des commandes pendant un mois. Des négociants volontaires
doivent rencontrer les fournisseurs et leur demander de clarifier leur politigue commerciale. Les sociétés
Richardson et Martin Belaysoud ont rencontré les fournisseurs Grundfos, Acova.

Les sociétés qui livrent les coopératives de Vendée sont également citées : Saunier Duval, De Dietrich,
Salmson, Atlantic, Legrand, Oertli, Finimetal.

Les actions visent aussi a faire en sorte que les fournisseurs prennent en compte dans leurs tarifs et leurs
remises les services rendus par les négociants (déclarations de M. Y...).

Présentation de la charte du groupement Centramat par son gérant, M. L....

Point sur les discussions avec la CAPEB pour une signature de I’avenant a I’accord cadre de dynamisation du
circuit professionnel de commercialisation de I’équipement sanitaire et de la robinetterie.

DATES

RECAPITULATIF DES THEMES ET DECISIONS PRISES LORS DES COMMISSIONS
ECONOMIQUES DE LA FNAS

14.03.96

Recensement des marques présentes dans le catalogue de la coopérative Vendée Sanitherm.

Rencontre avec les fabricants de chaudieres murales a gaz.

20.06.96

Point sur les fournisseurs qui s’engagent a ne plus vendre aux coopératives d’installateurs ou qui acceptent de
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modifier leur politigue commerciale et de distribution : Acova (nouvelle grille tarifaire), Grundfos (plus de
livraisons aux coopératives d’installateurs), De Dietrich (plus de livraisons aux coopératives d’installateurs +
retrait de la marque Oertli) Jacob Delafon (différentiel de 5 %).

Pressions des négociants sur les fournisseurs, via leur chambre syndicale régionale, afin de les sensibiliser au
choix et au respect du circuit professionnel.

Les fournisseurs de radiateurs, pompes, chaudieres murales et robinets doivent étre recus par les négociants

leaders « les plus actifs et les plus virulents ». Sont cités les sociétés Brossette BTI, Richardson, Cédéo,
Martin Belaysoud.

18.09.96

Rencontre avec quatre fournisseurs de chaudieres murales a gaz (Saunier Duval, EIm Leblanc, Chaffoteaux et
Maury, Deville), afin de leur faire clarifier leur politique commerciale et tarifaire et de leur faire respecter la
filiere professionnelle. Chaffoteaux et Maury a adopté une politique « entiérement tournée vers le négoce » et
a proposé aux négociants un contrat de distribution sélective qui se traduit par « des privileéges » accordés aux
négociants grossistes ainsi que par «la restauration de leurs marges ». Cette société et la société Elm
Leblanc, proposent des produits obsolétes aux grandes surfaces de bricolage. Le fabricant DEVILLE a fait le
choix du réseau professionnel pour son activité chauffage, et s’est engagé a ne plus vendre aux grandes
surfaces de bricolage et aux coopératives d’installateurs. Ce fabricant a mis en place des remises différenciées
suivant les circuits de distribution. La société Saunier Duval, qui souhaitait poursuivre ses relations
commerciales avec les coopératives d’installateurs, a été désapprouvée par la société Richardson. Le fabricant
Giacomini a renoncé a vendre en dehors du circuit professionnel. Le fabricant Watts s’est orienté vers un
retrait progressif de ses ventes aux coopératives d’installateurs et aux grandes surfaces de bricolage. M. F...,
société Descours et Cabaud, a rencontré les fabricant EIm Leblanc et Saunier Duval.

20.11.96

Vérification de la politique commerciale des fournisseurs précédemment interrogés par les négociants Cobatri,
Martin Belaysoud, Comafranc, Brossette BTI, Cédéo. Sont cités les fournisseurs Acova, Grundfos, Oertli,
Comap, Danfoss, Saunier Duval, EIm Leblanc.

Nécessité de faire passer le message aux fournisseurs.

Dans le cadre de la négociation de I’avenant a I’accord cadre sur le sanitaire de 1997 les artisans concedent
aux négociants la vente des produits aux particuliers, et se contentent d’une remise de 20 a 25 %.

Surveillance des fournisseurs qui livrent les coopératives d’installateurs, notamment la société Selles s/Cher.

RECAPITULATIF DES PARTICIPANTS AUX COMMISSIONS ECONOMIQUES

Point |PolietComafranc| Martin  |Asturienne|DSC|Richardson|D&C|Mano| Anconetti |Orvif[Equinoxe(Cédéo| Sesco |Pastor(Cobatri
= Belays. Star 22
COMMISSIONS ECONOMIQUES
31.01.96 oul oul oul Ooul Ooul | oul Ooul Ooul | oUl | oul
14.03.96 Oul QulI
20.06.96 Oul Oul
18.09.96 Oul Oul Oul Oul Qul
20.11.96 oul Ooul Oul Oul oul
5. La charte «membres associés» de la FNAS
300. La FNAS a élaboré et proposé aux fournisseurs de produits sanitaires, de chauffage, de
climatisation et de canalisations une charte qui leur donne le statut de "membres
associés" (annexe n° 2, FNAS 6, cotes 239 bis a 292, pages 240 a 242). Cette charte
précise en en-téte : « Document destiné a étre remis aux membres associés lors de leur
adhésion et a ceux déja membres associés ».
301. Elle stipule : « La FNAS afin de renforcer le partenariat entre le négoce professionnel

et I’industrie, a créé le statut de ‘Membres Associés’, strictement réservé aux
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303.

fournisseurs du Négoce, qui entendent construire avec elle I’avenir économique du
circuit professionnel (...)

Ce rapport de confiance réservée aux industriels ou importateurs, agréés a leur
demande, par les Membres du Conseil de la FNAS, implique que ces industriels ou
importateurs apportent leur soutien a la politique de la FNAS, en particulier :

(...) Choisir délibérément une politique commerciale orientée vers les installateurs au
travers du négoce en participant, a I’identique des autres pays européens membres de
la F.E.S.T. (Fédération Européenne du négoce de sanitaire et de chauffage), a un
véritable appui de la Distribution Professionnelle spécialisée, afin de lui permettre de
remplir pleinement son role de conseil, de service et de promotion d’une tarification
adaptée et indépendante. Ceci suppose un choix clair pour cette distribution afin de
freiner la mise en place et/ou I’avancée des autres circuits non tournés vers le
professionnel ou court-circuitant le négoce. Cette réforme passe notamment par une
non diffusion des « Tarifs publics » Fabricants a d’autres qu’a leurs clients Négociants,
membres de la FNAS, avec suppression, dans le plus court terme possible, de ces Tarifs
‘Publics’ des Fabricants.

Euvrer avec la distribution professionnelle pour faire en sorte que les installateurs
puissent étre les garants d’une véritable politique de qualité (...) avec des prix les plus
justes de telle facon que la Profession (Fabricants-Négociants-Installateurs) présente
un circuit incontournable pour le consommateur (...)

En contre partie de cet engagement des fournisseurs Membres Associés, la FNAS
s’oblige a développer leur notoriété aupres de I’ensemble de ses Adhérents, de
I’ensemble des instances professionnelles representatives des clients du Négoce et
d’une maniére générale de tous ceux qui militent dans la promotion du circuit
professionnel (...) ».

La charte « Membres associés » a été élaborée fin 1993/début 1994 par le bureau de la
FNAS et annexée au reglement intérieur de la FNAS a I’occasion de I’assemblée
générale du 29 avril 1994 (points 224- 226).

Il ressort de plusieurs documents que le respect strict de la filiere professionnelle est
devenu a partir de 1994 une condition obligatoire de I’adhésion a la charte.

Courrier « strictement confidentiel » de M. B..., président directeur général de la
société Brossette a M Y..., président de la FNAS, du 5 novembre 1993 : « A la lecture
du dernier compte-rendu de la FNAS, j’ai pu constater que vous aviez validé pour
1993-1994, I’adheésion de tous les fournisseurs partenaires de la FNAS, sans exception.
Or certains de ces fournisseurs non des moindres sont bien connus pour livrer de
maniere habituelle les coopératives voire les grandes surfaces avec la complicité d’un
certain nombre d’adhérents grossistes de la FNAS. Nous sommes bien d’accord, et
nous en sommes convenus lors de notre dernier passage a la FNAS, pour considérer
que Coopératives et Grandes surfaces sont un véritable probléme pour notre
Profession. Je pense donc qu’il serait souhaitable d’attirer I’attention de nos
fournisseurs partenaires sur cette anomalie et de voir avec eux quelles dispositions ils
comptent prendre pour y mettre fin (...)» (annexe 7 scellé 6 cote 92).

Courrier en réponse de M.Y.. du 16 novembre 1993: « Membres assocCiés :
L’adhésion des actuels inscrits n’est pas validée pour 1994. S’il a été a ma demande
institué, il y a environ un an, un « filtre » d’accés aux nouveaux demandeurs (accord
nécessaire a la majorité du Conseil), il a été, toujours a ma demande, (et avec I’accord
du Conseil) prévu que la liste actuelle des membres associés serait passee au crible de
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305.

306.

307.

308.

309.

la réunion du Conseil du 13/1/94. Critéres: le profil de base est le respect du
commerce de Gros professionnel. Ceci est un rappel des dispositions figurant dans la
charte » (annexe n° 7, scellé 6, cote 89).

Courrier de MM. Z... et 10... du 4 décembre 1995 (a I’attention de M. 43...,
Etablissements Lescouezec) ont également confirmé : «Enfin, vis-a-vis de nos
fabricants, je vous rappelle que ceux avec lesquels nous faisons I’essentiel de notre
chiffre d’affaires appartiennent au collége des "membres associés™" de la FNAS et sont
tenus par une Charte de distribution ... » (annexe 2, scellé 8 cotes 89-90).

Aussi, a chaque candidature au statut de « Membres associés », la FNAS vérifiait si le
fabricant s’engageait a respecter la charte et donc la filiere professionnelle :

Le compte rendu manuscrit de la réunion de bureau du 16 mars 1995 de M. 10...,
président de la section locale lle de France de la FNAS, précité mentionne ainsi a
propos de la candidature de la société Sotralentz (annexe n° 2, scellé FNAS 8, cote 78) :

« - Sotralentz demande de fabricant associé
OK puisqu’il a accepté la charte. »

Le compte rendu manuscrit de la réunion du conseil d’administration du 24 novembre
1994 précité fait état de la candidature de la société Delpha et de son choix de
distribution (annexe n° 2, scellé FNAS 7, cote 104) : «ste Delpha, fabricant de salle de
bains. Marque du groupe Fournier- Autre marque (Mobalpa). Parrains : Mabille et
GSb et travaille avec Brossette et Richardson. Il entend travailler qu’avec les
grossistes — accepté a I’unanimité ».

Au cours de la réunion du 11 janvier 1995, les membres du conseil d’administration de
la FNAS ont suspendu I’acceptation de la candidature de la société Auer, faute de
précisions sur les choix de distribution de la société (notes manuscrites, annexe n° 2,
scellé FNAS 8, cote 47) :

« Auer le questionnaire sur ces circuits (coops ? GSB ?).
Réméa accepté
Air liquide accepté ».

Le compte-rendu des assises de 1996 établi par Mme 28..., secrétaire de séance,
confirme (annexe n° 2, scellé FNAS 7 cote 196) :
« Demande d’adhésion membre associé.
App. Chauffage gaz
- Auer leur demander précisions sur politique.
- REMEHA. France.chaudiere gaz atmosphérique accepté a I’unanimite ... »
- L’AIR LIQUIDE. Parrain Ph. accepté (cote 196).

Les déclarations des sociétés

Dans son procés-verbal du 21 avril 1997, M. Y... a confirmé que le respect du circuit de
distribution professionnel était un critere de sélection des candidatures des fournisseurs
(annexe n°® 32, cote 992): « Parmi les critéeres d’adhésion, nous demandons aux
fabricants-associés : le respect du commerce de gros professionnel. 1l y a quatre ans un
fabricant allemand Wiessmann a sans préavis donné congé a ses distributeurs Paris et
Tle-de-France pour installer ses agences directes. L’ensemble de la profession a réagi,
notamment la FNAS, qui I’a exclu (...) La charte est un document officiel annexé au
reglement intérieur. Dans cette charte il y a I’obligation de respecter le circuit
professionnel. ‘OK puisqu’il a accepté la charte’ peut se lire : “ puisqu’il a accepté le
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311.

312.

313.

314.

respect du circuit professionnel’ (...) nous envoyons une lettre-questionnaire
comprenant une question relative a la politique commerciale du candidat. Auer n’a
jamais répondu au questionnaire. La non-réponse a ce questionnaire ne permet pas
I’étude de sa candidature».

M. Z..., délégué genéral de la FNAS, a confirmé que le statut de membre associe était
subordonné au respect de la filiére professionnelle (annexe n° 32, page 8) : « Pour étre
membre associé, il faut que les fabricants ne fassent pas de vente directe aux
installateurs et favorisent la vente aux distributeurs et que les fabricants aient une
politique tournée vers les grossistes. La charte des membres associés a été développée
en90et91. »

M. 6..., directeur de I’agence de Clermont-Ferrand de la société Richardson, a indiqué
(annexe n°26, page 5, cote 580): (....) Ne peuvent devenir membres associés a la
Fédération (FNAS) que les sociétés qui ont une politigue commerciale qui favorise le
négoce. Nous n’aimons donc pas les fabricants qui livrent aux coopératives
d’installateurs. Si un membre associé vient a livrer les coopératives d’installateurs il
n’est pas brutalement radié en tant que membre associé FNAS. Simplement on lui fait
comprendre que I’approvisionnement des coopératives d’installateurs n’est pas en
adéquation avec son engagement auprés de la FNAS(...) Nous demandons aux
fabricants de choisir leur circuit de distribution et de le respecter. Auer a souhaité étre
membre associé. Les négociants ont demande a la FNAS de demander a Auer de
préciser sa politique commerciale, sa politique de distribution. Je ne sais pas ce qu’a
réepondu Auer (...) ».

S’agissant de la candidature du fabricant Auer, le journal FNAS Info Flash, note
d’information n°36 du 20 juin 1996 précise : « Les sociétés Deville et Auer ont été
acceptées en qualité de membres associés, au sein de la FNAS ». (annexe 8 scellé 1 cote
387). Il est par ailleurs précisé dans le journal FNAS Info Octobre 1996 n° 105 (Annexe
40 2° partie cote 175) : « Candidatures de Membres associés : Deux nouvelles sociétés
sont venues rejoindre les rangs de nos partenaires Membres associés, apres accord du
Bureau et du Conseil de la FNAS. Il s’agit de Deville et Auer. Il faut noter que ces
sociétés en adhérant a la FNAS en qualité de Membres associés s’engagent a respecter
les termes de la Charte que nous leur avons transmise ».

M. F..., directeur général de la société Descours et Cabaud, a pour sa part précisé
(annexe n 17, page 5, cote 235) : « Pour étre membre associé au sein de la FNAS, les
fabricants candidats doivent respecter la charte FNAS a savoir respecter la filiére
professionnelle c’est-a-dire vendre uniquement aux négociants. Lors des réunions du
conseil qui regroupent le bureau de la FNAS plus les présidents des sections locales, on
étudie la candidature des fabricants. Les fabricants sont présentés et amenés par un
grossiste. Si un fabricant a fait un autre choix de filiére, il n’y a aucune raison qu’il
adhére a la FNAS. ».

M. I..., président directeur général de la société Dupont Sanitaire, a également confirmé
les déclarations de M. Y... (annexe n°17, page 7, cote 555): «L’étude de la
candidature des futurs "membres associés" s’effectue par I’intermédiaire d’un
questionnaire autour de la stratégie commerciale de ce fabricant, sa gamme de
produits. Si la société Rousseau présente sa candidature a la FNAS, je refuse car il ne
vend qu’aux GSB. Les fabricants qui ont choisi de diversifier leur politique de
distribution, ne présenteront pas leur candidature a la FNAS. Un fabricant qui a choisi
d’autres filieres ne viendra pas au sein de la FNAS. Je ne sais pas si la candidature de
Auer a été retenue. Je ne connais pas Réméa ».
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Enfin, M. D..., de la société Pastor, a indiqué (annexe n°17, page 8, cote 270):
« Lorsque I’on étudie la candidature des fabricants, la FNAS pose la question suivante
aux fabricants : ‘quels sont vos circuits de distribution ?” On doit leur demander s’ils
vendent aux GSB et aux coopératives d’installateurs ».

L’annuaire officiel de la FNAS eétabli pour I’année 1996 comporte la liste des
« membres associés » au 31 octobre 1996 (annexe n° 2, scellé FNAS, cote 1, pages 34-
35, 159-167). 1l est indiqué : « Les Membres Associés sont généralement des Fabricants
ou des Importateurs qui souhaitent développer leur partenariat avec notre profession et
bénéficier des services apportés par notre Organisation Professsionnelle (Titre 1V des
Statuts de la FNAS) ».

c) Accord sur les prix et les remises entre les sociétés Richardson et Martin Belaysoud

317.

318.

319.

320.

321.

Il ressort de plusieurs éléments que les sociétés Richardson et Martin Belaysoud se sont
entendues sur les remises et le prix de cession de certains produits qu’ils
commercialisent a partir de 1994,

Un rapport d’activité de la société Richardson de mars 1994 fait état d’une réunion entre
Richardson, Martin Belaysoud et d’autres grossistes dans la zone de Chambery (annexe
11 cote 63): «Le directeur de Mestre Annecy a été remercié. C’était avec Martin
Belaysoud I’élément le plus perturbateur des marges. Comme M. Jean-Pierre U... me
I’avait demandé, j’ai reussi a réunir mes principaux confreres de la place : Brossette,
Calosan, Mestre et Martin Belaysoud Chambéry (...) M. 44..., directeur de Martin
Belaysoud Chambéry s’est engagé a ne pas dépasser 25+10 sur De Dietrich. J’ai
suggéré a mes confréeres d’avoir un peu plus de sagesse sur les remises accordées aux
installateurs en chaudiéres Ideal Standard et Chappée ou la surenchére monte a 25+15
et qui perturbe mon marché De Dietrich ou j’ai limité la remise a 25+10. J’espére
avoir ete entendu.

Nous avons ébauché quelques accords, notamment sur les chaudieres murales a gaz ou
nous nous sommes fixé un prix plancher de 4200 Francs avec disconnecteur. Il semble
que cet accord soit respecté. Nous nous rencontrerons encore fin avril ».

Un rapport d’activité de la société Richardson, établi en septembre 1994, confirme les
accords entre négociants-grossistes (annexe 11 cote 60): « Martin-Belaysoud,
Chambéry, respecte son engagement de ne pas dépasser 25 + 10 de remise en
chaudieres De Dietrich sur notre secteur.... L’accord que nous avions passé courant
mars en chaudieres CMG de ne pas dépasser 4 200 frs a I’unité avec le déconnecteur
semble respecté. »

Un autre rapport d’activité du 27 février 1995 de I’agence Richardson d’Annecy annexe
11 cote 53) indique : « Martin Belaysoud a un représentant qui tourne sur le bassin
annécien et pratique des prix relativement bas sauf en chaudiére De Dietrich ou les
accords passés de ne pas remettre des remises supérieures a 25+10 sont respectés.
Martin Belaysoud visite les plus gros installateurs du secteur et casse souvent les prix».

Dans son proces-verbal, le directeur de I’agence d’Annecy de la société Richardson.
M. 45... a précisé que s’il avait proposé un accord sur les plafonds de remise sur les
chaudiéres De Dietrich et sur les prix de revente des chaudiéres murales a gaz a
plusieurs de ses confreres, il n’avait pas été entendu sauf par Martin Belaysoud (annexe
26 cotes 639 et 636) :
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« cote 63 : Dés mars 94, j’ai sollicité mes confréres afin que la remise 25+10 soit
appliquée et pas davantage. Je n’ai pas été entendu par mes conferes.

Cote 60 : Martin Belaysoud a semé la panique sur notre secteur. Martin Belaysoud n’a
pas le droit de vendre sur mon secteur. Nous lui avons demandé de ne plus casser les
prix sur mon secteur. Apres cet accord mentionné, Martin Belaysoud n’a plus vendu sur
mon secteur.

Cote 53 : Martin Belaysoud évoqué est Martin Belaysoud Chambéry. MB Chambéry n’a
pas a vendre sur mon secteur. J’ai réagi en appelant la direction de Martin Belaysoud
Chambéry. Martin Belaysoud ne casse pas les prix sur les chaudiéres De Dietrich et
respecte I’accord cité cote 60. Je ne voulais pas que Martin Belaysoud casse les prix
sur les chaudieres De Dietrich sur lesquelles je m’étais investi financierement et
humainement. Ce sont les installateurs qui nous remontent les informations sur le
marché. Quand je fais 25+10, il me reste 17% de marge. J’estime que ce n’est pas
beaucoup ».

2. LES PRATIQUES DES GROUPEMENTS DE REFERENCEMENT

a) Les pratiques du groupement Centramat

322.

323.

La SARL Centramat (Groupement d’entreprises de distribution de matériels
thermiques) a capital variable, dont le siége social est situé a Angers, dans les locaux de
la société Thermic Anjou, a été créée le 6 mars 1967 avec pour objet I’achat de produits
pour le compte de ses adhérents et a étendu ses missions a I’échange des méthodes de
travail entre les adhérents et a leur formation commerciale. Ce groupement d’achat
regroupait en 1996 les dix-sept adhérents négociants grossistes suivants
Etablissements Jacques Bayart, Bodinier Oger, Boulay Fréres, Ceditherm, De Latour
Midel, Chauffage Confort Drome, Electro Thermique , Equinoxe, Eutec, Le Goff,
Menguy Diffusion, Normatec, Prothermic, Prothermie, SIBAM, Thermic Anjou,
TPLCV confort. Le gérant du groupement d’achat, était en 1996 M. L..., gérant de la
societe Prothermic, élu par les adhérents du groupement sur la base d’un programme, et
notamment d’une charte, la « charte loyale partenaire » (annexe n° 29, cotes 812 et
813). Le groupement d’achat Centramat assurait en 1996 le référencement des
fournisseurs de produits banalisés et de produits de marque, et réalisait 100 % de son
chiffre d’affaires en chauffage. Centramat réalisait un chiffre d’affaires de plus de 600
millions de francs en 1996 (Etude Développement Construction, annexe 62 cotes 2661
et 2724-2725), M. L... ayant préciseé dans son proceés-verbal du 3 juin 1997 : « Le poids
de Centramat est susbstantiel avec 10 & 12% en chauffage il y a un an». Ce
groupement a cessé son activité le 31 décembre 1999 et a eté radié du RCS le 27 aodt
2001.

1. Les critéres d’adhésion au groupement

M. Lionel L..., gérant de Centramat, a indiqué a propos de ces critéres (annexe n° 29,
pages 3) : « Pour étre adherent, il faut étre independant, spécialiste chauffage et étre
présent sur une zone ou n’est pas implanté un autre adhérent de Centramat (...) La zone
de chalandise de chaque adhérent ne doit pas déborder sur la zone de chalandise d’un
autre adhérent (...). Certains sont exclus s’ils ne suivent pas la politique du groupement
(...). Chaque associé doit étre d’accord sur les actions du groupement ».
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2. Le référencement des fournisseurs

Il convient de distinguer deux méthodes de référencement des fournisseurs selon qu’ils
vendent des produits banalisés (annexe n° 29, pages 4, 5, 12) que sont «les produits sur
lesquels la marque n’est pas un critére déterminant pour [les] client, les installateurs
(...) Le caractere [critere] se fera sur le prix et non sur la marque ») ou des produits de
marque. Le référencement des fournisseurs de produits banalises était assuré en 1996 et
1997 par une société prestataire de services, la société Gerco, sur la base d’un contrat de
mandat qu’elle avait conclu avec le groupement d’achat Centramat (annexe n° 29, pages
4-7). En revanche, les fournisseurs de produits de marque étaient sélectionnés une fois
par an par le groupement d’achat selon la méthode précisée par M. Lionel L... (annexe
n° 29, page 12) : « le référencement des fournisseurs a marque se réalise de la maniéere
suivante : I’adhérent qui réalise les meilleurs scores aupreés de telle marque est chargé
des relations avec ce fabricant. Prothermic dispose de volumes importants aupres de
Pacific, Technibel (...). Les négociations avec les fabricants de marque s’appliquent a
I’ensemble du groupement. Ces négociations sont reprises par écrit. Chaque adhérent
remonte ces informations au GERCO et des fiches synthétiques sont élaborées ».

Les criteres de selection des fournisseurs référencés par le groupement d’achat
Centramat figurent dans une fiche intitulée « Portrait du fournisseur ‘idéal’ en 10
points » élaborée par la société Gerco :

« 1. Plutdt fabricant...2. plutét a forte marque ...3. plutét a F. de V. intégrée 4.
exclusivement sur le circuit ‘Distribution/négoce’5. qui n’a pas la grosse téte 6. qui ne
veut pas faire notre métier 7. qui ne pratique pas le double langage 8. qui ne cherche
pas a nous contourner 9. qui accepte de jouer ‘gagnant-gagnant’ 10. qui adhere a la
charte Centramat » (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cotes 216 et 217).

M. L... a déclaré sur ce point (annexe n° 29, cotes 797 et 805) : « La mise sur pied de la
charte consiste a porter a la connaissance de nos fabricants un critere de choix parmi
d’autres pour travailler avec ces mémes fabricants. Nous nous réservons le droit de
sélectionner ces fabricants en fonction de leur politique commerciale, c’est-a-dire :
lorsque nous avons des obligations de contraintes de travail en prescription, de
stockage, de SAV, de prise en garantie (...), nous vivons tres mal le fait de retrouver les
mémes produits et les mémes marques dans des circuits de distribution qui n’ont pas
ces mémes contraintes et qui pour certains bénéficient d’avantages fiscaux que nous
n’avons pas. En ce qui concerne les GSB, on fait pression sur nos fabricants en raison
d’un probléme de réglementation. Nos clients installateurs et nous devons vérifier que
certaines normes sont respectees, surtout pour le chauffage au gaz. On cherche a éviter
que les mémes produits soient commercialisés dans deux circuits différents, I’un sans
contraintes apparentes. Nous voulons que les fabricants mettent aux circuits les mémes
charges. Les exigences réglementaires doivent étre les mémes pour tous. Certains
fabricants nous imposent des contraintes de piéces détachées, par exemple REMEA
(...). Un fabricants qui démarche C2A doit un faire un choix : la coopérative ou ma
societe (...). « Nous avons appuyé la charte auprés de nos fabricants aupres desquels
nous exercons des pressions pour faire signer la charte ».

3. Les chartes élaborées au sein du groupement Centramat

a) Le contenu des chartes Centramat

Les objectifs de la charte ont été présentés par le groupement d’achat Centramat en ces
termes : « Centramat affirme sa vocation de partenaire des installateurs professionnels
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en engageant ses propres partenaires fabricants, d’ou la naissance de la charte de
loyauté Centramat qui donne ouvertement la préférence aux industriels qui s’engagent
par ecrit a ne pas diffuser leurs produits hors du circuit professionnel. Nous ne pouvons
pas étre plus clairs. En aval, c’est & nos clients installateurs qu’il appartient de relayer
cette solidarité, en favorisant les marques qui sont engagées et en sanctionnant les
autres : il en va de I’avenir de nos métiers ».

La « charte loyauté partenaires » , qui a été élaborée lors des réunions bimensuelles, a
connu trois versions successives. M. L... a indiqué a propos de ces trois versions
(annexe n°29, page 7) : « Le groupement peut étre le théatre d’un groupe de pression a
travers nos chartes (soit 3 chartes). La charte a connu trois versions : il y a eu une
évolution de présenter la charte sur la forme ; la 3°™ version a évolué sur le fond lors
de la présentation de cette derniére version a Lyon en novembre 1996 a Sanipolis. La
premiére version a été arrétée le 14 octobre 1995. Suite a la rencontre de différents
fabricants nous avons arrété la seconde version le 5 janvier 1996. Une premiere série
de fabricants avait déja signé la premiere charte (...) ». La troisiéme version a été
présentée le 21 novembre 1996 lors du symposium Centramat au Salon Expotherm
(annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 209).

Dans la premiere version de la charte intitulée « Charte pour un respect du circuit
professionnel », les fournisseurs signataires du document s’engageaient (annexe n° 10,
scellé Prothermic 2, cote 44) : « a ne pas diffuser sur le marché francais — directement
ou indirectement — leurs produits en dehors du circuit professionnel, en particulier
aupres des grandes surfaces de bricolage (GSB) et des coopératives d’installateurs
d’artisans ».

A la suite de plusieurs courriers de fournisseurs indiquant a Centramat le contenu illégal
de la 1°° version au regard des titres 111 et IV de I’ordonnance du 1° décembre 1986
(Elfi, Salmson, Sferaco, Thermador - annexe 10 scellé 2 cotes 19, 22, 26 et 27), la
charte a été modifiée. Dans la deuxiéme version, les fournisseurs signataires de la charte
« (...) s’engagent a ne pas développer de politique commerciale active en dehors du
circuit de distribution professionnelle, en particulier aupres des GSB et des
coopératives d’artisans ». (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 77). Il est indiqué
dans un communiqué du groupement d’achat (annexe n°10, scellé Prothermic 2, cote
77) : « Compte tenu des dispositions juridiques actuelles (article 36 - Titre IV des
pratiques restrictives et de I’ordonnance du 01.12.86 et de I’article 7 - Titre Il des
pratiques anticoncurrentielles de ladite ordonnance), nous avons rectifié quelques
termes de notre charte : Ainsi les termes: ‘... s’engagent a ne pas diffuser leurs
produits *Par le circuit des GSB ; *Auprés des coopératives d’artisans’ deviennent “...
s’engagent a ne pas développer de politique commerciale active en dehors du circuit de
distribution, en particulier auprés des GSB et des coopeératives d’artisans’. Merci de
noter précisément ces termes au cas ou vous feriez référence a cette action. En effet,
dans le cas contraire, notre Groupement pourrait tomber sous le coup des dispositions
juridiques et pénales ».

La troisieme version intitulée ‘charte loyale partenaire’ propose un engagement
réciprogue de la part des fournisseurs du groupement d’achat Centramat et de la part des
adhérents a ce groupement. Il ne s’agit plus seulement d’empécher les fournisseurs de
commercialiser leurs produits auprés des grandes surfaces de bricolage et des
coopératives d’installateurs, mais de mettre en place une relation de partenariat (annexes
au procés-verbal de M. L..., cotes 812 et 813). Deux types d’engagement figurent dans
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la charte : les uns concernent les fournisseurs, les autres les associés au groupement
d’achat.

Les engagements des fournisseurs sont déclinés en six points. Les fournisseurs
s’engagent notamment a « 1. Ne pas diffuser directement ou indirectement [leurs
produits] en dehors du circuit professionnel, et en particulier auprés des grandes
surfaces (GSB) et des coopératives d’installateurs (...) 3. Participer activement aux
actions commerciales conduites par Centramat et respecter le caractére ‘unique et
protégé’ de ces actions. » Le premier engagement correspond au point 4 du « Portrait
du fournisseur idéal » (annexe n° 10, Prothermic 2, cote 216, point 4) qui stipule :
« exclusivement sur le circuit Distribution/négoce ».

Les engagements des adhérents au groupement Centramat sont également déclinés en
six points. Les associés du groupement d’achat Centramat s’engagent notamment a « 1.
Faire que le plus grand nombre d’entre [eux] choisissent les fournisseurs signataires.
Orienter [leurs] achats vers ces fournisseurs. Faire adhérer les nouveaux associés
Centramat au référencement des fournisseurs signataires... »

M. L... a apporté les précisions suivantes sur le contenu de la troisieme version de la
charte (proces-verbal de M. L..., annexe n 29, pages 9, 13 et 14) : « Le message que je
souhaitais faire passer était le suivant : nous voulions évoluer vers une notion
d’engagement réciproque, d’autant que la version précédente avait été jugée comme
étant hors la loi comme ont pu nous I’indiquer Technibel, Chaffoteaux et Maury. Nous
avons développé la notion de partenariat. Nous avons expose nos critéres de choix de
fabricant conformément au document [Portrait du fournisseur idéal, scellé Prothermic
2, cotes 216 et 217]. Le point 4 de ce document est le corollaire de la charte. Nous ne
voulons pas retrouver les mémes produits que les ndtres au sein des circuits de
distribution tels que les coopératives d’installateurs, les GSB (...) ».

b) L’élaboration et I’adoption des chartes Centramat

La charte Centramat a été élaborée a I’initiative de MM. L... et 39..,, & la suite de leur
élection au statut de gérant et cogérant du groupement Centramat lors de I’assemblée
générale du 8 au 11 juin 1995, dont le programme d’action était décliné en sept points
(annexe 10 scellé 2 cote 179) : « 1. Un tandem ou tout le monde pédale (...), 2. Une
responsabilité intégrale (...), 3. Un agenda rigoureux a 19 associés (...) 4. Une bible
des conditions fournisseurs (...), 5. Une charte loyale pour nos fournisseurs : signature
en méme temps que les conditions annuelles d’un engagement de ne pas vendre
directement en GSB ou coopératives , 6. pérenniser le séminaire de formation de nos
ATC (...), 7. Penser a demain (...) ». Le compte-rendu de I’assemblée générale du 8 au
11 juin 1995 a Tours précise que « Tous les adhérents sauf Pierre Le Goff étaient
présents » et que MM. L... et 39... « ont été plébiscités » (annexe 10 scellé 2 cotes 172-
187). De plus, un courrier de M. L... du 19 octobre 1995 adressé a I’ensemble des
adhérents de Centramat indique que la charte pour un respect du circuit professionnel «a
été adoptée a I’unanimité lors de I’assemblée générale de Tours et confirmée par tous a
I’occasion de la derniere réunion» (annexe 10 scellé 2 cote 51).

La charte a été rédigée avec le soutien du Gerco et présentée pour accord et pour
constater les signatures des fabricants, aux associés lors de différentes réunions :

Réunion du 23 décembre 1995 (annexe 10 scellé 2 cotes 79-87 et annexe 16 scellé 2
cotes 14 a 24) : sur le compte rendu figure la liste des entreprises ayant signé ou non la
charte Centramat au 9.12.95 et les travaux a réaliser entre le 1/1/96 et le 31/8/1996 dont
la collaboration avec le Gerco pour « finaliser LA CHARTE Centramat ».

87



Réunion du 7 février 1996 (annexe 10 scellé 2 cotes 158-167) : Le compte rendu
précise « Le gérant rappelle les objectifs de la journée et met I’accent sur la nécessité
de tout mettre en ceuvre pour favoriser les fabricants ayant signé notre charte et pour
faire comprendre a ceux qui ont refusé de la signer (ou qui n’ont pas répondu) que nos
politiques d’achat pour 1996 sont largement inspirées par cette démarche ». Figure
également la liste des entreprises ayant signe ou non la charte Centramat au 12.02.96 et
il est précisé « CHARTE FOURNISSEUR Centramat: 50% des fournisseurs ont
répondu, 50% des fournisseurs n’ont pas répondu (voir liste jointe page 2) ».

Réunion du 3 avril 1996 (annexe 10 scellé 2 cotes 90-97) : Le compte rendu énonce :
« IIl. REPERTOIRE FOURNISSEURS Centramat (...) :Les associés demandent (...)
qu’il soit mentionné clairement les différentes positions des fournisseurs face a la
Charte Centramat (...) IV. POINT SUR CHARTE Centramat : Lionel L... informe les
Associés qu’il y a eu peu de changement depuis notre derniere réunion a savoir qu’a
ce jour, nous avons obtenu : 15 OUI, 5 NON, 17 SANS REPONSE 13 POSITIONS
FLOUES».

Commission Plan de vente du 23 avril 1996 (annexe 10 scellé 2 cotes 188-190) : Le
compte rendu précise : « GERCO services propose de faire le bilan de la démarche
entreprise (...) et [I’élaboration d’un concept global « CHARTE Centramat »
intégrant : un courrier de teneur positive dans tous les cas de figure incitant les
signataires a participer a un symposium formalisant les accords, incitant les non
signataires a réviser éventuellement leurs positions en connaissance des droits et
devoirs, invitant les abstentionnistes a se déterminer effectivement (...)La
Commission entérine ces propositions qui seront finalisées avec le gérant».

Assemblée générale du 7 juin 1996 (annexe 10 scellé 2 cotes 136, 193 et 201) : accueil
de Ceditherm et Alpes énergie et élaboration d’un « hit-parade des fournisseurs des
entreprises adhérentes et une grille de référencement qui comprend notamment comme
question filtre, une politique commerciale axée sur le négoce ».

1° Symposium Centramat du 21 novembre 1996 (annexe 10 scellé 2 cotes 208-219) :
les themes abordés sontla présentation générale de Centramat, le profil type du
fournisseur Centramat, la présentation de la Charte Loyale Partenaire (3° version).
M. L..., au nom de lui-méme et des associés, a adressé ses remerciements aux
fabricants dans un courrier précisant « nos droits et devoirs mutuels dans le cadre du
respect du circuit professionnel. Gage de ces engagements réciproques, la CHARTE
LOYALE PARTENAIRES que nous vous joignons nous permettra d’aborder cette
nouvelle ére de collaboration sur des bases connues et acceptées de tous (...) » (annexe
10 scellé 2 cote 220).

Réunion du 10 décembre 1996 : le compte-rendu précise les résultat du SYMPOSIUM
et « le tableau d’intégration des fabricants ayant signé la CHARTE Centramat (voir
annexe 4) » (annexe 10 scellé 2 cotes 103-121)

Réunion du 4 février 1997 : le compte-rendu précise qu’« il est demandé aux associés
d’utiliser et de remettre aux fabricants la fiche support d’entretien type Centramat »
(annexe 10 scellé 2 cotes 1-13). Or, sur cette fiche, les fabricants doivent préciser s’ils
sont ou non signataires de la charte Centramat, s’ils se sont engagés en faveur d’une
distribution exclusive négoce ou non et sur I’octroi d’une exclusivité géographique ou
non en faveur des associés Centramat (annexe 10 scellé 2 cotes 294-295).
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c)La communication des chartes Centramat

La premiére version de la charte a été communiquée aux fournisseurs lors des
négociations commerciales annuelles (programme d’action de MM. L... et 39..., cote
178 a 179). M. Lionel L... a adressé un courrier a tous les adhérents du groupement
d’achat Centramat dont le contenu est le suivant (annexe n° 10, scellé 2, cote 51) :
« Comme convenu lors de la derniére réunion, j’ai adressé a nos cinquante premiers
fournisseurs le courrier de la charte dont vous trouverez un exemplaire ci-apres (...).
Je vous rappelle que cette action hautement stratégique a été adoptée a I’unanimité lors
de I’Assemblée générale de Tours et confirmée par tous lors de la derniere réunion (...).
Par ailleurs, je vous informe déja que les fabricants signataires posent la question
suivante : ‘en contrepartie de notre engagement, vous engagez-vous a boycotter les
fabricants qui livrent les GSB et coopératives d’installateurs ... ou ceux qui n’auraient
pas signé votre charte? ».

Cette charte a fait I’objet d’un communiqué de presse également diffusé aux
fournisseurs (annexe n° 10, scellé 2, cote 76) et repris dans « Le Journal du Négociant »
le 1° novembre 1995 (annexe n° 10, scellé 2, cote 131) intitulé : « MESSIEURS LES
FOURNISSEURS : CHOISISSEZ VOTRE CAMP ! ». Dans ce communiqué, M. L...
rappelle que la charte a été envoyée a quarante huit fabricants francais et étrangers, et
que selon les termes de celle-ci ces derniers s’engagent a ne pas diffuser leurs produits
aupres des grandes surfaces de bricolage ou aupres des coopératives d’installateurs.
L’objectif de la charte est présentée comme étant celle : « d’affirmer la prééminence du
circuit de négoce professionnel spécialisé dans la chaine fabricant-installateur. Les
adhérents de Centramat entendent ainsi préserver leurs spécificités techniques et de
service en évitant de retrouver les marques dont ils assurent la promotion (et la
prescription) dans des circuits de vente paralleles dont I’objet est différent du
commerce de gros : Vente directe aux particuliers par les GSB, Concurrence déloyale
(aides, fiscalité différente ...) pour les coopératives d’installateurs ». M. L... précise
quelle sera la politique d’achat des adhérents envers les fournisseurs qui n’auraient pas
accordé une suite favorable & la charte: « Centramat donnera la préférence aux
fabricants signataires ». Quinze des quarante huit fournisseurs destinataires de la charte
I’ont signée et approuvée, quatre I’ont refusée, vingt et un n’ont pas donné de réponse.

La deuxieme version de la charte a été communiquée par M. L... par courrier du
5 janvier 1996 dans lequel il précise ses veeux pour I’année 1996 : (annexe 10 scellé 2
cote 168) : « Les décisions collectives prises lors des derniéres réunions nous obligent
(pour ne pas dire nous condamnent) a les accompagner individuellement dans nos
propres entreprises par des actes cohérents et mesurables par nos partenaires
fournisseurs. En clair, il s’agit pour Centramat d’étre crédible. C’est pourquoi je vous
demande en 1996 de :

- Favoriser ouvertement les fabricants qui ont signé notre charte
- Ne pas hesiter a sacrifier un fournisseur de produits banalisés qui se « commet » en GSB

(...)»
340.

Ce message est repris par le communiqué de presse envoyé a la revue « Market
Février/Mars 1996 » intitulé « Centramat: GUERRE GSB-COOPERATIVE/
NEGOCES » (annexe 10 scellé 2 cote 135)

S’agissant de la communication de la troisieme version de la charte, M L... a déclaré
(annexe n°29, page 8) : « Le document (cote 1) [charte loyale partenariat, troisieme
version] a été présenté en novembre 1996 et chaque fabricant présent est parti avec un
exemplaire a signer et a nous retourner. Il y avait 50 fabricants, soit les 50 fabricants
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testés avec la charte. Les fabricants qui avaient déja signé la charte devaient de
nouveau signer le document ». M. L... a envoyé la charte « Centramat» a M. 13...,
président du comite "Sanitaire” de la FNAS et membre du GSP (annexe n° 14, scellé 3,
cote 5), la FNAS soutenant officieusement ce projet dans le cadre des commissions
économiques (cf. supra). Dans un courrier du 20 octobre 1995 adressé a M. L..., M. Y...,
président de la FNAS, indique (annexe n° 2, scellé 1, cote 29) : «(...) je puis vous
assurer que notre Fédération syndicale ne peut qu’applaudir a votre initiative, donc la
soutenir ». Dans un autre courrier confidentiel du 20 octobre 1995, M. Y... appelle
cependant I’attention de M. L... sur I’illégalité de la charte : « Je me demande en effet si
certains de ses termes ne sont pas de nature a attirer quelques foudres (D.G.C.C.R.F.
par exemple) » (annexe n° 2, scellé 1, cote 30).

d) La signature des chartes

La charte loyale partenaire est présentée par « Centramat [et] les associés :
Etablissements Jacques Bayart, Bodinier Oger, Boulay Fréres, Ceditherm, De Latour
Midel, Drome Chauffage, Electro Thermique , Equinoxe, Le Goff confort, Menguy
Diffusion, Normatec, Prothermic, Prothermie, SIBAM, Thermic Anjou, T.P.L.C, V
confort »

Certains fournisseurs ont signé la charte avant le 10 décembre 1995. Il s’agit des
fournisseurs suivants : Selkirk, Faral, Metalotherm, Eurojauge, Ferroli, Oventrop,
Novatrix, Roca, Mark aerotherm, Armstrong, Briffault, Tubest, Elco. (annexe n° 10,
scellé Prothermic 2, cote 71). Pour refuser la signature de ce document, certains
fournisseurs ont fait valoir son contenu illégal au regard des titres Ill et 1V de
I’ordonnance du 1° décembre 1986 (société Technibel (annexe n° 10, scellé Prothermic
2, cote 19), société Thermador (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 27), société
Salmson (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 22), société Sferaco indique (annexe
n° 10, scellé Prothermic I, cote 26))

A la suite de ces différentes remarques M. Lionel L... a modifié la formulation de la
charte. Par ailleurs, les fournisseurs non signataires de la charte ont été relancés par la
société Gerco. Les relances ont pris la forme de menace de déréférencement. Une lettre
de relance (annexe n° 14, scellé GSP 3, cote 1) de M. L... a ainsi été adressée a la
société Airwell le 10 avril 1996 dans les termes suivants : « les fabricants qui n’auront
pas signé s’élimineront implicitement de la liste des fournisseurs actifs du groupement,
dans un premier temps par un gel temporaire des commandes, puis dans un second
temps par une orientation des achats vers les fournisseurs de substitution, qui ont
accepté de choisir leur camp. Nous vous engageons donc vivement a signer cette
charte ».

Les différentes démarches du groupement Centramat auprés des fournisseurs ont
conduit 23 d’entre eux a signer la charte, a savoir les sociétés Armstrong, Auer,
Briffault, Elco, Eurob, Eurojauge, Faral, Ferroli, Geminox, Joncoux, Landis & Staefa,
Mark Aerotherm, Metalotherm, Novatrix, Oventrop, RBM, Roca, Selkirk, Sticklin,
Testo, Tubest, Zehnder (annexe n° 29, cote 815).

4. Les mesures de représailles de Centramat envers les non signataires des chartes

Le refus de conclure des accords commerciaux avec les non signataires

Les fournisseurs non-signataires de la charte du groupement Centramat n’ont pas conclu
d’accord commercial avec le groupement d’achat et n’ont pas été invités a participer a
ses actions commerciales. M L... a donné I’exemple de la société Viessman (annexe
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n° 29, page 8) : « Les non-signataires comme Viessman ne peuvent bénéficier d’actions
commerciales, selon le point 3 de cette charte. Avec Viessman et les non-signataires, il
n’y a pas de (BFA) bonification de fin d’année mais des BRO (bonification de
réalisation d’objectifs). Viessman n’a pas d’accord avec Centramat. Viessman fait
partie des leaders sur son marché derriere De Dietrich et CICH ».

Des accords commerciaux non reconduits avec les non signataires

Les accords commerciaux conclus en 1996 avec les sociétés NMC, TEN, Watts,
Danfoss, Finimetal, Giacomini, non signataires de la charte, n’ont pas été reconduits en
1997 (annexe n° 29, cote 815, 837-838, 841-844) alors méme qu’ils figuraient parmi les
50 premiers fournisseurs du groupement.

M. L.. a déclarée que Finimetal avait été déréférencé «au titre d’un accord
groupement » (Annexe 29 cote791 et 796).

De plus, le déréférencement de Giacomini a été décidé par 14 des 17 associés du
groupement comme le montrent les documents suivants :

Le 24 mai 1996 M. 46..., directeur commercial de la société Giacomini a adressé a
M. L... un courrier indiquant notamment : « J’ai eu connaissance qu’un courrier avait
été adresse aux adhérents Centramat leur demandant de ne plus travailler avec notre
société cela est dO tres certainement a une mauvaise interprétation de mes propos (
...)» (annexe 16 scellé 2 cote 191).

Un document manuscrit daté du 30 avril 1996 dresse la liste des adhérents au
groupement Centramat préts a déréférencer le fabricant Giaconimi (annexe 16 scellé 2
cote 101) : « pour quitter Giacomini : Bayart, Normatec, De Latour Midel (mais pas
brutalement), Bodinier-Oger, Sibam, Equinoxe, Boulay, Thermic Anjou, Electro-
Thermique, Drome-Chauffage, Menguy, Prothermie, VF confort, Prothermic. Les
autres n’ont pas répondu. Outre Eurob (pressenti), RBM est sur les rangs et a déja été
choisi par Bodinier-Oger. Contact Christian Negrel au siege au 42.61.31.00 a Trets
(13) ».

M. Lionel L... a déclaré : « Unanimement nous avons deréférencé en 1996 Giacomini
fin 1996. (...) Giacomini était sans réponse et nous a fait savoir oralement qu’il ne
signerait pas (...) Le Gerco a fait la liste des adhérents qui ont refusé d’acheter chez
Giacomini @ ma demande. Ces adhérents étaient d’accord pour arréter Giacomini et le
remplacer par Eurob. Il s’agissait de litiges personnels (propos insultants) avec
Giacomini (...) M. 46... a monté un dossier pour nous attaquer suite aux articles parus
dans la presse qui indiquaient que la rupture de nos relations étaient motivées par des
pratiques commerciales non équitables. M. 46... a retiré sa plainte» (annexe 29 pages
15-17).

M L... a adressé a Giacomini, avec copie a I’ensemble des adhérents Centramat ainsi
qu’a la revue « Le Négoce », le message suivant : «S’il existe une « prise de distance »
avec vous, elle concerne seulement la position que vous avez exprimée a I’encontre de
la charte de confiance que Centramat a proposée a des principaux
fournisseurs» (annexe 10 scellé 2 cote 389).

M. L... s’est également exprimé sur la situation des sociétés Danfoss, NMC, Watts et
TEN en précisant que ces déréférencements ont fait suite aux : «(...) nouvelles
méthodes de selection du Gerco » (annexe 29).
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Des pressions pour modifier la politique commerciale des fournisseurs
signataires

La société Isotip a subi des pressions de la part des adhérents du groupement en réponse
a sa politique commerciale jugée incohérente par rapport a I’objectif poursuivi par le
groupement Centramat.

M. L... a, en sa qualite de gérant de la société Prothermic, adressé un courrier au
groupement d’achat Centramat, (annexe n° 10, scellé Prothermic 2, cote 119). Un
paragraphe est consacreé a la société : « Isotip vend a la coopérative "C2A" de Clermont,
270 KF de conduits. C2A, comme toute coopérative, est concurrente de Prothermic. Je
demande donc aux associés travaillant avec Isotip, de ne négocier un accord 97, que si
cette société se retire de cette coopérative ». M. L... s’est exprimé sur ce document
(procés-verbal de M. L..., annexe n° 23, page 15) : « C’est une sensibilisation de mes
confreres pour faire pression sur Isotip. Isotip est un fabricant important pour nous.
Son comportement est juge incohérent par rapport a notre volonté de developper des
relations de partenaire. Isotip nous a proposé de développer ses relations avec nous et
nous a indiqué qu’il renongait a C2A... ».

Cette société a renvoyé le 5 décembre 1995 au groupement Centramat une copie de la
charte (annexe n°10, Prothermic 2, cote 67). Dans ce document, la société Isotip
s’engage a respecter le circuit professionnel en ne diffusant pas ses produits en dehors
de celui-ci en particulier aupres des grandes surfaces de bricolage et des coopératives
d’installateurs d’artisans, sauf : « ORCAB client historique de la société sur lequel nous
avons pu compter pendant les périodes difficiles ». Ces mentions manuscrites ont été
apportées sur le formulaire d’engagement signé le 5 décembre 1995.

b) Les pratiques du Groupe Sanitaire Européen (GSE)

354.

355.

Le groupe sanitaire européen (GSE) était en 1996 une SARL qui comptait 22 adhérents
exploitant 68 dépbts répartis sur I’ensemble du territoire national. Il figurait parmi les
groupements de grossistes en sanitaire-chauffage indépendants les plus importants du
réseau francais. Son chiffre d’affaires consolidé était de I’ordre de 2 800 millions de
francs hors taxes. Le GSE assure pour le compte de ses adhérents une fonction de
centrale de référencement de produits sanitaires, de chauffage et de plomberie. Il
négocie les conditions générales d’achat des adhérents avec les fournisseurs. Les achats
sont effectués par les adhérents. Le GSE assure également des prestations de conseil au
bénéfice des associés (élaboration et mise a disposition d’un savoir-faire de gestion)
ainsi que, selon les besoins, le dépbt et le maintien de différentes marques qu’il concede
aux associés, des actions publicitaires et promotionnelles destinées a promouvoir
I’image de marque de la société, et plus particulierement de la (ou des) marque(s)
concedée(s).

Le GSE a choisi de se positionner sur les produits de la marque concept, marque
européenne présente en Allemagne et au Danemark. Il adhere au groupement européen
EDT SARL créé en 1992, dont le siége est a Strasbourg et qui a une vocation de
marketing. En mai 1992, le GSE comptait 17 adhérents de poids économique trés
variable (statuts du GSE, annexe n° 30, cotes 884 a 888): Balitrand, Chausson
matériaux, Docks batiment et industrie (économie sanitaire), Docks batiment et
industrie (centrale sanitaire), Fougere et Laurent S.A., Escoula, Mano, Martin
Belaysoud, Etablissements Louis Morel, Sani-Est, Megnin-Bernard, Orvif, Rousselot
CSM, Sesco 22, Sesco 35, Etablissements Verney. Les deux principaux adhérents du
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groupement sont les sociétés Martin Belaysoud et Balitrand. Depuis cette date, le
groupe Martin Belaysoud S.A. a pris le contréle des sociétés Sani-Est et Megnin-
Bernard.

Certains responsables de ces sociétés occupent des fonctions au sein de la FNAS :
M. Patrick G... de la société Martin Belaysoud; M. G. 15..., de la société Mano; Mme
14..., de la société Orvif; M. Loic 32..., de la société Sesco. En 1996, le Conseil de
surveillance du GSE était composé des sociétés Orvif, Martin Belaysoud, Chausson
Matériaux, Rousselot.

1. Les critéres d’adhésion au GSE

Pour pouvoir adhérer au groupement, les négociants grossistes doivent répondre aux
critéres suivants : exercer une activité dans le négoce de produits sanitaires, de
chauffage, de climatisation et de canalisations ; détenir une certaine représentativité sur
son marché regional ; avoir un chiffre d’affaires annuel au moins égal a 25 millions de
francs hors taxes dans les activités du GSE ; respecter la filiere professionnelle et la
politique commerciale définie par le groupement; ne pas intervenir sur la zone de
chalandise d’un autre adhérent. (procés-verbal de M. 47..., annexe n°® 30, pages 3 et 9).

Les relations entre le GSE et ses adhérents sont définies par un réglement intérieur
(Annexe 30 cotes 870-929). L’article 2 du réglement intérieur du GSE preécise : « Tout
nouvel associé devra exploiter un fonds de commerce de distribution pour au moins une
des activités concernant le Groupement Sanitaire Européen. 1l devra étre constitué sous
forme de société. L’entreprise sera indépendante, et devra étre représentative dans sa
région et devra développer un chiffre d’affaires annuel au moins égal a 25 millions de
francs HT dans les activités du Groupement Sanitaire Européen).

(...) Tout associé benéficie d’un rayon de protection de 30 kms tant autour de son siége
que de ses agences ou de ses établissements. Ainsi aucun nouvel associé ne saurait étre
accepté si son siége ou I’une de ses Agences ou Etablissements ayant des « activites
GSE » se situent dans ce «secteur protége » et sauf en cas d’accord express de
I’ Associé concerné par la régle de la territorialité ».

L’article 4 précise également les cas d’exclusion d’un associé du groupement, dont :
« le non respect des décisions de politique commerciale décidées par le Groupement
Sanitaire Européen (...) » et «la concurrence deloyale vis-a-vis des associés de la
société ou non respect d’une convention conclue avec un autre associé, sous réserve
que cette derniére ait été portée a la connaissance du Groupement Sanitaire Européen
lors de sa conclusion ». Or, M. 47... a déclaré a propos de ces criteres : « Les membres
ne vendent pas aux GSB ni a la VPC. Je ne sais pas si les adhérents vendent aux
coopératives d’installateurs. Lorsqu’une entreprise veut adhérer au GSE on lui
demande entre autre avec qui elle commercialise, quelles sont les marques qui sont
distribuées par cette entreprise» (annexe n° 30, page 3, cote 849).

L’article 6 stipule (annexe au proces-verbal de M. 47..., cote 875): « Les associés
décident de coopérer a I’intérieur du Groupe Sanitaire Europeen, notamment autour de
4 axes: commercial, technique, promotionnel et financier, visant a assurer la
rationalisation de la distribution, en premier lieu dans le secteur de la
commercialisation des produits sanitaire/chauffage ».

Enfin, l'article 7 stipule notamment que :

«a/ Au nom et pour le compte des associes du GSE, la société traitera avec les
fournisseurs dans le double but :
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= d’assurer le référencement d’un nombre suffisant de produits (...)

= de conclure des contrats de coopération pouvant comporter une obligation
d’approvisionnement éventuellement précisée par minima et des quotas, pour
la diffusion de certains produits et/ou a I’égard de certains segments de la
clientéle (...)

b/ Dans leurs relations avec les fournisseurs, les associés respecteront les consignes
données par le groupe sanitaire européen. lls s’approvisionneront en produits
reférencés, en se prévalant de leur appartenance au groupe sanitaire européen, et
aligneront leur politique d’achat sur des axes déterminés par la société. L’acheteur
devra s’efforcer d’établir un marché avec les fournisseurs retenus (...). Dans leurs
relations avec les clients, les associes fixeront librement leurs prix de vente dans le
respect du plafond éventuel suivant : en cas de contrat conclu par le groupe sanitaire
europeen avec des fournisseurs, les associés respecteront notamment pour le lancement
de nouveaux produits, les prix plafonds de revente qui tiendront compte de la nature des
segments de clientéle et des quantités de marchandises concernes. »

2. Le référencement des fournisseurs

Le référencement des fournisseurs par le GSE se déroule en trois étapes : deux
représentants du groupement, M. 47... pour I’activité chauffage-plomberie, Mme 48...
pour I’activité sanitaire recoivent dans un premier temps les fournisseurs, afin de
collecter les informations nécessaires aux