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Saint-Gobain Abrasifs
70 ans d’ expertise francaise tour née ver s la satisfaction client

Vingt millions de meules pour le trongonnage et I’ ébarbage sortent chaque année de I’ usine de Saint-
Gobain Abrasifs, a Amboise, qui féte cette année ses 70 ans. Au cours de ces sept décennies de fabrication
francaise, I'expertise du site n'a cesse de S accroitre a travers une stratégie d’ amélioration continue
faisant de cette usine I’ un des centres d’ excellence du groupe. Au-dela de la production, cette remise en
question permanente anime I’ ensemble des équipes du leader mondial des abrasifs, qui veille a coller
toujours au plus pres des besoins des utilisateurs et de ses clients distributeurs.

LavalléedelaLoire abrite, on le sait, de nombreux trésors. Sur les terres de Frangois ler et Léonard de
Vinci, se niche auss I’ un des fleurons industriels de Saint-Gobain Abrasifs (SGA), I’un des derniers sites de
I”Hexagone dédiés a la fabrication de meules minces, avec comme porte-étendard sur le marché francais, les
marques Norton et Flexovit.

Crééen 1948, le site industriel d’ Amboise est, depuis 70 ans, spécialise dans la fabrication de meules

d ébarbage et de trongconnage, du diamétre 115 mm au diamétre 350 mm. Un &ge qui traduit son expérience,
source d’ une expertise résolument tournée vers le futur. Fondée par |es Etablissements Huard, cette usine a
été rachetée en 1969 par Norton, avant de rejoindre Saint-Gobain en 1990, |e groupe affirmant sa volonté de
devenir leader sur I’ ensembl e des abrasifs, a travers notamment I’ acquisition de compétences.

Un acteur leader sur le marché des abrasifs

Quelques décennies plus tard, Saint-Gobain Abrasifs occupe des positions de numéro un ou deux mondial,
selon les segments du marché des abrasifs, un univers dont le potentiel est estimé a 13 milliards d’ euros, dont
50% dans I’ industrie, 25% dans la construction et le DIY, 15% dans la maintenance et la réparation et 10%
dans la réparation automobile. « L’ abrasif est un consommable et il est souvent un poste de dépense limité
dans les entreprises ; il est cependant essentiel pour chaque industrie car sa performance impacte directement
laqualité et I efficacité de la production » souligne Loic Le Pargneux, directeur général France de Saint-
Gobain Abrasifs.

S appuyant sur 63 usines dans le monde, implantées dans 27 pays, cette division du groupe Saint-Gobain
réalise au global un chiffre d’ affaire d’ 1,5 milliard d’ euros, dont 150 M? en France avec 25% du marché
national, atravers six familles de produits : les agglomérés, ¢ est-a-dire des meules organiques et vitrifiées
sur-mesure essentiellement destinées aux industriels ; les appliqués ; les meules de trongonnage et d’ ébarbage
; les super-abrasifs de précision ; les produits pour le marché de la construction (disgues diamant et outils de
découpe) ; les accessoires complémentaires aux produits abrasifs. « Les abrasifs sont utilisés par latotalité
des marchés, depuis les industries lourdes jusgu’ aux industries de précision, en passant par le transport, le
batiment, le bricolage... Une des specificités de Saint-Gobain Abrasifs est de couvrir I’ ensemble des familles
d abrasifs et donc de répondre al’ ensembl e des besoins des marchés, en fonction des applications. Soixante-
trois sites, ¢’ est aussi un atout, car les besoins des marchés sont différents. » Par exemple, au niveau des
meules minces, les pays du sud de I’ Europe privilégient des meules plus tendres, les Nordiques préferent des
meules plus dures. La plupart de ces sites sont donc spécialisés.

Figurant parmi les cing usines en Europe dédiées aux meules minces, Amboise produit ainsi des meules de
tronconnage plates et a moyeu déporté et des meules d’ ébarbage & moyeu déporté, en diamétre 115, 125, 180,
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230, 300, 350 mm. Quatre vingt mille meules sortent quotidiennement de ce site. Destinées magjoritairement
au marché francais, elles sont commercialisées a travers deux marques : Norton présente sur toutes les
familles d’ abrasifs, multi-marché et multi-canal, et Flexovit, positionnée surtout sur laFl et le béatiment.

Ladistribution dans!’ADN du groupe

L'expertise de Saint-Gobain Abrasifs est portée par une force de vente, composée de soixante-dix personnes
spécialisées par marché : distribution industrielle, réparation automobile, batiment, grand public et grands
comptes techniques. « Le maillage en France de SGA nous permet d offrir un accompagnement terrain
inégalé. Laforce de vente est organisée par marché car au-dela du produit, nous développons une expertise
en termes d application avec I'objectif d'identifier les besoins et d' apporter la solution abrasive la mieux
adaptée. Nos vendeurs formés a latechnicité de |’ offre ont souvent une expérience de plus de vingt ans, ce
qui est primordia sur le marché des abrasifs, vaste et divers. Nous intégrons également des jeunes qui suivent
un parcours d’ excellence dans le groupe » poursuit Loic Le Pargneux.

Cette force de vente terrain se compl éte de trente-deux conseillers clientéle et gestionnaires de commandes,
basés a Conflans-Sainte-Honorine (78), qui répondent par téléphone aux demandes techniques et
accompagnent les clients tout au long de leur parcours. IIs travaillent en binbme avec un commercial terrain.
« Nous cherchons a créer de vrais liens entre le client, le conselller clientele et le commercial terrain. » Des
ingénieursd’ application sont en support des commerciaux chez les clients sur les problématiques les plus
pointues.

Si SGA réalise lamgjorité de son chiffre d affaires atravers la distribution, |e fabricant travaille également en
direct avec certains comptes industriels sur des solutions techniques sur-mesure, co-dével oppées avec les
clients. « Cela nous permet aussi de comprendre en amont comment se dével oppent les marchés, quels sont
les nouveaux matériaux et les futurs besoins. Ce sont des enjeux importants qui rejaillissent ensuite sur

I’ ensembl e des gammes » précise Julien Le Neindre, chef de produits Meules minces. Ce lien avec

I" utilisateur est aussi recherché atravers le distributeur. « Le distributeur a une maitrise locale de son tissu
industriel, complémentaire a SGA. Pour nous, |’ enjeu est de garder un contact permanent avec |’ utilisateur.
Certains distributeurs organisent ce contact régulier atravers les tournées accompagnées ou nous demandent
de les rencontrer seuls pour éudier leurs problématiques et préconiser lameilleure solution. »

Une adaptation constante a I’ application

Lelien avec les clients est d’ autant plus important que le leitmotiv du fabricant est d’ étre...
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