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Résumé managériale  

 Ce travail de Bachelor a pour objectif de mener une analyse approfondie du marché 

valaisan de la peinture et de l’isolation, afin de mieux comprendre ses dynamiques, ses 

tendances actuelles, les principaux concurrents actifs dans le canton, ainsi que les 

comportements et attentes des ménages valaisans. Dans un contexte marqué par des enjeux 

de rénovation énergétique, un durcissement des réglementations et une forte intensité 

concurrentielle, cette étude vise à dresser un état des lieux structuré du marché régional, en 

identifiant les atouts, les éléments différenciateurs des acteurs en place et les freins ou leviers 

influençant la demande locale. 

 L’étude repose sur une méthodologie combinant des sources théoriques et empiriques. Une 

revue de littérature a permis de cerner les grandes tendances du secteur, notamment en 

matière de rénovation durable. Cette base a été enrichie par une analyse PESTEL, une 

matrice SWOT, un benchmark de dix entreprises valaisannes, ainsi que par des entretiens 

qualitatifs avec des professionnels du domaine et une enquête quantitative réalisée auprès de 

345 résidents. Le croisement de ces différentes approches a permis d’établir un diagnostic 

complet du marché, des critères de choix des consommateurs et des comportements d’achat. 

 Les résultats mettent en lumière un marché en croissance, stimulé par la volonté de rénover 

durablement et la recherche de prestations de qualité. Le paysage concurrentiel est dominé 

par des entreprises bien implantées, jouissant d’une forte notoriété. Les ménages attendent 

des prestations fiables, abordables et réalisées dans les délais. L’étude souligne également 

l’importance d’une communication ciblée, notamment à destination des propriétaires 

occupants, moteurs essentiels des projets de rénovation. 

 À partir de ces constats, plusieurs recommandations ont été formulées pour Valgen. Elles 

visent à clarifier l’offre, à mieux structurer la communication autour des engagements de 

durabilité, à adapter les messages aux différents profils de clientèle, à formaliser le suivi post-

travaux, et à renforcer la notoriété de l’entreprise sur le marché local. Ces actions ont pour 

objectif d’accompagner la croissance de la structure tout en consolidant la confiance des 

clients et en valorisant ses atouts différenciateurs dans un environnement concurrentiel 

exigeant. 

 Mots-clés : analyse de marché, rénovation, durabilité, PME, Valais, peinture, isolation, 

enquête quantitative, benchmark concurrentiel. 
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1.Introduction  

 Ce travail a pour objectif de fournir à l’entreprise Valgen une meilleure compréhension du 

marché valaisan de la peinture et de l’isolation. À travers cette analyse, il s’agit d’identifier les 

attentes du marché, de mieux connaître les acteurs concurrents, ainsi que les profils et besoins 

des clients actuels et potentiels. Cette démarche vise à appuyer l’entreprise dans la définition 

de ses orientations stratégiques, en tenant compte des réalités locales et des évolutions du 

secteur. 

1.1 Contexte  

 Créée en novembre 2022 par Donat Haklaj, Valgen est une entreprise individuelle basée à 

Conthey, active dans les travaux de peinture et d’isolation dans le secteur du bâtiment. 

L’entreprise s’organise autour de deux pôles, l’un spécialisé dans les services d’isolation et de 

peinture et l’autre dédié aux prestations de nettoyage. 

 Dans un environnement concurrentiel en constante évolution, l’entreprise cherche à 

renforcer sa présence sur le marché local et à élargir sa clientèle, dans l’optique de devenir 

une société à responsabilité limitée (Sàrl). Pour atteindre cet objectif, elle s’appuie sur des 

éléments différenciateurs tels que la qualité de ses prestations, la proximité avec ses clients 

et une attention particulière portée aux enjeux environnementaux. 

 Toutefois, pour orienter ses actions de manière cohérente et pertinente, Valgen a besoin de 

mieux connaître le marché dans lequel elle évolue. Cela implique d’identifier les grandes 

tendances du secteur dans le canton du Valais, de cartographier les principaux concurrents, 

d’analyser les profils et attentes des clients actuels, ainsi que de repérer les opportunités 

auprès de nouvelles cibles potentielles. 

 Cette étude constitue une analyse de marché centrée sur le territoire valaisan. Elle a pour 

ambition de fournir à Valgen une vision claire et structurée de son environnement commercial, 

afin de l’accompagner dans la construction d’une stratégie de développement adaptée aux 

réalités du terrain et alignée avec les attentes locales. 

1.2 Problématique  

 Intégrées au secteur du bâtiment en Valais, les branches de la peinture et de l’isolation 

constituent des activités stratégiques pour les entreprises souhaitant s’implanter durablement 

et se développer dans la région. Toutefois, ce marché est fortement concurrentiel et soumis à 

des exigences croissantes, tant sur le plan réglementaire qu’environnemental. 
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 Dans ce contexte, Valgen, jeune entreprise active dans ces deux domaines, cherche à se 

différencier pour consolider sa présence locale et soutenir sa croissance. Néanmoins, 

l’intensification de la concurrence, l’évolution des normes liées à la durabilité, ainsi que les 

attentes de plus en plus précises des clients complexifient cette ambition. 

 Pour adapter sa stratégie de développement, Valgen doit disposer d’une vision claire de 

son marché. Cela suppose d’identifier les tendances du secteur en Valais, d’analyser la 

concurrence et de comprendre les attentes des clients actuels et potentiels. Elle constitue une 

base essentielle pour une stratégie cohérente et durable. 

1.3 Objectifs du travail 

1.3.1 La question de recherche  

 La question principale de ce travail est :  

 « Comment une entreprise de peinture et isolation peut s’ancrer dans le marché valaisan 

en répondant aux besoins spécifiques de la clientèle locale tout en intégrant des pratiques 

durables ? » 

 Cette question sert de fil conducteur à l’ensemble du travail, avec pour objectif de fournir 

une feuille de route précise et opérationnelle pour l’entreprise.  

1.3.2 Les objectifs  

1. Étudier le marché valaisan du secteur de la peinture et de l'isolation afin de comprendre 

ses dynamiques, identifier les tendances majeures, et évaluer les opportunités liées à 

la durabilité.  

2. Analyser les stratégies de positionnement des entreprises concurrentes locales pour 

comprendre les pratiques efficaces et les opportunités de différenciation.  

3. Identifier les besoins spécifiques des clients dans le secteur de la peinture et de 

l'isolation, en tenant compte de leurs attentes en termes de qualité et de solutions 

durables adaptées au marché local  

4. Proposer des recommandations stratégiques permettant à l'entreprise de se 

démarquer de la concurrence, tout en intégrant des pratiques durables et une 

responsabilité sociale.  
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1.3.3 Les livrables  

1. Analyse du marché valaisan incluant une revue littéraire et une analyse PESTEL  

2. Une comparaison stratégique (Benchmark) avec des entreprises concurrentes validée 

par deux entretiens qualitatifs  

3. Une analyse SWOT appuyée par une étude quantitative menée auprès des clients 

existants et potentiels  

4. Des recommandations pour renforcer la visibilité de l’entreprise  
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2. Méthodologie  

 Dans ce travail de Bachelor, une méthodologie structurée a été suivie afin de garantir des 

résultats à la fois pertinents et fiables. Les principales étapes de la démarche sont les 

suivantes.  

2.1 L’état de l’art et Pestel  

 La première étape méthodologique a consisté en une revue de littérature approfondie, 

ayant pour objectif d’établir un état de l’art du secteur du bâtiment en Valais. Cette démarche, 

essentielle pour contextualiser l’analyse, a permis d’identifier les spécificités du tissu 

économique local ainsi que les caractéristiques propres aux sous-secteurs de la peinture et 

de l’isolation. En raison du manque de documentation scientifique ciblée sur ce territoire et ces 

branches, l’analyse s’est appuyée sur des sources variées traitant plus largement du secteur 

du bâtiment. L’intégration de ces informations a permis de mettre en lumière les dynamiques 

macroéconomiques influençant ces activités, tout en tenant compte, dès que possible, des 

tendances spécifiques à chaque segment. 

 Cette revue de littérature poursuivait un double objectif. Elle visait, d’une part, à comprendre 

les tendances actuelles du marché, en lien avec les spécificités régionales et sectorielles. 

D’autre part, elle avait pour but d’analyser les grandes évolutions en matière de durabilité, 

devenues incontournables pour les entreprises souhaitant adapter leur stratégie aux enjeux 

environnementaux, économiques et sociaux contemporains. Elle a ainsi constitué une base 

conceptuelle solide pour alimenter les réflexions stratégiques de l’étude. 

 En complément, une analyse PESTEL a été menée afin d’examiner l’environnement 

macroéconomique du secteur de la peinture et de l’isolation en Valais. Cette analyse a couvert 

six dimensions, à savoir les aspects politiques, économiques, socioculturels, technologiques, 

environnementaux et légaux. Elle a permis d’identifier les principaux facteurs externes 

influençant le marché local, en mobilisant des données régionales pertinentes. En structurant 

ces éléments dans les différentes catégories du modèle PESTEL, l’analyse a apporté un 

éclairage stratégique précieux pour anticiper les contraintes et les opportunités auxquelles 

l’entreprise pourrait être confrontée. 

 En définitive, cette première phase a joué un rôle déterminant dans l’orientation du travail. 

Elle a permis d’ancrer ce travail dans une réalité territoriale, économique et sociale concrète, 

tout en nourrissant les pistes de réflexion stratégique développées par la suite. 
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2.2 Benchmark et entretiens qualitatifs  

 La seconde étape méthodologique a consisté en la réalisation d’un benchmark 

concurrentiel qualitatif portant sur dix entreprises actives dans les domaines de la peinture et 

de l’isolation en Valais. L’objectif principal était de positionner Valgen dans son environnement 

concurrentiel local, en identifiant les pratiques les plus courantes, les facteurs clés de succès 

ainsi que les axes de différenciation possibles. Les entreprises ont été sélectionnées en 

fonction de leur ancrage régional, de la nature de leur offre et de leur proximité avec les 

activités de Valgen. 

 L’évaluation s’est appuyée sur cinq dimensions principales. La première portait sur la 

lisibilité et la clarté de l’offre proposée. La seconde concernait les outils de communication et 

la visibilité des entreprises. La troisième examinait l’engagement en matière de durabilité. La 

quatrième traitait de la politique de prix, et la cinquième portait sur la réputation digitale des 

entreprises. Une grille d’analyse a été utilisée pour attribuer une note qualitative à chaque 

critère, selon une échelle allant de 1 (performance faible) à 5 (performance excellente). Les 

données ont été recueillies à partir de sources publiques telles que les sites internet, les 

réseaux sociaux ou les avis clients, puis enrichies par des entretiens semi-directifs menés 

auprès de trois entreprises, dont Sarosa SA et Gypsa SA. Ces échanges ont permis 

d’approfondir la compréhension des stratégies mises en place, des choix de différenciation et 

des approches en matière de durabilité. 

 Certaines limites ont néanmoins été rencontrées et se sont révélées importantes pour 

l’interprétation des résultats. Les dimensions liées à la politique de prix et à la durabilité ont 

été particulièrement affectées par un manque d’informations concrètes. Malgré plusieurs 

relances, aucune des entreprises contactées n’a accepté de communiquer ses tarifs, ce qui a 

empêché toute comparaison fiable avec ceux de Valgen. De plus, les engagements 

environnementaux étaient souvent peu détaillés ou absents des supports consultés, rendant 

l’analyse de cette dimension moins précise. 

 En dépit de ces limites, la combinaison du benchmark et des entretiens qualitatifs a permis 

d’obtenir une vision structurée du positionnement de Valgen sur son marché, tout en identifiant 

des leviers d’amélioration pertinents pour soutenir sa stratégie future. 

2.3 Etude quantitative  

 La troisième étape méthodologique s’est appuyée sur une enquête quantitative réalisée 

auprès de la population valaisanne. Cette démarche avait pour finalité de mieux comprendre 

les attentes des clients potentiels, d’évaluer la perception qu’ont les clients existants de 
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l’entreprise Valgen, de mesurer sa notoriété sur le marché local.  Elle visait également à 

identifier les critères déterminants dans le processus de choix d’une entreprise par les clients. 

 Le questionnaire, structuré et anonyme, combinait des questions fermées, des échelles 

d’évaluation et quelques questions ouvertes. Il a été diffusé en ligne via les réseaux sociaux 

(LinkedIn, Instagram). Cette stratégie de diffusion a permis de recueillir 345 réponses en 

quelques semaines. Bien que l’échantillon ne soit pas parfaitement représentatif de l’ensemble 

de la population valaisanne, la diversité des profils (locataires, propriétaires, tranches d’âge 

variées) et la taille de l’échantillon permettent de dégager des tendances générales 

pertinentes. 

 L’analyse des réponses s’est appuyée sur des statistiques descriptives afin de dresser un 

premier portrait global. Des analyses croisées ont également été réalisées pour identifier 

d’éventuelles variations entre sous-groupes (par exemple selon l’âge ou la connaissance 

préalable de Valgen). Lorsque cela s’est avéré pertinent, des tests statistiques simples ont été 

utilisés pour vérifier la significativité des résultats. 

 Cette enquête a ainsi permis de mieux cerner les préférences et les priorités exprimées par 

les répondants, de comprendre les leviers influençant leur décision et de situer Valgen au 

regard des attentes du marché local, en particulier sur les dimensions liées à la durabilité, au 

prix et à la confiance dans l’entreprise. 

2.4 Recommandations  

 La quatrième étape méthodologique repose sur une analyse croisée des résultats obtenus, 

dans le but de formuler des recommandations stratégiques adaptées à Valgen. Cette 

démarche s’inscrit dans une logique de triangulation des données, combinant les apports de 

l’analyse documentaire (littérature et PESTEL), du benchmark concurrentiel (entretien et 

observation du marché) et de l’enquête quantitative. 

 L’objectif était de croiser les enseignements issus de ces différentes approches afin de faire 

émerger des constats cohérents, couvrant à la fois les dynamiques du macro-environnement, 

les pratiques concurrentielles locales et les attentes spécifiques des clients. Chaque 

recommandation a ainsi été construite à partir de preuves concrètes, en s’assurant de leur 

pertinence stratégique et de leur faisabilité pour une entreprise de la taille de Valgen. 

 Cette approche transversale permet de proposer des recommandations solides et ancrées 

dans la réalité du marché valaisan. En combinant plusieurs sources de données, elle réduit 

les biais liés à une méthode unique et renforce la validité des conclusions. La littérature et la 
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PESTEL posent le cadre général, le benchmark et les entretiens éclairent les pratiques sur le 

terrain, et l’enquête révèle les attentes concrètes des clients. 

 Cette complémentarité méthodologique permet à Valgen de s’appuyer sur une base 

rigoureuse pour définir une stratégie claire, cohérente avec son positionnement, et adaptée 

aux exigences du marché local. 
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3. État de l’art  

 Dans le cadre de ce travail, l'état de l'art repose sur une revue de littérature approfondie du 

secteur du bâtiment en Valais, qui constitue le cadre économique général dans lequel évolue 

l'entreprise Valgen. Le choix de cette approche s'explique par le manque de sources 

spécifiques sur les branches de l'isolation et de la peinture. Toutefois, ces activités étant 

intégrées au bâtiment, elles sont influencées par les mêmes dynamiques et évolutions que 

l'ensemble du secteur. Par conséquent, chaque fois que cela a été possible, des références 

spécifiques à la peinture et à l'isolation ont été ajoutées pour compléter l'analyse et souligner 

leur rôle dans les tendances actuelles.  

 L'analyse se structure autour de plusieurs axes :  

• Présentation du marché du bâtiment en Valais, en mettant en évidence son poids 

économique, son rôle dans l'emploi local et les segments qui le composent.  

• Analyse des tendances et évolutions du secteur, notamment les effets des 

réglementations environnementales, des subventions cantonales et de la transition 

vers des matériaux durables. Ces tendances concernent l'ensemble des activités du 

bâtiment, y compris l'isolation et la peinture.  

• Identification des facteurs influençant la demande, en utilisant une analyse PESTEL 

pour examiner les aspects politiques, économiques, sociaux, technologiques, 

environnementaux et légaux qui structurent le marché. Ces facteurs impactent 

directement la peinture et l'isolation, en particulier à travers l'évolution des normes 

énergétiques et les attentes croissantes en matière de durabilité.  

 Ainsi, bien que l'analyse repose principalement sur le secteur du bâtiment dans son 

ensemble, elle permet d'identifier les tendances et enjeux directement applicables aux métiers 

de la peinture et de l'isolation. Cela offre un cadre de référence pertinent pour comprendre 

l'environnement dans lequel Valgen se situe.  

3.1 Présentation du marché du bâtiment en Valais 

 Une approche en entonnoir a été adoptée afin d’assurer une progression logique et 

cohérente de l’analyse. En partant du secteur secondaire, qui constitue le cadre économique 

général, l'étude se recentre progressivement sur le secteur du bâtiment, un pilier majeur de 

l'économie valaisanne.  



Rafael Mendes 

9 
 

 Cette méthode permet d'inscrire le sujet dans un contexte plus large avant d'aborder les 

spécificités du marché local et ses dynamiques. Enfin, les branches de la peinture et de 

l'isolation sont brièvement mentionnées pour illustrer des segments spécifiques de ce secteur, 

même si les sources spécifiques à ces activités restent limitées. 

3.1.1 Secteur économique  

 Avant d’analyser le marché valaisan du bâtiment, il est important de le replacer dans son 

contexte économique, en l’occurrence le secteur secondaire, qui joue un rôle clé dans 

l’économie du canton du Valais.  

 Le secteur secondaire regroupe l’ensemble des activités économiques consacrées à la 

transformation des matières premières en produits finis ou semi-finis. Il se compose de deux 

principales branches. D’un côté, l’industrie manufacturière, qui convertit les ressources 

naturelles en biens de consommation ou en composants destinés à d’autres industries. De 

l’autre, le secteur du bâtiment, qui englobe les professions liées à la construction et à la 

rénovation des infrastructures, des édifices et des ouvrages publics. Jouant un rôle 

fondamental dans le développement économique d’un territoire, ce secteur contribue à la 

création de valeur ajoutée et génère un grand nombre d’emplois qualifiés. 

 Selon le graphique ci-dessous, issu des données de l’Office de la statistique (OFS), ce 

secteur regroupait en 2022 un total de 4’701 établissements, employant 41’944 personnes, 

soit environ 38’575 équivalents plein temps (EPT) en Valais (Emplois et entreprises, 2023).   

 Parmi ces chiffres, le secteur du bâtiment se distingue par son poids significatif. La même 

année, il comptait 2’723 établissements et 17’436 employés, représentant environ 16’030 EPT 

(Emploi et entreprises, 2023).  

Figure 1 Nombre d’employés par secteur en Valais (Emploi et entreprises, 2023) 
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3.1.2 Marché du bâtiment valaisan  

 Comme vu ci-dessus, le secteur du bâtiment occupe une place significative dans l'économie 

valaisanne. En 2024, il génère près de 20 % du produit intérieur brut (PIB) cantonal, avec un 

chiffre d'affaires annuel dépassant les trois milliards de francs. Son impact se reflète également 

dans l'emploi, avec environ 24’000 postes répartis entre le gros œuvre, le deuxième œuvre et 

les mandataires de la construction. Selon l'institut BAK Economics, le génie civil représente 

8,6 % de l'activité du secteur, tandis que la construction de bâtiments et le deuxième œuvre 

en constituant les principales composantes, contribuant respectivement à 49 % et 42,4 % de 

l’ensemble (Ave-wbv.ch, 2024) 

3.1.3 Evolution du marché 

 Le secteur de la construction en Valais bénéficie d'un contexte favorable, soutenu par 

plusieurs dynamiques. La demande en logements modernes et en infrastructures durables 

progresse constamment, portée par l’évolution des normes de construction et des exigences 

accrues en matière d’efficacité énergétique. Dans cette optique, le canton du Valais stimule 

activement la rénovation énergétique à travers le Programme Bâtiments, qui propose des 

subventions pour l'isolation thermique et l'amélioration des performances énergétiques des 

bâtiments. Par ailleurs, en 2024, le canton prévoit plus de 640 millions de francs 

d'investissements pour moderniser ses infrastructures, renforçant ainsi l'attrait du secteur de 

la construction et favorisant son développement (Finances et énergie,2023) 

3.1.4 Défis et contraintes du marché 

 L’industrie du bâtiment en Valais, bien qu'en pleine croissance, fait face à plusieurs défis 

freinant son développement. La pénurie de main-d'œuvre qualifiée entraîne des retards sur 

les chantiers et complique la réponse à la demande croissante, en raison d'une faible 

attractivité des métiers du bâtiment et d'un besoin accumulé de formation (Département de 

l’économie et de la formation, 2023). 

 La hausse des coûts des matériaux, due aux fluctuations des prix du bois, du ciment et de 

l'acier, ainsi qu'aux tensions géopolitiques, alourdit les budgets des projets et les bénéfices sur 

la rentabilité des entreprises (Jean-Yves,2022).   

 Enfin, le renforcement des réglementations environnementales impose aux acteurs du 

secteur d'adopter des pratiques plus durables, nécessitant des investissements 

supplémentaires et rendant les projets plus complexes et coûteux (Valais,2023).  
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3.1.5 Les branches de la peinture et isolation 

 Les branches de la peinture et de l’isolation, intégrées au domaine du bâtiment en Valais, 

jouent des rôles distincts mais complémentaires dans l’amélioration énergétique des 

infrastructures et la modernisation du parc immobilier. Bien que les données spécifiques au 

canton soient limitées, les tendances générales permettent d’en mesurer l’importance.  

 En Suisse romande, environ 37’000 salariés exercent dans les métiers du second œuvre, 

incluant la peinture, la plâtrerie et la menuiserie, des domaines essentiels à la finition et à 

l’efficacité énergétique des constructions (Des chiffres qui parlent, s. d.). En Valais, plusieurs 

entreprises spécialisées, comme Valgen, participent activement à cette dynamique en 

proposant des services d’isolation et de peinture adaptés aux exigences locales.  

3.1.6 Rôle des branches  

 Les branches de l'isolation et de la peinture remplissent des rôles spécifiques et 

complémentaires dans le secteur du bâtiment en Valais. Tandis que l'isolation contribue 

directement à l'amélioration de l'efficacité énergétique des bâtiments, la peinture apporte une 

protection, tout en jouant un rôle esthétique (Favier,2024). 

 L’isolation est essentielle pour minimiser les pertes de chaleur en hiver et conserver la 

fraîcheur en été. En Valais, le Programme Bâtiments encourage fortement l’isolation des 

façades, des toitures et des sols en proposant des subventions aux propriétaires afin de rendre 

les bâtiments plus performants sur le plan énergétique (Bénéficier de Subventions, s. d.).   

 La peinture, bien qu’elle soit souvent considérée comme un simple élément de finition, joue 

un rôle important dans la protection des surfaces et peut aussi améliorer l’efficacité 

énergétique des bâtiments. L’utilisation de revêtements thermo-réfléchissants permet de 

limiter l’absorption de chaleur, ce qui réduit la nécessité de recourir à la climatisation 

(DsdRenov,2024).  

 En Valais, le label MINERGIE-ECO encourage l’utilisation de matériaux écologiques, 

incitant ainsi à privilégier des peintures et des isolants durables pour rendre les constructions 

plus respectueuses de l’environnement (LUTZ architectes, s.d.).  

3.2 Analyse des tendances et évolutions du marché 

 Le secteur du bâtiment en Valais est en pleine mutation, influencé par plusieurs tendances 

majeures. Bien que la demande immobilière reste présente, la construction neuve suit une 

tendance à la baisse, comme dans d'autres cantons suisses. D'autre part, le coût des 
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matériaux connaît une hausse significative, impactant les budgets des chantiers, tandis que la 

main-d'œuvre qualifiée reste une ressource précieuse et parfois insuffisante.  

 Cependant, la tendance la plus marquante concerne l’essor du développement durable 

dans le secteur du bâtiment. Face aux défis environnementaux et à l’augmentation des prix 

de l'énergie, les propriétaires et investisseurs privilégient de plus en plus des solutions visant 

à améliorer l'efficacité énergétique des bâtiments. Cette évolution est accélérée par des 

incitations financières mises en place par les autorités cantonales et communales, notamment 

à travers des programmes tels que le Programme Bâtiments, qui facilitent la mise en œuvre 

de projets de rénovation énergétique.  

 Cette analyse commence par un examen des principales tendances qui façonnent le 

marché du bâtiment en Valais, notamment l’évolution des coûts, l’impact de la main-d’œuvre 

et l’équilibre entre construction neuve et rénovation. Une attention particulière est ensuite 

portée à un phénomène clé, la transition vers des bâtiments plus durables. Les aspects 

réglementaires et les subventions qui favorisent cette évolution seront abordés, tout comme 

l’essor des matériaux écologiques et l’adaptation des offres aux nouvelles attentes en matière 

de qualité et de durabilité des services. 

3.2.1 Constructions neuves vs rénovations  

3.2.1.1 Constructions neuves  

 Le marché du bâtiment en Suisse connaît un ralentissement général, marqué par une 

diminution du nombre de nouvelles constructions. Le Valais n'échappe pas à cette tendance, 

bien que son activité ait été relativement plus soutenue que dans d'autres cantons ces 

dernières années.  

 Ce ralentissement s'explique notamment par une forte baisse des demandes de permis de 

construire présentes dans plusieurs régions du pays. Par exemple, en 2022, Genève a 

enregistré une diminution de 56 % des demandes, tandis que le Jura a connu une baisse de 

42 % (Le journal de l’immobilier,2022). Le Valais suit une dynamique similaire, bien que 

l'ampleur du phénomène y soit légèrement moins marquée. Cette tendance illustre les défis 

croissants auxquels fait face le secteur, entre hausse des coûts, complexification des 

réglementations et évolution des attentes en matière d'habitat durable. 

 Le graphique met en évidence une forte activité de construction en Suisse romande entre 

2012 et 2017, suivie d'un ralentissement progressif jusqu'en 2022. Le Valais s'inscrit dans cette 

tendance générale, connaissant d'abord une augmentation des demandes de permis de 

construire jusqu'en 2017, avant d'entamer une phase de diminution. 
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Figure 2 Demande de permis pour des constructions neuves (Le journal de l’immobilier,2022) 

 Cette baisse du nombre de logements s'explique en grande partie par la hausse des prix 

des matériaux, un facteur fortement influencé par l'inflation. Entre 2021 et 2022, ces coûts ont 

connu une augmentation marquée et, sur la période allant d'avril 2022 à avril 2023, l'indice 

des prix a progressé de 4,2 %. Ces évolutions ont eu un impact direct sur la dynamique du 

marché du bâtiment, rendant les nouveaux projets plus coûteux et freinant ainsi leur 

développement (Le journal de l’immobilier,2022).  

 Début 2024, la situation en Suisse présente un bilan contrasté. Bien que l'activité de 

construction neuve ait légèrement progressé de 0,7 % par rapport à l'année précédente, le 

volume des nouvelles commandes a, quant à lui, reculé de 2,2 % sur la même période. De 

plus, l'état global du carnet de commandes a diminué de 2,9 %, ce qui laisse présager une 

poursuite de cette tendance au moins jusqu'au premier semestre 2025 (Société Suisse des 

Entrepreneurs,2024).   

 

 

 

 

 

Figure 3 Indice de la construction (Société Suisse des Entrepreneurs,2024) 

 Le graphique montre l'évolution de l'indice de la construction en Suisse, avec une tendance 

générale à la baisse depuis 2023. Après un pic au troisième trimestre 2023, l'activité recule, 

affectant la construction de logements et le génie civil public.  La tendance devrait se 
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poursuivre en 2025, signalant un ralentissement du secteur (Société Suisse des 

Entrepreneurs,2024). 

3.2.1.2 Rénovations  

 Alors que le marché de la construction neuve en Suisse connaît un ralentissement, le 

secteur de la rénovation enregistre une croissance soutenue. À l'échelle nationale et surtout 

romande les projets de transformation et d'amélioration des bâtiments se multiplient, 

notamment en raison de préoccupations croissantes liées à l'efficacité énergétique et à la 

transition écologique (Le journal de l’immobilier,2022).  

 Les incitations financières mises en place par la Confédération et les cantons, à travers des 

programmes tels que le Programme Bâtiments, encouragent les propriétaires à entreprendre 

des travaux visant à réduire la consommation d'énergie et à améliorer la durabilité du parc 

immobilier suisse. Cette tendance est particulièrement marquée en Valais, où la rénovation 

connaît un véritable essor. En 2022, les demandes de permis de transformation ou de 

rénovation ont fortement augmenté, atteignant un taux de progression de +30 % par rapport à 

la moyenne des cinq années précédentes. Ce phénomène est également observé dans 

d'autres cantons comme Vaud (Le journal de l’immobilier,2022). 

 Cette dynamique est largement soutenue par les projets de rénovation énergétique, qui 

représentent la majorité des demandes de permis. Ces travaux concernent notamment 

l'isolation thermique des bâtiments, la modernisation des systèmes de chauffage ou encore 

l'installation de panneaux solaires. Ces améliorations s'inscrivent dans une démarche durable 

visant à renforcer l'efficacité énergétique du parc immobilier suisse (Le journal de 

l’immobilier,2022).  

3.2.2 Coûts des matériaux  

 Le secteur du bâtiment en Suisse et valaisan ont été fortement impacté ces dernières 

années par la hausse du coût des matériaux, principalement en raison des perturbations des 

chaînes d'approvisionnement mondiales et de l'inflation. Entre 2021 et 2022, l’indice des prix 

de la construction a augmenté de 8,1 %, puis a poursuivi sa hausse à un rythme plus modéré 

de 4,2 % entre avril 2022 et avril 2023.Cette hausse des prix des matériaux a eu un impact 

direct sur le coût des projets de construction, rendant les investissements plus coûteux et 

influençant la rentabilité des entreprises du secteur (Luque,2023). 

 Bien que la situation se stabilise avec l'amélioration des chaînes d'approvisionnement 

depuis fin 2023, l'évolution des prix dans le secteur reste une préoccupation. Selon les 

dernières données de l'OFS, l'indice suisse des prix de la construction a augmenté de 0,4 % 
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entre octobre 2023 et avril 2024, atteignant 115,0 points (base octobre 2020 = 100). En rythme 

annuel, la hausse atteint 1,0 %, avec des variations selon les segments du bâtiment. (Office 

fédéral de la statistique,2024).  

 Cette tendance montre que, malgré un ralentissement de la hausse des coûts, les 

entreprises du bâtiment doivent continuer à anticiper l'évolution des prix des matériaux dans 

leurs stratégies financières et opérationnelles. Les prévisions indiquant une nouvelle 

augmentation de 0,2 % en avril 2025, soulignent l'importance d'une gestion proactive des 

coûts et des investissements dans le secteur (Société Suisse des Entrepreneurs,2024). 

3.2.3 Pénurie de main d’œuvre  

 Le secteur du bâtiment en Suisse est confronté à une pénurie croissante de main-d'œuvre 

qualifiée, amplifiée par la hausse des coûts salariaux et le vieillissement des travailleurs. 

Malgré une forte demande, les entreprises rencontrent des difficultés à recruter et à fidéliser 

du personnel, ce qui impacte directement l'avancement des chantiers. 

 D'après l’Observatoire valaisan de l'emploi, plusieurs facteurs expliquent cette tension, 

notamment une attractivité en baisse auprès des jeunes, une diminution du nombre de 

saisonniers et une concurrence accrue d'autres secteurs offrant des conditions de travail plus 

flexibles (Département de l’économie et de la formation, 2023).  

 Sans mesures correctives, la pénurie de main-d'œuvre risque de freiner davantage la 

croissance du secteur, d'augmenter les coûts de construction et d'allonger les délais de 

réalisation des projets. Il devient donc crucial que les entreprises et les autorités anticipent 

cette problématique en mettant en place des solutions adaptées dès maintenant afin de limiter 

ces impacts d'ici 2040 (Vanek,2023). 

3.2.4 Transition énergétique et impact sur le secteur du bâtiment 

 Parmi les tendances majeures qui redéfinissent le marché du bâtiment, la transition 

énergétique occupe une place centrale. Ce changement est porté par des réglementations de 

plus en plus strictes, une sensibilisation accrue aux enjeux environnementaux et une évolution 

des attentes des consommateurs. Aujourd'hui, la réduction de l'empreinte carbone des 

constructions, l'optimisation de l'efficacité énergétique et l'intégration de matériaux durables 

sont devenues des impératifs incontournables pour l'ensemble des acteurs du secteur. 

 Face à ces exigences, les entreprises du bâtiment doivent adapter leurs pratiques en 

intégrant davantage de solutions durables. Ces évolutions sont fortement encouragées par 

des subventions publiques. Par ailleurs, les attentes des clients évoluent, au-delà de la 
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performance énergétique, ils recherchent désormais des constructions associant qualité des 

matériaux, confort et responsabilité sociétale.  

 Cette section mettra en lumière les principales réglementations environnementales qui 

redéfinissent le marché, l'impact des subventions publiques sur les stratégies des entreprises, 

ainsi que l’essor des matériaux écologiques et des innovations technologiques qui 

transforment durablement la construction et la rénovation. Enfin, cette section analysera 

comment les attentes croissantes des clients influencent l'offre du marché et participent à 

renforcer cette tendance dominante du secteur. 

3.2.4.1 Principales règles et normes environnementales  

 Le secteur du bâtiment en Valais est soumis à des évolutions réglementaires majeures qui 

redéfinissent les pratiques de construction et de rénovation. Ces nouvelles normes visent à 

réduire l'empreinte carbone des bâtiments, à améliorer leur efficacité énergétique et à 

encourager l'utilisation de matériaux durables. Elles ont un impact direct sur l'ensemble des 

entreprises du secteur, y compris celles actives dans des domaines spécifiques comme la 

peinture et l'isolation. Afin de garantir une conformité optimale aux réglementations en vigueur, 

il est essentiel d'analyser en détail les lois et prescriptions les plus pertinentes.  

3.2.4.1.1 Loi sur la construction  

 La principale référence en matière de réglementation environnementale dans le domaine 

du bâtiment est la loi sur les constructions (RS 705.1). Ce texte encadre de manière stricte les 

activités de construction, de transformation et de démolition des bâtiments afin de préserver 

le paysage, l'environnement et le patrimoine bâti. Elle vise également à garantir la sécurité et 

la santé des individus. En imposant ces règles, elle contribue à un aménagement du territoire 

équilibré et durable, tout en assurant une gestion responsable des ressources naturelles et du 

développement urbain (Canton du valais, s.d.). 

3.2.4.1.2 Loi sur la protection de l’environnement  

 Une autre législation clé en matière d'environnement est la loi sur la protection de 

l'environnement (RS 814.1). Ce texte confie au Conseil d'État la responsabilité de surveiller 

l'application des législations fédérales et cantonales afin de garantir une préservation efficace 

de l'environnement. Il s'assure notamment que tous les projets de construction respectant les 

normes environnementales en vigueur, contribuent ainsi à la qualité de vie des habitants et à 

l'équilibre écologique du canton (Confédération suisse, s.d.) 
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3.2.4.1.3 Loi cantonale sur l’énergie  

 La loi cantonale sur l'énergie (LcEn) et son ordonnance d'application, en vigueur depuis le 

1er janvier 2022, introduisent de nouvelles exigences en matière d'efficacité énergétique des 

bâtiments. Cette loi impose désormais la présentation obligatoire de justificatifs énergétiques 

aussi bien pour les constructions neuves que pour les rénovations (Canton du valais, s.d.).  

 Son objectif principal est de promouvoir les énergies renouvelables et de renforcer la 

performance énergétique des bâtiments. Plus concrètement, elle introduit des mesures visant 

à limiter la consommation énergétique des nouvelles constructions, à encourager l'installation 

de systèmes de chauffage durables et à favoriser l'autoproduction d'électricité grâce aux 

panneaux solaires (Canton du valais, s.d.). 

3.2.4.1.4 Taxes sur les composés organiques volatils  

 La Confédération a mis en place une taxe incitative, et non une loi, afin de réduire les 

polluants issus du secteur du deuxième œuvre. Depuis 2000, cette taxe sur les composés 

organiques volatils (COV), fixée à 3 CHF par kilogramme, vise à limiter l'utilisation des solvants 

dans les peintures (Energie-Environnement, 2024).  

 Grâce à ces mesures, le marché a progressivement évolué vers des alternatives plus 

respectueuses de l'environnement, favorisant ainsi le développement et l'adoption de 

peintures à base d'eau et à faibles émissions, en adéquation avec les exigences 

environnementales croissantes du secteur (Energie-Environnement, 2024).  

3.2.4.1.5 Normes SIA 

 Les normes SIA (Société Suisse des Ingénieurs et des Architectes) constituent un cadre 

technique essentiel pour la construction en Suisse. Elles couvrent l'ensemble du cycle de vie 

des bâtiments, de la conception à l'exploitation, en passant par la rénovation. Ces normes 

garantissent la qualité, la sécurité et la durabilité des constructions, tout en intégrant des 

exigences strictes en matière de performance énergétique (Office fédéral de la culture, s.d.).  

 Dans le cadre des travaux de peinture et d'isolation, plusieurs normes spécifiques 

s'appliquent : 

 

• SIA 257 : Cette norme définit les exigences techniques pour les revêtements muraux 

et les travaux de peinture. Elle met l'accent sur la résistance des matériaux, leur 

durabilité et leur adhérence aux surfaces, garantissant ainsi une meilleure protection 
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et une longévité accrue des ouvrages (SIA, s.d.). 

• SIA 243 : Elle encadre les systèmes d'isolation thermique extérieure crépie (ITEC) en 

fixant des critères précis pour assurer une meilleure efficacité énergétique des 

bâtiments. Son application permet de réduire les pertes thermiques et d'améliorer le 

confort intérieur, contribuant ainsi à la transition énergétique du secteur (SIA, s.d.). 

• SIA 384/1 : Cette norme régule l’isolation thermique des installations de chauffage dans 

les bâtiments, en imposant des normes de performance pour les conduites et 

équipements énergétiques. Elle vise à limiter les pertes de chaleur et à optimiser la 

consommation d’énergie, alignant ainsi les pratiques du secteur avec les objectifs de 

durabilité (SIA, s.d.). 

• SIA 118 : Considérée comme une référence en matière de gestion contractuelle, cette 

norme établit les conditions générales d'exécution des travaux de construction. Elle 

définit les droits et obligations des maîtres d'ouvrage et des entreprises, encadrant 

notamment les délais d'exécution, la qualité des prestations et la gestion des défauts 

(SIA, s.d.). 

 Le respect de ces normes garantit aux entreprises des prestations de qualité, une meilleure 

maîtrise des coûts et une optimisation de l'efficacité énergétique. 

3.2.4.2 Les subventions et aides financières  

 Les subventions cantonales instaurées ces dernières années jouent un rôle indirect dans 

le soutien aux entreprises du secteur du bâtiment. Ciblant en premier lieu les propriétaires, 

elles visent à favoriser la rénovation énergétique des bâtiments en offrant des incitations 

financières. Ce mécanisme bénéficie ensuite aux entreprises, qui perçoivent les montants 

alloués à travers les mandats de travaux ainsi générés.  

 En Valais, le Programme Bâtiments, cofinancé par la Confédération et les cantons, 

constitue un levier majeur. Il propose des aides financières conséquentes pour les travaux 

visant à améliorer l'efficacité énergétique, notamment l'isolation thermique et le remplacement 

des systèmes de chauffage. Ce programme permet de couvrir jusqu'à 30 % des 

investissements pour certains projets de rénovation, rendant ces travaux plus accessibles aux 

propriétaires et stimulant ainsi l'activité des entreprises du bâtiment (Bénéficier de 

Subventions, s. d.).   

 À l'échelle nationale, l'essor des subventions dédiées à la rénovation est significatif. En 

2022, environ 425 millions de francs ont été alloués à ces programmes, soit une augmentation 
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de 18 % par rapport à l'année précédente. Parmi ces fonds, 128 millions ont été 

spécifiquement dédiés à l'isolation thermique, soulignant l'importance de cette mesure dans la 

politique énergétique du pays (Office fédéral de l’énergie, s.d.).   

 L'isolation des bâtiments constitue en effet un axe prioritaire du Programme Bâtiments, 

avec des subventions couvrant l'isolation thermique. L'objectif est de réduire efficacement les 

pertes énergétiques des bâtiments. Grâce à ces incitations, de nombreux propriétaires 

entreprennent des rénovations conformes aux nouvelles normes générant ainsi une forte 

demande pour les entreprises spécialisées dans ce domaine (Office fédéral de l’énergie, s.d.). 

 Bien que le programme ne prévoie pas de subventions spécifiques pour les travaux de 

peinture, ces derniers peuvent néanmoins être intégrés dans des projets de rénovation 

énergétique plus globaux. Par exemple, lors de l'isolation d'une façade, l'application d'un 

revêtement performant ou d'une peinture éco-responsable peut compléter efficacement 

l'amélioration énergétique du bâtiment et prolonger la durabilité des matériaux utilisés. 

 Ainsi, ces subventions jouent un rôle clé dans l'évolution économique et environnementale 

du secteur, en favorisant des rénovations aux exigences accumulées en matière d'efficacité 

énergétique. En répondant à la demande croissante pour des solutions de rénovation durable 

(isolation des façades, installation de fenêtres performantes, mise en place de pompes à 

chaleur, etc.), elles font du secteur du bâtiment un véritable moteur de la transition énergétique 

(Office fédéral de l’énergie, s.d.).  

 À titre d'illustration, le canton de Vaud a porté son budget d'aides à la rénovation 

énergétique à 75 millions CHF en 2024, afin de renforcer le remplacement des chaudières par 

des pompes à chaleur et d'atteindre ses objectifs climatiques (L’État de Vaud Augmente Son 

Soutien À la Rénovation Énergétique des Bâtiments, 2024).  

3.2.4.3 Hausse des solutions durables  

 Face aux nouvelles exigences environnementales et aux incitations financières, le secteur 

du bâtiment évolue vers des solutions plus respectueuses de l'environnement. L'essor des 

matériaux écologiques et des techniques visant à réduire l'empreinte environnementale tout 

en améliorant la performance des bâtiments témoignent de cette transition. Par exemple, des 

alternatives comme l'argile et le bois reviennent sur le devant de la scène, en remplacement 

du béton et de l'acier, dont la production est très énergivore (Beaudoin, 2024). 

 Cette évolution est d'autant plus nécessaire que, rien qu'en Suisse, environ 25 % des 

émissions de gaz à effet de serre proviennent du secteur du bâtiment. Cette réalité stimule la 

recherche et le développement de matériaux à faible empreinte carbone, afin de limiter leur 
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impact environnemental sur l'ensemble du cycle de vie des bâtiments (Bâtiments et Climat | 

Mon Plan Climat, s. d.). 

 Parallèlement, les innovations technologiques transforment également les pratiques de 

construction et de rénovation. De nombreuses start-ups suisses et centres de recherche 

développent des matériaux éco-responsables qui gagnent du terrain. Par exemple, la jeune 

entreprise FenX (spin-off de l'EPF Zurich) a mis au point une technologie brevetée permettant 

de transformer des déchets minéraux (comme les déblais de chantier ou le verre recyclé) en 

panneaux isolants performants et à faible impact carbone (Fiechter, 2021). Ces nouveaux 

isolants génèrent environ trois fois moins de CO₂ que les matériaux standards et sont 100 % 

recyclables (Fiechter, 2021). 

 Dans cette dynamique, les matériaux naturels tels que l’argile et la paille connaissent 

également un regain d'intérêt dans le secteur du bâtiment. En plus de leur faible énergie grise, 

ces matériaux offrent des propriétés isolantes naturelles, contribuant ainsi à l'amélioration de 

la régulation thermique des bâtiments (Niedermann, s. d.). 

 L'innovation touche également le domaine des peintures. Traditionnellement, les peintures 

classiques contiennent des solvants et des composés organiques volatils (COV), nuisibles à 

la qualité de l'air intérieur et à l'environnement. Pour y remédier, de nouvelles peintures 

biosourcées fabriquées à partir d’huile de lin, de caséine et de pigments naturels émergent 

progressivement sur le marché. En plus de limiter l'impact écologique, ces peintures 

améliorent la qualité de l'air intérieur et réduisent l'exposition des occupants aux émissions 

toxiques (Faucompré, 2022). 

 Dans cette optique, le Valais, conscient des enjeux environnementaux et des exigences 

croissantes en matière de durabilité, s'engagent envers les pratiques de construction durable 

à travers des projets novateurs tels que « Les Rives de Bramois », un écoquartier situé aux 

portes de Sion. Achevé en automne 2022, ce complexe résidentiel comprend 11 bâtiments 

abritant 110 logements, allant des studios aux appartements de 5,5 pièces, répartis sur une 

parcelle de 18’000 m² (Luque, 2022).  

 Principales caractéristiques écologiques du projet :  

• Matériaux de construction durables : Les bâtiments bénéficient d'une isolation en laine 

de roche de 20 cm et de façades ventilées en bois (Luque, 2022).  

• Efficacité énergétique : Le quartier est certifié Minergie et intègre des pompes à chaleur 

air-eau pour le chauffage et la production d'eau chaude. Il est également équipé de 

panneaux photovoltaïques pour une production d'énergie renouvelable (Luque, 2022).  
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• Mobilité douce : L'absence de véhicules en surface est compensée par un parking 

souterrain de 6’000 m² et des infrastructures favorisant les déplacements à pied et à 

vélo (Luque, 2022).  

• Espaces verts en permaculture : Environ 80 % de la surface totale est dédiée aux 

espaces verts conçus selon les principes de la permaculture. On y trouve des jardins 

collectifs et des ruches, permettant aux résidents de cultiver des fruits, légumes et 

herbes aromatiques (Luque, 2022).  

 Le projet des « Rives de Bramois » illustre parfaitement comment le Valais intègre des 

solutions durables en matière de construction et d'aménagement urbain, répondant ainsi aux 

défis environnementaux et aux exigences réglementaires actuelles.  

3.2.4.4 Attentes croissantes des clients en matière de durabilité et de qualité des services 

 La demande des clients dans le secteur du bâtiment s'oriente de plus en plus vers des 

constructions durables et de haute qualité. Les préoccupations environnementales ont 

profondément transformé leurs critères de choix. Désormais, réduire la consommation 

énergétique, utiliser des matériaux écologiques et limiter l'empreinte carbone ne sont plus 

seulement des obligations légales, mais aussi des attentes majeures du marché (Wiget, 2024). 

 Selon une enquête nationale menée par Deloitte en 2024, deux tiers des Suisses estiment 

que la responsabilité de rendre le pays plus durable est de la responsabilité des entreprises, 

devant même l'État et les consommateurs. Par ailleurs, plus de la moitié de la population se 

déclare favorable à des aides publiques pour soutenir les entreprises engagées dans les 

démarches durables. Ces résultats traduisent une attente forte du public, incitant les acteurs 

économiques, et notamment les entreprises du bâtiment, à intégrer pleinement la durabilité 

dans leur stratégie (Wiget, 2024).  

 Dans le secteur du bâtiment, ces attentes se traduisent par une demande croissante de 

bâtiments performants sur le plan énergétique et environnemental. De plus en plus de 

propriétaires souhaitent rénover ou construire des logements à haute efficacité énergétique et 

neutres en carbone, en profitant des aides disponibles pour atteindre ces objectifs. La crise 

énergétique de 2022 a renforcé cette prise de conscience, mettant en avant l'importance des 

économies d'énergie et incitant de nombreux maîtres d'ouvrage à planifier des rénovations et 

des projets respectueux du climat à grande échelle (Office fédéral de l’énérgie,2023).  

 Parallèlement aux préoccupations écologiques, la qualité des services offerts par les 

entreprises du bâtiment occupe une place croissante dans les attentes des clients. En effet, la 

qualité ne se limite plus uniquement aux aspects techniques, tels que la finition des peintures, 
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la fiabilité de l'isolation ou le respect des normes de sécurité. Elle englobe également la relation 

client, incluant le conseil, le suivi après-vente, ainsi que le respect des délais et du budget 

(Watson, 2024).  

 Dans cette logique, les maîtres d'ouvrage, qu'ils soient privés ou publics, accordent une 

attention particulière au rapport qualité-prix et à la pérennité des constructions. C'est 

notamment ce qui explique le succès du label Minergie. Ce dernier ne se distingue pas 

uniquement par ses critères énergétiques, mais aussi par la garantie de confort et de qualité 

qu'il assure. En effet, un bâtiment certifié bénéficie d'une meilleure isolation acoustique, d'une 

ventilation optimisée et d'un climat intérieur sain, autant d'éléments désormais incontournables 

pour les occupants (Barnes,2016). 

 Face à ces nouvelles exigences, les entreprises les plus proactives ont compris 

l'importance de la transparence et de la responsabilité sociétale des Entreprises (RSE). Pour 

renforcer la confiance de leur clientèle, elles mettent en avant leurs engagements 

environnementaux, par exemple en obtenant des labels certifiant leur démarche écologique 

ou en utilisant des matériaux écoresponsables. Par ailleurs, la satisfaction client devient un 

indicateur clé de performance. En effet, les retours d'expérience montrent que des clients 

exigeants notamment en termes de respect des délais, de propreté des chantiers et conseils 

personnalisés n'hésitent pas à recommander l'entreprise, consolidant ainsi sa réputation sur 

le marché local (Culture Client et RSE, 2024).  

3.3 Facteurs influençant la demande 

 Après avoir présenté le marché valaisan du bâtiment et étudié ses tendances et évolutions, 

il est désormais essentiel d'analyser les facteurs externes qui influencent directement la 

demande dans le secteur du bâtiment. En effet, au-delà des dynamiques générales du marché, 

plusieurs éléments déterminants façonnent les choix des clients et des entreprises. 

 L’analyse PESTEL permettra d’identifier les principales influences politiques, économiques, 

sociales, technologiques, environnementales et juridiques qui impactent le secteur du 

bâtiment. Ces éléments jouent un rôle clé dans l’évolution de la demande et dans les stratégies 

adoptées par les acteurs du marché. 

 Ainsi, cette section vise à approfondir ces facteurs afin de mieux comprendre les forces qui 

structurent la demande et d’anticiper les opportunités stratégiques à saisir pour les entreprises 

du secteur. 
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3.3.1 Analyse PESTEL  

 Avant d’entamer cette analyse, il est essentiel de comprendre ce qu’est l’analyse PESTEL. 

Cet outil stratégique permet d’examiner l’environnement externe d’une entreprise en identifiant 

les facteurs macroéconomiques susceptibles d’influencer son activité. Cette méthode prend 

en compte les dimensions politiques, économiques, socioculturelles, technologiques, 

environnementales et juridiques (Lefebre, 2024). 

 En réalisant une analyse PESTEL, une entreprise peut mieux anticiper les opportunités et 

les menaces liées à son environnement, ce qui lui permet d'ajuster sa stratégie et de renforcer 

sa compétitivité (Lefebre, 2024). 

 Dans le cadre de cette étude, cette analyse apporte un éclairage sur les différents facteurs 

influençant la demande sur le marché du bâtiment en Valais. 

3.3.1.1 Facteurs politiques  

Soutien aux rénovations énergétiques  

 Depuis 2010, le Programme Bâtiments, financé par la taxe CO₂, vise à améliorer l'isolation 

des bâtiments anciens (construits avant 2000). Cette initiative encourage les propriétaires à 

entreprendre des travaux de rénovation pour améliorer la performance énergétique de leurs 

logements, stimulant ainsi l'activité des entreprises spécialisées dans l'isolation et la peinture 

(Subventions pour l’isolation des habitations dans le Canton du valais, 2019).  

Objectifs environnementaux et renforcement des normes  

 La Confédération suisse s'est fixé des objectifs ambitieux, notamment la réduction de 42 % 

de la consommation énergétique d'ici 2035 par rapport à l’an 2000. Pour atteindre cet objectif, 

elle soutient les cantons dans l'application de normes énergétiques strictes (Hoval AG, s. d.). 

En Valais, ces exigences sont mises en œuvre via le modèle de prescriptions énergétiques 

des cantons (MoPEC), qui impose des critères renforcés en matière d’isolation thermique pour 

les nouvelles constructions et les rénovations majeures (Hoval AG, s. d.).  

Formation et réponse à la pénurie de main-d'œuvre  

 Face aux difficultés de recrutement dans le secteur du bâtiment et à la pénurie de main-

d'œuvre qualifiée, un programme de formation professionnelle a été mis en place. Son objectif 

est de développer les compétences nécessaires pour garantir la qualité des travaux d'isolation 

et de rénovation énergétique (RTS,2024). 
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3.3.1.2 Facteurs économiques  

Coût des matériaux et conditions de financement défavorables  

 La hausse des coûts de construction, combinée à la remontée des taux d’intérêt, freine les 

investissements dans de nouveaux projets immobiliers. L’indice suisse des prix de la 

construction a progressé de 4,2 % entre avril 2022 et avril 2023, en raison de l’augmentation 

des coûts des matériaux (bois, isolants, métaux, peintures) et de la logistique (Luque,2023). 

Bien que des signes de stabilisation aient été observés en 2023 grâce à une amélioration des 

chaînes d’approvisionnement, les prix restent élevés et constituent un frein pour les maîtres 

d’ouvrage (Société Suisse des Entrepreneurs,2024).  

Perspectives pour l’avenir  

 En 2024, le secteur du bâtiment en Suisse a montré des signes de ralentissement malgré 

une légère hausse de 0,7 % de l'activité de construction neuve par rapport à l'année 

précédente. Toutefois, cette croissance reste limitée, car le volume des nouvelles commandes 

a reculé de 2,2 %, traduisant une baisse de la demande. Par ailleurs, l'état général du carnet 

de commandes affiche une baisse de 2,9 %, ce qui laisse présager une poursuite de cette 

tendance au moins jusqu'au premier semestre 2025 (Société Suisse des Entrepreneurs,2024).  

3.3.1.3 Facteurs socioculturels  

Sensibilisation croissante aux enjeux environnementaux et sanitaires  

 Les préoccupations écologiques et de santé influencent directement les choix en matière 

de construction et de rénovation. La demande pour des peintures sans solvants ni COV et des 

isolants biosourcés ne cesse d'augmenter, soutenue par des labels environnementaux comme 

Minergie. Face à cette évolution, les entreprises doivent adapter leur offre et proposer des 

solutions plus respectueuses de l'environnement (Sommer,2022).   

Pression sociale et attentes en matière de performance énergétique  

 La transition énergétique s'accompagne d'une pression croissante pour réduire l'impact 

environnemental des bâtiments. Les propriétaires sont encouragés, notamment par les 

politiques publiques et l'opinion, à investir dans des solutions plus durables et économes en 

énergie. Cette évolution se traduit par une augmentation des rénovations visant à limiter les 

déperditions thermiques et à réduire la consommation énergétique des logements (Office 

fédéral de l’énergie, s.d.).  
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Préservation du patrimoine et intégration architecturale en Valais  

 En Valais, la rénovation des bâtiments s'inscrit dans une logique de modernisation tout en 

préservant l'esthétique alpine. Les habitants privilégient des peintures et enduits reproduisant 

les teintes et textures traditionnelles, tout en optant pour des solutions d'isolation discrètes et 

adaptées aux contraintes architecturales. Cette approche permet de concilier rénovation 

énergétique et respect du cadre bâti (Valais Rénove : Vers la Transition Énergétique, s. d.) 

3.3.1.4 Facteurs technologiques  

Avancées en peinture et isolation thermique  

 Depuis 2022, des peintures thermo-réfléchissantes, inspirées des technologies de la 

NASA, sont disponibles en Suisse. Composées à 80 % de céramique, elles forment un 

revêtement isolant qui réduit la consommation de chauffage et améliore l'étanchéité à l’air. 

Cependant, leur adoption reste encore limitée en raison de leur coût et du manque d'offre sur 

le marché (Debruyne, 2022).  

 En isolation thermique, l’innovation progresse également. Des entreprises valaisannes, 

comme AeroskinTech, ont développé des isolants à base d’aérogel, offrant une performance 

de 2 à 2,5 fois supérieure aux isolants traditionnels. Grâce à la modélisation 3D et à 

l'impression numérique, ces avancées facilitent les rénovations énergétiques sans réduire la 

surface habitable (Kyburz, 2024). 

Digitalisation et automatisation des chantiers  

 Les technologies numériques transforment la gestion des chantiers. L’utilisation du BIM 

(Building Information Modeling), des capteurs thermiques ou encore des outils de pose 

automatisés améliore la précision et l’efficacité des travaux. À terme, ces innovations 

contribueront à réduire les coûts, accélérer la transition énergétique et renforcer la 

compétitivité des entreprises du bâtiment en Valais (Türler, 2023).  

3.3.1.5 Facteurs environnementaux  

Transition énergétique et réglementation environnementale  

 Le renforcement des normes énergétiques, notamment via la Loi cantonale sur l’énergie 

(LcEn), impose des critères plus stricts en matière d’isolation thermique et d’efficacité 

énergétique des bâtiments. Ces réglementations encouragent l’utilisation de matériaux à faible 

empreinte carbone, ce qui impacte directement les entreprises du secteur de la peinture et de 

l’isolation (Canton du valais, s.d.).  
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Réduction de l’empreinte carbone et éco-matériaux  

 Les préoccupations climatiques incitent à privilégier des isolants plus respectueux de 

l’environnement, comme l’argile et le bois (Beaudoin, 2024). De même, la réduction des 

émissions de COV (composés organiques volatils) dans les peintures devient un critère majeur 

dans le choix des produits utilisés (Energie-Environnement, 2024). L’utilisation de peintures 

écologiques et de solutions innovantes représente une opportunité pour se démarquer dans 

le marché valaisan. 

3.3.1.6 Facteurs légaux 

Réglementations du secteur du bâtiment  

  Les tendances montrent un renforcement des réglementations encadrant le secteur du 

bâtiment, notamment en matière d’urbanisme, d'environnement, de performance énergétique. 

Ces évolutions visent à réduire l'empreinte écologique, à améliorer la sécurité des bâtiments 

et à garantir des normes de qualité élevées (Wiget, 2024).  

 Les nouvelles exigences incluent des normes plus strictes sur l'isolation thermique, des 

restrictions sur les matériaux polluants (comme les peintures à solvants). En parallèle, la 

législation en matière de protection du patrimoine et de rénovation des bâtiments anciens 

influence les méthodes de construction et de rénovation, favorisant parfois l'isolation intérieure 

plutôt qu'extérieure (Valais Rénove : Vers la Transition Énergétique, s. d.).  

3.4 Conclusion  

 En synthèse, l’analyse du secteur du bâtiment en Valais met en lumière un marché en 

transition, fortement influencé par les exigences en matière de durabilité, les contraintes 

économiques actuelles ainsi que les attentes accrues des clients. 

 Bien que les branches spécifiques de la peinture et de l’isolation souffrent d’un manque 

relatif de données sectorielles, leur contribution à la rénovation énergétique du parc immobilier 

et à la transition écologique apparaît déterminante. L’évolution du cadre réglementaire, la 

diffusion progressive des matériaux biosourcés et écologiques, ainsi que le renforcement des 

dispositifs de soutien public confèrent à ces métiers un rôle stratégique dans la construction 

d’un environnement bâti plus résilient et économe en ressources. 

 Cette revue de littérature constitue dès lors une base d’analyse rigoureuse permettant de 

contextualiser l’environnement dans lequel évolue l’entreprise Valgen. Elle offre également les 

clés de lecture nécessaires à l’interprétation des résultats issus des investigations qualitatives 
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et quantitatives présentées dans les chapitres suivants. 
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4. Benchmark concurrentiel  

 Dans le cadre et suite de ce travail, la partie dédiée au benchmark concurrentiel vise à 

approfondir l’analyse du marché valaisan de la peinture et de l’isolation en se concentrant plus 

spécifiquement sur l’entreprise Valgen et ses principaux concurrents. L’objectif est de mieux 

comprendre les dynamiques concurrentielles actuelles, le positionnement de Valgen dans cet 

environnement, ainsi que les stratégies adoptées par les autres acteurs du secteur. 

 Le choix de cette approche repose sur la nécessité de situer Valgen dans son contexte 

local, en identifiant ses atouts, ses faiblesses, ainsi que les opportunités et menaces qui se 

présentent à elle. Pour ce faire, une analyse structurée a été mise en place, combinant à la 

fois des données objectives et des éléments qualitatifs issus du terrain. 

Cette partie s’organise selon plusieurs axes : 

• Présentation de l’entreprise Valgen, afin de comprendre son identité, ses services, son 

organisation et ses objectifs. Une analyse SWOT permet de mettre en lumière les 

forces et faiblesses internes ainsi que les opportunités et menaces liées à son 

environnement externe. 

• Réalisation d’un benchmark concurrentiel portant sur 10 entreprises valaisannes 

actives dans le même secteur. Ce benchmark repose sur une grille d’analyse 

comprenant des critères précis tels que la spécialisation des services, la 

communication, l’engagement en matière de durabilité et la réputation. L’objectif est 

d’assurer une comparaison équitable et structurée. 

• Analyse comparative des résultats, à l’aide d’un tableau synthétique regroupant les 

scores attribués à chaque entreprise pour chaque critère, ainsi qu’une note globale. 

Cette démarche permet d’identifier les entreprises les mieux positionnées sur le 

marché, mais aussi de repérer certains aspects spécifiques différenciateurs. 

• Entretiens qualitatifs avec deux concurrents, permettant d’enrichir l’analyse par des 

retours d’expérience concrets. Ces échanges ont permis de mieux comprendre les 

stratégies mises en œuvre, les enjeux rencontrés et les logiques de différenciation 

perçues sur le terrain. 

 Ainsi, cette analyse concurrentielle apporte un éclairage essentiel sur le positionnement 

actuel de Valgen, tout en mettant en évidence les bonnes pratiques du secteur et les leviers 

d’amélioration possibles dans une perspective stratégique. 
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4.1 Présentation de l’entreprise 

 Avant de procéder au benchmark concurrentiel, il est essentiel de présenter en détail 

l’entreprise Valgen afin de mieux cerner son positionnement, son organisation interne et ses 

ambitions de croissance. Cette contextualisation met en lumière les spécificités de l’entreprise, 

notamment sa structure légère, son ancrage local et sa volonté de devenir une référence sur 

le marché valaisan dans les années à venir. 

 Dans cette optique, une analyse SWOT est réalisée afin d’identifier les forces et faiblesses 

internes de Valgen, ainsi que les opportunités et menaces liées à son environnement 

externe.  Elle sert de base à la compréhension du positionnement actuel de l’entreprise et à la 

définition de pistes de développement adaptées au marché valaisan. 

4.1.1 Valgen 

 Valgen est une entreprise individuelle fondée en novembre 2022 par Donat Haklaj. Basée 

à Conthey, dans le canton du Valais, elle regroupe deux entités distinctes, une filiale 

spécialisée dans les travaux d’isolation et de peinture, et une autre dédiée aux services de 

nettoyage. Cette organisation lui permet de proposer une offre complémentaire dans le 

domaine du bâtiment, tant pour les constructions neuves que pour les rénovations. 

 Le siège, situé à Conthey, héberge également l’entrepôt logistique. Valgen concentre 

l’essentiel de ses activités en Valais, mais intervient ponctuellement dans d'autres cantons 

suisses. Elle emploie actuellement trois collaborateurs à temps plein, et fait appel à du 

personnel intérimaire en fonction de la charge de travail et de la saisonnalité. Cette 

organisation flexible lui permet de répondre efficacement à la demande tout en maintenant un 

haut niveau de qualité. 

 Valgen propose une gamme de prestations complète incluant l’isolation périphérique, les 

travaux de gypserie (cloisons, plafonds, enduits) ainsi que la peinture intérieure et extérieure. 

Sa filiale dédiée au nettoyage renforce sa polyvalence et lui permet d’élargir son offre dans le 

secteur du bâtiment. 

 Soucieuse des enjeux environnementaux, l’entreprise privilégie l’utilisation de matériaux 

respectueux de l’environnement, tels que les peintures à l’eau à faible émission de COV. 

Lorsque cela est possible, elle intègre également des solutions d’isolation écologiques. Cette 

démarche durable vise à offrir des prestations à la fois esthétiques, performantes sur le plan 

thermique et respectueuses de l’environnement. 
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 Sa mission est de fournir des services de haute qualité en isolation, peinture et nettoyage, 

en mettant l’accent sur le professionnalisme, l’attention aux détails et la satisfaction du client. 

Cette mission repose sur des valeurs fortes : 

• Professionnalisme : garantir un travail minutieux et soigné. 

• Flexibilité et polyvalence : adapter les prestations aux besoins spécifiques de chaque 

client. 

• Engagement envers la qualité : soigner les finitions et le rendu final. 

• Proximité et écoute : être disponible et attentif aux attentes des clients. 

 Ces principes guident chaque intervention et contribuent à instaurer une relation de 

confiance durable avec la clientèle. 

 Grâce à sa structure légère, Valgen bénéficie d’une grande capacité d’adaptation. Elle mise 

sur sa proximité et sa réactivité pour se distinguer dans un marché concurrentiel. 

 L’entreprise respecte les normes en vigueur dans le secteur, notamment les normes SIA 

118 (conditions générales d’exécution des travaux), SIA 243 (isolation thermique extérieure 

crépie) et SIA 257 (peinture et revêtements muraux). Le respect de ces standards garantit la 

qualité des prestations et la conformité aux exigences professionnelles. 

 À moyen et long terme, Valgen ambitionne de se transformer en Sàrl et de poursuivre sa 

croissance sur le marché romand. Elle vise à devenir une référence en Valais dans les 

domaines de la peinture et de l’isolation, en s’imposant comme un acteur innovant, durable et 

digne de confiance. 

4.1.2 Analyse SWOT 

4.1.2.1 SWOT 

 Avant de réaliser l’analyse, il est important de comprendre ce qu’est une matrice SWOT. 

Cet outil d’aide à la décision permet d’analyser les forces et faiblesses internes d’une 

entreprise en les confrontant aux opportunités et menaces de son environnement. Il offre une 

vision claire de la situation actuelle et soutient l’orientation des décisions futures. La SWOT 

constitue une base pertinente pour toute réflexion stratégique. Elle permet à l’entreprise de 

s’appuyer sur ses atouts, d’améliorer ses points faibles, de saisir les opportunités du marché 

et de se prémunir contre les menaces (Zhukova,2022). 
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4.1.2.2 SWOT Valgen  
 

 

 Positif Négatif 

In
te

rn
e
 

Forces 

• Structure flexible et réactive 
(petite équipe + intérimaires) 

• Offre complète (Isolation, 
peinture, gypserie)  

• Respect des normes SIA 

• Priorité à la qualité et à la 
satisfaction client  

Faiblesses 

• Jeune entreprise (faible 
notoriété) 

• Ressources limitées pour gérer 
des projets d’envergure  

• Absence de certifications 
environnementales  

• Faible ancrage  
  

E
x
te

rn
e
 

Opportunités 

• Forte croissance de la 
demande en rénovation  

• Aides/subventions 
(Programme Bâtiments) 

• Pénurie de main d’œuvre chez 
les concurrents  

• Innovations en peintures et 
isolations 

• Attentes croissantes des 
clients en matière de durabilité 
et de qualité 

• Attente accrue pour la relation 
client et le service de proximité  

Menaces 

• Concurrence forte avec des 
entreprises déjà établies  

• Hausse des coûts des matériaux  

• Difficultés de recrutement dans le 
bâtiment 

• Exigences croissantes des 
clients en matière de durabilité  

• Ralentissement du marché de la 
construction neuve 

Tableau 1 Swot de Valgen, Données de l’auteur  

 Valgen dispose de plusieurs atouts importants, notamment une structure flexible, et une 

offre de services complète. L’entreprise se distingue par sa proximité avec la clientèle et son 

engagement envers la qualité. Cependant, elle doit encore surmonter certaines faiblesses 

telles que sa notoriété encore limitée et l’absence de certifications environnementales 

reconnues. 

 Le contexte actuel présente de nombreuses opportunités, comme les subventions 

cantonales en faveur de la rénovation énergétique et la demande croissante pour des 

prestations durables. En parallèle, Valgen fait face à des menaces, notamment une 

concurrence bien installée, la hausse des coûts et les évolutions des attentes clients. 

 Pour renforcer sa position sur le marché, Valgen devra capitaliser sur ses forces, saisir les 

opportunités liées à la transition énergétique et à l’innovation, tout en renforçant sa visibilité et 

sa stratégie de différenciation.  
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4.2 Benchmark  

 Afin d’identifier les leviers de différenciation stratégique pour Valgen, il est pertinent de 

s’appuyer sur une analyse comparative des entreprises concurrentes actives sur le marché 

valaisan de la peinture et de l’isolation. Le benchmark constitue une méthode d’analyse 

stratégique permettant de comparer différents acteurs selon certains critères clés. 

(Dufour,2025). 

 Cette démarche ne se limite pas à une comparaison descriptive ou chiffrée. Elle vise à 

mettre en évidence les écarts de performance, à comprendre les facteurs de réussite des 

concurrents et à repérer les bonnes pratiques susceptibles d’inspirer Valgen dans une logique 

d’amélioration continue (Dufour,2025). 

 Le benchmark permet ainsi d’identifier des opportunités de différenciation et d’alimenter les 

futures recommandations stratégiques (Dufour,2025). 

4.2.1 Entreprises concurrentes  

 Pour cette analyse, dix entreprises actives dans les domaines de la peinture et de l’isolation 

en Valais ont été sélectionnées afin de représenter le paysage concurrentiel local. Le choix 

s’est appuyé sur plusieurs critères, tels que la taille, la spécialisation, et la complémentarité de 

leurs prestations par rapport à l’offre de Valgen. 

 Parmi ces entreprises figurent Sarosa SA et Gypsa SA, sollicitées également pour des 

entretiens qualitatifs en raison de leur forte présence dans la région. À leurs côtés, huit autres 

entreprises ont été sélectionnées : 

• Sarosa SA (Sion) 

• Uka Sàrl (Sion) 

• Gypsa SA (Martigny) 

• Pigma Color Sàrl (Sion) 

• M. L. Peinture Sàrl (Conthey) 

• Zana Color Sàrl (Uvrier) 

• Anzenberger Peinture Sàrl (Chalais) 

• Domingos Da Silva Sàrl (Conthey) 

• OM Peinture-Gypsérie (Saillon) 

• Venance Bovon SA (Lens) 
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 Certaines de ces entreprises proposent également une offre élargie incluant la décoration, 

la gypserie, ou encore l’architecture intérieure. Ce panel permet d’esquisser un état des lieux 

des différentes stratégies concurrentielles sur le marché valaisan, et d’alimenter la réflexion 

sur les axes de différenciation stratégique à envisager pour Valgen. 

4.2.2 Critères clès  

 Afin de comparer efficacement les dix entreprises sélectionnées dans le cadre du 

benchmark, cinq critères principaux ont été retenus. Ces critères ont été choisis en lien avec 

les objectifs stratégiques de Valgen, la problématique du travail et la volonté d’avoir une lecture 

structurée du marché. L’objectif est de faire ressortir les points communs et les différences 

entre les acteurs locaux, afin d’identifier des axes de différenciation pertinents pour Valgen. 

Les critères d’analyse sont les suivants : 

Spécialisation des services  

 Le type de services proposés permet d’évaluer si chaque entreprise se concentre 

uniquement sur la peinture, ou si elle propose aussi des prestations de plâtrerie, isolation, 

nettoyage ou d’autres travaux complémentaires. Cela permet de déterminer si Valgen se 

positionne comme un prestataire global ou s’il serait plus stratégique de renforcer une 

spécialisation claire pour mieux se différencier. 

Communication et visibilité  

 La communication et la visibilité jouent un rôle essentiel dans le développement d’une 

entreprise jeune comme Valgen. L’analyse des supports numériques (sites internet, réseaux 

sociaux, identité visuelle) permet d’identifier les bonnes pratiques du secteur et de comprendre 

ce que le marché attend aujourd’hui en termes de présence et d’image. 

Prix 

 Le prix constitue un facteur de décision essentiel pour les clients dans le secteur de la 

peinture et de l’isolation. En intégrant ce critère, il est possible de comparer les politiques 

tarifaires des entreprises concurrentes, qu’elles soient positionnées sur des prix compétitifs, 

standards ou haut de gamme. Cela permet à Valgen d’évaluer où elle se situe et d’ajuster sa 

stratégie en fonction des attentes du marché local et de la valeur perçue de ses prestations. 
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Engagement en matière de durabilité  

 L’engagement en matière de durabilité permet d’évaluer si les concurrents intègrent des 

pratiques responsables, comme l’utilisation de matériaux écologiques, l’obtention de 

certifications ou encore la mise en avant de ces efforts dans leur communication. Ce critère 

est particulièrement pertinent pour une entreprise comme Valgen, qui souhaite adopter une 

approche durable et différenciante. 

Réputation/ Avis clients  

 La réputation et les avis clients offrent un aperçu concret de l’expérience vécue. Les notes 

et commentaires disponibles sur Google, Facebook ou d’autres plateformes permettent 

d’évaluer le niveau de satisfaction, la fiabilité et la qualité perçue des concurrents. Pour Valgen, 

qui mise sur la proximité et la satisfaction client, il est essentiel de bien connaître la perception 

actuelle des entreprises concurrentes. 

4.2.3 Échelle d’évaluation  

 Afin de comparer de manière structurée les entreprises concurrentes de Valgen, une 

échelle de notation de 1 à 5 a été définie pour chaque critère d’analyse. Cette échelle permet 

d’évaluer le niveau de performance de chaque entreprise sur les cinq axes identifiés 

précédemment. Le score 1 correspond à une performance faible ou inexistante, tandis que le 

score 5 indique un niveau avancé ou optimal. Voici la description des niveaux pour chaque 

critère : 

Spécialisation des services 

1. Offre limitée à un seul service (ex. peinture uniquement). 

2. Offre restreinte à deux services (ex. peinture et plâtrerie). 

3. Offre standard incluant peinture et isolation. 

4. Offre diversifiée incluant gypserie ou décoration. 

5. Offre complète et polyvalente (peinture, isolation, plâtrerie, gypserie, etc.). 

Communication et visibilité 

1. Aucune présence en ligne identifiable. 

2. Présence minimale (site internet obsolète ou inactif). 

3. Site internet fonctionnel, mais réseaux sociaux peu exploités. 

4. Communication claire sur un site moderne, réseaux sociaux actifs limités. 
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5. Communication digitale soignée, réseaux sociaux variés et régulièrement mis à jour. 

Politique de prix 

1. Aucun prix indiqué ou informations inaccessibles. 

2. Positionnement flou ou peu compétitif. 

3. Prix moyens, alignés sur standards du marché. 

4. Bon rapport qualité/prix clairement identifiable. 

5. Stratégie tarifaire transparente et affirmée, cohérente avec le positionnement. 

Engagement en matière de durabilité 

1. Aucun engagement mentionné. 

2. Références vagues à des matériaux écologiques, sans preuves concrètes  

3. Utilisation de produits écologiques standard (ex. peintures à l’eau). 

4. Intégration visible de pratiques durables (matériaux, subventions, …). 

5. Engagement affirmé avec labels, certifications, et communication active sur la 

durabilité. 

Réputation / Avis clients 

1. Aucun avis, ou majorité de commentaires négatifs. 

2. Peu d’avis, avec des critiques ou une note moyenne faible. 

3. Note correcte avec quelques avis positifs. 

4. Bonne réputation, avis nombreux et majoritairement positifs. 

5. Excellente réputation, avis très positifs, recommandation forte des clients.  

4.2.4 Tableau de benchmark  

 Après avoir sélectionné les entreprises à analyser, les critères d’évaluation ainsi que 

l’échelle de notation, chaque entreprise a été examinée individuellement afin de permettre un 

classement objectif. L’analyse a été menée en profondeur selon des critères clairs et 

prédéterminés. Pour chaque critère, une note a été attribuée, ce qui a permis d’évaluer la 

performance des entreprises de manière précise et structurée, tout en tenant compte des 

spécificités propres à chacune.  

 Concernant les critères prix et durabilité, leur évaluation reposait idéalement sur la 

comparaison de deux devis, un standard et un avec des options durables. Cependant, aucune 

entreprise n’a accepté de transmettre les informations demandées, que ce soit par e-mail ou 
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via des formulaires en ligne. Certains refus ont également été exprimés par téléphone, même 

après présentation du cadre académique de la démarche. Plusieurs entreprises ont justifié ce 

refus par la crainte de voir les devis utilisés à des fins commerciales. En l’absence de données 

directes, l’analyse s’est appuyée sur le contenu des sites web, les avis clients et réseaux 

sociaux. Cette approche a permis de conserver une certaine cohérence dans la notation, 

malgré l'absence de devis comparatifs. 

 Les résultats obtenus ont ensuite été synthétisés dans un tableau récapitulatif afin d’offrir 

une vision globale du positionnement de chaque entreprise. Ce tableau présente, pour chaque 

acteur analysé, les notes obtenues selon les différents critères retenus et le score final en 

résultant. Ce score permet d’établir un classement global allant de l’entreprise la mieux notée 

à celle présentant les performances les plus faibles selon les critères définis. 

Sarosa SA 

 Sarosa SA se distingue par une offre particulièrement étendue, incluant la peinture 

intérieure et extérieure, la plâtrerie, l’isolation périphérique, le traitement du bois et la 

rénovation de façades. Cette polyvalence lui permet de répondre à une large gamme de 

besoins, justifiant une note maximale de 5/5 pour la diversité des prestations. 

 Concernant la communication et la visibilité, Sarosa dispose d’un site internet clair, bien 

structuré et illustré avec des projets réalisés. L’entreprise est aussi présente sur les réseaux 

sociaux comme Facebook. Cependant, les publications sont peu fréquentes et l’interaction 

avec les internautes reste faible. Même si la communication reste pro, elle manque un peu de 

dynamisme, d’où une note de 3/5. 

 Concernant la politique tarifaire, aucune information n’est disponible en ligne. Néanmoins, 

la notoriété locale de Sarosa et son image haut de gamme suggèrent un positionnement 

premium. En l’absence de données concrètes, la note attribuée est de 3/5. 

 Sur le plan de la durabilité, l’entreprise évoque l’utilisation de peintures écologiques, 

traduisant une certaine sensibilité environnementale. Toutefois, aucun label ou engagement 

formel n’est mentionné, ce qui limite la valorisation de cette dimension. La note est donc de 

3/5. 

 Enfin, la réputation de Sarosa est excellente, avec une moyenne de 4.6/5 sur Google et de 

nombreux avis positifs soulignant la qualité du travail, la fiabilité et le professionnalisme. Le 

bouche-à-oreille local confirme cette perception, ce qui lui permet d’obtenir la note maximale 

de 5/5. 
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 En résumé, Sarosa SA obtient une note totale de 19/25, ce qui en fait un acteur bien 

positionné dans le marché valaisan, notamment en termes de qualité de service et de 

réputation. 

Uka Sàrl 

 Uka Sàrl est une entreprise familiale valaisanne active dans les domaines de la peinture 

intérieure et extérieure, de la plâtrerie, de l’isolation périphérique ainsi que de la rénovation de 

façades. Cette diversité de prestations lui permet de couvrir l’essentiel des besoins du marché 

local, aussi bien en construction qu’en rénovation, et justifie une note de 5/5 en matière de 

spécialisation. 

 En revanche, la communication de l’entreprise demeure limitée. Si son site internet 

présente les prestations principales de manière fonctionnelle, il reste relativement basique en 

termes de contenu visuel et d’interactivité. De plus, l’entreprise est pratiquement absente des 

réseaux sociaux, ce qui réduit sa visibilité, notamment auprès d’une clientèle plus jeune et 

connectée. L’absence de stratégie digitale clairement définie conduit à une note de 2/5 pour 

ce critère. 

 En ce qui concerne la politique de prix, aucun élément tarifaire n’est accessible en ligne. 

L’image de proximité et de simplicité associée à cette structure artisanale suggère des prix 

modérés. Toutefois, en l’absence d’informations vérifiables et comparatives, une note de 1/5 

a été attribuée. 

 Sur le plan de la durabilité, l’entreprise ne met en avant aucun engagement 

environnemental, ni dans le choix des matériaux, ni dans les pratiques mises en œuvre. Aucun 

label, certification ou service lié à la rénovation énergétique n’est mentionné, ce qui reflète une 

intégration limitée de cette dimension dans sa stratégie. Ce critère est donc noté 1/5. 

 Enfin, concernant la réputation, quelques avis Google soulignent la qualité du travail et la 

proximité humaine de l’équipe. Toutefois, le faible volume d’évaluations rend cette appréciation 

peu représentative et limite la fiabilité de l’analyse. Une note de 2/5 est ainsi attribuée 

 En résumé, Uka Sàrl obtient une note globale de 11 sur 25. Cette évaluation reflète une 

entreprise stable, mais qui gagnerait à renforcer sa visibilité, à mieux communiquer sur ses 

tarifs et à intégrer davantage les enjeux de durabilité afin de mieux se différencier sur le 

marché. 
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Gypsa SA 

 Gypsa SA est une entreprise valaisanne solidement implantée, spécialisée dans les travaux 

de peinture, plâtrerie, gypserie et isolation. Grâce à sa capacité à intervenir aussi bien sur des 

projets de rénovation que de construction neuve, elle se distingue par une réelle polyvalence 

technique, couvrant l’ensemble des étapes du second œuvre. Cette maîtrise globale justifie 

une note de 5/5 au critère de spécialisation. 

 En ce qui concerne la communication, l’entreprise dispose d’un site internet clair et 

professionnel, présentant ses prestations et quelques réalisations. Elle est également 

présente sur Facebook, mais l’activité y reste modérée, avec des publications peu fréquentes 

et un niveau d’interaction limité. Bien que la base de communication soit solide, l’absence 

d’une véritable stratégie digitale et d’animation régulière sur les réseaux sociaux réduit sa 

portée, d’où une note de 3/5 pour ce critère. 

 Du point de vue de la politique tarifaire, aucune information chiffrée n’est disponible en 

ligne. L’image de fiabilité et de qualité renvoyée par l’entreprise suggère un positionnement 

tarifaire intermédiaire, voire légèrement premium. En l’absence de transparence tarifaire ou 

d’éléments différenciateurs explicites, une note de 3/5 a été retenue. 

 Sur le plan de la durabilité, Gypsa SA utilise des matériaux respectueux des normes 

environnementales, notamment pour les travaux d’isolation thermique. Toutefois, cette 

démarche n’est pas accompagnée d’une communication formalisée autour de labels, de 

certifications et d’engagements en matière de développement durable. Ce critère reçoit ainsi 

une note de 3/5. 

 Enfin, la réputation de l’entreprise est excellente. Avec une moyenne de 4.6/5 sur Google, 

Gypsa bénéficie d’un large volume d’avis positifs saluant la qualité des prestations, la fiabilité 

des équipes et le respect des délais. Cette reconnaissance est renforcée par un bouche-à-

oreille favorable, ce qui lui permet d’obtenir la note maximale de 5/5. 

 En synthèse, Gypsa SA obtient un score global de 19/25, illustrant son positionnement 

solide sur le marché valaisan. L’entreprise combine savoir-faire technique, qualité d’exécution 

et réputation positive, mais pourrait encore renforcer sa visibilité par une stratégie de 

communication digitale plus active et engageante. 
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Pigme Color Sàrl  

 Pigme Color Sàrl est une entreprise valaisanne active dans les domaines de la peinture, de 

la gypserie, de l’isolation thermique et périphérique. Sa capacité à intervenir aussi bien en 

construction neuve qu’en rénovation, et à proposer une couverture complète de l’enveloppe 

du bâtiment, témoigne d’une polyvalence appréciable. Cette diversité de services justifie une 

note maximale de 5/5 pour la spécialisation. 

 Concernant la communication, l’entreprise dispose d’un site internet fonctionnel mais très 

sobre, avec peu de contenu visuel ou de mises en avant de réalisations concrètes. De plus, 

sa quasi-absence des réseaux sociaux limite considérablement sa visibilité, notamment 

auprès des clientèles plus jeunes ou connectées. Ce déficit d’animation digitale et d’image de 

marque structurée entraîne une note de 2/5 pour ce critère. 

 Sur le plan tarifaire, aucun élément chiffré n’est accessible. L’entreprise ne communique 

pas non plus sur son positionnement commercial (entrée de gamme, standard, premium), ce 

qui rend difficile toute interprétation stratégique. En l’absence de données explicites et 

d’indications différenciatrices, une note de 1/5 est attribuée. 

 En matière de durabilité, bien que Pigme Color réalise des prestations d’isolation 

énergétique, ce qui témoigne d’un potentiel d’engagement environnemental, elle ne valorise 

pas cette dimension sur ses supports de communication. L’absence de mention de matériaux 

écologiques, de certifications ou de démarche RSE nuit à la perception globale de son 

positionnement durable. Ce critère obtient donc une note de 2/5. 

 Enfin, concernant la réputation, l’entreprise dispose de quelques avis clients sur Google. 

Ces retours sont globalement positifs, mettant en avant la qualité du travail réalisé. Toutefois, 

le faible volume d’avis ne permet pas d’établir une évaluation représentative et fiable. Ce 

critère reçoit donc la note de noté 3/5. 

 En conclusion, Pigme Color Sàrl obtient un score total de 13/25. Elle dispose d’une offre 

technique complète et cohérente, mais gagnerait à investir davantage dans sa communication 

digitale, à valoriser ses engagements environnementaux et à renforcer sa notoriété pour mieux 

se positionner sur le marché valaisan. 

M.L. Peinture Sàrl  

 M.L. Peinture Sàrl est une entreprise valaisanne proposant une gamme étendue de 

services comprenant la peinture, la plâtrerie, la gypserie et l’isolation, y compris l’isolation 
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périphérique. Elle intervient aussi bien sur des chantiers de rénovation que de construction 

neuve, ce qui lui confère une grande adaptabilité aux besoins du marché. Cette polyvalence 

technique justifie une note maximale de 5/5 pour la spécialisation. 

 En matière de communication, l’entreprise bénéficie d’une présence en ligne 

professionnelle. Elle dispose d’un site internet bien conçu et est active sur plusieurs réseaux 

sociaux, dont Facebook, Instagram et LinkedIn. Elle y partage régulièrement des contenus 

illustrant ses réalisations et communique de manière engageante avec sa communauté. Cette 

stratégie digitale multicanale, structurée et cohérente, permet d’attribuer une note de 5/5. 

 Concernant la politique de prix, aucune grille tarifaire n’est publiée. M.L. Peinture semble 

se positionner sur un modèle axé sur la qualité, la proximité et le service sur-mesure, sans 

toutefois clarifier ce positionnement commercial de manière explicite. En l’absence de 

transparence ou d’indications tarifaires, une note de 1/5 est retenue. 

 Sur le plan de la durabilité, l’entreprise accompagne activement ses clients dans leurs 

démarches de rénovation énergétique, en mettant en avant l’accès aux subventions publiques 

et l’utilisation de matériaux conformes aux normes environnementales. Cet engagement 

concret, bien qu’implicitement valorisé, démontre une réelle prise en compte des enjeux 

durables. Ce critère reçoit une note de 4/5. 

 Enfin, la réputation en ligne de M.L. Peinture Sàrl est excellente. L’entreprise affiche une 

moyenne de 5/5 sur Google, avec de nombreux avis positifs saluant la qualité des prestations, 

le sérieux et la proximité de l’équipe. Sa présence active sur les réseaux sociaux renforce cette 

image favorable, ce qui justifie une note maximale de 5/5. 

 En synthèse, M.L. Peinture Sàrl obtient un score global de 20/25, la positionnant comme 

l’un des acteurs les plus complets et performants du marché valaisan. Elle combine une forte 

visibilité digitale, une bonne réputation et une démarche engagée dans la rénovation durable, 

autant d’atouts pour répondre aux exigences actuelles du secteur. 

Zana Color Sàrl  

 Zana Color Sàrl est une entreprise valaisanne active dans les domaines de la peinture, de 

la plâtrerie, de la gypserie et de l’isolation périphérique. Son offre lui permet d’intervenir aussi 

bien sur des chantiers de rénovation que de construction neuve, couvrant ainsi une large 

palette de besoins dans le second œuvre. Cette polyvalence technique justifie une note 

maximale de 5/5 pour le critère de spécialisation. 
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 En matière de communication, l’entreprise dispose d’un site internet simple et fonctionnel, 

présentant ses prestations et un formulaire de contact. Toutefois, le site manque de contenu 

visuel, de références concrètes et de témoignages clients, ce qui réduit son attractivité. Sur 

les réseaux sociaux, bien que présente sur Facebook, l’activité y est faible, avec peu de 

publications et une interaction limitée. Ce manque d’animation digitale et de stratégie de 

visibilité structurée conduit à une note de 2/5. 

 Concernant la politique tarifaire, aucune information n’est accessible en ligne. L’entreprise 

ne communique pas non plus sur son positionnement commercial (économique, standard ou 

premium), ce qui rend toute interprétation difficile. En l’absence de transparence ou d’éléments 

différenciateurs, une note de 1/5 est attribuée. 

 Sur le plan de la durabilité, aucun engagement environnemental n’est mis en avant. 

L’entreprise ne communique ni sur l’utilisation de matériaux écologiques, ni sur la participation 

à des démarches de rénovation énergétique, ni sur l’obtention de labels ou certifications. Ce 

critère reçoit donc une note de 1/5. 

 Enfin, la réputation en ligne de Zana Color Sàrl est modérément positive, avec une note 

moyenne de 3.7/5 sur Google. Les avis disponibles sont généralement favorables, mais leur 

nombre reste limité, ce qui empêche une évaluation pleinement représentative. Ce critère est 

noté 3/5 

 En résumé, Zana Color Sàrl obtient un score global de 12/25. Elle dispose d’une offre 

technique complète et adaptée au marché local, mais gagnerait à renforcer sa communication 

digitale, à clarifier son positionnement tarifaire et à intégrer davantage les enjeux de durabilité 

pour se différencier de ses concurrents. 

Anzenberger peinture Sàrl 

 Anzenberger Peinture Sàrl est une entreprise valaisanne spécialisée dans les travaux de 

peinture intérieure et extérieure, la décoration murale, la rénovation de façades ainsi que la 

pose de faux plafonds. Elle concentre son activité sur les travaux de finition, avec une expertise 

affirmée dans ce domaine. Toutefois, l’absence de prestations en plâtrerie, gypserie ou 

isolation restreint quelque peu l’étendue de son offre. En conséquence, une note de 4/5 est 

attribuée pour le critère de spécialisation. 

 Du point de vue de la communication, l’entreprise dispose d’un site internet clair et 

informatif, permettant de présenter efficacement ses services. Néanmoins, elle est absente 

des réseaux sociaux, ce qui limite fortement sa visibilité en ligne et l’empêche de toucher une 
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audience plus large, en particulier les clientèles plus jeunes et connectées. Ce déficit de 

présence digitale justifie une note de 2/5. 

 Concernant la politique de prix, aucune information tarifaire n’est fournie sur le site web. Le 

positionnement de l’entreprise semble axé sur des prestations sur-mesure de qualité, mais 

cette orientation n’est ni explicitée ni mise en valeur dans la communication. En l’absence de 

transparence, une note de 1/5 est retenue. 

 Sur le plan de la durabilité, l’entreprise met en avant l’utilisation de matériaux à faible impact 

environnemental. Bien que ces pratiques ne soient pas formalisées à travers des labels ou 

certifications, cette prise en compte des enjeux écologiques dans les projets constitue un 

engagement crédible et structuré, valorisé par une note de 3/5. 

 Enfin, la réputation d’Anzenberger Peinture Sàrl est globalement positive. Les avis en ligne 

soulignent la qualité du travail et le professionnalisme de l’entreprise. Même si le volume d’avis 

reste modéré, l’image perçue est favorable et cohérente avec la réputation locale. Ce critère 

obtient une note de 3/5. 

 En conclusion, Anzenberger Peinture Sàrl obtient un score total de 13/25. Elle se distingue 

par la qualité de ses prestations et son engagement environnemental, mais pourrait renforcer 

sa visibilité et mieux valoriser ses atouts commerciaux pour améliorer sa compétitivité sur le 

marché valaisan. 

Domingos Da Silva Sàrl 

 Domingos Da Silva Sàrl est une entreprise valaisanne active dans la peinture, la gypsérie 

et l’isolation extérieure. Cette combinaison de services lui permet d’intervenir sur des projets 

de rénovation comme de construction, en couvrant des besoins essentiels liés à l’enveloppe 

du bâtiment. Toutefois, l’absence de prestations en plâtrerie ou en décoration intérieure limite 

légèrement sa couverture globale. Ce positionnement technique équilibré justifie une note de 

4/5 pour le critère de spécialisation. 

 Sur le plan de la communication, l’entreprise dispose d’un site internet basique, mais elle 

est totalement absente des réseaux sociaux. Cette absence réduit fortement sa visibilité, 

notamment auprès des segments de clientèle connectés, et nuit à sa capacité à valoriser ses 

réalisations ou à interagir avec ses prospects. Une note de 2/5 est ainsi attribuée à ce critère.  

 Concernant la politique de prix, aucune information n’est communiquée en ligne. Aucun 

élément ne permet d’identifier un positionnement tarifaire clair, qu’il soit économique, standard 
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ou premium. Cette opacité tarifaire, combinée à l’absence de stratégie commerciale visible, 

entraîne une note de 1/5. 

 Sur le volet de la durabilité, malgré la réalisation de travaux d’isolation thermique, 

l’entreprise ne valorise pas cette activité sous l’angle environnemental. Elle ne met en avant 

ni l’utilisation de matériaux écologiques, ni de démarches liées aux subventions ou à des 

engagements en matière de durabilité. Ce manque de valorisation stratégique conduit à une 

note de 1/5. 

 Enfin, la réputation en ligne de l’entreprise est inexistante, aucun avis client n’est disponible 

sur Google ou sur d’autres plateformes. Cette absence de retour d’expérience empêche toute 

évaluation fiable de la satisfaction client et engendre une note minimale de 1/5. 

 En résumé, Domingos Da Silva Sàrl obtient un score global de 9/25. Elle dispose d’une 

offre de services cohérente et techniquement pertinente, mais souffre d’un manque marqué 

de visibilité, d’un positionnement peu lisible et d’une absence de communication sur les enjeux 

de durabilité et la relation client. 

OM Peinture-Gypserie Sàrl  

 OM Peinture-Gypserie Sàrl est une entreprise valaisanne active dans les domaines de la 

peinture, de la gypserie, de la plâtrerie, de l’isolation et de la rénovation. Cette diversité de 

prestations lui permet d’intervenir sur des projets variés, tant en rénovation qu’en construction 

neuve, en couvrant l’ensemble des travaux de second œuvre. Sa polyvalence technique lui 

vaut une note maximale de 5/5 pour la spécialisation. 

 En ce qui concerne la communication, l’entreprise dispose d’un site internet simple mais 

clair, qui présente ses principales prestations. Toutefois, elle ne possède aucune présence sur 

les réseaux sociaux, ce qui constitue un frein important à sa visibilité. L’absence d’animation 

digitale et de stratégie de contenu limite considérablement sa capacité à interagir avec sa 

clientèle cible. Ce critère reçoit donc la note de 2/5. 

 S’agissant de la politique tarifaire, l’entreprise ne fournit aucune indication sur ses prix, ni 

sur son positionnement commercial. L’absence totale de transparence empêche d’évaluer sa 

stratégie en matière de rapport qualité/prix. Par conséquent, une note de 1/5 est attribuée. 

 Sur le plan de la durabilité, bien que l’entreprise propose des prestations liées à l’isolation 

et à la rénovation énergétique, elle ne communique pas sur l’utilisation de matériaux 
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écologiques, ni sur l’obtention de labels, certifications ou aides publiques. Ce manque de 

valorisation environnementale lui vaut une note de 1/5. 

 Enfin, la réputation en ligne de OM Peinture-Gypserie Sàrl est inexistante, aucun avis client 

n’est disponible sur Google ou d’autres plateformes, ce qui empêche toute évaluation de la 

satisfaction client. Ce critère reçoit donc la note minimale de 1/5. 

 En conclusion, OM Peinture-Gypserie Sàrl obtient un score total de 10/25. L’entreprise 

dispose d’une base technique solide et d’un portefeuille de services étendu, mais souffre d’un 

manque de visibilité en ligne, d’une absence de valorisation de ses engagements durables, et 

d’une réputation numérique inexistante, autant d’éléments qui limitent sa compétitivité sur le 

marché. 

Venance Bonvin SA 

 Venance Bonvin SA est une entreprise valaisanne active dans les domaines de la peinture, 

de la plâtrerie, de la gypserie et de l’isolation périphérique. Cette combinaison de prestations 

lui permet d’intervenir aussi bien sur des chantiers de rénovation que de construction, en 

proposant une offre complète couvrant l’ensemble des travaux de finition. Cette maîtrise 

globale du second œuvre justifie une note maximale de 5/5 au critère de spécialisation. 

 Du point de vue de la communication, l’entreprise dispose d’un site internet professionnel, 

bien structuré et informatif. Elle est également présente sur Facebook et Instagram, où elle 

publie ses réalisations et entretient une certaine proximité avec sa communauté. Toutefois, la 

fréquence des publications reste irrégulière, ce qui limite l’impact de sa présence en ligne. 

Cette stratégie digitale multicanale, bien que pertinente, manque de régularité, ce qui justifie 

la note de 4/5. 

 Concernant la politique tarifaire, aucune information n’est disponible en ligne, et l’entreprise 

ne communique pas de manière explicite sur son positionnement commercial (économique, 

standard ou premium). Ce manque de transparence tarifaire empêche toute évaluation 

précise, ce qui conduit à une note de 1/5. 

 Sur le plan de la durabilité, Venance Bonvin SA ne met en avant aucun engagement 

environnemental particulier. L’entreprise ne valorise ni l’utilisation de matériaux écologiques, 

ni une démarche en lien avec des subventions publiques ou des certifications 

environnementales. Ce manque d’intégration des enjeux durables dans sa communication 

stratégique justifie une note de 1/5. 
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 Enfin, la réputation en ligne de l’entreprise est moyenne, avec une note de 3.6/5 sur Google. 

Les avis clients, bien que globalement positifs, sont peu nombreux et parfois contrastés. Ce 

critère est donc noté 3/5. 

 En synthèse, Venance Bonvin SA obtient un score total de 14/25. Elle se distingue par la 

richesse de son offre de services et une communication digitale bien structurée. Toutefois, elle 

gagnerait à mieux valoriser ses engagements environnementaux et à renforcer sa relation 

client via une gestion proactive des avis en ligne afin de consolider son positionnement 

concurrentiel. 

Tableau récapitulatif  

Entreprise Spécialisation Communication Prix Durabilité Réputation Total /25 

M.L. 
Peinture 

Sàrl 
5 5 1 4 5 20 

Sarosa SA 
5 3 3 3 5 19 

Gypsa SA 
5 3 3 3 5 19 

Venance 
Bonvin SA 

5 4 1 1 3 14 

Anzenberg 
Sarl  

4 2 1 3 3 13 

Pigma 
Color Sàrl 

5 2 1 2 3 13 

Zana 
Color 

5 2 1 1 3 12 

Uka Sarl 
5 2 1 1 2 11 

OM 
peinture 

5 2 1 1 1 10 

Domingos 
Da Silva 

Sàrl 
4 2 1 1 1 9 

Tableau 2 Récapitulatif du benchmark, Données de l’auteur 

4.2.5 Synthèse du benchmark  

 Afin de clore l’analyse concurrentielle, cette section propose une synthèse des résultats du 

benchmark, en identifiant les entreprises les mieux notées selon chacun des critères évalués. 

Elle met particulièrement en lumière la performance globale de M.L. Peinture Sàrl, tout en 

dégageant les bonnes pratiques observées parmi les concurrents, susceptibles d’inspirer la 

stratégie future de Valgen. 
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4.2.5.1 L’entreprise la mieux notée  

 Avec un score global de 20/25, M.L. Peinture Sàrl se distingue comme l’acteur le plus 

performant de l’échantillon analysé. Cette entreprise familiale se caractérise par une 

combinaison équilibrée de savoir-faire technique, de communication maîtrisée, d’engagement 

environnemental et d’excellente relation client. 

Ses principaux atouts sont : 

• Une offre de services complète, incluant la peinture intérieure/extérieure, la plâtrerie, 

l’isolation et la décoration, ce qui permet une prise en charge globale des chantiers. 

• Une présence digitale efficace, articulée autour d’un site web clair et bien structuré, 

ainsi qu’une activité régulière et cohérente sur les réseaux sociaux. 

• Une démarche environnementale concrète, intégrant l’accompagnement des clients 

dans leurs projets de rénovation énergétique, une bonne connaissance des 

subventions disponibles, et l’usage de matériaux conformes aux normes 

environnementales. 

• Une note client élevée, qui reflète la satisfaction générale concernant la qualité du 

travail, le respect des délais et le suivi des chantiers. 

 Ce regroupement de bonnes pratiques positionne M.L. Peinture comme un modèle 

stratégique pertinent, notamment sur les axes de différenciation liés à la durabilité et à la 

relation client. 

4.2.5.2 Les meilleurs entreprises par critère  

Spécialisation des services  

 La majorité des entreprises a obtenu la note maximale de 5/5, traduisant une offre complète 

englobant la peinture, la plâtrerie et l’isolation. Seules Domingos Da Silva Sàrl (4/5) et 

Anzenberger Peinture Sàrl (4/5) se distinguent par une spécialisation plus restreinte. 

 Ces entreprises se différencient donc par la diversité de leurs prestations, ce qui leur permet 

de répondre à un large éventail de besoins tout en restant un interlocuteur unique pour le 

client. Cette polyvalence est particulièrement appréciée dans le contexte local, où les chantiers 

exigent souvent la coordination de plusieurs types de travaux. 
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Communication et visibilité  

 M.L. Peinture Sàrl se positionne comme l’entreprise la plus performante dans le critère de 

la communication et de la visibilité, avec une note de 5/5. Elle se distingue par une stratégie 

digitale cohérente, une identité visuelle maîtrisée et des canaux de communication 

régulièrement actualisés. Cette approche lui permet de valoriser son expertise, de renforcer la 

confiance de sa clientèle cible et d’accroître durablement sa notoriété. 

Politique de prix  

 Gypsa SA et Sarosa SA se distinguent sur le critère de la politique de prix avec une note 

de 3/5. Malgré l’absence d’informations tarifaires en ligne, leur forte notoriété et leur part de 

marché importante en Valais suggèrent un positionnement tarifaire cohérent, fondé sur la 

qualité des prestations et une image de fiabilité. Leur stratégie semble ainsi privilégier la valeur 

perçue plutôt qu’une politique de prix bas. Cette perception est renforcée par leur capacité à 

maintenir une clientèle fidèle dans un marché concurrentiel.  

Engagement en matière de durabilité  

 M.L. Peinture Sàrl se positionne comme la meilleure entreprise dans le domaine de 

l’engagement en matière de durabilité, avec une note de 4/5. Elle met en place une démarche 

environnementale concrète, en accompagnant ses clients dans des projets de rénovation 

énergétique. L’entreprise se distingue par sa maîtrise des démarches liées aux subventions et 

à l’utilisation de matériaux respectueux des normes environnementales. Bien qu’elle ne 

mentionne pas de certifications officielles, son engagement visible dans ce domaine constitue 

un véritable atout différenciateur.  

Réputation/ Avis clients  

 M.L. Peinture Sàrl, Sarosa SA et Gypsa SA se positionnent comme les meilleures 

entreprises dans le critère de la réputation et des avis clients, obtenant une note de 5/5. Ces 

entreprises jouissent d’une excellente réputation en ligne, avec des avis supérieurs à 4,5/5, ce 

qui témoigne de la satisfaction de leurs clients en termes de qualité de travail, ponctualité et 

service. Cette reconnaissance publique contribue à renforcer la confiance des clients et à 

favoriser l’acte d’achat, en particulier dans un contexte local où le bouche-à-oreille demeure 

un facteur déterminant. 
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4.2.6 Entretiens qualitatifs   

 Afin de renforcer la solidité et la crédibilité du benchmark concurrentiel, deux entretiens ont 

été réalisés avec des entreprises bien implantées dans le secteur de la peinture, plâtrerie et 

isolation en Valais, à savoir Sarosa SA et Gypsa SA. Actives depuis plusieurs décennies dans 

la région, ces entreprises disposent d’une forte expérience et jouissent d’une excellente 

réputation, ce qui en fait des interlocuteurs de choix pour confronter les résultats théoriques 

aux réalités du terrain. Les retranscriptions complètes de ces entretiens sont disponibles en 

annexe. 

4.2.6.1 Résumé des entretiens  

 Les deux entreprises interrogées sont actives depuis plusieurs décennies dans les 

domaines de la peinture, plâtrerie et isolation, avec une forte implantation régionale et une 

réputation bien établie. Leur activité se concentre principalement sur des projets de rénovation, 

tout en incluant également des interventions dans la construction neuve. Elles insistent sur 

plusieurs éléments structurants, parmi lesquels la qualité d’exécution, la stabilité des équipes, 

ainsi que la proximité entretenue avec les clients et les architectes. La transmission 

intergénérationnelle du savoir-faire est également présentée comme un axe stratégique 

majeur. 

 Sur le plan de la durabilité, les deux entreprises indiquent utiliser des peintures à l’eau 

depuis de nombreuses années, respecter les normes SIA et proposer des matériaux 

écologiques tels que les peintures minérales ou les enduits à la chaux. Actuellement, environ 

40 à 50 % de leurs prestations intègrent ce type de matériaux. Elles trient systématiquement 

leurs déchets, privilégient les fournisseurs locaux et soumettent souvent deux variantes de 

devis aux clients, une version classique et une version écologique. Le coût plus élevé des 

matériaux durables représente encore un frein, même si cette différence tend à s’atténuer 

progressivement. 

 Du point de vue de la clientèle, les attentes prioritaires restent la qualité du travail, le respect 

des délais, et un suivi professionnel rigoureux. La dimension durable devient également un 

critère de plus en plus pris en compte, en particulier dans les projets de rénovation 

énergétique. Les entreprises interrogées cherchent à répondre à ces attentes sans compromis 

sur la qualité, quitte à refuser certains mandats jugés financièrement trop contraignants. 

 Concernant l’innovation, elles constatent une demande croissante pour des matériaux 

naturels et des chantiers à faible empreinte écologique. Certaines solutions sont déjà 
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proposées, mais elles insistent sur la nécessité de mieux informer les clients afin d’éviter les 

malentendus sur les performances ou les coûts. 

 Sur le plan de la communication, les actions s’appuient principalement sur le bouche-à-

oreille, le sponsoring local, les bâches de chantier, ainsi que la présence d’un site internet. Les 

engagements en matière de durabilité sont bien présents dans leurs pratiques, mais pas 

encore suffisamment valorisés dans leur communication. Les deux entreprises expriment le 

souhait de renforcer la visibilité de ces engagements, notamment via une refonte de leur 

stratégie digitale. 

 Enfin, elles soulignent une pression importante sur les prix dans les appels d’offres, un 

phénomène courant dans le contexte valaisan. Cette tendance peut, selon elles, nuire à la 

qualité des prestations et désavantager les entreprises locales. Elles plaident pour une 

meilleure valorisation des acteurs régionaux, notamment dans les marchés publics, afin de 

soutenir l’économie locale et de favoriser les pratiques durables. 

4.2.6.2 Validation du benchmark  

 Les propos recueillis lors des entretiens permettent de valider les cinq critères retenus dans 

le benchmark, à savoir la spécialisation des services, la communication, la politique de prix, la 

durabilité et la réputation. 

 Tout d'abord, les entreprises soulignent la valeur ajoutée d'une offre complète et maîtrisée 

combinant peinture, plâtrerie et isolation, ce qui confirme la pertinence du critère de 

spécialisation. En matière de communication, la visibilité repose essentiellement sur des 

canaux locaux tels que les bâches, les recommandations ou le sponsoring, renforcés par un 

site internet. L'usage des réseaux sociaux reste marginal. Cela montre que la notoriété dans 

le secteur reste fortement territorialisée, même si les outils numériques commencent à jouer 

un rôle complémentaire. 

 Concernant les prix, les deux sociétés reconnaissent que le tarif constitue un facteur 

déterminant pour une partie de la clientèle, mais elles réaffirment leur volonté de ne pas 

compromettre la qualité. Cette approche valide l'importance d'un équilibre entre coût et valeur 

perçue. 

 Sur le plan environnemental, l'offre inclut de plus en plus d'alternatives durables, ce qui 

traduit une volonté d'intégration progressive de la durabilité comme levier de différenciation. 

Enfin, la réputation, fondée sur la stabilité des équipes, la qualité du travail et la relation de 
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confiance avec les clients, s'avère être un critère central d'attribution des mandats, notamment 

dans les appels d'offres. 

 En somme, ces entretiens confirment la pertinence et la représentativité des cinq critères 

d'évaluation. Les notes attribuées aux différentes entreprises dans le benchmark, bien qu'elles 

reposent sur une appréciation subjective, s'appuient sur une grille d'évaluation homogène 

permettant de faire ressortir des tendances significatives sans établir de hiérarchie absolue 

entre les concurrents. 

4.3 Conclusion  

 L’analyse comparative présentée dans cette partie offre une vue d’ensemble claire et 

structurée des principaux acteurs du marché valaisan de la peinture et de l’isolation. En 

s’appuyant sur une grille d’évaluation rigoureuse articulée autour de cinq critères pertinents 

(spécialisation, communication, prix, durabilité et réputation), il a été possible de mettre en 

évidence les atouts et les limites propres à chaque entreprise étudiée. 

 Cette démarche a permis de situer précisément le positionnement concurrentiel de Valgen 

au regard des stratégies et pratiques déployées par d’autres entreprises du secteur. L’analyse 

révèle que certains acteurs se démarquent particulièrement, à l’image de M.L. Peinture Sàrl, 

Sarosa SA ou encore Gypsa SA. Ces entreprises se distinguent notamment par leur forte 

présence digitale, leur engagement en faveur de la durabilité et la qualité de leur relation client. 

 Les entretiens qualitatifs menés auprès de Sarosa SA et Gypsa SA ont par ailleurs renforcé 

la pertinence de cette analyse, en apportant un éclairage concret sur les dynamiques du 

marché et les attentes actuelles des clients. 

 Dans l’ensemble, ce benchmark constitue une base solide pour identifier des axes de 

différenciation stratégiques et inspirer des pistes d’amélioration adaptées à la réalité de 

Valgen. Ces enseignements nourriront la dernière partie du travail, consacrée aux 

recommandations, afin de formuler des actions concrètes et réalistes en lien avec les 

spécificités de l’entreprise. 
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5. Enquête quantitative  

 Avant de présenter l’analyse détaillée, il est utile de rappeler brièvement ce qu’est une 

analyse quantitative. Basée sur l’exploitation de données chiffrées recueillies par 

questionnaire, cette approche permet de dégager des tendances générales concernant les 

comportements, les préférences et les attentes d’un large échantillon (Gaspard, 2019).  

 Dans le cadre de ce travail, cette section analyse les résultats d’une enquête quantitative 

menée auprès de 345 résidents valaisans. Selon les calculs statistiques présentés en annexe, 

cet échantillon, bien que légèrement inférieur à celui requis pour atteindre pleinement un 

niveau de confiance de 95 %, reste représentatif de la population et garantit une fiabilité élevée 

des analyses. L’objectif est de mieux comprendre les comportements, les attentes et les freins 

des ménages en matière de travaux de peinture et d’isolation, ainsi que d’évaluer la notoriété 

actuelle de l’entreprise Valgen. 

 Cette démarche s’inscrit dans une logique de soutien à la prise de décision stratégique, en 

fournissant des informations directement exploitables pour affiner le positionnement 

commercial, la communication et le développement de l’offre de Valgen. L’analyse combine 

des résultats quantitatifs, des croisements statistiques pertinents ainsi que des éléments 

qualitatifs issus des réponses ouvertes. 

L’enquête s’articule autour des axes suivants : 

• Profil des répondants : analyse des données sociodémographiques (âge, type de 

logement, statut résidentiel, région). Ces éléments permettent d’identifier les segments 

cibles les plus pertinents pour Valgen. 

• Travaux récents : identification des types de rénovations effectuées (peinture, 

isolation), fréquence des travaux, méthodes de sélection des prestataires et critères 

de choix (prix, qualité, délais). 

• Attentes et critères de choix : priorités déclarées par les répondants, sensibilité à 

l’utilisation de matériaux écologiques, acceptabilité d’un éventuel surcoût pour un 

service durable. Analyse des différences selon l’âge. 

• Intentions futures : proportion de répondants prévoyant des travaux dans les deux 

prochaines années, motivations principales (confort, esthétique, subventions), 

variations selon le statut résidentiel. 

• Notoriété et image de Valgen : niveau de connaissance de l’entreprise, évaluation par 

les clients existants (Net Promoter Score), visibilité sur les réseaux sociaux. Analyse 

différenciée par région et par statut résidentiel. 
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• Canaux de communication : canaux utilisés ou envisagés pour rechercher une 

entreprise de peinture/isolation (Google, bouche-à-oreille, réseaux sociaux). Analyse 

croisée par classe d’âge. 

• Remarques libres : analyse qualitative des commentaires laissés en fin de 

questionnaire, permettant de compléter la lecture statistique par des retours directs sur 

l’image de l’entreprise. 

 Ainsi, cette enquête fournit une base empirique solide pour orienter les décisions futures 

de Valgen. Elle permet d’identifier les profils les plus réceptifs, d’adapter la stratégie 

commerciale aux attentes du marché et de renforcer la notoriété de l’entreprise dans les zones 

à fort potentiel. 

5.1 Résultats des analyses  

5.1.1 Profil des répondants 

 Cette section présente les caractéristiques sociodémographiques des répondants à 

l’enquête, en abordant successivement l’âge, le type de logement, le statut résidentiel, la 

répartition géographique et les différences territoriales. Ces éléments permettent d’identifier 

les segments de population les plus pertinents à cibler dans le cadre des actions futures de 

l’entreprise. 

Répartition par tranche d’âge 

 

 

 

 

 

Figure 4 Année de naissance des répondants, Données de l’auteur 

 L’analyse des années de naissance montre une répartition équilibrée entre les principales 

tranches d’âge. La catégorie la plus représentée regroupe les personnes nées entre 1980 et 

1985, soit majoritairement des individus âgés de 40 à 45 ans, représentant environ un tiers de 
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l’échantillon. Elle est suivie des personnes nées entre 1974 et 1979 (46–51 ans), elles aussi 

fortement représentées. 

 Les jeunes adultes, nés en 1992 ou après (18–29 ans), constituent un groupe significatif 

représentant environ 20 % de l’échantillon. En revanche, les personnes nées avant 1974 sont 

moins présentes, avec une part située entre 15 % et 20 %. 

 Cette structure démographique reflète une prédominance de répondants en milieu ou fin 

de carrière, profil souvent associé à l’accession à la propriété et à la réalisation de travaux de 

rénovation. 

Répartition selon le type de logement 

Figure 5 Type de logement des répondants, Données de l’auteur 

 Les résultats montrent une répartition relativement équilibrée entre les différents types 

d’habitation. Les appartements locatifs dominent avec 39 % des réponses, suivis des maisons 

individuelles (35 %) et des appartements en PPE (22 %). Les logements classés comme « 

autres » (chalets, logements de service, etc.) ne représentent que 4 %. 

 Cette diversité confirme que l’échantillon couvre un large éventail de situations 

résidentielles. La forte proportion de maisons individuelles est particulièrement pertinente pour 

Valgen, ces habitations étant souvent concernées par des besoins d’isolation thermique ou de 

rénovation de façades. 

 Par ailleurs, la présence significative de résidents en appartement (locatif ou en PPE) 

montre un potentiel élargi, bien que les projets y soient souvent contraints par des décisions 

collectives. 
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Répartition des répondants selon leur statut résidentiel 

Figure 6 Le statut par rapport aux logements des répondants, Données de l’auteur 

 La majorité des répondants sont locataires (145 personnes), suivis des propriétaires 

occupants (124) et des propriétaires d’un autre bien immobilier (82). Ce profil révèle une base 

relativement équilibrée entre propriétaires et locataires, ces derniers étant toutefois 

légèrement majoritaires. 

 Certaines situations particulières apparaissent, 52 personnes déclarent être en cours 

d’achat et 39 en cours de vente. Dix autres évoquent un statut spécifique (logement mis à 

disposition, hébergement temporaire, etc.). 

 Cette répartition reflète bien la réalité cantonale, avec une légère surreprésentation des 

propriétaires, généralement plus concernés par les travaux de rénovation. Les propriétaires 

occupants représentent une cible stratégique, en raison de leur pouvoir décisionnel et de leur 

implication directe. Les locataires, bien que moins actifs, peuvent également jouer un rôle de 

relais auprès de leur bailleur. 

Répartition géographique des répondants 

 

 

 

 

 

Figure 7 Région des répondants, Données de l’auteur 
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 L’échantillon présente une couverture géographique équilibrée à l’échelle du canton du 

Valais. Le Valais central (Sion, Conthey, Sierre) est la région la plus représentée avec 142 

répondants, suivi du Bas-Valais (102) et du Haut-Valais (73). Par ailleurs, 26 répondants 

résidant hors canton ont également participé à l’enquête. 

 La surreprésentation des régions francophones peut s’expliquer par la diffusion du 

questionnaire en français. Néanmoins, la participation du Haut-Valais, malgré la barrière 

linguistique, témoigne d’une portée cantonale de l’enquête. Les caractéristiques des 

répondants étant comparables d’une région à l’autre, cela permet une interprétation homogène 

des résultats. 

Répartition du statut résidentiel selon les régions 

 Ce croisement permet d’analyser la répartition du statut résidentiel (propriétaire, locataire, 

etc.) en fonction des différentes régions du canton du Valais. Il apporte un éclairage 

complémentaire sur les spécificités territoriales, notamment en matière de taux de propriété 

ou de location.  

Figure 8 Croisement entre le statut des répondants et leur région de résidence, Données de l’auteur 

 L’analyse croisée entre la région de résidence et le statut résidentiel révèle des différences 

significatives (test du Khi² : p < 0,01), mettant en lumière des dynamiques territoriales 

distinctes au sein du canton. 

 Dans le Haut-Valais, 44 % des répondants sont propriétaires d’un autre bien immobilier, un 

taux nettement supérieur à celui observé dans les autres régions. Cette particularité peut 

s’expliquer par une plus forte propension à la multipropriété (résidences secondaires ou 

investissements). Par ailleurs, 36 % déclarent être en cours de vente, ce qui témoigne d’une 

certaine mobilité. 
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 Le Valais central, à l’inverse, présente une structure résidentielle plus stable, 45 % des 

répondants y sont propriétaires du logement qu’ils occupent, traduisant un ancrage territorial 

fort. Toutefois, seuls 26 % y possèdent un autre bien immobilier, ce qui suggère une moindre 

propension à l’investissement locatif ou secondaire. 

 Enfin, le Bas-Valais se distingue par une dynamique plus mobile. La proportion de 

propriétaires d’un autre bien y est particulièrement faible (20 %), traduisant un pouvoir d’achat 

plus restreint ou un intérêt moindre pour la multipropriété. En revanche, la région compte une 

part relativement élevée de personnes en cours d’achat (35 %) et de locataires (34 %), 

suggérant une population plus jeune ou en phase d’installation. 

 Les répondants résidant hors canton demeurent marginaux (8 %), ce qui ne permet pas de 

tirer de conclusions significatives les concernant. 

 Ces différences régionales dans les statuts d’occupation reflètent des disparités socio-

économiques et des logiques d’habitat propres à chaque territoire. Pour une entreprise comme 

Valgen, ces résultats sont particulièrement précieux car ils permettent d’adapter les stratégies 

commerciales aux spécificités régionales. Il s’agit par exemple de cibler les propriétaires 

occupants dans les zones résidentielles stables, de mobiliser les investisseurs dans les 

régions à forte multipropriété ou encore de répondre aux besoins d’une clientèle en transition 

dans les secteurs caractérisés par une plus grande mobilité. 

5.1.2 Travaux récents réalisé                                 

 Cette section se concentre sur les travaux de rénovation récemment réalisés par les 

répondants, notamment dans les domaines de la peinture et de l’isolation. L’analyse repose 

sur plusieurs questions visant à déterminer si des travaux ont été entrepris au cours des trois 

dernières années, à identifier leur nature, à comprendre comment les entreprises prestataires 

ont été sélectionnées et à cerner les critères de choix les plus déterminants.  

 L’objectif est de mieux comprendre les pratiques actuelles des ménages en matière de 

rénovation et les facteurs qui influencent leurs décisions, afin d’orienter les actions futures de 

Valgen de manière ciblée et efficace. 
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Réalisation récente de travaux par les répondants 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 9 Travaux réalisés au cours des trois dernières années par les répondants, Données de l’auteur 

 L’analyse des réponses montre qu’environ un tiers des répondants a réalisé des travaux de 

peinture ou d’isolation au cours des trois dernières années. À l’inverse, près de 65 % déclarent 

ne pas avoir entrepris de tels travaux durant cette période. 

 Cette proportion relativement modeste de rénovateurs récents met en évidence le caractère 

ponctuel de ce type d’initiatives, qui interviennent généralement à des moments spécifiques 

du cycle de vie du logement, tels qu’un emménagement, une rénovation énergétique, ou un 

rafraîchissement périodique. 

Types de travaux de rénovation effectués 

Figure 10 Types de travaux réalisés au cours des trois dernières années, Données de l’auteur 
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 Parmi les travaux effectués, la peinture ressort nettement comme l’intervention la plus 

fréquente. La peinture intérieure est citée par 69 des répondants ayant rénové, tandis que la 

peinture extérieure est mentionnée par 51 répondants.  

 Ainsi, la grande majorité des ménages ayant entrepris des rénovations ont opté pour des 

travaux de peinture, que ce soit pour rafraîchir les surfaces intérieures ou pour rénover 

l’enveloppe extérieure du bâtiment. En revanche, les travaux d’isolation thermique (murs, 

combles, façades) sont nettement moins courants. 

 Cette différence s’explique notamment par le caractère plus technique et plus coûteux des 

interventions d’isolation, souvent conditionnées à des aides publiques. Leur déclenchement 

dépend de facteurs comme l’ancienneté du bâtiment ou l’accès à des subventions. À l’inverse, 

la peinture constitue une opération plus accessible, planifiable, et peu contraignante sur le 

plan administratif. 

 Ces constats confirment l’importance stratégique, pour Valgen, de proposer une offre solide 

en peinture, répondant à une demande récurrente et diversifiée. 

Modes de découverte des prestataires par les répondants 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 11 Mode effectif de découverte du prestataire, Données de l’auteur 

 L’analyse des canaux de sélection d’un prestataire montre une prédominance des réseaux 

personnels. Le bouche-à-oreille, que ce soit par le biais d’amis, de proches ou de 

connaissances, constitue de loin le mode de découverte le plus courant.  
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 En deuxième position, les répondants mentionnent le fait de déjà connaître l’entreprise au 

moment de la sélection, ce qui reflète l’importance de la notoriété locale et d’une présence 

préalable dans l’environnement du client (par exemple, une entreprise déjà sollicitée par le 

passé ou bien connue dans la région). 

 L’usage d’Internet (moteurs de recherche, sites spécialisés, avis en ligne) arrive en 

troisième position, mobilisé par environ un quart des répondants. Ce canal traduit une 

approche plus autonome, centrée sur la comparaison d’offres et la recherche d’informations 

en ligne. 

 À l’inverse, les supports traditionnels (flyers, journaux, publicités locales) sont peu 

mobilisés, tout comme la visibilité sur les réseaux sociaux ou d'autres canaux.  

 Ces résultats soulignent l’importance pour Valgen de s’appuyer sur une stratégie de 

proximité en cultivant une bonne réputation locale, en encourageant les recommandations et 

témoignages clients et en maintenant une visibilité en ligne optimisée. Les canaux purement 

promotionnels apparaissent en revanche moins pertinents pour capter l’attention des ménages 

dans ce secteur. 

Élément le plus déterminant pour les répondants 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 12 Critères les plus importants pour les répondants lors de la réalisation de travaux, Données de l’auteur 

 Parmi les critères proposés, le rapport qualité/prix se détache comme le plus déterminant 

(54 citations), suivi de près par la qualité des travaux (43 mentions). Cela traduit une attente 

forte de la part des clients quant à l’efficacité, la durabilité et la rentabilité des prestations. 
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 Le respect des délais arrive en troisième position avec 17 réponses, tandis que la clarté 

des conseils (5 citations) et le respect de l’environnement (4 citations) sont relégués à l’arrière-

plan. 

 Ces résultats mettent en lumière une clientèle principalement attentive à la valeur concrète 

du service rendu, tant en termes de performance que de coût. Pour Valgen, cela implique de 

valoriser l’excellence opérationnelle et de maîtriser ses tarifs, tout en intégrant 

progressivement des éléments différenciants comme des engagements environnementaux et 

des conseils personnalisés qui pourraient gagner en importance à moyen terme. 

Travaux récents selon le statut résidentiel 

 Ce croisement vise à déterminer si la réalisation de travaux de peinture ou d’isolation au 

cours des trois dernières années varie selon le statut d’occupation du logement (propriétaire, 

locataire, en cours d’achat, etc.). Cette analyse est utile pour identifier les groupes les plus 

engagés dans des démarches de rénovation, et ainsi adapter l’offre commerciale ou la 

stratégie de communication de l’entreprise en tenant compte du niveau de liberté d’action dont 

disposent les ménages sur leur logement. 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 13 Croisement entre le statut du répondant et les travaux réalisés au cours des trois dernières années, Données de 
l’auteur 

 Le croisement entre le statut d’occupation et la réalisation de travaux au cours des trois 

dernières années met en évidence une relation statistiquement significative (Khi² = 20,6 ; ddl 

= 5 ; p < 0,01). 

 Les résultats montrent que les propriétaires de leur logement principal sont les plus 

susceptibles d’avoir réalisé des travaux (50 %), ce qui constitue une sur-représentation par 
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rapport aux attentes statistiques. Cela s’explique par leur liberté décisionnelle, leur intérêt 

économique à entretenir leur bien et la maîtrise complète du logement. 

 En revanche, les locataires (27 %) et les personnes en cours d’achat (23 %) sont sous-

représentées. Ces profils disposent d’un moindre pouvoir d’action ou se trouvent dans une 

situation transitoire, ce qui peut freiner l’engagement de travaux, notamment en raison de 

restrictions contractuelles, de manque d’incitation à investir, ou d’un contexte d’attente lié à la 

propriété. 

 Cette lecture confirme que la réalisation de travaux dépend étroitement du statut résidentiel. 

Pour Valgen, ces résultats permettent de cibler en priorité les propriétaires occupants, qui 

représentent une clientèle plus active et réceptive aux offres de rénovation. 

Travaux réalisés selon l’année de naissance 

 Ce croisement permet d’examiner si la réalisation de travaux de peinture ou d’isolation au 

cours des trois dernières années varie selon l’année de naissance des répondants, et donc 

selon leur tranche d’âge. Une telle analyse permet d’identifier d’éventuelles différences de 

comportement entre générations en matière de rénovation, ce qui peut être utile pour ajuster 

l’offre ou la communication de l’entreprise en fonction des étapes de vie ou des priorités 

propres à chaque groupe d’âge. 

 

  

 

 

 

 

Figure 14 Croisement entre l’année de naissance des répondants et les travaux réalisés au cours des trois dernières années, 
Données de l’auteur 

 L’analyse croisée entre l’année de naissance et la réalisation de travaux ne révèle aucune 

relation statistiquement significative (Khi² = 6,4 ; ddl = 4 ; p = 0,2). Autrement dit, l’âge 

n’apparaît pas comme un facteur explicatif direct des comportements de rénovation. 
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 Cependant, une tendance se dégage chez les plus jeunes (né(e)s après 1992) qui sont 

nettement sous-représentés parmi ceux ayant réalisé des travaux. Ce phénomène peut 

s’expliquer par leur situation résidentielle, car ils sont souvent locataires, en début de carrière 

ou n’ont pas encore accédé à la propriété. Ils disposent ainsi de ressources plus limitées et de 

moindres opportunités d’investir dans des rénovations. 

 Chez les générations plus âgées (nés entre 1970 et 1990), les comportements sont plus 

diversifiés, avec une répartition équilibrée entre ceux ayant réalisé des travaux et ceux n’en 

ayant pas effectué 

 En résumé, les plus jeunes réalisent moins de travaux, mais dans l’ensemble, l’âge n’est 

pas un critère suffisant pour expliquer ce comportement. D’autres facteurs comme le statut de 

propriété ou la situation personnelle sont sûrement plus importants pour comprendre qui 

engage des rénovations. 

5.1.3 Attentes et critères de choix  

 Cette section s’intéresse aux attentes des répondants vis-à-vis d’une entreprise de peinture 

ou d’isolation, en particulier en ce qui concerne les critères de sélection, la sensibilité 

environnementale, et la disposition à payer un supplément pour des prestations plus durables. 

 Elle repose sur plusieurs questions visant à hiérarchiser les priorités des ménages, à 

évaluer l’importance accordée à l’utilisation de matériaux écologiques, ainsi qu’à estimer le 

niveau de surcoût jugé acceptable. L’objectif est de cerner les facteurs réellement influents 

dans la prise de décision et d’identifier les leviers activables pour Valgen afin de répondre 

efficacement aux attentes du marché. 

Critères prioritaires dans le choix d’une entreprise de peinture ou d’isolation 

 

  

 

 

 

Figure 15 Critères les plus importants lors du choix d’une entreprise de peinture et d’isolation, Données de l’auteur 
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 L’analyse des critères influençant le choix d’un prestataire met en évidence trois éléments 

principaux. La qualité des matériaux arrive en tête, citée par 70 % des répondants, suivie du 

prix (62 %) et des délais d’attente (59 %). Ces résultats montrent que les clients recherchent 

avant tout un bon équilibre entre fiabilité, coût et rapidité d’intervention. 

 Les recommandations (34 %) et la proximité géographique de l’entreprise (30 %) jouent un 

rôle intermédiaire, en renforçant la confiance sans pour autant constituer des critères 

déterminants. En revanche, la qualité des échanges (25 %) et la détention de certifications (19 

%) sont jugées moins prioritaires par la majorité. 

 Ces résultats confirment que les clients attendent principalement un service de qualité, à 

un tarif raisonnable et dans des délais maîtrisés. Pour Valgen, cela signifie qu’il est essentiel 

d’assurer un niveau de prestation élevé, de rester compétitive sur les prix et de renforcer sa 

notoriété locale pour inspirer confiance auprès des clients. 

Degré d’importance accordé à l’utilisation de matériaux écologiques 

 

 

 

 

 

Figure 16 Importance accordée aux matériaux écologiques, Données de l’auteur 

 L’analyse de l’importance accordée à l’usage de matériaux écologiques montre que cet 

aspect, bien qu’apprécié, reste globalement secondaire dans le processus de décision. 

Environ un quart des répondants affirment ne pas y accorder d’importance, que ce soit « pas 

du tout » ou « peu ». 

 La majorité se positionne de manière intermédiaire, avec 122 personnes estimant que ce 

critère est « moyennement » important. Seuls 74 répondants considèrent que l’usage de 

matériaux écologiques est un élément réellement déterminant dans leur choix, en répondant 

« beaucoup » ou « énormément ». 

 Ces résultats confirment que la durabilité est perçue positivement, mais n’est pas encore 

au cœur des décisions. Elle constitue un critère complémentaire, susceptible de faire la 
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différence dans certains cas. Pour Valgen, cela suggère qu’il est pertinent de mettre en avant 

ses engagements écologiques, mais en les positionnant comme un atout supplémentaire 

plutôt qu’un argument central. 

Les clients sont-ils prêts à investir pour un service plus écologique ? 

 

 

  

 

 

Figure 17 Supplément pour un service plus durable, Données de l’auteur 

 L’analyse de la volonté à payer davantage pour une prestation plus durable révèle une 

répartition équilibrée. D’un côté, 158 répondants indiquent ne pas vouloir payer de 

supplément, tandis que 133 se déclarent prêts à accepter un surcoût. Un troisième groupe, 

composé de 52 personnes, n’a pas exprimé de position claire sur la question. 

 Ces résultats montrent que si la dimension écologique suscite de l’intérêt, elle reste souvent 

conditionnée par des contraintes budgétaires. Une partie de la clientèle accepte de payer un 

peu plus, mais dans une limite raisonnable. Pour Valgen, cela signifie qu’il est possible de 

valoriser ses engagements écologiques, à condition de maintenir une offre tarifaire 

compétitive. Il est également pertinent d’informer les clients sur les aides publiques, comme le 

Programme Bâtiments du canton, qui peut compenser une partie du surcoût perçu. 

Niveau de surcoût accepté pour un service plus durable 

 

 

 

 

 

 

Figure 18 Majoration pour un service plus durable, Données de l’auteur 
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 Le graphique montre jusqu’à quel point les personnes prêtes à payer un supplément pour 

un service plus durable accepteraient une augmentation de prix. La majorité des répondants 

qui ont répondu oui à la question précédente fixent une limite assez basse, 80 personnes sont 

d’accord pour payer un peu plus, mais pas au-delà de 5 %. 48 personnes accepteraient une 

hausse comprise entre 5 % et 10 %. Dès qu’on dépasse ce seuil, les chiffres chutent 

rapidement, 14 personnes accepteraient entre 11 % et 15 %, 8 entre 16 % et 20 %, et 

seulement 3 seraient prêtes à aller au-delà de 20 %. 

 Ces résultats confirment que, même chez les clients sensibles aux enjeux écologiques, la 

contrainte budgétaire reste un frein majeur. Pour Valgen, cela signifie qu’il est possible de 

proposer une offre plus durable, mais uniquement si elle reste dans un seuil de surcoût 

modéré, ou si elle est accompagnée de dispositifs d’accompagnement comme les 

subventions. 

Sensibilité écologique selon les générations 

 Ce croisement permet d’examiner si l’importance accordée à l’utilisation de matériaux 

écologiques varie selon l’année de naissance des répondants. L’objectif est de repérer 

d’éventuelles différences générationnelles en matière de sensibilité environnementale. Cela 

peut aider à mieux cibler la communication de Valgen selon l’âge des clients, par exemple en 

mettant plus ou moins en avant l’argument écologique selon les segments de population. 

 

 

 

 

 

 

Figure 19 Croisement entre l’année de naissance des répondants et l’importance accordée à l’utilisation de matériaux 
écologiques, Données de l’auteur 

 Les résultats montrent une répartition relativement homogène, aucune tranche d’âge ne se 

distingue particulièrement en termes de sensibilité écologique. 
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 Par exemple, les personnes nées après 1992 sont proportionnellement aussi nombreuses 

à accorder une importance « moyenne » ou « élevée » que celles nées avant 1974. Sur le 

plan statistique, le test du Khi² confirme cette absence de lien avec une p-value de 1,0, 

indiquant que les différences observées ne sont pas significatives. 

 En conclusion, la sensibilité à l’écologie ne semble pas dépendre de l’âge. Cette conscience 

environnementale apparaît aujourd’hui partagée entre les générations, ce qui signifie pour 

Valgen qu’elle peut intégrer cet argument dans une communication transversale, sans cibler 

un groupe spécifique. L’engagement écologique peut ainsi être valorisé auprès de l’ensemble 

de la clientèle, quel que soit son profil générationnel. 

5.1.4 Intentions futures  

 Cette partie de l’analyse s’intéresse aux intentions futures des répondants concernant la 

réalisation de travaux de peinture ou d’isolation dans les deux prochaines années. Elle repose 

sur deux questions, d’une part, savoir si les ménages prévoient effectivement de lancer des 

travaux à court terme, et d’autre part, identifier les éléments qui pourraient les motiver (comme 

le confort thermique, l’aspect esthétique, les subventions, les déductions fiscales ou la 

valorisation du bien). L’objectif est de mieux comprendre ce qui peut déclencher une décision 

de rénovation.  

 Ces informations sont utiles pour cibler les bons arguments dans la communication de 

l’entreprise et orienter son offre en fonction des motivations les plus porteuses. Cela permet 

aussi d’anticiper les besoins du marché et de repérer les ménages les plus susceptibles de 

passer à l’action prochainement. 

Prévision de travaux de rénovation d’ici 2 ans 

  

 

 

 

Figure 20 Réalisation de travaux dans les deux prochaines années, Données de l’auteur 

 Le graphique relatif à la planification de travaux montre que plus d’un quart des répondants 

(96 personnes) envisagent de réaliser des travaux de peinture ou d’isolation dans les deux 
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années à venir. À l’inverse, une large majorité (249 personnes) indique ne pas avoir de projet 

concret à ce sujet pour le moment. 

 Ces résultats révèlent que, bien qu’une majorité ne prévoie pas de rénovation à court terme, 

un segment non négligeable de la population constitue une cible potentielle pour Valgen. Il est 

donc pertinent de capitaliser sur cette minorité engagée pour développer une stratégie de 

prospection ciblée. 

Facteurs déterminants dans la décision d’engager des travaux de peinture ou 
d’isolation 

 

 

 

 

 

 

Figure 21 Motivation à réaliser des travaux, Données de l’auteur 

 Le graphique présente les principales raisons qui pourraient motiver les répondants à 

entreprendre des travaux de peinture ou d’isolation. Deux facteurs se distinguent nettement, 

l’amélioration du confort thermique et acoustique, ainsi que l’esthétique du logement, chacun 

cité par 48 personnes. Ces éléments montrent que le bien-être au quotidien et l’aspect visuel 

de l’habitat sont les leviers les plus influents. 

 D’autres motivations, plus patrimoniales ou économiques, sont également évoquées, 39 

répondants mentionnent l’entretien et la valorisation du bien, tandis que 23 indiquent les 

subventions à l’isolation énergétique et 20 les déductions fiscales. Ces aspects jouent donc 

un rôle complémentaire, mais secondaire. 

 Enfin, seules deux personnes évoquent d’autres raisons, ce qui suggère que les choix de 

réponses proposés couvraient bien les motivations générales. Pour Valgen, ces données 

mettent en évidence l’intérêt de structurer sa communication autour des bénéfices concrets 

pour le confort et l’esthétique, tout en intégrant les aides disponibles comme des arguments 

additionnels. 
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Intention de réaliser des travaux selon le statut résidentiel 

 Ce croisement vise à déterminer si l’intention de lancer des travaux à court terme varie en 

fonction du statut résidentiel des répondants. Cela permet d’identifier les profils les plus 

susceptibles de concrétiser un projet dans un avenir proche. Pour une entreprise comme 

Valgen, ces données sont utiles pour adapter sa stratégie commerciale et mieux cibler sa 

communication selon que le client est propriétaire, locataire ou en transition.  

 

Figure 22 Croisement entre le statut de résidence des répondants et la réalisation de travaux dans les deux prochaines années, 
Données de l’auteur 

Sur le plan statistique, la relation n’est pas significative (p = 0,2 ; Khi² = 7,3 ; ddl = 5), ce qui 

signifie qu’il n’est pas possible de conclure à un lien formel entre ces deux variables. 

 Cela dit, la répartition des réponses met en évidence des tendances intéressantes. Les 

propriétaires vivant dans leur logement sont les plus nombreux à déclarer vouloir entreprendre 

des travaux (34 %). À l’inverse, seuls 22 % des locataires déclarent cette intention. Ils sont 

sous-représentés, ce qui est cohérent avec leur statut, ils disposent de moins de marge de 

manœuvre pour engager des travaux dans un bien qu’ils ne possèdent pas. 

 Les personnes en cours d’achat ou de vente se situent autour de 31 %, ce qui peut traduire 

un intérêt à valoriser un bien ou à le rénover après acquisition. Les autres statuts affichent une 

intention nettement plus faible (10 %), ce qui limite les interprétations. 
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 Pour Valgen, cette information est utile pour mieux cibler les profils les plus engagés dans 

des démarches de rénovation, et adapter la communication commerciale de manière 

pertinente. 

5.1.5 Notoriété et image de Valgen 

 Cette section a pour objectif d’évaluer la notoriété de Valgen ainsi que l’image perçue par 

les clients et les non-clients. Le déroulement des questions varie en fonction du niveau de 

connaissance déclaré. Les personnes ne connaissant pas l’entreprise sont orientées 

directement vers la suite du questionnaire. Celles qui la connaissent sans en être clientes sont 

interrogées uniquement sur leur suivi de Valgen via les réseaux sociaux. Enfin, les personnes 

se déclarant clientes, qu’elles le soient actuellement ou qu’elles l’aient été par le passé, 

répondent à l’ensemble des questions prévues. 

 Les items proposés couvrent notamment la qualité générale, la clarté des conseils, le 

respect des délais, la disponibilité, l’engagement écologique, le rapport qualité-prix et le 

contact humain. Enfin, une question finale leur demande s’ils seraient prêts à recommander 

Valgen à leur entourage, selon une échelle de 0 à 10. 

 L’objectif est d’identifier les leviers d’image, les éléments différenciateurs ainsi que les axes 

d’amélioration prioritaires pour renforcer la fidélisation et optimiser la stratégie de 

communication. 

Visibilité de Valgen sur le marché local 

 

 

 

 

 

 

Figure 23 Connaissance de Valgen, Données de l’auteur 

 L’analyse des réponses indique que Valgen demeure encore peu connue du grand public 

valaisan. Une majorité significative des répondants, soit 233 personnes, déclarent n’avoir 

jamais entendu parler de l’entreprise. En comparaison, 84 personnes la connaissent sans en 
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avoir été clientes, ce qui révèle une forme de notoriété modeste, plutôt passive. Enfin, seuls 

28 répondants affirment être ou avoir été clients de Valgen. 

 Cette situation est cohérente avec la jeunesse de l’entreprise, mais souligne la nécessité 

de renforcer sa visibilité sur le marché. Le développement d’actions de communication ciblées, 

en particulier sur les canaux numériques et les réseaux locaux, apparaît comme un levier 

stratégique essentiel à activer dans le contexte actuel de croissance. 

Visibilité de Valgen sur les réseaux sociaux auprès des répondants connaissant 

l’entreprise 

 

 

 

 

 

Figure 24 Répondants connaissant Valgen et les suivant sur les réseaux sociaux, Données de l’auteur 

 Parmi les personnes déclarant connaître Valgen, 65 suivent déjà l’entreprise sur les 

réseaux sociaux, contre 47 qui ne le font pas. 

 Ce résultat témoigne d’un bon niveau d’engagement, puisque plus de la moitié des 

répondants concernés ont déjà établi un lien avec l’entreprise via ces canaux. Toutefois, près 

d’une personne sur deux ne suit pas encore Valgen, ce qui constitue une marge de progression 

notable.  

 Les réseaux sociaux représentent ainsi un vecteur efficace pour accroître la notoriété de 

l’entreprise, fidéliser les contacts existants et capter une nouvelle clientèle. 
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Réseaux sociaux sur lesquels Valgen est suivie 

 

 

 

 

 

Figure 25 Répartition des répondants suivant Valgen selon les réseaux sociaux, Données de l’auteur 

 Parmi les répondants qui suivent Valgen sur les réseaux sociaux, Instagram ressort comme 

la plateforme la plus utilisée avec 46 mentions, traduisant une communication visuelle forte et 

bien intégrée. 

 Facebook arrive en deuxième position avec 30 répondants, confirmant sa pertinence 

auprès d’une audience plus large et locale. 

 LinkedIn, cité par 17 répondants, reflète une présence plus discrète mais néanmoins 

existante dans un cadre professionnel, laissant entrevoir un potentiel de développement 

auprès d’un public institutionnel 

 Aucune autre plateforme n’a été mentionnée, ce qui confirme une stratégie actuelle centrée 

sur ces trois canaux principaux. 

Perception des prestations par les clients de Valgen 

 

Figure 26 Évaluation des prestations fournies par Valgen, Données de l’auteur 
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 L’évaluation des prestations par les 28 clients interrogés fait apparaître un haut niveau de 

satisfaction. Une seule personne s’est déclarée « plutôt insatisfaite », tandis qu’aucune ne 

s’est dit « absolument insatisfaite », ce qui traduit une perception globalement très favorable 

de l’entreprise. Sur un total de 196 évaluations (7 critères × 28 clients), 173 se situent dans 

les catégories « plutôt satisfait(e) » ou « absolument satisfait(e) », soit environ 88 %. 

 Le critère le mieux noté est le contact avec les collaborateurs, avec 28 personnes satisfaites 

dont 19 se déclarent même « absolument satisfaites ». La disponibilité obtient également un 

excellent résultat avec 24 personnes satisfaites, dont 18 « absolument ». Viennent ensuite la 

clarté des conseils (25 satisfaits), le respect des délais (24 satisfaits) et la qualité générale (23 

satisfaits). Le rapport qualité/prix séduit également, avec 25 personnes satisfaites. Enfin, 

l’engagement écologique, bien qu’un peu plus nuancé, reste très bien perçu avec 24 

répondants satisfaits, et seulement 4 neutres. 

 L'absence quasi totale d’avis négatifs est particulièrement remarquable pour une jeune 

entreprise, et traduit une réelle capacité à instaurer un climat de confiance dès les premières 

collaborations. Avec seulement un retour exprimant une légère insatisfaction, ces évaluations 

très majoritairement positives constituent une base solide pour renforcer la notoriété et 

accompagner le développement de Valgen. 

Intention de recommandation 

 

 

 

 

 

 

Figure 27 Recommandation de Valgen, Données de l’auteur 

 La question relative à la recommandation, évaluée sur une échelle de 0 à 10, confirme les 

bons résultats précédents. Sur 28 clients interrogés, 15 ont attribué la note maximale de 10, 

et 9 ont donné la note de 9. Ainsi, 24 répondants, soit 86 %, se déclarent prêts à recommander 
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activement l’entreprise à leur entourage. Les 4 autres personnes ont donné une note comprise 

entre 7 et 8, et aucune note inférieure n’a été enregistrée. 

 La moyenne s’élève à 9,1, avec un écart-type de 0,8, témoignant d’une appréciation très 

homogène. 

 Pour une entreprise récente sur le marché valaisan, ce niveau d’adhésion est un signal fort. 

Il démontre la capacité de Valgen à instaurer un lien de confiance durable et constitue un levier 

stratégique de notoriété par le biais du bouche-à-oreille. 

Niveaux de reconnaissance de Valgen selon les régions 

 Cette section analyse la notoriété de l’entreprise Valgen selon la région de résidence des 

répondants. L’objectif est d’identifier les zones où l’entreprise bénéficie déjà d’une certaine 

visibilité, ainsi que celles où sa présence reste à renforcer. Pour une entreprise récemment 

implantée sur le marché, ces données représentent un levier stratégique essentiel pour 

orienter les actions de communication locale, optimiser le ciblage géographique et prioriser les 

efforts commerciaux selon le potentiel de chaque territoire. 

 

  

 

 

 

Figure 28 Croisement entre la région de résidence des répondants et la notoriété de Valgen, Données de l’auteur 

 Les résultats du croisement révèlent une relation statistiquement très significative (p < 0,01 

; Khi² = 26,8 ; ddl = 6), confirmant que la notoriété de Valgen varie fortement selon la région 

de résidence. Le Haut-Valais se distingue par une part élevée de répondants ayant entendu 

parler de l’entreprise sans en être clients (40 %), suggérant un bon niveau de visibilité indirecte 

dans cette zone. 

 Le Valais central affiche quant à lui le taux le plus élevé de clients effectifs (13 %), indiquant 

un ancrage commercial naissant mais déjà tangible. À l’inverse, dans le Bas-Valais, une large 

majorité (75 %) des répondants ne connaissent pas encore Valgen, et ce taux grimpe à 93 % 
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pour les personnes vivant hors canton. Cela montre une faible diffusion de la notoriété au-delà 

du périmètre d’implantation valaisan.  

 En résumé, Valgen bénéficie d’une reconnaissance locale bien ancrée dans certaines 

régions, mais encore très limitée ailleurs. Il apparaît donc essentiel d’adopter une stratégie de 

communication différenciée, avec un renforcement ciblé de la visibilité dans le Bas-Valais et 

hors canton pour accompagner la croissance territoriale de l’entreprise. 

Notoriété de Valgen selon le statut d’occupation du logement 

 Ce croisement vise à évaluer le niveau de notoriété de l’entreprise Valgen en fonction du 

statut d’occupation du logement des répondants. L’objectif est de cerner les profils les plus 

exposés à l’entreprise et ceux pour lesquels la visibilité reste limitée. 

 Ces données sont précieuses pour affiner les actions de communication, ajuster les 

messages promotionnels, et mieux adapter l’approche commerciale aux réalités de chaque 

segment résidentiel.  

Figure 29 Croisement entre le statut des répondants et la notoriété de Valgen, Données de l’auteur 

 L’analyse statistique confirme une relation très significative (p < 0,01 ; Khi² = 31,2 ; ddl = 

10), démontrant que la notoriété de Valgen dépend fortement du statut résidentiel. 

 Les personnes en cours d’achat ou de vente sont plus nombreuses à connaître l’entreprise, 

bien qu’elles ne soient pas encore clientes. Ce constat s’explique probablement par leur 

implication dans des projets de rénovation ou d’aménagement, les poussant à rechercher 

activement des prestataires du secteur. 
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 À l’inverse, les locataires sont nettement moins exposés à Valgen, puisque près de trois 

quarts d’entre eux déclarent ne pas connaître l’entreprise. Ce déficit de notoriété s’explique 

par leur implication plus limitée dans les travaux de rénovation, généralement assumés par 

les propriétaires, ainsi que par une moindre sensibilité aux services proposés par Valgen. 

 Les propriétaires, qu’ils occupent leur logement ou non, présentent un niveau de notoriété 

plus équilibré, avec une combinaison de répondants connaissant l’entreprise et de clients 

actuels ou passés. Ce segment correspond pleinement à la cible actuelle de Valgen. 

 En conclusion, la notoriété de Valgen est intimement liée au cycle de vie résidentiel. Pour 

optimiser sa stratégie de communication, l’entreprise devrait accentuer ses efforts auprès des 

profils en transition résidentielle, tout en renforçant sa présence auprès des locataires, 

aujourd’hui peu exposés. 

5.1.6 Communication 

 Cette section vise à analyser les canaux de communication que les répondants mobilisent 

ou mobiliseraient pour rechercher une entreprise active dans les domaines de la peinture et 

de l’isolation. Présentée sous forme de question à choix multiples, cette analyse permet 

d’identifier les vecteurs d’information les plus fréquemment cités, tels que les moteurs de 

recherche (Google), le bouche-à-oreille, les réseaux sociaux, la connaissance préalable de 

l’entreprise, les supports traditionnels (flyers, journaux), ainsi qu’un champ libre réservé aux 

suggestions alternatives. 

 L’enjeu principal consiste à mieux comprendre les pratiques informationnelles du public 

cible, afin de guider les choix stratégiques de Valgen en matière de communication. En 

identifiant les canaux les plus efficaces pour toucher les potentiels clients, l’entreprise peut 

affiner sa stratégie de visibilité, renforcer sa notoriété et adapter ses actions aux spécificités 

générationnelles et régionales du marché. 

Canaux privilégiés pour la recherche d’une entreprise de peinture ou d’isolation 
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Figure 30 Types de canaux de communication utilisés pour rechercher un prestataire, Données de l’auteur 

 Les résultats révèlent une nette prédominance des canaux numériques et des 

recommandations personnelles dans les pratiques de recherche d’un prestataire. Les moteurs 

de recherche (Google et équivalents) arrivent en tête, mentionnés par 60 % des répondants. 

Ce chiffre confirme l’importance cruciale d’une visibilité en ligne optimisée. 

 Le bouche-à-oreille arrive en deuxième position avec 51 % des citations, ce qui met en 

lumière le rôle essentiel de la réputation et des recommandations dans le processus de 

décision. 

 Les réseaux sociaux (41 %) et la connaissance préalable de l’entreprise (40 %) constituent 

également des vecteurs d’information importants, en particulier pour les publics connectés ou 

déjà familiers avec Valgen. 

 En revanche, les supports traditionnels comme les flyers et journaux (19 %) sont bien moins 

utilisés, reflétant une évolution des pratiques vers le numérique. La catégorie « Autre », 

évoquée par seulement 2 % des répondants, reste marginale. 

 Ces éléments soulignent la nécessité, pour Valgen, de consolider sa stratégie digitale tout 

en cultivant un capital réputationnel solide. L’articulation entre visibilité en ligne et 

recommandations clients apparaît comme une clé de succès pour capter efficacement les 

intentions de recherche. 

Croisement des canaux de recherche et des canaux effectifs de découverte de 

l’entreprise 

 Ce croisement vise à évaluer la pertinence perçue et l’efficacité réelle des différents canaux 

de communication dans le cadre de la recherche d’un prestataire en peinture ou isolation. Il 

confronte les intentions déclarées par les répondants (canaux qu’ils utiliseraient pour chercher 

une entreprise) aux canaux par lesquels ils ont effectivement découvert l’entreprise. 

 Ces résultats constituent un outil d’aide à la décision pour orienter les investissements en 

communication, renforcer la présence sur les canaux à fort impact, et optimiser la stratégie de 

visibilité de l’entreprise en fonction des comportements observés. 
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Figure 31 Croisement entre les canaux de recherche utilisés et le mode effectif de découverte du prestataire, Données de 
l’auteur 

 L’analyse statistique révèle une relation hautement significative (p < 0,01 ; Khi² = 49,9 ; ddl 

= 25), ce qui confirme l’existence d’un lien structurant entre les deux dimensions. 

Deux canaux se distinguent : 

• Le bouche-à-oreille, cité comme méthode de recherche idéale, est également celui par 

lequel les répondants ont effectivement découvert leur prestataire. Cela montre une 

forte cohérence entre les intentions initiales et les pratiques réelles, et confirme 

l’importance stratégique de ce canal. 

• Les moteurs de recherche, notamment Google, bien que largement mentionnés 

comme méthode de recherche, présentent un usage plus diversifié. Certains 

répondants les ont utilisés seuls, d’autres en complément d’une recommandation ou 

d’une connaissance préalable. Cette diversité illustre une approche multi-canal dans 

le parcours client. 

 La variable « déjà connue » est également fréquemment citée dans les canaux réellement 

utilisés, même lorsqu’elle n’avait pas été envisagée initialement. 

 En revanche, les supports traditionnels (flyers, journaux) et les réseaux sociaux sont moins 

sollicités, tant en intention qu’en pratique. Ils jouent un rôle secondaire, mais peuvent être 

utiles dans des contextes spécifiques. 
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 Ces résultats indiquent que Valgen gagnerait à renforcer ses points d’ancrage tout en 

maintenant une visibilité transversale sur les autres canaux. Une stratégie de communication 

cohérente et multi-supports permettrait ainsi de capter les intentions dès l’amont et d’optimiser 

le passage à l’action. 

Canaux de recherche envisagés selon les tranches d’âge des répondants 

 Ce croisement vise à analyser les préférences en matière de canaux de recherche selon 

l’âge des répondants. En mettant en relation l’année de naissance avec les canaux privilégiés, 

il devient possible de mieux comprendre les comportements d’information selon les 

générations. 

 Les résultats obtenus constituent un appui stratégique pour adapter les actions de 

communication aux différentes tranches d’âge, optimiser le ciblage selon les usages réels, et 

renforcer la présence de l’entreprise sur les canaux les plus pertinents en fonction du profil 

des clients potentiels. 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 32 Croisement entre les types de canaux de communication utilisés pour rechercher un prestataire et l’année de 
naissance des répondants, Données de l’auteur 

 Les résultats montrent une relation significative (p < 0,01 ; Khi² = 41,1 ; ddl = 20), ce qui 

confirme que l’âge influence les habitudes de recherche. 

 Les plus jeunes (nés après 1992) se distinguent par une forte préférence pour le bouche-

à-oreille, qui constitue pour eux le canal principal. De manière surprenante, cette tranche d’âge 

est sous-représentée dans l’utilisation des réseaux sociaux, ce qui pourrait s’expliquer par une 

utilisation davantage personnelle que professionnelle de ces plateformes. 

 Les personnes nées entre 1980 et 1991 privilégient une combinaison de réseaux sociaux, 

de moteurs de recherche et de connaissance préalable de l’entreprise. 
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 Les répondants nés avant 1974 s’appuient majoritairement sur Google et le bouche-à-

oreille pour rechercher un prestataire, et sont plus réceptifs aux supports traditionnels que les 

générations suivantes. 

 Ces résultats soulignent l’importance pour Valgen d’adapter sa stratégie de communication 

en fonction des générations, renforcer le bouche-à-oreille chez les plus jeunes, maintenir une 

présence forte sur Google combinée aux réseaux sociaux pour les tranches centrales (1980–

1991), et privilégier Google et le bouche-à-oreille, complétés par des supports traditionnels, 

pour les personnes nées avant 1974. 

5.1.7 Remarques libres 

 Cette dernière section du questionnaire adopte une approche qualitative, en laissant un 

champ libre aux répondants pour exprimer leurs remarques, suggestions ou observations 

personnelles. Contrairement aux questions précédentes, à choix fermés, cette méthode 

ouverte permet de recueillir des réponses plus riches, nuancées et spontanées. 

 L’objectif de cette analyse est d’identifier des éléments complémentaires, parfois 

inattendus, susceptibles d’éclairer certains aspects du ressenti client. Ces contributions offrent 

une valeur ajoutée pour Valgen, en complétant les données quantitatives par une dimension 

plus humaine et qualitative.  

Remarques libres  

 

 

 

 

 

 

Figure 33 Remarques Libres, Données de l’auteur 

 Le nuage de mots-clés fait ressortir des notions centrales telles que travail, qualité, sérieux, 

délai, professionnalisme ou encore respect, traduisant une perception globale d’une entreprise 

fiable, engagée et soucieuse de tenir ses engagements. Les commentaires clients viennent 

renforcer cette image positive, en valorisant la compétence des équipes, la qualité des 

prestations ainsi que le respect des délais annoncés. 
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 La disponibilité du personnel et la relation de confiance établie avec les clients apparaissent 

également comme des atouts majeurs, favorisant une forte fidélisation. Quelques remarques 

signalent néanmoins des retards ponctuels, soulignant un axe d’amélioration à considérer 

dans une démarche de qualité continue. 

 Dans l’ensemble, ces retours confirment la bonne réputation de Valgen et offrent des pistes 

concrètes pour renforcer encore davantage la satisfaction client à l’avenir. 

5.2 Conclusion de l’enquête quantitative  

 L’enquête réalisée auprès de 345 résidents valaisans fournit des résultats solides et 

directement exploitables pour orienter la stratégie de développement de Valgen. Elle permet 

de mieux comprendre les comportements, attentes et contraintes des ménages, ainsi que la 

perception de l’entreprise. Les principaux enseignements sont synthétisés ci-dessous. 

Profil des répondants  

 L’analyse met en lumière une cible stratégique particulièrement pertinente pour Valgen, à 

savoir les propriétaires âgés de 30 à 59 ans, vivant en maison individuelle ou en PPE et 

majoritairement installés dans le Valais central. Ce segment se distingue par son pouvoir 

décisionnel, sa capacité financière et ses intentions concrètes de rénovation, ce qui en fait une 

priorité commerciale. La diversité des profils résidentiels et la couverture géographique 

équilibrée de l’échantillon viennent renforcer la représentativité et la fiabilité des résultats 

obtenus. 

Travaux récents réalisés  

 Les travaux de peinture, en particulier intérieure, sont les plus fréquemment réalisés, tandis 

que les interventions d’isolation restent marginales en raison de leur coût et de leur complexité. 

Les propriétaires occupants sont les plus actifs, confirmant leur rôle central sur ce marché. La 

sélection des prestataires repose avant tout sur la recommandation personnelle, bien avant 

les canaux promotionnels. Ces éléments soulignent la nécessité pour Valgen de capitaliser 

sur la satisfaction client et le bouche-à-oreille pour renforcer sa notoriété locale. 

Attentes et critères de choix 

 Les ménages attendent avant tout une prestation de qualité, à un prix raisonnable et 

réalisée dans les délais. La dimension écologique, bien qu’appréciée, reste secondaire dans 

la décision d’achat. Toutefois, une proportion significative de répondants accepte un léger 

surcoût pour des prestations plus durables (jusqu’à 5 %). Cette sensibilité transgénérationnelle 
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à l’environnement ouvre la voie à une communication responsable, à condition qu’elle reste 

cohérente avec les attentes en matière de coût et d'efficacité. 

Intentions futures  

 Près d’un quart des répondants envisagent de réaliser des travaux dans les deux 

prochaines années, principalement pour améliorer le confort thermique, acoustique ou 

esthétique de leur logement. Les propriétaires et les personnes en transition immobilière sont 

particulièrement disposés à concrétiser ces projets. Ces résultats soulignent l’intérêt de cibler 

la communication de Valgen sur ces profils, en justifiant la mise en place d’un marketing 

différencié selon le statut résidentiel. 

Notoriété et image de Valgen  

 Valgen souffre d’un déficit de notoriété, en particulier dans le Bas-Valais et en dehors du 

canton. Pourtant, la satisfaction des clients actuels est très élevée, avec une note moyenne 

de recommandation de 9,1 sur 10. Ce fort taux d’adhésion représente un atout majeur pour 

stimuler le bouche-à-oreille. Dans cette optique, renforcer la présence de l’entreprise sur les 

réseaux sociaux, notamment Instagram et Facebook, apparaît comme une priorité stratégique 

pour accompagner sa croissance. Il devient donc crucial de structurer les actions de visibilité 

en fonction des zones géographiques et des segments de clientèle ciblés, afin d’optimiser 

l’impact de la marque. 

Communication  

 Les pratiques de recherche des clients se concentrent principalement sur deux canaux, à 

savoir Google et le bouche-à-oreilleCanaux de recherche envisagés selon les classes d’âge 

des répondants, qui doivent constituer le socle de la stratégie de communication de Valgen. 

Les réseaux sociaux, bien qu’un peu moins performants en termes d’efficacité concrète, 

restent des leviers intéressants, en particulier auprès de certains segments générationnels. La 

forte cohérence entre les intentions déclarées et les comportements observés renforce la 

pertinence d’une stratégie marketing ciblée, efficiente et multicanal. 

Remarques libres 

 Les commentaires spontanés confirment l’image d’une entreprise professionnelle, 

compétente et fiable. Le personnel est particulièrement apprécié, tout comme la qualité du 

travail fourni. Quelques remarques signalent néanmoins des retards occasionnels, qui invitent 

à renforcer le suivi des délais. Dans l’ensemble, ces retours qualitatifs confortent la bonne 

réputation de Valgen et orientent des pistes concrètes d’amélioration continue.  
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6. Recommandations stratégiques  

 À partir de l’analyse approfondie du marché valaisan de la peinture et de l’isolation, ce 

chapitre formule des recommandations concrètes destinées à renforcer le positionnement de 

Valgen sur son territoire, à se différencier de la concurrence et à accompagner son 

développement progressif vers un statut de Sàrl.  

 Ces recommandations s’appuient directement sur les résultats issus de l’état de l’art du 

marché valaisan, du benchmark concurrentiel, des entretiens qualitatifs, de l’enquête 

quantitative auprès des clients, ainsi que des analyses SWOT et PESTEL réalisées. 

 L’objectif n’est pas d’atteindre une position de leader à court terme, mais de proposer des 

pistes d’amélioration réalistes, adaptées à la taille de l’entreprise et cohérentes avec ses 

capacités actuelles. Il s’agit de valoriser ses forces, de corriger ses faiblesses et s’inspirer des 

meilleures pratiques locales pour construire une offre lisible, différenciante et alignée avec les 

attentes du marché. 

6.1 S’aligner sur les pratiques des leaders locaux pour structurer une offre 
compétitive et visible 

 Afin de renforcer sa position sur le marché valaisan, Valgen gagnerait à s’inspirer des 

stratégies mises en œuvre par les entreprises locales les mieux établies. Plusieurs leviers 

stratégiques peuvent être mobilisés dans cette optique. 

Valoriser la polyvalence de l’entreprise 

 La mise en avant des compétences multiples de Valgen en peinture, plâtrerie et isolation 

représente un atout clé. Cette polyvalence permet à l’entreprise de proposer un service global 

et de se positionner comme un interlocuteur unique sur des projets de plus grande ampleur. 

Cela répond à une attente forte de la clientèle, qui recherche une simplification des démarches 

et une centralisation des travaux au sein d’un seul prestataire. 

Renforcer la communication digitale 

 Valgen dispose déjà d’un site internet, mais il gagnerait à le développer davantage afin d’en 

améliorer l’attractivité et la visibilité. Une meilleure structuration des contenus, un 

référencement optimisé et une mise à jour régulière contribueraient à renforcer sa présence 

en ligne. Par ailleurs, une activité plus soutenue sur les réseaux sociaux ainsi qu’une identité 
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visuelle cohérente et professionnelle permettraient d’accroître la notoriété de l’entreprise et 

d’instaurer un lien de confiance avec les clients potentiels. 

Mettre en avant les engagements durables 

 Dans un contexte où les enjeux environnementaux influencent de plus en plus les décisions 

des clients, Valgen peut se différencier en valorisant son savoir-faire en matière de rénovation 

énergétique. Son accompagnement dans l’obtention de subventions cantonales et son usage 

de matériaux à faible impact écologique doivent être davantage mis en lumière pour affirmer 

son positionnement responsable et engagé. 

Construire une réputation locale solide 

 La crédibilité de l’entreprise repose aussi sur sa capacité à générer une confiance durable. 

Pour cela, il convient de favoriser la diffusion d’avis clients positifs, de garantir un respect 

systématique des délais et de maintenir une qualité constante des prestations. Parallèlement, 

des actions de visibilité de proximité comme le parrainage d’événements locaux ou l’affichage 

sur les chantiers peuvent contribuer à inscrire Valgen durablement dans le paysage valaisan 

et à la différencier d’une concurrence déjà bien implantée. 

6.2 Répondre aux priorités des clients valaisans pour renforcer 
l’attractivité et la fiabilité de l’offre 

 Afin de répondre aux attentes exprimées par la clientèle valaisanne, Valgen doit axer sa 

stratégie sur plusieurs piliers essentiels qui combinent qualité, fiabilité, compétitivité tarifaire 

et valorisation du professionnalisme. 

Assurer une qualité d’exécution irréprochable 

 La qualité des prestations reste au cœur des priorités des clients. Cela implique l’utilisation 

de matériaux de haute performance ainsi qu’une exécution soignée et rigoureuse sur les 

chantiers. Pour garantir cette exigence, il est indispensable de mettre en place des processus 

opérationnels bien maîtrisés, associés à des contrôles réguliers de l’avancement et de la 

conformité des travaux. La fiabilité dans la réalisation constitue un critère de choix central et 

doit être assurée de manière systématique. 

Maintenir une politique tarifaire cohérente et compétitive 

 La politique de prix de Valgen doit rester alignée avec les standards du marché tout en 

valorisant le rapport qualité/prix de l’entreprise. Il est essentiel que les clients perçoivent 
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clairement la valeur ajoutée des prestations au regard des tarifs proposés. Dans cette logique, 

un positionnement tarifaire légèrement supérieur à la moyenne peut être envisagé, à condition 

que cette différence soit justifiée par des éléments concrets tels que la qualité du service, la 

fiabilité des délais ou l’ancrage local de l’entreprise. L’objectif n’est pas d’entrer dans une 

logique de guerre des prix, mais de défendre une offre crédible et différenciante. 

Renforcer le respect des délais par une meilleure organisation 

 Le respect des délais est une attente forte exprimée par la clientèle. Même un retard 

ponctuel peut avoir un impact négatif sur l’image de l’entreprise et nuire à la satisfaction 

globale. Il est donc recommandé de renforcer la planification des interventions et le suivi des 

chantiers afin d’assurer une exécution fluide et sans interruption. Une meilleure anticipation 

des ressources et des délais de livraison est également un levier d’amélioration. 

Mettre en avant le professionnalisme et les bénéfices pour le client 

 Le professionnalisme de Valgen est souvent cité positivement dans les retours clients. Cet 

atout doit être valorisé dans la communication de l’entreprise, en insistant sur les bénéfices 

concrets pour la clientèle. Il peut s’agir, par exemple, d’un meilleur confort thermique, 

d’économies d’énergie à long terme, ou encore d’un accompagnement efficace dans 

l’obtention des subventions cantonales. Cette mise en avant contribue à renforcer la confiance 

et à asseoir la crédibilité de l’entreprise. 

Intégrer la durabilité sans alourdir l’argumentaire commercial 

 La dimension écologique, bien qu’encore secondaire dans le processus de décision, est 

perçue de manière positive par une partie de la clientèle. Elle peut donc constituer un levier 

de différenciation complémentaire. Il est recommandé à Valgen de poursuivre ses efforts en 

matière d’utilisation de matériaux écologiques et de solutions respectueuses de 

l’environnement. Toutefois, cette valorisation doit rester mesurée et compatible avec la 

sensibilité tarifaire des clients. Une éventuelle plus-value écologique ne doit pas dépasser un 

seuil raisonnable (environ 5 %), au risque de constituer un frein à l’achat. 

6.3 Cibler les bons segments par une communication différenciée et 
géographiquement stratégique 

 Pour optimiser sa stratégie de communication et renforcer sa visibilité, Valgen doit adapter 

ses actions aux comportements concrets des clients potentiels. Plusieurs axes se dégagent 
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dans cette optique, combinant présence digitale, ancrage local et segmentation ciblée en 

fonction des profils et des territoires. 

Renforcer la présence digitale en s’appuyant sur les pratiques des clients 

  Les résultats de l’enquête révèlent que le bouche-à-oreille et Google sont les deux 

principaux canaux de recherche utilisés par les clients pour s’informer. Cette cohérence entre 

les intentions déclarées et les usages réels confirme l’importance d’investir prioritairement 

dans une présence digitale de qualité. Valgen devrait ainsi encourager activement la 

publication d’avis clients positifs sur des plateformes visibles, en s’appuyant sur son taux de 

satisfaction élevé (NPS de 9,1 sur 10). De plus, le site internet existant devrait continuer à 

évoluer vers une version plus claire, informative et professionnelle, en s’inspirant des bonnes 

pratiques du marché, comme celles observées chez l’entreprise M.L. Peinture. 

Maintenir et développer la visibilité locale 

 Au-delà du digital, Valgen doit continuer à valoriser sa présence sur le territoire valaisan. 

Les actions classiques, telles que les bâches de chantier ou le parrainage d’associations 

régionales, restent efficaces et doivent être maintenues. Par ailleurs, une présence ciblée lors 

d’événements locaux, comme les foires de la construction ou les rencontres d’associations de 

propriétaires, représenterait une opportunité de visibilité supplémentaire. Le développement 

de partenariats avec des architectes ou des commerçants locaux renforcerait également 

l’ancrage territorial de l’entreprise. 

Segmenter la communication en fonction des profils et des territoires 

 Les données sociodémographiques suggèrent une segmentation stratégique. Les efforts 

de communication devraient se concentrer en priorité sur le Valais central et les zones 

présentant une forte proportion de propriétaires âgés de 30 à 59 ans, qui constituent le cœur 

de cible pour les projets de rénovation. En parallèle, une approche multicanale permettrait de 

toucher efficacement les différents segments. Si les outils digitaux doivent rester le socle 

(référencement, site web, réseaux sociaux), les supports traditionnels comme la presse locale 

ou les flyers restent pertinents pour les clients de plus de 60 ans. 

Adapter les canaux selon les cibles professionnelles 

 Enfin, Valgen pourrait mieux adresser les prescripteurs et les acteurs du secteur à travers 

des canaux spécifiques comme LinkedIn ou les newsletters professionnelles. Ces outils 
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permettraient de valoriser le professionnalisme de l’entreprise auprès de relais d’opinion clés, 

comme les architectes, régisseurs ou partenaires du bâtiment. 

6.4 S’appuyer sur les forces internes pour affirmer un positionnement 
différenciant 

 L’analyse SWOT réalisée dans le cadre de ce travail met en évidence plusieurs forces 

internes sur lesquelles Valgen peut s’appuyer pour consolider sa position sur le marché. Dans 

cette optique, il s’agit de transformer ces atouts en véritables leviers de différenciation tout en 

répondant aux attentes spécifiques des clients valaisans. 

Valoriser une structure réactive et polyvalente 

 La structure souple de Valgen, avec une petite équipe fixe complétée ponctuellement par 

des intérimaires, constitue un avantage en matière de réactivité. Cette capacité d’adaptation 

permet à l’entreprise de répondre rapidement aux demandes et de s’ajuster aux contraintes 

des chantiers. Par ailleurs, la combinaison de plusieurs métiers, notamment l’isolation, la 

peinture, la gypserie et le nettoyage, offre une polyvalence appréciée des clients. En se 

positionnant comme un prestataire capable de gérer un projet dans sa globalité avec un seul 

interlocuteur, Valgen répond à une demande croissante de centralisation et de simplification. 

Développer un accompagnement client sur mesure 

 Pour aller plus loin dans la valorisation de cette polyvalence, l’entreprise pourrait proposer 

un accompagnement complet des clients, en particulier dans les projets de rénovation 

énergétique. Offrir des conseils personnalisés sur les aides financières disponibles ou sur le 

choix des matériaux adaptés aux bâtiments anciens permettrait à Valgen de renforcer sa 

proposition de valeur. Ce positionnement orienté service justifie également une tarification 

légèrement supérieure, fondée sur la qualité, l’expertise et la proximité. 

Renforcer la notoriété grâce à une communication plus active 

 Malgré ces atouts, la notoriété de Valgen reste encore limitée, en raison de sa récente 

création. Il est donc recommandé de développer une communication plus visible et plus 

régulière, notamment à travers les canaux digitaux. Une présence accrue en ligne permettrait 

à l’entreprise d’améliorer sa reconnaissance auprès des clients potentiels et de construire 

progressivement une image solide sur le territoire valaisan. 
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Mettre en avant les engagements qualité et durabilité 

 Enfin, Valgen gagnerait à mieux communiquer sur ses engagements en matière de qualité 

et de durabilité. Alors que certains concurrents disposent de certifications techniques sans les 

valoriser, Valgen pourrait se distinguer en mettant en avant le respect des normes SIA et, à 

terme, l’obtention de certifications spécifiques pour certains projets. Ces éléments rassurent 

les clients, renforcent la crédibilité de l’entreprise et répondent à une attente croissante pour 

des solutions responsables. 

6.5 Développer une stratégie de double devis (standard vs durable) pour 
valoriser l’offre écologique  

 Les résultats de l’analyse de marché et de l’enquête quantitative révèlent une tendance 

notable selon laquelle, bien que la durabilité reste un critère secondaire pour une partie des 

clients, un segment non négligeable qualifié de clients écologiques se montre prêt à accepter 

un surcoût de 5% pour bénéficier de prestations respectueuses de l’environnement. Cette 

observation est renforcée par les entretiens menés avec des entreprises concurrentes telles 

que Sarosa ou Gypsa, qui ont adopté la pratique consistant à présenter systématiquement 

deux versions de devis, l’une classique et l’autre écologique.  

 Dans cette logique, Valgen aurait tout intérêt à intégrer ce mode de fonctionnement dans 

ses propres offres commerciales. Chaque devis pourrait ainsi proposer deux variantes, une 

version standard reposant sur l’usage de matériaux traditionnels et une version alternative 

mettant en avant des solutions à plus faible impact environnemental telles que des peintures 

à l’eau, des isolants naturels ou des matériaux biosourcés. Il est essentiel que ces deux 

propositions soient accompagnées d’explications claires permettant au client de comprendre 

les différences techniques, les avantages à long terme en matière de confort thermique, de 

qualité de l’air ou de durabilité des matériaux ainsi que les éventuels surcoûts.  

 Pour renforcer l’attractivité de l’offre durable, Valgen devrait également informer ses clients 

de l’existence de subventions publiques, comme celles proposées dans le cadre du 

Programme Bâtiments du canton, susceptibles de compenser une partie des coûts 

supplémentaires. En proposant systématiquement ce double devis, l’entreprise pourra 

répondre à des attentes différenciées, capter l’attention du segment sensible aux enjeux 

écologiques tout en conservant sa compétitivité auprès d’une clientèle plus traditionnelle.  

 Cette stratégie contribuera également à renforcer l’image de Valgen en tant qu’acteur 

innovant et responsable de la rénovation en Valais, tout en favorisant la fidélisation d’une 
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clientèle plus large et plus diversifiée. À moyen terme, cette différenciation de l’offre pourrait 

devenir un véritable levier de positionnement sur le marché local de la construction durable. 

6.6 Structurer une offre clé en main intégrant systématiquement le 
nettoyage de fin de chantier 

 La polyvalence de Valgen, qui maîtrise à la fois l’isolation, la peinture, la gypserie et le 

nettoyage, représente un avantage concurrentiel à fort potentiel. Pour capitaliser sur cette 

force, il est recommandé de formaliser une offre clé en main intégrant systématiquement le 

nettoyage en fin de chantier. Ce positionnement permettrait à Valgen de se différencier comme 

un prestataire global, capable de livrer des projets complets, prêts à être habités ou exploités 

immédiatement, sans intervention supplémentaire du client. 

 Concrètement, cette offre pourrait inclure, à la fin des travaux, le retrait des déchets, le 

nettoyage des sols, des encadrements et des surfaces traitées, garantissant ainsi un 

environnement propre et conforme aux attentes. Une telle prestation apporterait une réelle 

valeur ajoutée à l’expérience client en réduisant les démarches post-travaux, en renforçant la 

qualité perçue et en positionnant Valgen comme interlocuteur unique et fiable. 

 En outre, cette approche permettrait de justifier une tarification plus globale et premium, 

tout en consolidant l’image de professionnalisme et de rigueur de l’entreprise. À terme, 

l’intégration systématique du nettoyage dans l’offre pourrait devenir un levier stratégique de 

différenciation sur le marché valaisan. 

6.7 Renforcer la présence et la notoriété dans le Bas-Valais 

 L’analyse de la notoriété réalisée dans le cadre de ce travail met en évidence une forte 

reconnaissance de Valgen dans le Valais central, mais une visibilité encore limitée dans le 

Bas-Valais et en dehors des frontières cantonales. Dans une logique d’expansion maîtrisée, il 

est essentiel de concentrer les efforts de communication et de développement commercial 

dans cette région à fort potentiel. 

 Pour ce faire, Valgen pourrait envisager de participer à des manifestations locales liées au 

secteur de la construction, telles que des foires ou salons professionnels organisés dans le 

Bas-Valais. L’entreprise pourrait également renforcer sa présence en soutenant des 

événements communautaires ou en s’associant à des clubs sportifs ou culturels régionaux, ce 

qui lui permettrait de se rapprocher des habitants tout en valorisant son ancrage local. 
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 En complément, la communication marketing devrait être adaptée aux spécificités 

territoriales de la région ciblée. Cela inclut la diffusion de contenus publicitaires géolocalisés, 

la distribution de supports imprimés comme des flyers, ou encore le déploiement de 

campagnes ciblées sur les réseaux sociaux visant spécifiquement les résidents du Bas-Valais. 

 Cette stratégie d’ancrage territorial permettrait à Valgen d’élargir sa clientèle vers une zone 

encore peu exploitée, tout en consolidant son image d’entreprise de proximité, dynamique et 

engagée dans le développement durable. À terme, cela renforcerait la position de Valgen 

comme acteur de référence dans l’ensemble du canton. 

6.8 Mettre en place un dispositif de suivi post-travaux pour renforcer la 
satisfaction client et favoriser la fidélisation 

 Dans un marché fortement concurrentiel où la qualité perçue et le professionnalisme 

constituent des critères déterminants dans le choix d’un prestataire, il apparaît stratégique 

pour Valgen de consolider la relation client au-delà de la fin du chantier. À ce jour, peu 

d’entreprises du secteur mettent en place une démarche structurée de suivi post-travaux, ce 

qui représente une opportunité de différenciation importante. 

 Il est ainsi recommandé à l’entreprise de formaliser un dispositif de contact avec le client à 

l’issue des travaux, sous la forme d’un appel téléphonique ou d’un message personnalisé. Ce 

suivi permettrait de s’assurer de la satisfaction du client, de détecter d’éventuels points 

d’amélioration et de renforcer la relation de confiance. Ce moment de contact peut également 

être utilisé pour solliciter un retour d’expérience par le biais d’un questionnaire de satisfaction 

simplifié, dont les résultats pourraient nourrir une démarche d’amélioration continue et 

alimenter la communication externe de l’entreprise. 

 Dans une optique de valorisation de la réputation numérique, il serait également opportun 

d’inviter les clients satisfaits à publier un avis en ligne, notamment sur Google, canal de 

recherche identifié comme déterminant dans les comportements de la clientèle valaisanne. 

 La mise en œuvre de ce dispositif post-travaux permettrait à Valgen de se positionner 

comme un prestataire engagé dans la qualité sur toute la durée de la relation client, tout en 

favorisant le bouche-à-oreille, l’un des vecteurs d’acquisition les plus efficaces identifiés dans 

cette étude. 
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7. Conclusion  

7.1 Principaux résultats de l’analyse  

 Ce travail a permis de développer une compréhension approfondie des spécificités du 

marché valaisan de la peinture et de l’isolation. En mobilisant une approche méthodologique 

combinant une revue de littérature, une analyse PESTEL, une analyse SWOT, un benchmark 

de dix entreprises concurrentes, deux entretiens qualitatifs et une enquête quantitative 

recueillant 345 réponses, l’étude a mis en lumière les attentes des clients, les éléments 

différenciateurs de Valgen ainsi que les leviers d’amélioration en matière de notoriété, d’image 

de marque et de qualité perçue, dans une perspective intégrant les enjeux de durabilité. 

 L’état de l’art et l’analyse PESTEL ont mis en évidence un marché en pleine transformation, 

où la durabilité, la proximité avec le client et les exigences environnementales occupent une 

place de plus en plus importante. Le secteur demeure fragmenté et dominé par des acteurs 

locaux aux profils variés, proposant des niveaux de qualité de service parfois hétérogènes. 

 L’analyse SWOT de Valgen confirme cette dynamique, car l’entreprise dispose de plusieurs 

atouts compétitifs, notamment une structure souple et une offre complète (peinture, plâtrerie, 

isolation). Toutefois, elle souffre d’un déficit de notoriété, notamment en Bas-Valais, d’un 

positionnement encore flou et de ressources limitées qui freinent son développement. 

 Les entretiens qualitatifs et le benchmark concurrentiel révèlent que les entreprises les 

mieux perçues se distinguent par une communication claire (site internet à jour, réseaux 

sociaux actifs) et une image de marque cohérente. En revanche, les engagements en matière 

de durabilité sont rarement mis en valeur. Dans ce contexte, Valgen bénéficie d’une image 

professionnelle mais doit renforcer sa présence en ligne, clarifier son positionnement et 

valoriser ses spécificités pour se démarquer davantage. 

 L’enquête quantitative confirme que la cible principale est constituée des propriétaires âgés 

de 30 à 59 ans, résidant dans des maisons individuelles ou des PPE, principalement situés 

dans le Valais central. Ces clients s’informent surtout par le bouche-à-oreille et la recherche 

Google, tandis que les canaux digitaux restent sous-exploités. Si la durabilité n’apparaît pas 

comme un critère prioritaire, elle influence néanmoins les décisions d’achat, car une majorité 

des répondants se déclarent prêts à payer un supplément de 5% pour des prestations 

respectueuses de l’environnement, à condition d’un bon rapport qualité-prix. 
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 En somme, cette étude apporte des éléments concrets pour orienter la communication de 

Valgen, structurer son offre, renforcer sa différenciation et accompagner sa croissance dans 

une logique cohérente avec les attentes du marché. 

7.2 Recommandations stratégiques  

 Pour renforcer sa compétitivité sur le marché valaisan de la peinture et de l’isolation, tout 

en consolidant une croissance durable, les recommandations suivantes sont proposées : 

• S’aligner sur les bonnes pratiques des leaders du secteur afin de structurer une offre 

compétitive. Il est notamment recommandé à Valgen de valoriser sa polyvalence 

(peinture, plâtrerie, isolation), de renforcer sa communication digitale (site internet, 

réseaux sociaux, identité visuelle) et de mettre en avant ses engagements en matière 

de durabilité et de proximité. 

• Axer l’offre sur les attentes des clients valaisans, en garantissant la qualité des 

prestations, le respect des délais et une tarification compétitive. Le professionnalisme 

de l’entreprise doit être mis en avant comme gage de fiabilité, tout en intégrant la 

dimension durable à travers l’usage de matériaux écologiques et l’accès à des 

subventions cantonales. 

• Adopter une communication différenciée et géographiquement ciblée, en combinant 

présence digitale (avis clients, référencement, site professionnel) et actions locales 

(parrainage, participation à des foires, partenariats avec architectes). La 

communication doit également être segmentée selon les profils clients, avec des 

supports adaptés (digitaux et traditionnels). 

• Renforcer le positionnement différenciateur de l’entreprise en capitalisant sur ses 

atouts internes tels que sa structure flexible, la polyvalence de ses services et sa 

capacité à gérer des projets globaux. L’accompagnement dans les rénovations 

énergétiques ainsi que la valorisation des certifications comme les normes SIA doivent 

être pleinement intégrés à la proposition de valeur. 

• Déployer une stratégie de double devis (offre standard vs durable) afin de répondre 

aux attentes hétérogènes des clients. Chaque devis devrait inclure une version 

écologique clairement expliquée, avec mise en avant des avantages à long terme et 

des aides financières disponibles. 

• Structurer une offre clé en main incluant le nettoyage de fin de chantier, permettant à 

Valgen de se positionner comme un prestataire global et rigoureux. Cette prestation 

supplémentaire renforce la qualité perçue et justifie un positionnement tarifaire 

premium. 
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• Renforcer la présence dans le Bas-Valais, région à fort potentiel encore peu exploitée. 

Il est recommandé d’investir dans des actions de communication géolocalisées, de 

participer à des événements locaux et de nouer des partenariats régionaux afin de 

développer la notoriété dans cette zone stratégique. 

• Mettre en place un dispositif structuré de suivi post-travaux pour consolider la relation 

client. Ce suivi permettrait de renforcer la satisfaction, de recueillir des avis pour la 

réputation en ligne et d’alimenter une démarche d’amélioration continue tout en 

favorisant le bouche-à-oreille. 

7.3 Les limites du travail  

 Le travail a délibérément circonscrit son périmètre d’analyse au canton du Valais, afin de 

garantir une compréhension fine des spécificités locales. Ce choix méthodologique renforce 

la pertinence contextuelle, mais en contrepartie, il limite la portée des résultats, qui ne peuvent 

être généralisés à d’autres cantons ni à l’échelle nationale. Une extension territoriale aurait 

permis de mettre en lumière d’éventuelles disparités régionales, des pratiques innovantes 

propres à d’autres zones, ou encore des dynamiques concurrentielles complémentaires. 

 L’état de l’art et l’analyse PESTEL présentent également certaines limites, principalement 

liées à la disponibilité restreinte de sources spécifiques au Valais. En raison du manque de 

données cantonales détaillées, notamment dans le secteur du bâtiment, certaines informations 

nationales ont été mobilisées et adaptées autant que possible au contexte valaisan. Par 

ailleurs, la littérature académique et institutionnelle demeure peu fournie en données précises 

sur les segments de la peinture et de l’isolation, ce qui a limité l’approfondissement de 

certaines analyses sectorielles. 

 Le benchmark concurrentiel s’appuie sur un ensemble de critères préétablis (proximité, 

visibilité, politique tarifaire, durabilité, image, etc.). Toutefois, certains éléments comme les prix 

pratiqués ou les engagements concrets en matière de durabilité n’ont pu être étudiés en détail, 

faute de données publiques accessibles. Des démarches de prise de contact ont été 

entreprises auprès des entreprises concernées, mais la majorité d’entre elles n’a pas donné 

suite, estimant que le travail de bachelor ne justifiait pas l’investissement en temps nécessaire. 

De ce fait, plusieurs évaluations reposent davantage sur des observations externes que sur 

des données internes vérifiées, ce qui peut limiter la robustesse de certaines comparaisons. 

 L’enquête quantitative, bien qu’ayant permis d’identifier des tendances significatives, 

présente également des limites méthodologiques. Sa diffusion en ligne, principalement via les 

réseaux sociaux, a pu introduire un biais de sélection. En particulier, la présence de 
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répondants résidant hors du canton empêche de considérer l’échantillon comme strictement 

représentatif de la population valaisanne. 

 Malgré ces limites, le travail fournit une base rigoureuse et pertinente pour mieux 

comprendre les dynamiques à l’œuvre sur le marché valaisan de la peinture et de l’isolation, 

dans une perspective durable et ancrée dans la réalité locale. 
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Annexe II : Validation de la part du jury  
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Annexe III : Entretiens qualitatifs  

Guide d'entretien qualitatif - Sarosa 

Introduction  

Je suis étudiant en dernière année d'économie d'entreprise à la HES-SO Valais. Cet entretien s'inscrit 
dans le cadre de mon travail de Bachelor, qui porte sur l'analyse du marché valaisan de la peinture et 
isolation. Ce projet est mandaté par l'entreprise Valgen, qui souhaite identifier des opportunités de 
différenciation en intégrant notamment des pratiques durables et innovantes. 

Les informations que vous partagerez durant cet entretien seront traitées de manière publique, car ce 
travail n'est pas confidentiel. Si vous en donnez l'accord, un enregistrement audio pourra être réalisé 
afin de garantir la fidélité des données collectées. 

Cet entretien a pour objectif de recueillir votre perception et vos pratiques actuelles, il n'y a donc ni 
bonnes ni mauvaises réponses. C'est votre vision du marché et vos expériences qui apportent toute 
leur valeur à cette analyse.  

Thème 1 : Contexte général et positionnement stratégique 

Pourriez-vous brièvement présenter votre entreprise (taille, nombre d’employé, ancienneté, 
spécialisation) ?  

Alors on est environ une trentaine de personnes, ça dépend des saisons, parfois un peu plus, 
parfois un peu moins. On a des ouvriers fixes, des temporaires, des apprentis, et les personnes 
au bureau. L’entreprise existe depuis bientôt 100 ans. Elle a commencé comme une Sàrl avant de 
devenir une SA, il y a environ 40 ans. On est spécialisés dans la peinture, l’isolation périphérique 
et la plâtrerie. On fait aussi un peu de construction neuve, mais on est surtout actifs dans la 
rénovation. 

Comment décririez-vous votre positionnement actuel sur le marché valaisan ? 

Je dirais qu’on a une bonne visibilité, grâce à notre ancienneté et à notre réputation. On travaille 
beaucoup dans le Valais central, notamment à Sion, Sierre et dans les vallées autour. On a de 
bons contacts avec les architectes et on est souvent recommandés. Sur les gros projets, on 
travaille en consortium avec d’autres entreprises comme Gipsa. Ça nous permet de rester 
compétitifs sans perdre en qualité. 

Quelles stratégies utilisez-vous pour vous différencier de la concurrence ?  

On mise vraiment sur la qualité. Si un travail ne nous satisfait pas, on le refait sans le facturer au 
client. On est très transparents dans les devis, on explique ce qu’on fait, pourquoi on le fait. La 
formation continue est importante chez nous, et on a une bonne transmission entre les anciens et 
les plus jeunes. Et puis, on privilégie les employés fixes, on ne veut pas trop de temporaires sur 
les chantiers. Enfin, on s’adapte aussi au marché, en période plus calme, comme en janvier, on 
peut faire un geste sur les prix. 

Thème 2 : Pratiques durables et écologiques  

Quels impacts les nouvelles réglementations environnementales ont-elles eu sur 
votre activité ?  

Honnêtement, pas énormément. On est passés aux peintures à l’eau depuis longtemps. On utilise 
très peu de solvants. On respecte toutes les normes SIA : la 118 évidemment, mais aussi la 243 
pour l’isolation, la 257 pour la peinture, la 222 pour les échafaudages… C’est notre quotidien. 
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Quelle place occupe la durabilité dans vos services ?  

Elle prend de plus en plus de place. Je dirais qu’environ 50 % de ce qu’on fait aujourd’hui intègre 
des matériaux durables, peintures minérales, laines minérales, plâtre… Par contre, sur l’isolation 
périphérique, les matériaux sont encore majoritairement synthétiques, comme le sagex, donc pas 
très durables, mais efficaces pour l’énergie.  

Quelles initiatives durables avez-vous mises en place récemment ? 

On propose souvent deux variantes au client, une version classique et une version plus 
écologique. C’est une manière de les sensibiliser, mais aussi de s’adapter à leur budget. On trie 
aussi nos déchets, et on participe à des journées spécifiques pour les éliminer dans les règles. 

Quels défis avez-vous rencontrés pour intégrer ces pratiques durables ?  

Pas vraiment de défi majeur, non. C’est quelque chose qu’on a mis en place progressivement. Le 
coût reste parfois un frein, surtout pour les clients, mais les produits écologiques deviennent plus 
abordables, donc ça aide. 

Thème 3 : Attentes et besoins spécifiques de la clientèle 

Quels sont les besoins et attentes spécifiques de vos clients en matière de peinture 
et d'isolation ?  

C’est clairement la qualité qui prime. Mais les délais sont aussi importants. Les clients ne veulent 
pas que les chantiers s’éternisent. Et pour certains, il y a aussi une attente au niveau de la 
durabilité. 

Comment adaptez-vous votre offre à ces attentes ? 

On essaye de maintenir des prix corrects, mais on ne baisse jamais la qualité. Les clients sont 
prêts à payer un prix juste si le travail est bien fait. On préfère perdre un chantier que de baisser 
la qualité. 

Quelles opportunités existent selon vous sur ce marché concernant les attentes non encore pleinement 
satisfaites ?  

Il y a des opportunités du côté des nouvelles techniques, des enduits décoratifs, des matériaux 
écologiques. Mais ces produits font peur à certains clients à cause des prix. Il faut bien les 
expliquer. 

Thème 4 : Innovations et tendances 

Quelles tendances émergentes observez-vous sur le marché valaisan ?  

Les matériaux écologiques, les peintures minérales, les techniques décoratives. Il y a de plus en 
plus de demandes, mais ça reste encore minoritaire. 

Avez-vous introduit récemment des innovations ou des matériaux écologiques dans vos prestations ?  

Oui, les peintures minérales notamment, qu’on propose depuis 7 ou 8 ans. C’est plus sain, plus 
respectueux de l’environnement, et parfois meilleur pour la qualité de l’air intérieur. On utilise aussi 
des enduits à la chaux. 

Comment ces innovations sont-elles perçues par votre clientèle ? 

Très bien, mais à condition de bien leur expliquer. Il faut être transparent sur les avantages et 
aussi sur les limites, comme la fragilité ou le fait qu’on ne peut pas laver certains enduits  
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Thème 5 : Communication et visibilité 

Est-ce que vous communiquez clairement vos engagements durables à vos clients ? 

Pas toujours de manière formelle. Si le client demande, on lui explique. Mais on n’affiche pas 
forcément nos normes ou nos labels. Les normes, on les applique, mais on les met en avant 
seulement si on doit justifier quelque chose. 

Quelles sont vos principales actions pour renforcer votre visibilité sur le marché ?  

On met des bâches sur les échafaudages, on a des pubs sur les bus, on sponsorise des 
événements. On a aussi un nouveau site internet et une certaine présence sur les réseaux sociaux, 
souvent grâce à nos fournisseurs qui nous taguent.  

Quels canaux de communication privilégiez-vous pour mettre en avant vos engagements durables ?  

Le bouche-à-oreille reste le plus important. Ensuite le site internet, les réseaux sociaux, et le 
sponsoring local. 

Comment évaluez-vous l’efficacité de votre communication actuelle ?  

Très bonne. On n’a pas besoin d’aller chercher le travail, il vient à nous. C’est le fruit du travail de 
qualité qu’on fait depuis des années. 

Conclusion 

Si vous avez une baguette magique quelles sont les améliorations a apporté sur le marché ou que 
changeriez-vous sur le marché ?  

Je favoriserais beaucoup plus les entreprises locales, surtout pour les marchés publics. Trop 
souvent, ce sont des boîtes d’autres cantons qui viennent casser les prix ici, et ce n’est pas normal. 
Il faudrait mettre en avant les acteurs locaux, pas seulement pour nous, mais pour tous les métiers. 

Avez-vous d'autres points importants à ajouter qui n'ont pas été abordés durant l'entretien ?  

Non, je pense qu’on a fait le tour. C’était un entretien intéressant, merci.  

Merci infiniment pour votre participation à cet entretien. Votre contribution est essentielle à la qualité de 
mon travail de Bachelor et m'aide grandement à approfondir ma compréhension du marché valaisan 
dans les domaines de la peinture et de l'isolation. Votre temps et vos précieuses perspectives sont très 
appréciés. 
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Guide d'entretien qualitatif - Gypsa 

Introduction 

Je suis étudiant en dernière année d'économie d'entreprise à la HES-SO Valais. Cet entretien s'inscrit 
dans le cadre de mon travail de Bachelor, qui porte sur l'analyse du marché valaisan de la peinture et 
isolation. Ce projet est mandaté par l'entreprise Valgen, qui souhaite identifier des opportunités de 
différenciation en intégrant notamment des pratiques durables et innovantes.  

Les informations que vous partagerez durant cet entretien seront traitées de manière publique, car ce 
travail n'est pas confidentiel. Si vous en donnez l'accord, un enregistrement audio pourra être réalisé 
afin de garantir la fidélité des données collectées.  

Cet entretien a pour objectif de recueillir votre perception et vos pratiques actuelles, il n'y a donc ni 
bonnes ni mauvaises réponses. C'est votre vision du marché et vos expériences qui apportent toute 
leur valeur à cette analyse. 

Thème 1 : Contexte général et positionnement stratégique 

Pourriez-vous brièvement présenter votre entreprise (taille, nombre d’employés, ancienneté, 
spécialisation) ? 

Gypsa existe depuis 45 ans. On est basés dans le Bas-Valais, avec des chantiers réguliers à 
Martigny, Monthey, jusqu’à Saint-Maurice. Aujourd’hui, on compte une quarantaine de 
collaborateurs, dont des ouvriers fixes, quelques temporaires et du personnel administratif. 
L’entreprise a rejoint le même groupe que Sarosa, dont on a repris une partie des parts. On est 
spécialisés dans la plâtrerie, l’isolation périphérique et la peinture, avec une activité concentrée 
sur la rénovation, même si on intervient aussi sur du neuf. 

Comment décririez-vous votre positionnement actuel sur le marché valaisan ? 

On est bien implantés dans le Bas-Valais, notamment grâce à notre réseau local. On travaille 
beaucoup avec les architectes et on est régulièrement sollicités pour des appels d’offres publics. 
Le rachat partiel de Sarosa nous a permis d’élargir notre couver ture géographique dans le Valais 
central. On se positionne comme une entreprise sérieuse, fiable, et très réactive.  

Quelles stratégies utilisez-vous pour vous différencier de la concurrence ? 

On mise sur la proximité, le respect des délais, et la qualité du travail fini. Nos ouvriers sont bien 
formés, et on tient à conserver une équipe stable. On privilégie donc les contrats fixes. La 
transmission des savoir-faire entre générations est aussi essentielle chez nous. On est attentifs à 
rester compétitifs, mais jamais au détriment de la qualité.  

Thème 2 : Pratiques durables et écologiques 

Quels impacts les nouvelles réglementations environnementales ont-elles eu sur votre activité ? 

Elles ont eu un effet structurant. On travaille aujourd’hui quasiment uniquement avec des peintures 
à l’eau, on utilise très peu de solvants, et on respecte strictement les normes SIA, comme la 243 
pour l’isolation ou la 257 pour les enduits. C’est intégré  dans nos habitudes. 

Quelle place occupe la durabilité dans vos services ? 

C’est un axe de plus en plus important. On propose souvent des alternatives durables à nos clients  
comme les peintures minérales, isolants biosourcés, enduits naturels. Mais tout dépend du budget. 
Environ 40 à 50 % de nos prestations incluent aujourd’hui des matériaux durables.  

Quelles initiatives durables avez-vous mises en place récemment ? 

On trie systématiquement nos déchets de chantier. On essaie aussi de rationaliser les trajets et 
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de favoriser les fournisseurs locaux. On propose deux versions de devis quand c’est pertinent , 
une classique et une plus écologique, pour sensibiliser les clients.  

Quels défis avez-vous rencontrés pour intégrer ces pratiques durables? 

Le principal frein reste le prix. Certains clients sont intéressés par les solutions durables, mais 
reculent quand ils voient le coût. Cela dit, les prix deviennent plus accessibles, ce qui permet de 
les proposer plus facilement. 

Thème 3 : Attentes et besoins spécifiques de la clientèle 

Quels sont les besoins et attentes spécifiques de vos clients en matière de peinture et d’isolation ? 

Ils attendent surtout un travail propre, bien fait, et dans les délais. La qualité est vraiment 
primordiale. Pour certains, la durabilité compte aussi, notamment pour les rénovations 
énergétiques. Les clients veulent aussi être bien conseillés.  

Comment adaptez-vous votre offre à ces attentes ? 

On fait toujours en sorte que le travail soit impeccable, même si ça nous coûte du temps ou qu’on 
doit revenir corriger un détail. On adapte aussi nos méthodes et nos produits en fonction des 
besoins spécifiques du client, que ce soit pour des bâtiments anciens ou des normes spécifiques. 

Quelles opportunités existe-t-il selon vous sur ce marché concernant les attentes non encore pleinement 
satisfaites ? 

Il y a un vrai potentiel sur les enduits décoratifs naturels, les peintures minérales, les solutions 
biosourcées. Mais ça reste encore marginal, souvent par méconnaissance ou à cause des prix. Il 
y a aussi des opportunités dans la formation de la clientèle.  

Thème 4 : Innovations et tendances 

Quelles tendances émergentes observez-vous sur le marché valaisan ? 

Les solutions écologiques, les rénovations énergétiques, les finitions naturelles. Il y a aussi une 
demande croissante pour des chantiers plus propres, mieux organisés, avec une attention à 
l’empreinte environnementale globale. 

Avez-vous introduit récemment des innovations ou des matériaux écologiques dans vos prestations ? 

Oui, on utilise depuis plusieurs années des peintures minérales et des enduits à base de chaux. 
On teste aussi de nouveaux isolants écologiques quand les projets s’y prêtent.  

Comment ces innovations sont-elles perçues par votre clientèle ? 

Très positivement, à condition de bien expliquer ce qu’ils impliquent. Les clients apprécient quand 
on prend le temps de détailler les avantages et les limites.  

Thème 5 : Communication et visibilité 

Est-ce que vous communiquez clairement vos engagements durables à vos clients ? 

Pas toujours de manière formalisée. On le fait au cas par cas, en fonction du chantier. On explique 
nos choix de produits, mais on ne met pas forcément en avant nos engagements sur tous les 
supports. 

Quelles sont vos principales actions pour renforcer votre visibilité sur le marché ? 

On travaille beaucoup par le bouche-à-oreille. On met des bâches sur nos chantiers, on a un site 
internet, et une présence modérée sur les réseaux sociaux.  
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Quels canaux de communication privilégiez-vous pour mettre en avant vos engagements durables ? 

Le contact direct avec le client. Ensuite, on essayera dans les années à venir d’améliorer notre 
site pour y intégrer plus d’informations sur nos choix écologiques.  

Comment évaluez-vous l’efficacité de votre communication actuelle ? 

Plutôt bonne. On a suffisamment de demandes, et les gens viennent à nous. Cela montre que la 
réputation joue un grand rôle dans notre secteur.  

Conclusion 

Si vous aviez une baguette magique, quelles sont les améliorations à apporter sur le marché ? 

On aimerait que les entreprises valaisannes soient mieux valorisées dans les appels d’offres . 
Aujourd’hui, le prix pèse encore trop lourd, au détriment de la qualité et de l’impact local.  

Avez-vous d'autres points importants à ajouter qui n'ont pas été abordés durant l'entretien ? 

Non, je pense qu’on a fait un bon tour. Merci pour l’échange, c’est toujours enrichissant de pouvoir 
partager notre vision du métier. 

Merci infiniment pour votre participation à cet entretien. Votre contribution est essentielle à la qualité de 
mon travail de Bachelor et m'aide grandement à approfondir ma compréhension du marché valaisan 
dans les domaines de la peinture et de l'isolation. Votre temps et vos précieuses perspectives sont très 
appréciés. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Rafael Mendes 

115 
 

Annexe IV : Mail pour la demande de devis  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



Rafael Mendes 

116 
 

Annexe V : Devis de Valgen                                                    
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Annexe VI : Questionnaire quantitatif  
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Annexe VII : Diffusion du sondage quantitatif  
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Affiche dans les bureaux de Valgen et école : 
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Annexe VIII : Résultats de l’enquête quantitative  
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Annexe IX : Graphiques non utilisés  
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Annexe X : Calculs de la taille d’échantillon  

Les données concernant la détermination de la taille de l’échantillon sont basées sur des 

calculs statistiques de quartiles. La taille d’échantillon sert à mesurer la représentativité des 

résultats d’une enquête, et elle est déterminée en fonction de la population cible et de la marge 

d’erreur souhaitée.  

https://www.qualtrics.com/fr/gestion-de-l-experience/etude-marche/calcul-taille-echantillon/ 

Pour déterminer la taille d’un échantillon pour notre enquête, il est important de considérer 

l’impact de la taille de la population mère, le niveau de confiance et la marge d’erreur 

souhaitée. 

Données utilisées : 

Taille de la population mère : 365 844 personnes (population active valaisanne) 

Marge d’erreur : 5 % 

Niveau de confiance : 95 % 

Proportion attendue de réponses : 0.5 

La proportion 0.5 est utilisée par défaut afin de maximiser la variance et donc la taille de 

l’échantillon. Cette valeur correspond au scénario le plus conservateur, garantissant ainsi la 

représentativité des résultats même dans le cas le plus défavorable. 

Formule d’échantillonnage : 

n = (Z² × p × (1-p)) / e² 

Description des variables :  

n = Taille de l’échantillon nécessaire 

Z = Score z pour 95 % de confiance = 1.96 

p = Proportion attendue de réponses = 0.5 

e = Marge d’erreur souhaitée = 0.05 

Calcul de la taille théorique : 

n = (1.96²) × 0.5 × (1- 0.5) / (0.05²) = 384.16 

https://www.qualtrics.com/fr/gestion-de-l-experience/etude-marche/calcul-taille-echantillon/
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n ≈ 384 

Ajustement à la population mère : 

n ajusté =n/(1+((n-1)/N)) 

Description des variables : 

n : Taille de l’échantillon avant ajustement (384) 

N : Taille de la population mère (365 844) 

n ajusté : Taille de l’échantillon adaptée à la population mère  

Résultat et marge d’erreur réelle : 

n_ajusté = 384 / (1 + (384 - 1) / 365 844)) 

n_ajusté = 384 / 1.00105 = 383.6 

n_ajusté ≈ 384 

La taille d’échantillon nécessaire pour une marge d’erreur de 5 % est donc de 384 réponses. 

Notre enquête a obtenu 345 réponses, soit un échantillon légèrement inférieur. 

 

La marge d’erreur réelle se calcule ainsi : 

e = 1.96 × √((0.5 × 0.5) / 345 × (365 844 - 345) / (365 844 - 1)) =  

     1.96×0.0007246×0.99905=1.96×0.0269=0.0528=5.28% 

Conclusion :  

Avec 345 réponses, l’échantillon reste hautement représentatif de la population valaisanne. 

La marge d’erreur obtenue est très proche du seuil de 5 %, garantissant la fiabilité des résultats 

de l’enquête. 
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 Déclaration d’utilisation de l’intelligence artificielle (IA) 
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Déclaration de l’auteur  

 Je déclare, par ce document, que j’ai effectué le travail de Bachelor ci-annexé seul, sans 

autre aide que celles dûment signalées dans les références, et que je n’ai utilisé que les 

sources expressément mentionnées. Je ne donnerai aucune copie de ce rapport à un tiers 

sans l’autorisation conjointe du responsable de formation et du professeur chargé du suivi de 

ce travail de Bachelor, y compris au partenaire de recherche appliquée avec lequel j’ai 

collaboré, à l’exception des personnes qui m’ont fourni les informations nécessaires à la 

rédaction de ce travail et que je cite ci-après : 

• Valgen Isolation & Peinture 

• Monsieur Donat Haklaj 

• Madame Natalie Sarrasin  

 L’intelligence artificielle a également été utilisée au cours de l’élaboration de ce travail. 

ChatGPT, développé par OpenAI, a été employé pour clarifier certaines idées, reformuler 

certains paragraphes, structurer des sections et enrichir la qualité rédactionnelle de l’analyse. 

L’outil a également servi à reformuler certains passages pour améliorer la fluidité du texte, tout 

en restant sous mon contrôle critique. Aucun contenu généré n’a été repris tel quel sans 

vérification ni adaptation. 

 
 

Lieu et date         Signature  

Sion, le 04 août 2025            __________________ 

          Rafael Mendes 

 
 
 
 


