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"Le secret, c’est la passion !"
KAPRIOL

C���� �� � � ���� �’�� 
������, �’���������� 
��������� K������ �’��� 
���������� �� ��� ��� 
������ �� �’�������� ��� 
�� �������, �� �������, 
�’���������� �� �� ���-
������� �� ������ �������. 
L� ������ K������ ��� 
�������’��� ������� �� 
��������� ����������-
���� �� ���������, ����-
����� �� ����������� �� 
���������� ������������ 
���� �� ������� �� �� 
������������. E�������� 
���� F����� M�������, 
PDG �� K������. 

Comment a évolué l’entreprise fondée il y 
a près de cent ans par votre arrière-grand-
père ? 
Alessandro Morganti , mon arrière-grand-père, a 
créé la société en 1927. A cett e époque, le ma-
tériel d’outi llage desti né au secteur du bâti ment 
était forgé à la main avec des marteaux traditi on-
nels. Au fi l du temps, l’acti vité de l’entreprise a 
bien évolué. Elle s’est modernisée et fortement 
développée. Dans les années 90, en plus de la fa-
bricati on de matériel d’outi llage, Kapriol s’est lan-
cé dans la concepti on et la producti on d’équipe-
ments de protecti on individuelle et de vêtements 
de travail et de loisirs : chaussures de sécurité, 
vestes, gilets, combinaisons, salopett es, panta-
lons, sweat-shirts, polaires, tee-shirts, imper-
méables, vêtements thermiques etc. Aujourd’hui, 
la marque Kapriol, reconnue pour la qualité, la fi a-
bilité et la sécurité de ses produits (plus de 5000 
références dans le catalogue), s’est hissée au rang 
de leader du marché en Italie et à l'internati onal. 
Avec mon frère, nous co-dirigeons l’entreprise 
familiale. Je gère la parti e commerciale et marke-
ti ng et lui est en charge de la branche logisti que 
et administrati ve. Nous sommes la quatrième 
générati on de Morganti  à la tête de Kapriol. Et 
la cinquième générati on se prépare : nos quatre 
enfants, une fi lle et un fi ls chacun, travaillent déjà 
pour l’entreprise ! 

Pouvez-vous décrire l’entreprise Kapriol en 
quelques chiff res ?
Kapriol représente 97 ans d’existence, 11 millions 
de produits livrés dans 70 pays, 5 000 points de 
vente dans le monde (dont 1 000 en France), 150 
salariés, environ 6 000 produits en catalogue et 
70 M€ de chiff re d’aff aires en 2023. 

Qui sont vos clients ?
Tous les arti sans des méti ers du bâti ment tels que 
les maçons, les plâtriers peintres, les charpenti ers, 
les plombiers, les électriciens…ainsi que les reven-
deurs de notre marque comme par exemple, en 
France, les enseignes du groupe Saint-Gobain 
(Point. P, Cedeo, La Plateforme du Bâti ment…), 
Leroy Merlin, Bricoman, Weldom, Gedimat etc. 

Kapriol est leader italien et internati onal 
du marché de l’outi llage, des vêtements et 
des équipements de protecti on individuelle 
pour le secteur de la constructi on. Quel est 
le secret de la réussite ? 
Le secret, c’est la passion ! Nous investi ssons 
énormément dans la recherche et l’innovati on 
ainsi que dans les ressources humaines. Les per-
sonnes sont plus importantes que les produits, 
sans les personnes, il n'y a pas d'idée ! Nous mi-
sons beaucoup sur la formati on des salariés et 
leur fi délisati on au sein de l’entreprise car ils en 
sont la première richesse. Par ailleurs, notre sa-
voir-faire unique s’appuie sur un design personna-
lisé typiquement italien et sur l‘att enti on que l’on 
porte à la qualité de nos produits. Nos arti sans 
réalisent un travail remarquable pour concevoir 
et fabriquer des produits appréciés pour leur qua-
lité, bien sûr, mais également pour leur sécurité 
et leur fi abilité. 

Kapriol est le nouveau sponsor offi  ciel de 
l’ASSE pour la saison 2024/2025. Pourquoi 
avoir signé ce partenariat et quelles valeurs 
partagez-vous avec les Verts ?   
Nous sommes très heureux de ce partenariat avec 
ce club historique français. Nous avons signé ce 
contrat car, d’une part, nous avions besoin de plus 
de visibilité en France et, d’autre part, nos clients 
sont très att achés au foot. Nous avons choisi le 
club de Saint-Eti enne car les valeurs humaines 
portées par l’équipe des Verts sont identi ques aux 
nôtres : passion, déterminati on et cohésion. 
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Un leader français de la sécurité
privée en pleine expansion

WEESURE SECURITE

F���� �� 2005 ��� L���� 
L��������, W��S��� �'��� 
������ ����� �� ������ 
������ �� �� �������� 
������ �� F����� �� �� 
A������. F��� �� ��� 
��������� �� �������� ��-
�����, �� ������������ �� 
������������ �� �� ����-
������������, �� ������ � 
����� ��� ���������� ��-
���� ����� � ��� ��������� 
�'������������ ���������� 
�� � ��� ����� �� �������� 
��������.

La croissance de l’entreprise est 
soutenue par l'innovati on. En 2018, 
WeeSure a renforcé sa positi on en 
créant WeeSure Technologies, une 

fi liale dédiée à l'innovati on techno-
logique. Avec l'acquisiti on de Mon-
dial Protecti on en 2024, le groupe a 
étendu son champ d'acti on et pro-
pose avec Mondial Veille, un centre 
de télésurveillance de pointe. 
Grâce à une experti se multi -ser-
vices dédiée aux grands comptes, 
WeeSure sécurise plus de 1 800 
sites en France, allant des admi-

nistrati ons aux sites industriels, en 
passant par les infrastructures de 
transport. L'off re multi -services 
du groupe, combinant sécurité 
humaine, électronique et télésur-
veillance, répond aux besoins spé-
cifi ques de chaque client. Grâce à 
une maîtrise complète de ses acti -
vités, WeeSure garanti t une qualité 
de service opti male et une réacti vi-
té sans égale. WeeSure c’est aussi 
une présence affi  rmée en Afrique. 
Avec quatre fi liales implantées sur 
le conti nent africain, WeeSure ac-
compagne les entreprises locales 
dans leurs enjeux de sécurité. Les 
valeurs d'humanisme, d'intégrité 
et de sati sfacti on client guident 
l'ensemble des acti ons du groupe 
sur le conti nent africain.
Les clés du succès reposent sur 
une experti se reconnue : WeeSure 
est l'un des rares acteurs français 
à proposer une off re aussi com-

plète et intégrée. Et, les valeurs 
humaines sont au cœur de la stra-
tégie du groupe avec une culture 
d’entreprise forte. Par ailleurs, 
WeeSure fait preuve d’une grande 
capacité d'adaptati on en s'adap-
tant en permanence aux évolu-
ti ons du marché et aux besoins 
de ses clients. Christophe Schaub, 
directeur commercial de WeeSure, 
souligne : "Notre succès est fondé 
sur notre capacité à off rir des so-
luti ons sur-mesure reposant sur le 
mix sécurité humaine et techno-
logie, à nouer des partenariats de 
confi ance avec nos clients et à nous 
appuyer sur une équipe de collabo-
rateurs engagés." Les chiff res clés 
de WeeSure : 200 millions d'euros 
de chiff re d'aff aires, 5 500 collabo-
rateurs en France, 21 agences en 
France et une présence dans 4 pays 
d'Afrique. Fo
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Réactivité, proximité, service
ROLIX FRANCE 

F�������� �� ������������, R���� 
F�����, �������� � S�������, ��-
�������� ���� ����� �� ������ A�-
������-R����-A���� ���� �� ���� 
�� ����������� (��������, �������� 
�����������, ������ ��������, ������ 
�’������, �� ������, ������ ������, 
������������� ���., � ����������� ��� 
������������ �� ��� ��������������. 
R���������, ��������� �� ������� ���� 
��� �������-���� �� �� ������� ������� 
�� 2017 ��� N������ D���� ��� �� ��� 
��������� �� ������.  

Fondée en 2012, à Sorbiers, Rolix France fabriquait 
uniquement des volets roulants. Reprise en 2017 
par Nicolas Dupuy, Pdg et gérant, l’entreprise ligé-
rienne a étendu son acti vité à la pose de menui-
series sur mesure en PVC, Aluminium ou bois (fe-
nêtres, systèmes coulissants, fenêtres de toit, portes 
d’entrée, de garage, stores bannes, mousti quaires, 
brise soleil orientables etc.), en conservant tou-
jours son acti vité de fabricati on de volets roulants. 
"Notre force, c’est vraiment notre réacti vité. Nous 

avons signé un partenariat exclusif avec Drutex, un 
fournisseur polonais fabricant de menuiseries. Cela 
nous permet d’être très compéti ti f en mati ère de 
délais et de qualité produit", explique Kati a Dupuy, 
assistante de directi on et épouse du dirigeant, qui 
précise : "par exemple, pour une fenêtre en PVC 
sur mesure, Drutex nous livre sous trois semaines 
maximum. Nous sommes aussi très réacti fs pour 
les volets, étant donné que nous les fabriquons sur 
place, et nous avons créé notre propre motorisati on 

ROLIX FRANCE. Nous pouvons signer un contrat le 
lundi et installer le client le vendredi ! Jusqu’à pré-
sent nous signons 80 % de nouveaux contrats grâce 
aux recommandati ons de nos clients". Réacti vité, 
mais aussi proximité, service et produits de quali-
té ont permis à Rolix France de se forger une belle 
notoriété auprès de ses clients pour leurs projets 
de rénovati on ou de constructi on : des parti culiers, 
des arti sans et des professionnels situés dans toute 
la région Auvergne Rhône-Alpes. Dans le Rhône, 
par exemple Lustrucru Frais, dans la Loire Chocolat 
Gaucher ou encore Stephanix (fabricant de maté-
riel médical) font confi ance au savoir-faire de Rolix 
France qui se développe au fi l des années. Le diri-
geant vient d’acquérir un nouveau bâti ment situé 
11, rue Louis Blanchard, à 200 m du précédent, 
passant ainsi de 400m2 à 1100m2, dont 300 m2 sont 
dédiés aux bureaux et au nouveau showroom qui 
vient d’ouvrir début novembre. Pour répondre à 
l’acti vité en forte croissance, Rolix France vient éga-
lement de doubler son eff ecti f en recrutant quatre 
nouveaux salariés. Son eff ecti f passe désormais de 
4 à 8 salariés. Et pour l’installati on, Rolix France fait 
appel à la sous-traitance avec cinq équipes de pose 
régulières et de confi ance. En 2023, l’entreprise a 
clôturé à 1,3 M€. Un chiff re d’aff aires en constante 
augmentati on. 
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U�� ��������� �� �������� I���������� �� N���� �� �� L���� �� �� H����-
L���� �’��� �������� ���� �’������� ���� �� ����������� ���� �’ASSE. C�� ���� 
��������� ���� ������ �� ���������� L�� M������������. I����������, ��� 
��������� �� ���� �� ������ �� �����, ������ �� �������������� ������ �� 
���� ������, ����� �� "P���������� � C����������".

INTERMARCHE

Producteurs et commerçants, 
un modèle unique Comment trouver ses pre-

miers clients ?
La Fabrique à Entreprendre de Saint-Eti enne Métro-
pole, dispositi f proposant aux porteurs de projets un 
accompagnement au sein de ses diff érentes structures, 
et la délégati on CCI de Saint-Eti enne ont créé un atelier 
pour aider les jeunes entrepreneurs à se lancer. Inti tulé 
"Comment trouver ses premiers clients ?", cet atelier 
aura lieu jeudi 12 décembre, de 9h à 12h30, au Nelum-
bo 39 avenue de Saint-Eti enne, à Andrézieux-Bouthéon. 
Diff érents thèmes seront abordés comme, par exemple, 
comprendre les principes fondamentaux de la prospec-
ti on commerciale, apprendre à identi fi er et à qualifi er 
les prospects, appréhender diff érentes techniques de 
prospecti on ou encore avoir les premières esquisses 
de son plan d’acti ons. Objecti f : permett re aux jeunes 
chefs d’entreprise de se faire connaître, de vendre 
leurs produits, de se diff érencier. En deux mots : d’être 
performant ! Inscripti on auprès de Caroline Aubert au 
04 77 43 04 60 et c.aubert@lyon-metropole.cci.fr

Noël 2024 : hausse du budget 
moyen dédié aux cadeaux
Selon une étude du cabinet Havas market, le montant 
consacré aux cadeaux de Noël serait en augmentati on 
cett e année grâce à la baisse marquée de l'infl ati on. Un 
panier moyen qui se situerait à 261,40 €, soit une aug-
mentati on de 16 € par rapport à 2023. Parmi les autres 
chiff res à retenir : 56 % des Français ont l’intenti on de 
limiter leurs dépenses contre 60 % l’année dernière. 
Afi n de mieux gérer leur budget, les Français anti cipent 
leurs achats. La moiti é d'entre eux ont commencé leurs 
courses de Noël dès le mois de novembre et parmi ces 
acheteurs de la première heure, ils sont très nombreux 
à miser sur les promoti ons du Black Friday prévues le 29 
novembre pour réaliser de bonnes aff aires.

La RSE au service de la per-
formance durable des entre-
prises 
Le réseau d’entreprises ligérien Accti fs organise le ven-
dredi 13 décembre, de 8h30 à 10h30, un peti t déjeu-
ner à la Charpinière, à Saint-Galmier.  Cett e conférence 
inti tulée « Comment transformer les nouvelles obliga-
ti ons RSE en opportunité pour son entreprise ? » sera 
animée par Sébasti en Coquard, consultant chez RSE 
Atti  tude, société de conseil et formati on au service des 
PME dans le domaine de la Responsabilité Sociétale des 
Entreprises (RSE). Dans un contexte règlementaire RSE 
qui se renforce et concerne de plus en plus les PME, il 
proposera aux parti cipants de découvrir les nouvelles 
obligati ons RSE, leurs nouveaux enjeux et leurs impli-
cati ons concrètes pour les entreprises et comment les 
PME peuvent les anti ciper et les intégrer afi n d’amé-
liorer leur démarche RSE. Inscripti on avant le vendre-
di 6 décembre : contact@accti fs.fr ou 04 77 55 28 54.
Tarif : 10 €.

Infos
Loire

"Ce qui fait la force d’Intermarché, c’est 
son modèle unique dans le monde de 
la grande distributi on : producteurs et 
commerçants, nous garanti ssons aux 
consommateurs les meilleurs produits 
aux prix les plus justes", explique Arnaud 
Caron, chargé de communicati on pour la 
région Auvergne-Rhône-Alpes et gérant 
d’un magasin Intermarché à Briord, dans 
l’Ain. Intermarché fait parti e du groupe-
ment Les Mousquetaires qui représente 
4 100 points de vente, 3 100 chefs d’en-
treprise indépendants, 7 enseignes (Inter-
marché, Nett o, Bricomarché, Bricorama, 
Bricocash, Roady Centre Auto et Rapid 
Pare-Brise) et 3 méti ers : l’alimentaire, 
le bricolage, la mobilité. Présent dans 
quatre pays d’Europe, essenti ellement 
en France mais aussi en Belgique, en Po-
logne et au Portugal, le groupement Les 
Mousquetaires compte au total 150 000 
collaborateurs et a réalisé 53 milliards 
d’euros de chiff re d’aff aires en 2023. La 
solidité du modèle Intermarché (et Net-
to) repose sur une parti cularité : elle est 
la seule enseigne en Europe à posséder 
ses propres unités de producti ons, dont 
57 sont situées en France. "C’est ce que 
l’on appelle notre pôle agroalimentaire 
qui emploie 11 000 salariés en plus des 
150 000 collaborateurs qui travaillent en 
magasins.  Intermarché est le premier 
fabricant français de produits à marques 
propres et le premier armateur de pêche 
fraiche en France avec 15 navires et 200 
marins", précise Arnaud Caron. Trois uni-
tés de producti on sont implantées dans 
la région Auvergne-Rhône-Alpes : Les 
salaisons du Lignon, en Haute-Loire, qui 
fabriquent des saucissons, Les fruiti ères 

de Domessin, en Isère, qui produisent 
du fromage et Les eaux d’Aix-les-Bains, 
en Savoie, qui embouteillent de l’eau de 
source. "Grâce à ces unités de producti on, 
nous maitrisons notre outi l d’approvi-
sionnement pour de nombreux produits 
que nous proposons à des prix défi ant 
toute concurrence ; par conséquent nous 
réduisons considérablement les intermé-
diaires."
Intermarché se caractérise aussi par l’en-
gagement de ses chefs d’entreprise indé-
pendants à la tête de chaque magasin, au 
cœur des territoires. "Cett e liberté nous 
donne l’opportunité de ti sser de vrais liens 
de proximité avec nos collaborateurs et 
nos fournisseurs et de faire les bons choix 
stratégiques et économiques pour pou-
voir proposer aux clients les meilleurs pro-
duits aux meilleurs prix", indique Arnaud 
Caron. Aujourd’hui Intermarché a signé 
un partenariat durable et engagé avec 
près de 5 000 PME françaises locales. 
Des circuits courts autant bénéfi ques 
pour les producteurs locaux que pour 
les consommateurs. Le groupement Les 
Mousquetaires est le premier groupe de 
commerçants associés. Les chefs d’en-
treprise propriétaires assument l’enti ère 
responsabilité de la gesti on de leur point 
de vente. Cett e gesti on directe par les 
adhérents du groupement Les Mous-
quetaires garanti t l’implicati on de ses 
membres et la stabilité d’un groupe non 
soumis aux aléas des marchés fi nanciers. 
"Nous sommes tous unis par notre sens 
de l’initi ati ve, nos convicti ons, notre at-
tachement à la proximité et notre volonté 
de vivre l’indépendance dans l’interdé-
pendance", conclut le dirigeant. 

©
 IN

TE
R

M
AR

C
H

É



D
ire

ct
eu

r 
d

e 
la

 p
ub

lic
at

io
n 

: R
o

la
nd

 R
o

m
ey

er
. D

ire
ct

eu
r 

d
’A

S
S

E
 p

ro
m

o
ti

o
n 

: N
ic

o
la

s 
Ja

cq
. 

R
es

p
o

ns
ab

le
 d

e 
la

 C
o

m
m

un
ic

at
io

n 
et

 d
es

 M
éd

ia
s 

: T
ho

m
as

 G
ra

ng
er

.  
É

d
ite

ur
 d

él
ég

ué
 : 

S
o

ci
ét

é 
L’

E
ss

o
r 

A
� 

 c
he

s

A
 l’

a
ffi 

c
h

e
BANQUE POPULAIRE AUVERGNE RHONE ALPES

P��� �� 14� ����� �����-
������, ��� ���������� 
�’���������� ��� ������� �� 
B����� P�������� ����� 
�� �������� ������ ��� 
����������� �� F�����, ����� 
�� �������� ����� K����� 
��� ��� PME-PMI. L� B����� 
P�������� A������� R��-
��-A���� ������ �� ������� 
�� �������, �������������� 
����� ������������. S’��-
������ ��� ��� ������ ���-
�������, ���� ��� �� ������ 
������ �� ����������� ��� 
��� ������ ������������ �� 
��� ����������.

Née il y a 125 ans à la Roche-sur-
Foron, en Haute-Savoie, la Banque 
Populaire Auvergne Rhône-Alpes a 
initi alement été créée pour soutenir 
une poignée d’arti sans et d’entrepre-
neurs locaux en leur permett ant d’ac-
céder au fi nancement et au crédit. 
La Banque Populaire Auvergne Rhô-
ne-Alpes en accompagne aujourd’hui 
plus de 100 000. "L’ADN de la Banque 
Populaire Auvergne Rhône-Alpes ré-
side dans ses fondati ons bâti es sur un 
modèle coopérati f. Aujourd’hui, nous 
comptons 350 000 sociétaires réparti s 

sur les départements d’Auvergne Rhô-
ne-Alpes mais aussi dans les Hautes- 
Alpes, les Alpes-de-Haute-Provence et 
la Corrèze", explique Edouard Roche, 
directeur de département commu-
nicati on interne et insti tuti onnelle 
de la Banque Populaire Auvergne 
Rhône-Alpes. Implantée dans quinze 
départements à travers 327 agences 
(dont 36 dans la Loire), la Banque 
Populaire Auvergne Rhône-Alpes em-
ploie 3 200 collaborateurs (dont 245 
collaborateurs commerciaux dans la 
Loire) qui accompagnent un million 
de clients. Des parti culiers de toute 
typologie et des professionnels dont 
les branches les plus représentées 
sont les commerçants, les arti sans, 
les professions libérales, les chefs 
d’entreprise et les dirigeants de start 

up. "Notre clientèle se situe dans des 
bassins très urbains (Saint-Eti enne, 
Lyon, Clermont-Ferrand ou Grenoble), 
mais aussi dans des zones rurales. 
Nous prenons en compte les problé-
mati ques spécifi ques de chaque ter-
ritoire pour proposer des soluti ons 
adaptées. Par exemple, nous avons 
conçu des off res desti nées aux profes-
sionnels de santé qui souhaitent s’ins-
taller dans des déserts médicaux", in-
dique Edouard Roche. Multi -experte, 
la Banque Populaire Auvergne Rhône 
Alpes conseille et suit ses clients par-
ti culiers pour l’ensemble des thé-
mati ques du quoti dien : moyens de 
paiement, épargne, crédit, assurance, 
gesti on de patrimoine, etc. Apparte-
nant au groupe BPCE (Banque Po-
pulaire Caisse d’Epargne), deuxième 

groupe bancaire français, la Banque 
Populaire Auvergne Rhône Alpes est 
également la première banque des 
PME depuis 14 ans, selon la dernière 
étude Kantar (2023) sur les PME-PMI. 
Parallèlement à son engagement au-
près des professionnels, elle a pour 
ambiti on d’être un acteur de réfé-
rence sur tous les enjeux de transiti on 
et d’adaptati on. "Nous souhaitons 
vraiment accompagner nos clients 
vers les transiti ons écologique, éner-
géti que, environnementale etc. Pour 
cela, nous avons lancé en 2020 la 
Banque de la Transiti on Énergéti que. 
Sa mission : collecter localement de 
l’épargne que l’on prête pour fi nancer 
des projets territoriaux en lien avec 
la transiti on énergéti que", rappelle 
Edouard Roche. Par exemple, dans 
la Loire, dans la commune des Noës, 
située à 20 Km de Roanne, la Banque 
de la Transiti on Énergéti que a fi nancé 
à hauteur de 5 M€ un projet de parc 
éolien initi é par la Communauté d’ag-
glomérati on de Roanne dont l’objecti f 
est de couvrir 50 % des besoins éner-
géti ques du territoire d’ici 2050 grâce 
à cett e énergie renouvelable. Depuis 
2020, environ 500 M€ d’encours de 
crédit ont été réalisés sur le territoire 
couvert par la Banque Populaire Au-
vergne Rhône Alpes. Et de nombreux 
autres projets sont en cours de réali-
sati on. 
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La première banque 
des entreprises,engagée sur ses territoires 

Immeuble le St Exupéry, à La Terrasse, où les équipes du site central emménageront 
prochainement.

Acti vité sporti ve pour le BCDE, qui organisait le vendredi 15 novembre son premier événement Padel dans les installati ons 
du Terra Padel d'Andrézieux. 
Le format de 6 matchs de 15 minutes, et 15 minutes de récupérati on entre chaque rencontre, a permis de donner à 
l'événement un rythme adapté à l'ensemble du plateau de parti cipants, tout en favorisant les rencontres et les échanges 
business entre eux. L'événement s'est conclu comme il se doit, autour du verre de la convivialité. De l'avis de tous il s'agis-
sait là d'un événement parti culièrement réussi, grâce à l'organisati on et l'encadrement des équipes d'ASSE PROMOTION 
et du TERRA PADEL.  

L'équipe BCDE


