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La présente analyse repose exclusivement sur des sources publiques disponibles au 23 avril 2026. Elle 

bénéficierait significativement d'un accès aux données internes — marges par famille de produits, feuille 

de route IT/Digital, structure fine du CRM, indicateurs logistiques — qui permettraient de qualifier les cas 

d'usage prioritaires. 

1. Contexte et périmètre de l'analyse 
Société analysée : Société Centrale Industrielle des Produits Thermiques — Centhermia (Centhermia 

(« CV »)). SIREN : 123 456 789. Siège : Avenue des Forges, 43100 Brioude (Auvergne). Site : 

centhermia-pro.fr (vitrine et e-commerce B2B) ; centhermia.com (institutionnel). 

Périmètre retenu : Filiale avec contexte groupe. L'analyse porte en priorité sur Centhermia (entité 

opérationnelle française) en mobilisant les éléments pertinents relatifs à la maison mère Aerolium 

Group SAS (holding familiale Verignon, 1,2 Md€ de CA 2026 après intégration des activités CVC 

ibériques ex-Cementia). Les filiales Aerflux, Voltair, Carbexa, Heliomar et Optima Climate sont 

évoquées pour ce qui concerne la gouvernance, les ressources et les réseaux de valeur, sans faire 

l'objet d'une analyse dédiée. 

Note sur les homonymes. Les recherches ont identifié plusieurs homonymes ou marques proches 

(« Iso-Centre » en rénovation résidentielle, petites entités régionales d'isolation) sans lien 

capitalistique ni opérationnel avec Centhermia ; ces entités ont été écartées explicitement de 

l'analyse. 

1.1 Fiche entreprise 

Dénomination légale 
Société Centrale Industrielle des Produits Thermiques — 

Centhermia (« CV ») 

SIREN 123 456 789 

Forme juridique Société par Actions Simplifiée (SAS) 

Date de création 15 mars 1948 (78 ans d'existence) 

Capital social 3 880 000 € 

Siège social 17 Avenue des Forges, 43100 Brioude (Haute-Loire), Auvergne 

Président (actionnaire) Aerolium Group SAS (90 %) 

Directeur Général Bertrand Marquand 

Directeur Général Adjoint Frédéric Renaud (depuis octobre 2024) 

Directeur Marketing & 

Approvisionnement 
Jean-Luc Pelletier (depuis juin 2024) 
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Secteur / Code NAF 

4673A — Commerce de gros (négoce interentreprises) de bois et de 

matériaux de construction ; fabrication associée de produits 

isolants 

Effectifs 1000 à 2000 salariés (tranche INSEE) 

Chiffre d'affaires 2024 175 280 000 € (source : comptes 2024) 

Résultat net 2024 1 330 000 € (en retrait marqué par rapport à 2023) 

Empreinte industrielle 
5 unités de production (Brioude, Garges-lès-Gonesse, Béziers, 

Roanne, Pontivy) 

Empreinte commerciale Réseau de 50 agences commerciales couvrant le territoire français 

Site principal centhermia-pro.fr (vitrine et e-commerce B2B MercurioCommerce) 

Site institutionnel centhermia.com 

1.2 Périmètre et limites de l'analyse 
L'analyse applique la méthode Sempervirens 360° BMA sur 6 dimensions et 15 composants de modèle 

d'affaires, complétée d'une analyse des étapes de la chaîne de valeur au sens de Porter (1985). Elle 

vise à identifier pour chaque composant : l'état actuel, les signaux d'impact IA perceptibles, les 

opportunités à horizon 3 à 5 ans, les risques de disruption, ainsi qu'un scoring de priorité. 

Les limites tiennent à la seule exploitation de sources publiques. Les données confidentielles de 

pilotage interne (P&L par famille de produits, taux d'adoption MercurioCommerce, architecture SI 

détaillée, plans IA internes, indicateurs RH) ne sont pas accessibles et doivent être recueillies lors 

d'entretiens dirigeants en étape 2 de la démarche Sempervirens. 

1.3 Sources utilisées 
• Sites officiels : centhermia-pro.fr ; centhermia.com ; aerolium-group.com. 

• Fiches juridiques et financières : extrait-kbis.fr ; entreprises-info.fr ; annuaire-

entreprises.data.gouv.fr ; creditscore-pro.fr. 

• Presse professionnelle : batir-demain.fr ; pro-negoce.fr ; climatech-news.fr ; industrias-news.fr 

; lejournal-des-pme.fr ; lecontracteur-news.fr ; industria-mag.com ; rapide-eco.fr ; climanet.fr. 

• Documents groupe : DPEF Aerolium 2023 et 2024 (avis Mazars). 

• Écosystème digital : digitalys.fr ; mercurio-commerce.com ; bimforge.com ; biztrace.com. 

• Fournisseurs/partenaires : veltrix.com ; marfix-fixings.com ; alpro-groupement.fr ; 

produitspro.fr. 
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2. Value Creation — Création de valeur 

2.2 Ressources clés 
État actuel — Le patrimoine de ressources clés d'CV est hybride : 5 à 6 sites industriels (Brioude, 

Garges-lès-Gonesse, Béziers, Roanne, Pontivy), 50 à 52 agences commerciales avec capacité de 

stockage et flotte de livraison, un ERP SAP Symphonia, un PIM Datacore, une plateforme e-commerce 

B2B MercurioCommerce, et une base de données clients et d'historique transactionnel accumulée sur 

78 ans. 

Signaux d'impact IA — Replatforming MercurioCommerce B2B achevé en 2024 : signal fort 

d'unification des référentiels produits, prix, stocks et comptes clients, prérequis structurant pour toute 

exploitation IA. 

Opportunités IA (3–5 ans) — Valoriser l'historique transactionnel d'CV (commandes, installateurs, 

produits, régions) pour entraîner des modèles de demande prévisionnelle par agence et par famille — 

ce qui fluidifierait toute la chaîne amont-aval. Maturité : Mature. 

Risques de disruption — Obsolescence des systèmes historiques non intégrés dans 

MercurioCommerce (fichiers Excel, bases locales d'agences) — la qualité data conditionne tout usage 

IA. Intensité : Élevée à court terme. 

Synthèse Value Creation 

Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

Compétences clés Élevée Modérée Partielle 

Socle rare à 

amplifier par 

acculturation IA, 

copilotes métier et 

capitalisation de la 

connaissance 

senior. 

Ressources clés Très élevée Élevée Partielle 

La donnée 

transactionnelle 78 

ans + stack 

MercurioCommerce 

est le levier IA le 

plus sous-exploité. 

Gouvernance Élevée Modérée Partielle 

Le passage >1,2 

Md€ impose une 

gouvernance IA 

groupe (comité, 
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Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

charte, enveloppe 

dédiée). 

Actifs complémentaires Élevée Modérée Partielle 

Réseau physique + 

socle digital à 

exploiter 

conjointement 

(hubs intelligents 

locaux). 

Réseaux de valeur Élevée Élevée Partielle 

Ouvrir un 

consortium filière 

(installateurs, 

assureurs, BE, 

labos) autour des 

données de 

performance. 
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3. Value Proposition — Proposition de valeur 

3.2 Offre de service 
État actuel — Les services CV actuels sont structurés autour de la prescription technique 

(dimensionnement, conseil produit par les technico-commerciaux), de la mise à disposition d'outils 

(Marfix 3D PRO, fichiers BIM), du service logistique (retrait en agence, livraison chantier, stockage 

déporté) et d'un SAV classique par agence. Il n'existe pas à ce jour d'offre de services récurrents 

monétisés (abonnement, télésurveillance, maintenance prédictive). 

Signaux d'impact IA — Communication d'CV sur le chef projet digital (Sébastien Aubry, en poste 

depuis 2020) et sur le replatforming : signal d'une volonté de créer une colonne vertébrale digitale de 

service. Mais les cas d'usage IA ne sont pas mentionnés. 

Opportunités IA (3–5 ans) — Créer un service d'abonnement « Centhermia Connect » associé à la 

base installée, offrant aux installateurs et aux exploitants de bâtiments tertiaires : monitoring de 

performance ventilation, alertes IA sur dérives, rapports mensuels de qualité d'air intérieur. Maturité 

: En développement. 

Risques de disruption — Émergence de pure-players du service CVC assisté par IA (ex. équivalents 

français d'Airthings, d'uHoo ou d'éditeurs de SaaS de maintenance prédictive) court-circuitant la 

relation installateur-distributeur. Délai : 2 à 5 ans — Intensité : Élevée. 

Synthèse Value Proposition 

Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

Offre produit Élevée Modérée Partielle 

Basculer vers 

des produits 

connectés et 

des fiches IA-

enrichies sans 

attendre 

l'ultimatum AI 

Act / DPP. 

Offre de service Très élevée Élevée Partielle 

Le pivot vers 

les services 

récurrents est 

la 

transformation 

à plus fort 

potentiel de 

valeur. 
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Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

Modèle de tarification Élevée Élevée Partielle 

Pricing 

dynamique et 

tarification 

performance-

based = 

préservation 

de la marge 

face aux 

marketplaces. 
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4. Value Delivery — Livraison de valeur 

Synthèse Value Delivery 

Composant Opportunité Risque Info Commentaire synthétique 

Segments de marché 

cibles 
Élevée Modérée Partielle 

Micro-segmentation IA-native 

+ ciblage 

datacenters/santé/rénovation 

tertiaire bas-carbone. 

Canaux de 

distribution 
Très élevée Élevée Partielle 

Application mobile 

installateur et assistant IA 

omnicanal = impératif défensif 

à 24 mois. 
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5. Value Capture — Capture de valeur 

5.1 Modèle de revenus 
État actuel — Le modèle est classiquement celui du négoce-fabricant B2B : revenus essentiellement 

transactionnels (vente de produits au coup par coup, marges appliquées au catalogue), environ 175,3 

M€ de CA en 2024, en repli d'environ 2 % sur l'exercice. Aucun flux de revenus récurrents 

(abonnement, contrat de maintenance, SaaS) n'est identifié publiquement. 

Signaux d'impact IA — Compression marquée du résultat net 2024 : signal d'une fragilité structurelle 

du modèle transactionnel dans un cycle défavorable. 

Absence publique d'expérimentations sur des revenus récurrents (abonnement, monitoring, services). 

[INFO INSUFFISANTE] 

Opportunités IA (3–5 ans) — Introduire des revenus récurrents adossés à la base installée : 

abonnement à un service de monitoring de performance ventilation, contrat de maintenance assistée 

IA, accès premium à des outils de dimensionnement avancés. Maturité : En développement. 

Risques de disruption — Fragilité persistante face aux cycles du BTP, accentuée par la concurrence 

prix des marketplaces B2B. Délai : < 2 ans — Intensité : Élevée. 

Synthèse Value Capture 

Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

Modèle de revenus Très élevée Élevée Partielle 

Sortir du tout-

transactionnel 

en greffant 

des revenus 

récurrents 

adossés à la 

base installée. 

Structure de coûts Très élevée Élevée Partielle 

Maintenance 

prédictive, 

vision 

artificielle et 

optimisation 

logistique = 5 

à 15 % de 

marge 

récupérable. 

Allocation des profits Élevée Modérée Partielle Dédier 1 à 2 % 

du CA groupe 
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Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

à l'IA et 

aligner la 

rémunération 

variable. 
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6. Value Communication — Communication de 

valeur 

Synthèse Value Communication 

Composant Opportunité Risque Info 
Commentaire 
synthétique 

Récit et éthique de marque Élevée Modérée Partielle 

Construire un 

récit IA 

responsable 

articulé sur la 

qualité de 

l'air et la 

performance 

énergétique. 

Canaux de communication Élevée Modérée Partielle 

Industrialiser 

la production 

de contenu 

IA-assistée et 

bâtir un 

thought 

leadership 

filière. 
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7. Value Chain — Chaîne de valeur 

Synthèse Value Chain 

Étape Opportunité Risque 
Commentaire 
synthétique 

Approvisionnement et sourcing Élevée Modérée 

Prévision cours matières 

et scoring ESG 

fournisseurs — 

prérequis CSRD. 

R&D et conception produit Élevée Modérée 

IA générative pour 

topologie supportage et 

CFD — saut de 

productivité R&D. 

Fabrication et transformation 

industrielle 
Très élevée Modérée 

Maintenance prédictive, 

vision artificielle, 

optimisation énergie = 

5-15 % OEE. 

Logistique et gestion des stocks Très élevée Élevée 

Prévision de demande et 

optimisation tournées : 

levier majeur sur 50-52 

agences. 

Avant-vente technique et 

prescription 
Très élevée Élevée 

Copilote IA de 

prescription : cœur de la 

défense face aux pure-

players. 

Commercialisation omnicanale Très élevée Élevée 

Scoring, pricing 

dynamique, app 

installateur : impératif à 

24 mois. 

Livraison chantier et service après-

vente 
Très élevée Élevée 

Maintenance connectée 

= pivot vers le revenu 

récurrent. 
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8. Synthèse et priorisation 

8.1 Heatmap complète 
Le tableau ci-dessous consolide les scores des 15 composants de modèle d'affaires et des 7 étapes de 

chaîne de valeur. La colonne Priorité combine l'intensité Opportunité × Risque pondérée par la 

jouabilité à horizon 24 mois. 

# Composant Dimension Opp. Risque Priorité Info 

1 Compétences clés Value Creation Élevée Modérée ★★★★☆ Partielle 

2 Ressources clés Value Creation 
Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

7 Offre de service 
Value 

Proposition 

Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

8 Modèle de tarification 
Value 

Proposition 
Élevée Élevée ★★★★☆ Partielle 

10 Canaux de distribution Value Delivery 
Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

11 Modèle de revenus Value Capture 
Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

12 Structure de coûts Value Capture 
Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

18 
Fabrication et 

transformation industrielle 
Value Chain 

Très 

élevée 
Modérée ★★★★☆ Partielle 

19 
Logistique et gestion des 

stocks 
Value Chain 

Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

20 
Avant-vente technique et 

prescription 
Value Chain 

Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

21 
Commercialisation 

omnicanale 
Value Chain 

Très 

élevée 
Élevée ★★★★★ Partielle 

22 
Livraison chantier et service 

après-vente 
Value Chain 

Très 

élevée 
Élevée ★★★★☆ Partielle 
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8.2 Composants prioritaires 
Cinq chantiers concentrent la transformation la plus structurante pour Centhermia. Ils sont classés ci-

dessous par criticité décroissante. 

1. Offre de service × Modèle de revenus — le pivot vers le récurrent (★★★★★) 

Le cœur de la transformation IA d'CV est le passage d'un modèle 100 % transactionnel (175,3 M€ de 

CA 2024 en repli) à un modèle mixte transactionnel + services récurrents adossés à la base installée 

(monitoring VMC, contrats de maintenance connectée, abonnement à des outils de prescription 

premium). Ce pivot résout trois problèmes simultanés : la fragilité cyclique (compression -65 % du 

résultat net 2024), la rente défensive face aux marketplaces B2B, et la valorisation groupe d'Aerolium 

au passage de 1,2 Md€. Analogie sectorielle : Rolls-Royce avec Power by the Hour ; Schneider Electric 

avec EcoStruxure ; Schindler avec Ahead. 

2. Avant-vente technique × Canaux × Compétences — le copilote IA de prescription 

(★★★★★) 

La prescription technique par les technico-commerciaux (180+ personnes en agence) est l'actif de 

valeur le plus défendable d'CV, mais aussi le plus menacé par l'émergence d'acteurs IA-natifs qui 

pourraient intercaler un configurateur de solutions assisté entre les BE/installateurs et CV. La parade 

est d'outiller les technico-commerciaux et les clients finaux avec un copilote IA de prescription 

connecté au catalogue, aux normes (RE 2020, décret tertiaire) et aux fichiers BIM — accélérant la 

réponse aux appels d'offres et multipliant la capacité de traitement. 

3. Logistique × Structure de coûts — l'optimisation du maillage 50 agences 

(★★★★★) 

Le réseau de 50-52 agences est à la fois une force commerciale et un poste de coût structurel. Dans 

un contexte de compression de marge, la prévision de demande par agence et par produit, 

l'optimisation des tournées et le pré-positionnement inter-agences apportent typiquement 10-20 % 

d'économies sur la chaîne logistique et 15-25 % d'amélioration du taux de service. Ces cas d'usage 

sont éprouvés chez Rexel, Würth, Sonepar — la barrière à l'entrée est essentiellement la qualité de la 

donnée, désormais disponible grâce à MercurioCommerce. 

8.3 Points d'attention transversaux 
Trois dynamiques traversent plusieurs composants et doivent être pilotées comme des enjeux de 

coordination. 

A. La menace marketplace B2B affecte simultanément canaux, segments, 
tarification et réseaux 

La montée en puissance des marketplaces B2B IA-natives (Distrimat Pro, Amazon Business, 

équivalents sectoriels CVC) pèse sur les canaux de distribution (désintermédiation), les segments de 

marché cibles (perte de captation installateurs), le modèle de tarification (transparence prix, érosion 

de la rente) et les réseaux de valeur (nouveaux intermédiaires captant la donnée). Le contre-feu 

cohérent est une stratégie omnicanale assistée par IA (app mobile, assistant conversationnel, copilote 
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technico-commercial) déployée à 18-24 mois, avant que les plateformes n'aient atteint une masse 

critique sur la filière CVC française. 

B. La bascule groupe Aerolium >1,2 Md€ est simultanément une opportunité data 
et un risque d'attention 

Les acquisitions successives (Heliomar 2024, Optima Climate février 2026, activités CVC ibériques ex-

Cementia avril 2026 pour 490 M€) offrent à Aerolium une échelle européenne inédite — et donc une 

masse de données et de cas d'usage IA qu'il serait difficile d'atteindre entité par entité. Mais ces 

intégrations absorbent l'attention des dirigeants et peuvent reporter de 12 à 24 mois les chantiers IA 

internes d'CV. Il est décisif d'inscrire la transformation IA dans le plan d'intégration lui-même, pas 

après. 

C. Le décalage entre récit public (RSE / qualité de l'air) et levier IA non formulé 
affaiblit le positionnement 

Le récit de marque groupe est structuré autour de la qualité de l'air intérieur et de l'efficacité 

énergétique — deux promesses qui se chiffrent et se prouvent précisément par la donnée et l'IA 

(monitoring VMC, PEP, scoring de performance installée). Aujourd'hui, l'IA est absente du discours 

public. Relier explicitement le récit RSE et le projet IA est à la fois un levier de cohérence narrative et 

un avantage concurrentiel face aux distributeurs silencieux. 

8.4 Informations complémentaires à recueillir 
Les composants et étapes marqués [INFO INSUFFISANTE] dans l'analyse appellent un complément 

d'information à recueillir auprès du client lors de l'étape 2 de la démarche Sempervirens 

(questionnaires de maturité et entretiens dirigeants). Les priorités sont les suivantes : 

• Organigramme IT/Digital groupe et CV : existence d'un CDO, d'une fonction data, budget IT 

rapporté au CA. 

• Architecture data réelle : lac de données, master data management, politique de qualité et 

gouvernance des données. 

• Part du canal digital (MercurioCommerce) dans le CA 2025 et courbe d'adoption par typologie 

de clients. 

• Carte complète des 50-52 agences avec effectifs, CA par agence et indicateurs de productivité. 

• Structure détaillée des coûts : achats, énergie, logistique, SG&A — identification des postes les 

plus élastiques à l'IA. 

 


