Le bien-étre chez Sauter : une expérience a tous

les niveaux de la perception.

Le stand d’un salon en dit long sur 'image qu'une société souhaite donnée d’elle-
méme. Elle aspire bien entendu a présenter des produits et des prestations. Cependant,
les visiteurs ne sont pas uniquement des observateurs qui se contentent d’observer,

mais ils percoivent leur environnement dans tous les sens du terme. Le stand de

Sauter a Light+Building 2006 ne s’est donc pas borné a

technique.

En sapprochant du stand Sauter, les visi-
teurs ont pu voir et constater quil y avait 1a
quelque chose de différent et de nouveau qui
les attendait: une combinaison inhabituelle
de couleurs et de formes. Et une fois sur le

stand, ils se sont trouvés dans une ambiance

qui correspondait tout 2 fait 2 la devise : &&=

L'optimisation du bien-étre
en tout point
Les visiteurs ont pu se rendre compte

concretement quil ne sagissait point

a une simple présentation

vaines promesses. Dans 'espace circulaire
du stand, Sauter a présenté aux clients sa
maniere globale de concevoir et de réaliser
des installations, avec des prestations et un
service adaptés & chaque étape du cycle de

vie. Pour chaque phase, de la planification

z

visiteurs ont en outre pu suivre, sur toute
la longueur du stand, une voie d’eau sur-
montée d’'un ponton, ety lire des mots clés
décrivant le passage du froid au chaud et la

perception de la température.

‘expérience de la technique
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milieu de toutes les sensations que
vait vivre sur le stand, émergeait
dimension technique de Sauter.
sants les plus modernes étaient
és et les systemes ainsi que leurs
s ont, comme d’habitude, été
présentés sur des écrans.
Building 2006 représente un jalon
ter: non seulement par notre tech-
nais-aussisparila présentation de
manifestement
nt confirmé des

visiteurs !
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« Nous voulons étre les meilleurs. »

Le salon Light+Building 2006 a été I'occasion de souhaiter la bienvenue au nouveau
CEO du groupe Sauter, M. Bertram Schmitz, de faire connaissance personnelle-
ment avec différents clients et partenaires commerciaux. Cela a aussi été une occa-

sion pour Sauter Facts de s’entretenir bricvement avec M. Schmitz sur sa vision de

a situation chez Sauter et sur le marché de ’automatisation des batiments.
la situat hez Sauter et sur | hé de I'aut tisation des bAtiments

Facts : M. Schmitz, bienvenue dans «votre»
premiere édition de Sauter Facts. En tant que
nouveau CEO, la question que nous aime-
rions vous poser est bien siir : olt voulez-vous
conduire Sauter dans les années a venir ?

Schmitz : Notre branche est en plein
essor. La situation énergétique oblige les
concepteurs de batiments neufs ou & moder-
niser d’investir dans une gestion de batiments
a consommation optimisée d’énergie. Dans
ce domaine, Sauter dispose d’un haut niveau
de compétences reconnues et nous voulons
rester a la pointe.

Pour ce faire, nous devons exploiter les
synergies avec les sociéeés dans les domaines
connexes 2 la gestion de batiments, comme
par exemple pour le contrdle d’acces et la sé-
curité.

Facts : Selon vous, quels sont marchés qui
présentent le plus grand potentiel d’expansion?

Schmitz : UEurope restera pendant as-
sez longtemps notre principal marché. 1
y aura toutefois relativement peu de nou-
velles constructions en Europe de 'Ouest,

mais plutét des travaux de modernisation
"'"

S

a forte croissance, dont nous voulons exploi-
ter le potentiel.

Facts : Sauter compte différents groupes
de clients, tels que des fournisseurs de sys-
temes, clients OEM, planificateurs, installa-
teurs, etc. Quels potentels voyez-vous la ?

Schmitz : Je vois un fort potentiel dans le
secteur des produits en particulier (appareils
f 5
vannes). Nous devons co
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de batiments, de la planification de projets a
la gestion technique des batiments en passant
par la réalisation du projet et des prestations
de service. Avec ce stand, nous ne nous som-
mes pas bornés & nous positionner en tant que
fournisseur technique. Nous avons montré ce
que nous falsons, en mettant I'accent sur le

beneﬁce apporté a eurs par nos so-
le domaine de

r insi 2 Sauter de
s clients.

h.sauter-bc.com
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