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A vec 75 ans d’existence, 
chaque bien est une si-
gnature. L’entreprise 

Grosset-Janin, basée à Doman-
cy, emploi une soixantaine de 
personnes, mais reste un arti-
san, travaillant à la pièce et à 
l’unité. Son savoir-faire est in-
timement lié à des chalets uni-
ques. « On a une fabrication 
100 % local », assure Anne Si-
moncini, responsable marke-
ting.

Des charpentes en bois mas-
sif, des matériaux sélection-
nés : la qualité est dans l’ADN 
du constructeur haut de gam-
me, qui fabrique entre 10 et 15 
beaux chalets par an pour un 
chiffre d’affaires de 15,8 mil-
lions d’euros en 2025.

Sur le marché de l’immobi-
lier, la marque Grosset-Janin 
est une référence, entre chalet 
en bois traditionnel et inté-
rieur contemporain. Le pro-
duit est recherché. Pour un 
agent immobilier qui met à la 
vente un chalet Grosset Janin, 
« c’est quelque chose qui est 
précisé dans l’annonce, parce 
qu’il y a une valeur ajoutée, le 
constructeur est un argument 
de vente », explique Anne Si-
moncini.

La troisième génération, qui 
a pris les rênes de l’entreprise 
en 2022, a pris conscience de 
cette force : un nom, devenu au 
fil des décennies une référence 

dans la construction en Savoie 
et Haute-Savoie. Cet hiver, elle 
a donc décidé de lancer une 
agence immobilière dédiée ex-
clusivement à aux chalets, 
construits  ou rénové s par 
Grosset-Janin, pour gérer tout 
projet de revente.

Alpes Signature n’est pas une 
agence immobilière classique. 
Elle cultive l’écosystème de 
l’entreprise familiale, comme 
un joyau. L’idée permet même 
de développer la fidélité des 
clients, comme dans d’autres 
univers du luxe ou du haut de 
gamme, qui ne parlent que 
parcours client.

Prospects et 
vendeurs mis 
directement 

en contact

La solution développée par 
Grosset-Janin répond égale-
ment à une autre problémati-
que : celle de la raréfaction du 
foncier. Construire de nou-
veaux biens immobiliers d’ex-
ception suppose de trouver 
des terrains très bien placés, de 
plus en plus rares avec les res-
trictions urbanistiques. Cer-
tains projets n’aboutissent pas, 
faute d’emplacement. Le mar-
ché de la revente est donc une 
opportunité.

Anne Simoncini confirme : 
« Le marché de la rénovation 
s’amplifie. » La deuxième main 
n’est plus vécue tel un handi-
cap, mais devient un atout lors-
que le constructeur d’origine 
est une valeur sûre. L’élan sur 
ces prestations est réel, avec 
des clients qui reviennent. « Il 

y a de plus en plus de deman-
des sur des projets de rénova-
tion structurelle d’ampleur. 
Comme on a construit les cha-
lets, on a l’historique avec des 
archives de plans et de photos. 
Extension, surélévation, ou re-
distribution totale des aména-
gements intérieurs : on est de 
plus en plus souvent sollicités 
pour ce genre de projets », indi-
que la responsable marketing.

Auprès des investisseurs, la 
valeur Grosset-Janin est ainsi 
proposée autrement. Pros-
pects et vendeurs sont mis di-
rectement en contact, sans in-
termé diaire  ex térieur.  En 
quelques semaines cet hiver, 
une quinzaine de biens immo-
biliers sur les deux départe-

ments sont entrés dans le giron 
de l’agence immobilière Alpes 
Signature.

Un contrat 
d’entretien avec 

50 points de contrôle

De l’entrée dans un bien à la 
sortie d’un logement, l’accom-
pagnement des clients par 
Grosset-Janin prend égale-
ment corps dans un nouveau 
service, qui va au-delà d’une 
simple transaction immobiliè-
re. Comme pour un véhicule, 
Alpes Signature propose un 
contrat d’entretien. La formule 
fonctionne au forfait avec 50 
points de contrôle et 30 points 
d’intervention. L’idée est le 

suivi régulier des chalets, tout 
au long de leur vie.

L a  p ro p o s i t i o n  p e r m e t  à 
Grosset-Janin de renouer avec 
son fichier client, pour cer-
tains livrés il y a 20 ou 30 ans. 
« On leur ouvre une porte pour 
des travaux d’entretiens, pour 
des travaux de rénovation ou 
pour une éventuelle revente », 
décrypte Anne Simoncini. Tel 
un réseau basé sur la fidélisa-
tion client, le concept fonc-
tionne dans d’autres univers 
économiques.

Ce virage de Grosset-Janin 
n’est pour l’instant qu’une di-
versification, mais pourrait ra-
pidement prendre une certai-
ne ampleur.
● Sébastien Voinot

Domancy 

Chalets Grosset-Janin : le constructeur 
lance son agence immobilière
Le fabricant de maisons 
d’exceptions crée son pro-
pre réseau sous la marque 
Alpes Signature pour met-
tre en relation acheteurs et 
vendeurs de ses chalets.

L’entreprise Grosset-Janin a réalisé en 2024-2025 un chiffre d’affaires de 15,8 millions 
d’euros. Photo Franch Paubel/Grosset Janin

Joli coup de projecteur pour la 
marque savoyarde d’eau miné-
rale Bonneval : elle se hisse sur 
la première marche du podium 
dans la catégorie agroalimen-
taire et boissons du classement 
publié par Les Échos (en parte-
nariat avec Statista) qui distin-
gue les 400 entreprises françai-
ses affichant les plus fortes 
croissances. Et Bonneval arrive 
en 21e position au classement 
général de ces champions de la 
croissance 2026.

Présentée comme un petit 
poucet sur un marché de l’eau 

ultra-concurrentiel, l’entrepri-
se de Séez, cofondée en 2017 par 
David Merle et de Jean Moue-
ix, affiche un taux de croissance 
annuel moyen de 105,9 % sur la 
période 2021-2024. Et son chif-
fre d’affaires a été multiplié par 
près de dix depuis 2022, tandis 
que ses effectifs ont doublé (une 
cinquantaine de salariés), infor-
me l’entreprise dans un com-
muniqué.

« Cette reconnaissance confir-
me qu’une croissance durable 
est possible lorsqu’elle repose 
sur la protection d’une ressour-

ce unique. Une eau minéra-
le naturelle doit être respectée, 
protégée et partagée », assure 
David Merle, cofondateur et di-
recteur général de Bonneval.

Face aux scandales qui écla-
boussent les marques, Bonne-
val joue la transparence et re-
vendique une eau minérale 
naturelle d’exception, qui jaillit 
à 28 degrés à Bonneval-les-
Bains, en Tarentaise, et qui est 
mise en bouteille cinq km plus 
bas, dans l’usine de Séez, sans 
subir de traitement de désinfec-
tion ni microfiltration. Elle n’a 

pas hésité à s’attaquer au géant 
Nestlé Waters (Perrier, Vittel…), 
l’assignant pour concurrence 
déloyale. Avant de dénoncer dé-
but février l’autorisation don-
née à Nestlé d’utiliser la men-
tion eau minérale naturelle…

Entreprise à mission, Bonne-
val s’engage à ne jamais préle-
ver plus de 20 % du débit natu-
rel de sa source, pour garantir la 
pérennité de la ressource. Une 
feuille de route qui s’accompa-
gne d’une stratégie de dévelop-
pement adossée à un porte-
f e u i l l e  d e  m a r q u e s 

complémentaires. Outre Bon-
neval, elle commercialise Ro-
che Claire, une eau de source de 
montagne, faiblement minéra-
lisée et adaptée aux nourris-
sons. Et elle a lancé Joséphine, 
eau pétillante aux extraits bota-
niques, 100 % naturelle et sans 
sucre. Bonneval a également 
cocréé la start-up Walter, qui li-
vre dans les grandes villes (Pa-
ris,  Lyon…) l’eau de Savoie 
(Bonneval et Roche Claire) di-
rectement sur le pas de la porte 
des citadins.
● I.D.

Séez (Savoie) 

Bonneval parmi les champions de la croissance 2026


