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Dans la
jungle des
renovations
nergetiques

Depuis quelques mois, des entreprises du secteur des éner-
gies renouvelables tirent la prise. Apres une envolée impres-
sionnante post-Covid et le début de la guerre en Ukraine,
plusieurs facteurs sont venus freiner la bonne marche des
affaires: des entreprises peu scrupuleuses ternissent I'image
du secteur, entachant sa réputation, tandis que des décisions
politiques ont provoqué une incertitude rendant frileux les
investisseurs. Par Lucie Monnat lllustrations: Marius Guiet pour Bilan
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’age d’or des €nergies

renouvelables

plombe¢

n avril, I'énergéticien fribour-
E geois Groupe E, qui emploie

2600 personnes dans toute la
Suisse, annoncait une vague de licen-
ciements de 188 salariés. Cette déci-
sion «tres difficile» a été prise a la suite
du «manque de rentabilité sur les tres
grands chantiers et a une nette baisse
des ventes de pompes a chaleur et du
photovoltaique», a précisé I'entreprise.

Groupe E est loin d’étre l'unique
entreprise du marché du renouvelable a
passer par une mauvaise passe. Les dé-
bacles d’autres entreprises du secteur
se sont également multipliées au cours
des derniers mois, tandis que celles qui
tiennent le choc enregistrent un chiffre
d’affaires en nette baisse.

Les pompes a chaleur (PAC) ont
enregistré une baisse de pres de 30%
sur 2024. «Pour les fournisseurs qui ne
travaillent qu’avec elles, 'année a été
compliquée, confirme Philippe Ranc,
responsable de 'antenne romande du
Groupement professionnel suisse pour
les pompes a chaleur (GSP). [y a eu des
licenciements, ainsi que du chomage
partiel.»

Le secteur des panneaux solaires
s’attend a une baisse de pres de 15% en
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yomboepar
I’avidite de profiteurs

Le secteur de la rénovation énergétique traverse une période difficile,
entre crise de confiance des clients et ralentissement du marché. Par Lucie Monnat

2025, communique Swissolar, l'asso-
ciation suisse des professionnels de
I’énergie solaire. Les propriétaires de
maisons individuelles en sont les prin-
cipaux responsables, avec un recul de
3% dans ce secteur. Selon le dernier
rapport du programme de subventions
Pronovo, le nombre de demandes ne
cesse de baisser depuis le début de ’an-
née (-20%).

EXPLOSION POST-COVID
La période post-Covid a consti-
tué un véritable age d’or pour
les énergies renouvelables en
Suisse. Déja parce que la pandé-
mie, et le quasi-arrét de 'écono-
mie qui en a découlé, a permis
aux gens de mettre de I'argent de
coté. Puis, la guerre en Ukraine
et la crise énergétique ont écla-
té. «Jannonce que le gaz allait
manquer a entrainé une crainte
extraordinaire, ce qui a été un
formidable accélérateur de
prix», explique Yannick Pillard,
conseiller chez le fournisseur de
pompes a chaleur alpha innotec.
Résultat, la demande a ex-
plosé. «A I'époque, nous n’avions

«

Il'y aeudes
iInvestissements massifs
dans des usines,
qu’il faut maintenant
amortir en produisant
des machines qui se
vendent moins bien.

»

Philippe Ranc,
responsable de 'antenne romande du GSP
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carrément plus de machines dispo-
nibles. C’était incroyable, car le maté-
riel manquait, mais on continuait a nous
en demander encore plus que d’habi-
tude.»

Un an plus tard, le prix du gaz se
stabilise — bien plus haut qu’aupara-
vant, mais il cesse de grimper grace aux
mesures prises par les gouvernements
européens pour sécuriser les approvi-
sionnements. «Les gens n’étaient plus
dans I'urgence de changer leur produc-
teur de chaleur. Beaucoup ont changé
d’avis», relate Philippe Ranc.

DEMARCHAGE INTEMPESTIF

Cette croissance fulgurante, suivie par
un ralentissement du marché, n’est
pourtant pas sans conséquences. «Il y
a eu une sorte de bulle PAC: une pro-

gression fulgurante, tres intéressante
pour les constructeurs, brutale pour
les installateurs, car ils n’arrivaient pas
a suivre. S’est ensuivie une véritable
course contre la montre pour réali-
ser les travaux dans des délais raison-
nables, explique Philippe Ranc. Il y a
ainsi eu des investissements massifs
dans des usines, qu’il faut maintenant
amortir en produisant des machines qui
se vendent moins bien.»

Les installateurs ont, eux aussi,
beaucoup investi, notamment dans le
personnel. Et aujourd’hui, certaines en-
treprises entendent bien continuer leur
progression et rentabiliser leurs inves-
tissements, ralentissement du marché
ou non.

Pour y parvenir, elles ont recours a
des offensives marketing particulie-
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rement agressives. De nombreux pro-
priétaires se plaignent de campagnes
téléphoniques intempestives ou de vi-
sites de commerciaux coinc¢ant la porte
avec le pied pour décrocher un contrat
de vente. «Certains sont assez doués
pour arriver a vendre tout et n'importe
quoi, souligne Philippe Ranc. Des en-
treprises envoient des vendeurs payés a
la commission ou ont recours a des call
centers basés on ne sait o, raison pour
laquelle le GSP recommande toujours
de choisir parmi ses membres ou des
partenaires GSP certifiés.»

FAILLITES EN SERIE ET SOUS-TRAITANCE

En Suisse, le monde des énergies re-
nouvelables est un petit milieu ou tout
le monde se connait. Yannick Pillard
possede sa liste noire des «infréquen-
tables», qui multiplient les faillites de-
puis plusieurs années apres s’étre assu-
rés d’avoir raflé la mise au maximum. A
50 ans, fort d’'une belle carriere dans le
milieu, Yannick Pillard a malheureuse-
ment eu affaire avec passablement de
personnes peu scrupuleuses.

L'une de ses expériences récentes
concerne une entreprise ayant actuel-
lement pignon sur rue, grace a une stra-
tégie marketing soigneusement é&tu-
diée. Appelé a l'aide pour redresser la
barre, Yannick Pillard s’est débattu pour
régler des chantiers a la prise en charge
catastrophique. Au bout de trois mois,
I'entreprise le remercie. «Le gars m’a
dit: «Finalement, I'installation de PAC
me coute trop cher. Je vais tout sous-
traiter. Comme c¢a, ce sont les sous-
traitants qui prendront les problemes.»

Aujourd’hui, non seulement cette
société est fichée parmi les mauvais
payeurs chez les entreprises de recou-
vrement, mais tout le protocole interne
de cette entité est orienté uniquement
sur la vente et 'accent mis sur le recru-
tement de commerciaux. «Ils ont un ar-
gumentaire a apprendre par coeur, qu’ils
récitent au client, raconte Yannick Pil-
lard. Ils ne sortent pas de chez lui sans
obtenir de signature.»

UN POTENTIEL ALLECHANT

Pour valider le contrat, une visite tech-
nique est nécessaire. «Il faut qu’elle se
fasse dans les deux jours, sinon le client
a le temps de réfléchir et de changer
d’avis. Et généralement, le technicien
qui passe valide tout sans probleme,
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poursuit Yannick Pillard. Mais la visite
technique est souvent réalisée n’im-
porte comment. Les quinze premieres
installations des chantiers que j’ai repris
en main, j’ai di tout faire démonter et
recommencer. Notamment parce que
les emplacements n’étaient pas bons,
voire dangereux.»

Actuellement, I’évolution annuelle
du marché des PAC est de l'ordre de 20
a 25%. «Il reste encore 400’000 instal-
lations a réaliser, avec une capacité de
pose globale, pour toute la Confédéra-
tion, de 32’000 installations annuelles,
résume Yannick Pillard. Cela repré-
sente six, sept ans d’évolution en pers-
pective.»

Une réalité qui aiguise les appétits.

La profession n’étant pas encadrée,
n'importe qui a eu le loisir de
s’engouffrer dans la breche pour
s'octroyer sa part du gateau.
La consultation du Registre du
commerce révele que des entre-
prises d’'un tout autre secteur
ont opéré une transformation
radicale au cours des dernieres
années. On 'y trouve par exemple
un garage, devenu grand spécia-
liste dans la pose de panneaux
solaires.

DE LA MEDECINE DOUCE AUX PAC

Mieux encore, une entreprise
vaudoise se présente sur son

site comme «spécialiste dans les
pompes a chaleur depuis 2011».

La société existe effectivement
depuis 2011, mais elle était,
jusqu’en 2020, spécialisée dans

les médecines douces et le com-
merce de biens et produits naturels et
bios. L'entreprise affiche ficrement un
logo d’installateur certifié, alors qu'elle
ne figure pas dans ce registre.

«On n’arrive pas a bloquer ces gens-
la, déplore Yannick Pillard. Rien ne leur
interdit de créer une société, et la sous-
traitance est completement légale.»
Certaines entreprises se présentent
ainsi comme des bureaux d’études en
énergie renouvelable, sans posséder
aucun technicien.

Pour le cofondateur de ProSwiss-
Energy Jérémy Portugais, la sous-trai-
tance pose un réel probleme pour le
client, méme avec les meilleures inten-
tions du monde. «Comment pouvez-
vous savoir si votre responsable tech-

«

A l'epoque, nous
n‘avions carrément
plus de machines dis-
ponibles. C’était in-
croyable, car le mateé-
riel manquait, mais on
continuait a nous en
demander encore plus
cque d’habitude.

»

Yannick Pillard, conseiller
chez alpha innotec



nique fait bien son travail, si vous n’étes
pas en mesure de comprendre ce qu'’il
fait?»

MAUVAISE PUBLICITE

Jérémy Portugais a créé son entreprise
de fournisseurs de PAC et panneaux
solaires en 2021 avec son ami d’enfance
Rémy Dumotier. Les deux associés
se veulent a linverse des pratiques
«d’abattage de clients» auxquelles ils
ont assisté au cours de leur vie profes-
sionnelle. «Nous voulions créer une
structure sans commerciaux, ou nous
prodiguons nos conseils et notre suivi
en tant que techniciens», insiste Rémy
Dumotier.

Les deux associ¢s découvrent régu-
liecrement chez leurs clients des ins-
tallations inadaptées ou dysfonction-
nelles. «Ces sociétés font beaucoup de
mal au milieu, déplore Rémy Dumotier.
Elles sont a l'origine d’une mauvaise
publicité, qui fait beaucoup de dégats.
Mais le pire, c’est surtout pour le client.
Aujourd’hui, il ne fait pas confiance et
on le comprend: il n'achete pas juste
une ampoule, mais il change le coeur
méme de sa villa.»

Les associés de ProSwissEnergy
sont malgré tout optimistes. «Qui reste-
t-il aujourd’hui? Les bonnes sociétés
qui ont les reins solides et possedent le
savoir-faire, et les tres mauvais, résume
Rémy Dumotier. Ceux-la vont conti-
nuer leurs arnaques. Cela ne changera
pas. Mais toutes les petites sociétés qui
ont voulu surfer sur la vague des éner-
gies renouvelables en faisant du brico-
lage, sans posséder ni 'expérience ni le
savoir-faire, sont en train de s’autosa-
boter. Le marché va se remettre natu-
rellement a I'équerre.» m

UN CREUX AVANT LA DEFERLANTE

La baisse du renouvelable se fait également sentir dans
le secteur des immeubles de rendement. Selon Aurélien
Treboux, expert en rénovation énergétique chez Naef
Immabilier, celle-ci devrait cependant n'étre que tempo-
raire et sexplique par la complexification des travaux de
rénovation. «Les petites rénovations ponctuelles ont laissé
place aux rénovations globales. Atteindre des objectifs
de baisse de consommation d'un batiment, qui sont bien
plus complexes et ambitieux, requiert une bien meilleure
technique quauparavant.»

Avant, une fuite sur le toit demandait uniquement
une réparation. «Aujourd’hui, dans une situation similaire,
nous envisageons de refaire aussi lisolation, de poser des
panneaux solaires - ce qui implique également d'inter-
venir sur la chaudiere, explique le spécialiste. Tant que
I'échafaudage est la, on envisagera également de refaire
lisolation des murs et de remplacer les fenétres, pousses
principalement par la gestion des effets induits et, par
[effet d'aubaine, aller chercher les nouvelles subventions
et 'exonération fiscale inhérente a lobtention d'un label de
haute performance énergétique.»

A 'époque, donc, refaire le toit prenait le temps de
trois devis et des travaux. Aujourd’hui, lavant-projet est
bien plus long, de méme que les demandes d'autorisation.
Ce changement de pratique fait quil y a actuellement peu
de chantiers en cours, mais énormément de dossiers en
cours dexamen. «ll'y a eu une inertie de quelques années
qui sest mise en ceuvre. Nous avons di nous adapter aux
nouvelles normes énergétiques et au reglement d'applica-
tion de la loi sur 'énergie, explique Aurélien Treboux. Nous
avons mis du temps a trouver des solutions pour répondre
a ces attentes, mais nous savons désormais comment
procéder, et ¢a ira plus vite quavant.»

Les propriétaires jouent le jeu. Depuis février 2024,
les subventions pour atteindre des rénovations a haute
performance ont doublé. Les immeubles qui respectent un
standard de haute performance énergétique (HPE) ou de
tres haute performance énergétique (THPE) sont en outre
exonérés de [impdt immobilier complémentaire (1IC) pour
une durée de vingt ans. «Sur de nombreux dossiers, cela
paie carrément la différence entre une rénovation standard
et une rénovation qui a atteint le label», souligne Aurélien
Treboux.

Le creux actuel fait donc partie intégrante d'une phase
de transition. «Je vois le travail arriver, assure-t-il. Tout le
monde sait que la rénovation est inévitable. Ne serait-ce
que pour pérenniser son investissement immobilier.»
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Quand

les projets

virent au

cauchemar

Depuis plusieurs mois, les témoignages
de clients 1€sés par des installateurs
se multiplient. Les conséquences sont

lourdes financiérement. Par Lucie Monnat

es témoignages de déboires

de clients ayant voulu acqué-

rir des panneaux solaires ou
une pompe a chaleur se multiplient.
Lorsquun fournisseur d’énergie tra-
vaille mal, c’est tout un foyer qui trinque.
Cette propriétaire d’une villa a Plan-
les-Ouates (GE) en a fait 'amere expé-
rience.

En pleine instance de divorce, elle
cherche a réduire ses frais. Lorsquelle
reprend les affaires administratives,
jusqu’alors gérées par son ex-conjoint,
elle découvre les factures d’électricité
exorbitantes payées aux Services indus-
triels de Geneve (SIG). Or, depuis 2023,
lavilla est équipée d'une pompe a chaleur
(PAC). Elle est énorme et fait réguliere-
ment un bruit désagréable, alors que le
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dispositif ne doit pas émettre
davantage qu’un léger vrom-
bissement.

D’affaire était mal embou-
chée des le départ. Le couple,
des professionnels de la san-
té, se sent perdu face a la plé-
thore d’entreprises. Il porte
son choix sur celle qui four-
nit «les explications les plus
claires». «lIls nous ont dit:
on va vous mettre quelque
chose de tres performant,
vous payerez moins votre
électricité», se souvient la
propriétaire.  L’installation
est catastrophique, entre des
mesures mal prises et des
imprévus que lentreprise
refuse de prendre en charge.
«Nous faisions des rénova-
tions dans le sous-sol. J’en-
tendais les autres ouvriers
se plaindre d’eux, dire qu’ils faisaient
n’importe quoi.»

UNE RISTOURNE A LA PLACE
DES SUBVENTIONS
C’est peu de le dire: au final, les factures
d’eau et d’¢lectricité sont tellement éle-
vées que la propriétaire s’est chauffée
tout I'hiver dernier au bois. Sa PAC conti-
nue de faire un bruit infernal et, en plus,
ses cables sont a nu, ce qui présente un
réel danger. L'installateur, apres avoir mi-
nimisé les problemes, est désormais aux
abonnés absents. La PAC, elle, n’a méme
pas été déclarée aux SIG, dont l'expert
n’a méme pas reconnu le modele installé.
La propriétaire n’attendait de toute
facon pas de subventions, et pour cause:
«Lentreprise nous a fait un rabais spé-

cial en nous précisant que, comme ca,
nous n‘aurions pas besoin de faire les dé-
marches pour obtenir des subventions.»

Une déclaration qui, avec le recul,
aurait du agir comme un véritable dra-
peau rouge. Aujourd’hui, la propriétaire
étudie les mesures juridiques a entre-
prendre contre I'entreprise.

FOUNEX SUR LE CARREAU

La Commune de Founex (VD), tres ac-
tive dans le développement des énergies
renouvelables, a quant a elle fait les frais
de la faillite d’'un installateur. En 2019,
la Commune entreprend de recouvrir
le toit de I'un de ses batiments de pan-
neaux photovoltaiques et de remplacer
la chaudiere par une PAC.

Mais en juillet 2020, l'entreprise
mandatée coule. Founex avait déja payé
les 80% des 194’500 francs de la facture
totale. «Malheureusement, la totalité du
matériel ne nous a pas été livrée et une
partie du travail n’a pas été effectuée»,
peut-on lire dans le proces-verbal com-
munal. Au total, la perte est estimée a
60’000 francs, et la Commune a du vo-
ter un crédit complémentaire d'un mon-
tant de 82’500 francs pour terminer le
chantier avec une autre entreprise.

«Comme nous n’étions pas dans
le premier cercle de débiteurs, nous
n‘avons rien récupéré dans la procé-
dure de faillite, relate la syndique, Lucie
Kunz-Harris. Il s’agissait d’'une impor-
tante entreprise de la place genevoise,
mais nous savons désormais que cela
n’est pas forcément une garantie.»

La Commune doit en effet intervenir
de temps en temps dans des situations
entre propriétaires et entreprises, par-
fois «franchement malhonnétes». m
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DOSSIER = Immobilier

uunah

Incertitudes
et décisions
politiques
malmenent
le secteur

Les rénovations énergétiques ont du
plomb dans l'aile. Plusieurs décisions
contradictoires refroidissent les investis-
seurs. Par Lucie Monnat
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pres une ascension extraor-
A dinaire post-Covid, le secteur

énergétique fait grise mine
depuis plusieurs mois. Les statistiques du
Groupement professionnel suisse pour
les pompes a chaleur (GSP) révelent que
les ventes ont baissé de pres de 30% en
2024. La tendance s‘est poursuivie au
deuxieme trimestre 2025, avec -9% de
ventes par rapport a 'année précédente.

Le secteur du solaire a également ra-
lenti. Alors qu’entre 2020 et 2023, le mar-
ché suisse du photovoltaique a enregis-
tré une croissance annuelle moyenne de
50%, celle-ci n’était que de 10% en 2024.
Swissolar, 'association suisse des profes-
sionnels de 'énergie solaire, s’attend en
outre a une baisse de 15% pour 2025.

En revanche, le mazout et le gaz re-
gagnent du terrain, occupant aujourd’hui
21% de part de marché au deuxieme tri-
mestre 2025 (16% en 2024), grace a un
bond de 60% des ventes par rapport a la
méme période en 2024. «Jensemble de
la baisse des énergies renouvelables n’est



«

Veut-on, oul ou non,
réaliser cette transition
energetique’

»

Philippe Ranc, responsable
de 'antenne romande du GSP

pas compens€¢ par une augmentation

du gaz et du mazout, relativise Philippe

Ranc, responsable de I'antenne romande

du GSP. 1l n'empéche que ce ralentis-

sement des renouvelables souleve une
question qu’il faut se poser: veut-
on, oui ou non, réaliser cette tran-
sition énergétiquer»

S’ajoute a cela la complexité
administrative qui accompagne
chaque installation d’énergie re-
nouvelable. «C’est un ensemble
qui fait qu’aujourd’hui les gens se
demandent si vraiment le jeu en
vaut la chandelle, et qui ne va pas
dans le sens d’'une accélération de
la transition énergétique, regrette
Philippe Ranc. Mais la stratégie
2050, c’est demain.»

UN ENORME CHANTIER

Pour Emanuel von Graffenried, asso-
cié au sein du groupe Bernard Nicod et
directeur de BN Conseils, un cabinet
d’expertise en stratégie immobilicre et

spécialisé entre autres sur le sujet des
rénovations énergétiques, la question ne
se pose pas: les propriétaires doivent au
plus vite prendre conscience de I'impor-
tance d’entreprendre ces rénovations.
BN Conseils a publié ce printemps une
étude sur 'impact des nouvelles lois ge-
nevoises et vaudoises en matiere de ré-
novations énergétiques sur le patrimoine
immobilier.

Les conclusions appellent a une
prise de conscience urgente pour les
immeubles de trois logements et plus:
plus de 81% du parc immobilier locatif
genevois et 76% du parc locatif vaudois
devront étre rénovés dans les vingt pro-
chaines années.

Or, lensemble des propriétaires
ne pourront pas assumer ces travaux.
«Méme si ces investissements sont ren-
tables a long terme, il faut posséder la
capacité financiere, et surtout les liqui-
dités, pour les lancer», souligne Emanuel
von Graffenried. Les investissements
nécessaires sont estimés par I'étude a
15 milliards pour Geneve et 30 milliards
dans le canton de Vaud.

DECOTE BRUNE

Les propriétaires de petits immeubles
risquent en particulier de se retrou-
ver dans une situation compliquée.
Aujourd’hui, les rénovations et mises
en conformité atteignent presque tou-
jours 1 million minimum. «I1y a des frais
incompressibles pour les immeubles,
qu’ils vaillent S ou 10 millions, explique
le spécialiste. En dessous d’une valeur
vénale de limmeuble de minimum
S millions, la rénovation pese générale-
ment lourd financiérement par rapport a
la valeur du bien.»

Létude estime que jusqu’a 10% du parc
pourrait étre mis en vente par des pro-
priétaires en difficulté, avec des impacts
majeurs sur le marché: les immeubles
non rénovés perdent de la valeur, et de-
viennent méme difficiles a vendre. «On
appelle ¢a la décote brune, explique Ema-
nuel von Graffenried. Avec la prime verte,
ce sont les deux nouveaux mots courants
dans la finance immobiliere.»

La prime verte concerne les im-
meubles qui aujourd’hui correspondent
totalement aux stratégies ESG. «Les
gens se battent pour les acheter. A
l'opposé, des immeubles vétustes
constituent des actifs en détresse qui
subissent une décote brune. Le prix du
vendeur ne correspond pas au prix des
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acheteurs, car ceux-ci estiment les frais
d’investissement trop €levés.»

BAISSE DES AIDES

Derniere preuve quun courant légis-
latif contraignant souffle, le 18 mai, les
Genevois ont approuvé un projet de loi
obligeant la pose de panneaux photovol-
taiques ou thermiques sur les nouveaux
batiments et en cas de rénovation.

Or, des signaux font penser que les
aides étatiques ne seront pas forcément
éternelles. Le Conseil fédéral a confirmé
fin juin sa volonté de lancer diverses me-
sures visant a réduire les finances de la
Confédération de 2,4 milliards en 2027
et de 3 milliards en 2028. Parmi celles-
ci, le fonds pour assainir les batiments de
facon écologique devrait étre raboté de
400 millions, entrainant notamment la
suppression des subventions destinées a
encourager les propriétaires a remplacer
leur chauffage.

Le Conseil fédéral estime que ces
subventions créent un effet d’aubaine, car
elles sont destinées a des propriétaires
qui entreprendront de toute facon des
travaux d’assainissement. Le projet doit
étre examiné par le parlement. S’il passe
la rampe, il serait appliqué des 2027.

UN MILLION DE BATIMENTS A ASSAINIR

Une autre mesure décidée par Berne,
déja effective cette fois-ci, a également
frappé le secteur: l'enveloppe fédé-
rale prévue pour les remplacements de
chauffages a mazout ou électriques, en
vigueur des 2025, a été rabotée avant
méme son introduction. Alors que
200 millions de francs par an pendant
dix ans avaient €té prévus pour aider les
propriétaires, le parlement a supprimé
pres d’'un quart de ces subventions en
décembre 2024.

«C’est le baton sans la carotte, com-
mente Emanuel von Graffenried. La
Confédération se base sur le fait que,
comme les rénovations énergétiques
deviennent obligatoires, ce n’est plus a
I’état d’inciter la mise a I'étrier. Et c’est [a
ou ca devient de plus en plus dangereux
pour les propriétaires.»

Au niveau national, on estime qu’il
reste encore pres de 1 million de bati-
ments a assainir dans toute la Suisse. Soit
40’000 a transformer chaque année.
«On n’y arrivera pas, c’est impossible.
Mais si on ralentit encore, on y arrivera
encore moins, constate Philippe Ranc.
Il y a une absence de clarté politique et
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de décisions cohérentes par rapport a
l'objectif politique que le peuple a voté.»

S’ajoutent a cela les incertitudes liées
aux changements du cadre législatif. En
juin 2024, par exemple, les Suisses ont
plébiscité la vaste réforme visant a ren-
forcer le développement des énergies re-
nouvelables avec un taux d’approbation
de 69%. La loi prévoit, entre autres, que
60% de la consommation d’électricité
actuelle provienne de nouvelles sources
renouvelables d’ici a 2035.

Alors que ce oui massif devrait consti-
tuer une bonne nouvelle pour le secteur,
sa mise en application pose probleme: la
nouvelle loi sur I'électricité est entrée en
vigueur début 2025, mais seulement en
partie. «Certains points ne le seront que
I'année prochaine, et les décrets d’appli-
cation ne sont connus que depuis février,
explique le directeur adjoint de Swisso-
lar, David Stickelberger. Cela crée beau-
coup d’incertitude chez les maitres
d’ouvrage, raison pour laquelle de
nombreux projets sont reportés.»

Méme constats chez Naef Im-
mobilier. «Les incertitudes lies
au reglement d’application de la loi
sur I'énergie ont entrainé de la fri-
losité de la part des investisseurs,
confirme Aurélien Treboux, expert
en rénovation énergétique de la
régie. Et il n’y a rien de pire que
I'incertitude pour eux: ils risquent
de prendre une mauvaise décision,
de réaliser une rénovation qui, fina-
lement, atteindrait des objectifs qui
ne seraient pas valides I'année sui-
vante. Ce serait catastrophique.»

ECLAIRCIES A L'HORIZON

Au-dela du flottement qui regne actuel-
lement, une certitude: «Ces rénovations
énergétiques vont se faire, il s’agit d’'une
réalité inéluctable», conclut Emanuel
von Graffenried.

C’est une bonne nouvelle pour les
fournisseurs. Selon Swissolar, I'électri-
fication croissante de la mobilité et du
batiment continuera de faire augmenter
la consommation en Suisse. La faitiere
estime que la production d’électricité
solaire devra ainsi chaque année se mul-
tiplier par plus de quatre en l'espace de
dix ans pour satisfaire aux besoins.

Raison pour laquelle, notamment, elle
s’attend a une reprise du marché. «<Nous
pensons qu’il reprendra sa croissance
d’ici a 2027 au plus tard», estime David
Stickelberger. s

«

|’application de la nou-
velle loi sur I'électricité
cree beaucoup d’incer-
titude chez les maitres
d’ouvrage, raison pour
laquelle de nombreux
projets sont reportes.

»

David Stickelberger,
directeur adjoint de Swissolar



Identifier
les abus
ct déjouer
les pieges

Le démarchage tres agressif de certaines
sociétés peut avoir des conséquences
désastreuses. Mode d’emploi pour éviter
les erreurs. Par Lucie Monnat

a Fédération romande des
consommateurs (FRC) recoit
réguliecrement des appels de
personnes victimes du démarchage
agressif de certains fournisseurs de re-
nouvelables. Contactée par téléphone,
Laurianne Altwegg, responsable du
secteur Energie de la FRC, vient a
peine d’entendre parler d’'un nouveau
cas. «<Une dame a accepté un rendez-
vous avec un démarcheur particuliere-
ment insistant. Elle a fini par signer une
offre a 43’000 francs pour une pompe
a chaleur, et a immédiatement regretté
apres avoir versé un acompte, relate la
spécialiste. Malheureusement, il ne lui
était pas possible de se rétracter.»
«Certains vendeurs usent de pra-
tiques tres agressives. Souvent, ils pro-
fitent de la vulnérabilité des personnes
qu’ils ont en face d’eux, ou de leur
manque de connaissances de la tech-
nologie, poursuit Laurianne Altwegg.
Etils ne leur laissent pas le temps de se
renseigner.»
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Leurs méthodes ne sont pas illé-
gales, mais éthiquement discutables.
«Ils pressentle client de facon a éviter la
réflexion, notamment en faisant valoir
des offres spéciales tres limitées dans
le temps, souligne Laurianne Altwegg.
Certains parlent de subventions dou-
blées, ou d’ondulateur offert... Mais il
faut toujours garder en téte qu'une en-
treprise ne fait pas de cadeaux et que
les subventions vous sont dues.»

ABUS DE LABELS

Pour le profane, éviter les pieges est
ainsi loin d’€tre une sinécure. On ne
peut par exemple pas toujours se fier
aux labels brandis fierement par cer-
taines sociétés. «Dans le domaine du
solaire, il est arrivé que certaines en-
treprises usurpent du label Les Pros
du Solaire, alors qu’elles sont simples
membres de la faitiere Swissolar - voire
ne le sont méme pas, prévient Lau-
rianne Altwegg. Cela signifie quelles
paient leur cotisation a cette associa-
tion, mais qu’elles n’ont pas pris d’enga-
gement supplémentaire. En tant que
membres, elles ne sont ni labellisées, ni
certifiées. Ce qui n'empéche pas Swis-
solar d’exclure certaines entreprises
lorsque des pratiques problématiques
lui sont rapportées.»

La faitiere propose cependant un
outil de recherche permettant de véri-
fier si une entreprise est certifiée Les
Pros du Solaire ou non. Les sites du
Groupement professionnel suisse pour
les pompes a chaleur (GSP) ainsi que
celui du standard suisse PAC systeme-
module recensent quant a eux l'en-
semble des entreprises employant des
installateurs ayant suivi une formation
complete dans le domaine.

«Sur notre site internet, nous met-
tons en lumiere nos membres, des en-
treprises triées sur le volet, explique
Philippe Ranc, responsable de I'antenne
romande du GSP, ainsi que des parte-
naires GSP certifiés. Il s’agit de profes-
sionnels qui ont investi quelques mil-
liers de francs dans plusieurs journées
de formation et qui ont passé 'examen
avec succes. Celui-ci demande un cer-
tain nombre d’exigences, tout le monde
ne le réussit pas.»

En cas de doute, les propriétaires
peuvent contacter les faitieres pour
se faire conseiller. «Nous proposons
d’analyser les devis recus et de pointer




les éventuels manquements, avec un
regard totalement extérieur, explique
Philippe Ranc. Nous avons vraiment
un role d’accompagnement dans cette
transition, car il s’agit de gros
dossiers, souvent complexes et
chronophages. Les gens peuvent

vite se sentir dépassés par 'am-

pleur de la tache.»

SE MEFIER DES VENDEURS

TROP PRESSES

Yannick Pillard, conseiller chez

le fournisseur de pompes a cha-

leur Alpha Innotec, conseille
également de consulter le Re-
gistre du commerce, notamment

pour vérifier I'ancienneté d’une
société ou sa solidité. «Si elle a
plusieurs fois changé de nom

au cours des dernieres années,

il faut se méfier, prévient-il. De méme
si elle multiplie les succursales alors
qu’elle vient d’étre fondée, cela ne sent
pas bon.»

«

Nous avons vraiment un
role d’accompagnement
dans cette transition, car
Il sagit de gros dossiers,
souvent complexes et
chronophages.

»

Philippe Ranc, responsable
de 'antenne romande du GSP

Yannick Pillard recommande aussi
de se méfier des salons type «habitat et
jardin», «de plus en plus envahi par des
commerciaux. Méfiez-vous des termes

«écoconseillers» ou autres déri-
vés, sous-entendus «vendeurs».
Et surtout, ne signez jamais rien
sur un salon.»

En regle générale, il ne faut
de toute facon jamais rien signer
dans la précipitation, et sans avoir
réalisé au minimum trois devis
comparatifs, de préférence avec
au moins une entreprise locale.
«Si 'on vous pousse a vous déci-
der dans I'urgence, il faut simple-
ment refuser, insiste Laurianne
Altwegg. 11 y a suffisamment
d’entreprises qui font de bonnes
offres pour ne pas avoir besoin a
signer sur un pas-de-porte un pa-

pier qui engage a sortir plusieurs milliers
de francs.» =
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