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Journal des Fluides : Benoît Gillmann, quel rôle
jouez-vous au sein de BIO-UV ?

Benoît Gillmann : En tant que fondateur j’ani-
me la société, ou plutôt les sociétés car nous
avons une filiale aux Etats-Unis. BIO-UV a été
créée en mai 2000 avec 3 collaborateurs, elle
regroupe aujourd’hui 35 personnes. Je suis
également l’actionnaire majoritaire avec 61%
du capital de cette société anonyme.

JDF : Qui détient les 39% restants ?

Benoît Gillmann : 13% sont détenus par la
Soridec, une société de capital-développement
régionale qui nous crédibilise. Elle nous a permis de réaliser
une augmentation de capital il y a trois ans. Le reste est
détenu par des personnes travaillant dans l’entreprise, dont
le directeur export et le directeur du bureau d’étude. 

JDF : Pouvez-vous nous faire une présentation historique
de votre société ?

Benoît Gillmann : L’idée a été simplement d’adapter une
technique qui existait depuis un siècle pour la potabilisa-
tion. C’est à Marseille, en 1904, qu’ont été recréés artifi-
ciellement les ultraviolets « UV-C ». D’une longueur d’onde
de 254 nm, ces rayons désinfectent en allant au cœur de

l’ADN pour détruire les micro-organismes : bactéries, virus,
algues, champignons etc.
Cette technique est assez connue pour la potabilisation et
la désinfection dans les secteurs de la cosmétique, la
pharmacie et l’hospitalier. L’originalité a été de se mettre
sur un marché de loisir : la désinfection sans chlore de
l’eau des piscines privées. 
Cependant, les UV-C seuls ne suffisent pas, on ajoute une
dose d’oxygène actif. L’UV désinfecte à un temps « T », il
n’est pas rémanent. Il faut prolonger l’effet dans le bassin
pour éviter d’avoir des algues sur les parois.
Outre les piscines privées et collectives, nous nous som-
mes attaqués à d’autres marchés comme la prévention des

Dans l’industrie, le traitement 
de l’eau par rayons 

ultraviolets n’est pas nouveau. 
En revanche, appliquer 

cette technique aux eaux 
de piscine privées en 

remplacement du chlore, s’est
avéré être un créneau porteur. 
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légionelles en tours aéro-réfrigérantes
et en circuits d’eaux chaudes sani-
taires. Le partenariat avec l’ANVAR
(Agence Nationale de VAlorisation de
la Recherche) nous a été précieux
pour développer ce concept.
Ensuite, nous nous sommes mis sur le
traitement des effluents et la potabili-
sation.

JDF : Pourquoi traiter les effluents aux
UV-C ?

Benoît Gillmann : Ce que vous rejetez
contient beaucoup de micro-orga-
nismes. La station d’épuration effectue
une séparation solide/liquide mais
pour autant il n’y pas de stérilisa-
tion/désinfection. Vous allez rejeter
quelque chose de clair mais de pas
sain. Faire une désinfection aux UV-C
permet de rejeter dans la nature un
effluent qui respecte les normes bac-
tériologiques des eaux de baignade. 

JDF : Comment garantissez-vous un

taux de destruction des micro-orga-
nismes à 99,9% ?

Benoît Gillmann : Techniquement par-
lant, il faut être sûr que le dimension-
nement de l’appareil et que les lampes
utilisées vont permettre d’envoyer, en
millijoules, la dose nécessaire. En fonc-
tion de certains paramètres (débit,
« transmittance », présence de fer ris-
quant de faire écran), il faut s’assurer
que les micro-organismes reçoivent
une dose suffisante d’UV-C pour qu’ils
soient détruits à 99,9% afin d’éviter
leur reproduction. 

JDF : Qu’apportez-vous aux piscines
collectives ?

Benoît Gillmann : Dans les piscines
collectives, la combinaison du chlore
avec la matière organique apportée par
les baigneurs (urine, sueur) produit des
chloramines. Elles sont odorantes, irri-
tantes, vraiment dangereuses pour la
santé. Les maîtres nageurs sont recon-

nus en maladie professionnelle depuis
2003.
Grâce aux ultraviolets-C, en appli-
quant une dose plus forte que pour
désinfecter, environ 60 millijoules, on
peut déchloraminer, c'est-à-dire réduire
considérablement les chloramines.
Les appareils utilisés sont amortis
entre 9 et 24 mois. Non seulement les
responsables résolvent les problèmes
de santé avec les maîtres nageurs et
les nageurs de compétition, ainsi que
les problèmes d’odeurs et de corro-
sion au sein des bâtiments des piscines
couvertes, mais en plus ils amortissent
rapidement leurs investissements.
Nous sommes le seul fabricant français
agréé par le Ministère de la Santé
pour la déchloramination des piscines
collectives.

JDF : Avez-vous une activité export ?

Benoît Gillmann : Le développement
géographique de BIO-UV est assuré



par un directeur export et deux assis-
tantes. Un commercial supplémentaire
à l’export viendra renforcer l’équipe
l’année prochaine. 
40% de notre chiffre est réalisé à l’export,
essentiellement en Europe. L’année der-
nière, nous avons été à Dubaï pour
prospecter sur le Moyen-Orient. Ce
sont là des zones importantes au
niveau du traitement aqueux et du
recyclage de l’eau. Notre activité ren-
table nous donne les moyens d’in-
vestir dans de nouveaux pays. Les
résultats que nous avons eus en
France et en Europe nous ont permis
de nous implanter aux Etats-Unis.
Nous y avons acquis « Delta UV » au
premier janvier 2006, une entreprise
fabriquant des ultraviolets pour piscine
et bassin à poisson. Cette filiale compte
5 personnes réunies autour d’une unité
de fabrication et de commercialisation.

JDF : Quels pays couvrez-vous en
Europe ?

Benoît Gillmann : Nous couvrons le

Portugal, l’Espagne, l’Italie, la Suisse, la
Belgique, les Pays-Bas, les pays nordi-
ques, surtout la Norvège. Nous com-
mençons à prendre pied dans les pays
de l’Est. En ce qui concerne l’Allemagne,
nous sommes en cours de négociation
pour un partenariat de distribution sur
ce pays.
Les Etats-Unis représentent 60% du
marché mondial de la piscine et l’Europe
30%, essentiellement en France et en
Espagne.

JDF : Qui sont vos clients ?

Benoît Gillmann : Nos clients sont
essentiellement des professionnels :
des pisciniers et traiteurs d’eau, ainsi
que des industriels et communes. Les
piscines privées représentent 55% de
notre chiffre d’affaires. 

JDF : Comment faîtes-vous connaître
vos solutions ?

Benoît Gillmann : Nous utilisons tous
les outils de communication : publicité,

marketing direct, internet, notre site est
présent sur les principaux moteurs de
recherche en bonne position grâce à
une société qui s’occupe de notre
référencement sur certains mots-clefs.
Le travail de notre attachée de presse
nous permet d’avoir des articles comme
c’est le cas aujourd’hui. Nous allons
également à Aquatech, Pollutec et au
salon mondial de la piscine à Lyon. Le
savoir-faire ne suffit pas, il faut aussi
le faire-savoir.

JDF : Quelles ont été vos principales
réalisations depuis le début de l’année
2006 ?

Benoît Gillmann : Nous avons équipé
100 piscines publiques de plus que
l’année dernière. Le cap des 200 pisci-
nes équipées est dépassé en France,
en plus des 200 piscines publiques
équipées en Europe. En novembre,
nous allons livrer tous les appareils
nécessaires au traitement des bassins
de l’aquarium public de Montpellier,
lequel va ouvrir l’année prochaine.
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Nous allons également équiper la
station d’épuration de la ville de
Gignac dans l’Hérault. 

JDF : Quelle est l’importance de
la concurrence ? 

Benoît Gillmann : Sur les utilisa-
tions classiques du type traitement
d’effluents et potabilisation, il existe
des sociétés mondiales importan-

tes présentes depuis très long-
temps. Elles sont d’ailleurs de plus
en plus rachetées par des sociétés
américaines pour devenir des mul-
tinationales.
Pour notre part, nous commençons
à être un acteur connu. Notre
chiffre d’affaires est, certes, beau-
coup plus raisonnable que les
grosses multinationales, mais nous
nous sommes positionnés sur des
niches qui nous permettent de
croître très vite là où il y a moins
de concurrence. C’est le cas, par
exemple, du traitement d’eau des
piscines privées et de la déch-
loramination.

JDF : Quels sont en résumé vos
principaux atouts ?

Benoît Gillmann : Réactivité et
adaptation. « Ultraviolet solutions »,

notre nouveau slogan, résume
clairement notre philosophie. En
fonction d’un problème, nous allons
conseiller au client une solution,
l’adapter selon les paramètres
imposés par l’installation ou l’appli-
cation. Ce ne sont pas des solutions
« catalogue ». Et puis réactivité, car
nous souhaitons être une société
qui grandit mais qui ne grossit pas.

JDF : Quelle est la différence ? 

Benoît Gillmann : Quand on a trop
de poids, au sens pondéral du
terme, il est plus difficile de se
mouvoir, donc d’être réactif ; que
ce soit vis-à-vis de la concurrence
ou vis-à-vis de nouveaux problè-
mes. Donc grandir : oui, grossir :
non. Il faut rester svelte pour s’ada-
pter à toutes évolutions. Ce qui
importe ce n’est pas d’avoir un
chiffre d’affaires gigantesque, ce
qui importe c’est d’être compétitif
sur des solutions, tout en gardant
une bonne rentabilité. 

JDF : Vous ne perdez pas de vue
la rentabilité ...

Benoît Gillmann : Impossible de
perdre cela de vue. D’abord parce
que nous avons mis en place l’in-

Nous souhaitons être une société qui grandit 
mais qui ne grossit pas

L’équipe BIO-UV
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téressement pour les employés. Il est
important pour eux de participer aux
résultats de l’entreprise, et ce sont les
résultats de l’entreprise qui permet-
tent à BIO-UV de se développer, de
conquérir de nouveaux marchés, de
s’implanter dans de nouveaux pays,
de continuer à innover sur le plan
technique. Notre équipe Recherche et
Développement travaille tous les
jours sur de nouvelles techniques ou
sur l’association de certaines techni-
ques avec les ultraviolets-C.

JDF : Vous travaillez uniquement sur le
domaine du traitement d’eau en R&D ? 

Benoît Gillmann : Uniquement sur le
traitement de l’eau. Mais nous n’ex-
cluons pas, d’ici deux ans, de déve-
lopper le traitement de l’air qui est un
marché encore plus considérable que
le traitement de l’eau.

JDF : Quelle est votre analyse du mar-
ché du traitement de l’eau ?

Benoît Gillmann : 1 milliard de person-
nes sur la Terre n’ont pas accès à l’eau
potable. Le marché de la potabilisa-
tion est énorme, les besoins sont
considérables dans les pays en voie de
développement.
Dans les pays développés, il faut conti-

nuer à potabiliser et recycler cette eau.
Les législations dans le monde com-
mencent à se durcir sur les rejets com-
munaux et industriels. Il faut rejeter de
moins en moins d’eau souillée. Le gou-
vernement a décidé de favoriser fisca-
lement la récupération de l’eau de pluie,
ce qui prouve bien que l’eau va devenir,
et est déjà un problème plus important
que le pétrole. L’eau est indispensable à
la vie. D’autant plus qu’avec le réchauf-
fement climatique elle risque de s’épuiser.
Les besoins sont, soit des besoins
nouveaux avec des problèmes nou-
veaux, soit des besoins existants non
pourvus. Les ultraviolets sont une solu-
tion efficace, financièrement beaucoup
plus abordable que d’autres techniques,
et dont la maintenance reste assez
simple.

JDF : Finalement, le concurrent des
ultraviolets, ce sont les produits chi-
miques ? 

Benoît Gillmann : Exactement. Mais il
y a également les systèmes « physi-
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ques » de filtration/désinfection
membranaires très lourds à gérer.
Lorsque la membrane est polluée il
faut la changer ou la retraiter, cela
a un coût, et une fois changée où
la mettre ? Avec les UV, on a sim-
plement une lampe à changer. 

JDF : Les UV-C sont-ils dangereux
pour l’Homme ?

Benoît Gillmann : Non, si vous ne
les regardez pas. Mais vous ne ris-
quez pas de les regarder car la
lampe est à l’intérieur d’un réac-
teur, et il n’y aucun sous-produit
toxique généré par les UV.

JDF : Quelles tendances consta-
tez-vous sur votre marché ?

Benoît Gillmann : Au salon Aqua-
tech nous avons constaté que de
plus en plus de sociétés font des
ultraviolets. Lorsqu’on discute avec
les gens du métier, qu’ils soient
fournisseurs ou fabricants, on a
vraiment le sentiment que nous
sommes au début du développe-
ment très important de cette tech-
nologie. Alors que, curieusement,
elle existe depuis très longtemps,
mais les acteurs de ce marché ne
communiquaient pas !

JDF : Vous venez réveiller tout ça ? 

Benoît Gillmann : Modestement
oui. Il faut faire connaître. Il est
totalement improductif de rester
dans son coin.

JDF : Quel est votre chiffre d’affai-
res ?

Benoît Gillmann : En 2005, indé-
pendamment des Etats-Unis, nous
avons réalisé un CA de 4,5 mil-
lions d’euros. Cette année, notre
chiffre d’affaires consolidé total,
hors Etats-Unis, va être d’environ
5,5 millions d’euros, soit une pro-
gression de 23%.

JDF : Quelle est votre stratégie
pour le futur ? 

Benoît Gillmann : Continuer notre
expansion géographique : Etats-
Unis, Allemagne, Moyen-Orient.
Et innover. Des développements
techniques sont en cours sur des
solutions associées de désinfec-
tion ou de dépollution.

JDF : Qu’est ce qui pourrait entra-
ver votre développement ?

Benoît Gillmann : Notre dévelop-
pement est proportionnel à notre
trésorerie. Autrement dit, seuls des
moyens financiers plus importants
pourraient accélérer notre déve-
loppement. Nous avons la chance
d’avoir un marché qui est là avec
des besoins réels.

JDF : Envisagez-vous d’attirer des
investisseurs ? 

Benoît Gillmann : Je n’exclue pas
effectivement une ouverture de
capital dans les deux prochaines
années. Il est tentant d’augmenter
le financement de nos besoins pour
nous développer encore plus rapi-
dement.
Néanmoins, aujourd’hui tout va
bien, BIO-UV est équilibrée et ren-
table. On pourrait faire encore plus
fort, mais nous souhaitons rester
indépendant. Pour ma part, je n’ai
pas envie de vendre et d’être
demain la filiale d’une multinatio-
nale. A 51 ans, j’ai souhaité rede-
venir entrepreneur, retrouver une
certaine liberté. Ce n’est pas qu’une
affaire capitalistique.

Olivier Roussard
Propos recueillis par


