
Dès 1987, c’est une PME qui a eu l’esprit start-
up avant l’heure.!Et qui ose l’export sans com-
plexes : Patrick Gaziello explique comment il
est parvenu à se faire connaître après de
grands clients à Londres... Rencontre avec un
passionné, pour qui le bois fait partie de
l’ADN familial. L’ébénisterie Gaziello a tout
d’abord changé de nom et s’est rebaptisée La
Ligne Claire, en hommage au trait limpide du
dessinateur Hergé, le père de Tintin. Une mé-
tamorphose qui n’est pas que syntaxique. Car
depuis la création de l’entreprise par son père
Antoine en 1955, le métier a profondément
évolué... « La façon de travailler a changé. La
communication est désormais très importante.
Il ne suffit plus de bien travailler, il faut aussi
savoir se mettre en avant, se faire connaître au-
trement que par le simple bouche-à-oreille. Au-
jourd’hui, il faut avoir un site internet,
intéresser les médias, développer un réseau plus
vaste, capter des clients au-delà de nos fron-
tières… Avant, je n’avais même pas de devan-
ture à mon atelier ! Il faut aussi entretenir un
dialogue de confiance avec sa banque afin de
pouvoir rebondir à tout moment si de nouvelles
perspectives apparaissent, par exemple pour
nous permettre d’investir dans une ou plusieurs
machines pour répondre à des commandes par-
ticulières ». 

Et puis le métier en lui-même évolue aussi :
«On doit se former à de nouvelles techniques de
travail, à l’utilisation de nouvelles matières ou
de nouveaux matériaux comme la pierre acry-
lique naturelle créée par Hi-Macs® ou le Co-
rian® de plus en plus en plus utilisés, mais
aussi le métal, les stratifiés, etc. Cela ne suffit
pas, l’ébéniste doit également apprendre à uti-
liser des machines numériques, être capable de
faire des dessins à l’aide d’outils informatiques,
répondre aux nouvelles tendances et normes ! »

■ PME. LA MARQUE DE L’ÉBÉNISTERIE GAZIELLO FONDÉE EN 1955 À LA TRINITÉ EST SPÉCIALISÉE DANS
L’AGENCEMENT SUR-MESURE DE MOBILIER. UN SAVOIR-FAIRE QUI A SU SÉDUIRE DE GRANDS CLIENTS. 

POURQUOI%LA LIGNE CLAIRE S’EXPORTE
DE LA TRINITÉ À LONDRES   

Une remise en question permanente qui per-
met aujourd’hui à l’entreprise d’exporter son
savoir-faire jusqu’à Londres, ou le travail de la
Ligne Claire a su séduire. « Avec l’avènement
de tous les grands magasins de meuble, notre
clientèle a évolué, elle aussi. Désormais, notre
activité touche davantage des clients haut de
gamme qui formulent des demandes spécifiques
et parfois atypiques, comme cet immense dres-
sing intégré dans une chambre en forme de cou-
pole que nous avons réalisé pour des par-
ticuliers installés près de Monaco. Ou encore
un meuble de rangement de 17,50 m, laqué et
piétements en inox dans la masse ! Nous inter-
venons également pour des professionnels qui
souhaitent des agencements premium pour leur
boutique : du plus classique au plus original,
mais toujours avec une finition irréprochable». 

L’avenir ? Patrick Gaziello reste prudent mal-
gré le succès actuel de la Ligne Claire, son re-
positionnement réussi et la conquête d’une
nouvelle clientèle : « Il m’est difficile d’affirmer
si la relève sera assurée, surtout pour une petite
structure comme la nôtre. Il faut bien le dire,
la nouvelle génération ne montre pas beaucoup
d’intérêt pour le travail du bois et l’agencement
mobilier. Cela nous pose d’ailleurs un problème
de recrutement de main-d’œuvre qualifiée et
autonome. Quoi qu’il en soit, mon équipe et
moi-même sommes très motivés : nous sommes
sur le point d’investir dans un centre d’usinage
et une nouvelle plaqueuse de chants. Par-dessus
totu, nous aimons notre métier et rien ne nous
rend plus heureux qu’un client qui est pleine-
ment satisfait par la réalisation du projet qu’il
nous a confié». ■

> en savoir plus : 
www.laligneclaire-agencement.com

Patrick Gaziello, dirigeant de l’entreprise.
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“Il ne suffit plus de bien 
travailler, il faut aussi 
savoir se mettre en avant,
se faire connaître autre-
ment que par le simple
bouche-à-oreille. 
Aujourd’hui, il faut avoir 
un site internet, intéresser
les médias, développer un
réseau plus vaste, capter
des clients au-delà de nos
frontières… Avant, 
je n’avais même pas de 
devanture à mon atelier ! ”
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