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Isoraval, l’isolation sans faille 
A la tête de six salariés depuis 2015, Kamel Kachebi a fait d’Isoraval une entreprise recon-
nut dans l’univers de l’ITE (Isolation Thermique Extérieure). Un chef d’entreprise guidé par 
un maître mot : la qualité.

La qualité du travail bien fait comme leitmotiv ! Normal 
me direz-vous, provenant d’un chef d’entreprise. Pour-
tant, il semblerait que dans le monde de l’isolation ex-
térieure, ce “graal” se soit un peu évaporé ces der-

niers temps. Pas pour Kamel Kachebi. Après avoir longtemps 
travaillé en entreprise, il décide en 2015 de lancer sa propre 
entreprise, Isoraval, justement avec pour objectif d’aboutir à 
un travail bien fait. 

Une progression permanente
Lorsqu’il rentre dans l’univers de l’isolation dans les années 
90, il suit le parcours classique de l’ouvrier modèle ; forma-
tion d’échafaudage, de sécurité, de bardage. Après avoir été 
ouvrier à Paris, il arrive en 1997 à Dreux puis à Chartres. 
Kamel franchit les étapes une à une, animé par une ambition 
légitime du travail bien fait. Il devient chef d’équipe puis chef 
de chantier. “Lorsque je suis arrivé à Dreux, j’ai rejoint une 
entreprise que je considérais comme une école, constituée 
de gens que j’appréciais. Et cerise sur le gâteau, nous fai-
sions un travail de qualité 
dans le domaine de l’iso-
lation extérieure”, confie 
Kamel. L’entreprise 
grossit au point de créer 
une filiale à Vannes puis 
à Nantes. De 20 per-
sonnes, la petite société 
devient une structure de 
plus de 150 personnes… 
mais perd progressi-
vement cette capacité, 
notion chère à Kamel, à 
concevoir un travail de 
qualité. “En grossissant, 
l’entreprise a perdu peu 
à peu le goût de l’excel-
lence, et les clients ont 

été de plus en plus nombreux à se plaindre”. Le déclic se 
produit alors, Kamel décide de se mettre à son compte. 

Avoir enfin ses propres clients
Après 15 ans passés dans la même structure, Kamel s’ar-
range à l’amiable avec le chef d’entreprise pour voler de ses 
propres ailes, étant toujours animé par ce même slogan “vou-

loir faire de la qualité”. Kamel devient alors le sous-traitant de 
son ex-patron durant une année en créant l’entreprise “Iso-
raval” (mars 2015), toujours dans le domaine de l’isolation 
thermique extérieure et du bardage. Pourtant, il lui manque 
encore un truc… celui d’avoir ses propres clients. Il passe à 

l’action. Il prospecte. Pré-
sence dans les différents 
salons de la profession (à 
Chartres, Dreux), cam-
pagnes de distribution de 
flyers dans les boîtes aux 
lettres, etc. “Après avoir 
passé la journée dans les 
chantiers, il m’est arrivé 
de faire la distribution 
moi-même après le bou-
lot, en soirée”. L’entre-
prise décolle, le chiffre 
d’affaires grossit malgré 
des soucis liés à la tréso-
rerie. Une difficulté sou-
vent propre aux jeunes 
sociétés, et qui fait dire à 

FOCUS

Kamel, “La machine qui fait débourser est plus rapide que 
celle qui fait rentrer l’argent”. Autre difficulté, celle liée à la 
main d’œuvre. Le chef d’entreprise constate en effet qu’il est 
très compliqué de trouver un personnel qui ne compte pas 
ses heures. “Il n’y a qu’une seule façon de travailler ; s’ap-
puyer sur les avis techniques, être sérieux et ne pas regarder 
sa montre. Bien-sûr, nul n’est infaillible et les erreurs sont 
toujours possibles, mais le rôle du chef d’entreprise est de 
faire en sorte de rectifier ces erreurs pour que le client, au 
final, soit satisfait”. Kamel n’hésite pas à reconnaître que sur 
certains chantiers, il perd de l’argent en exigeant que certains 
travaux soient refaits, afin que le résultat obtenu soit de qua-
lité et conforme aux avis techniques. Être sévère mais juste.

Du monde entreprise aux particuliers
Ayant travaillé au début avec les entreprises, Isoraval travaille 
désormais à 100% avec les particuliers. Délais serrés, pré-
sence d’architectes sur les chantiers… trop de contraintes 
pour obtenir un travail de qualité selon Kamel. “Les chantiers 
dans le monde des entreprises forcent les prestataires à ré-
aliser un travail souvent bâclé, ce que je voulais éviter à tout 
prix. Lorsqu’un particulier doit payer 23 000€ pour un projet 
d’isolation, il se fiche des délais, il veut un travail bien fait”. 

Un marché porteur
En raison des aides fiscales apportées par l’état, le marché 
de l’isolation se porte bien. Ainsi, la subvention de l’Anah peut 
atteindre 7 000€, la prime habitat est fixée sur 10% du mon-

tant total des travaux HT (avec un maximum de 1 600€), sans 
oublier le crédit d’impôt associé à ce type d’investissement. 
Isoraval met d’ailleurs un point d’honneur à accompagner ses 
clients de A à Z, de la construction du dossier jusqu’à l’ob-

tention de la subvention d’état. A ce propos, Isoraval attend 
que les clients obtiennent le remboursement prévu par l’état, 
pour encaisser les chèques. Parmi les techniques d’isolations 
plébiscitées par les particuliers, la laine de roche arrive en 
tête, suivi par la fibre de bois et le polystyrène. Ce-dernier 
étant le moins cher, mais le risque pour les habitations n’ayant 
pas une bonne ventilation (VMC notamment), est de créer 
une certaine condensation, puisque le polystyrène empêche 
la maison de bien “respirer”. 

Montrer le passé
La particularité d’Isoraval ? S’appuyer sur les chantiers déjà 
réalisés et montrer son savoir faire. En effet, confiant et se-
rein sur la qualité de ses réalisations, Kamel estime qu’il s’agit 
de la meilleure des cartes de visites. “Mes concurrents sont 
peu nombreux à montrer des images de leurs chantiers. Moi, 
je montre mon passé pour avoir de l’avenir”. Quoi de plus 
beau en guise de conclusion ! 

www.isoraval28.fr

“La machine qui fait débourser est 
plus rapide que celle qui fait rentrer 

l’argent”

“Mes concurrents sont peu nombreux 
à montrer des images de leurs chan-
tiers. Moi, je montre mon passé pour 

avoir de l’avenir”

“Il n’y a qu’une seule façon de travail-
ler ; s’appuyer sur les avis techniques 

afin d’obtenir un travail de qualité”
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