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Une taille critique face aux pressions

Apreés la série de rachats de 'an passé, le groupe
Acrotec continue cette année, acquérant coup sur
coup trois nouveaux sous-traitants: Gasser-Ravus-
sin, H2i et Mimotec. Et ce nest pas fini. Employant
plus de 600 personnes au sein de 11 entreprises,

il sest profilé comme un catalyseur en période de
crise. Alors, en sous-traitance, faut-il désormais se
concentrer pour résister aux crises? Entretien avec
Francois Billig, président du groupe Acrotec.

PROPOS RECUEILLIS
PAR SERGE MAILLARD

Si une marque horlogére vient vous
consulter, que pouvez-vous lui pro-
poser?

Nous pouvons lui fournir quasi-
ment toutes les piéces qui composent
le mouvement. Si lon prend I'image
éclatée d’un calibre horloger, la seule
piéce importante qui nous échappe
est... [échappement. Mais il y a de
[offre en la matiére, notamment sur
le marché du spiral en silicium.

Pourquoi, dans ce cas, ne pas pro-
poser vos propres mouvements?

Ce que nous ne voulons jamais faire
serait de devenir concurrents de nos
clients! Et il sagit tant de manufac-
tures que de fabricants de calibres.

Il nous arrive cependant de livrer
jusqua la moitié du mouvement as-
semblé. Il y a un avantage a l'intégra-
tion de plus en plus de compétences
et de piéces, cest que nous livrons de
plus en plus de kits. Cela a été tout
un parcours: au début nous four-
nissions des piéces unitaires brutes,
puis revétues, puis des sous-en-
semble et aujourd’hui ce sont les
kits qui ont la cote. Cest ce qui sest
produit également dans l'industrie
automobile, ol les sous-traitants ne
livraient que des piéces unitaires au
départ, avant de se développer.

Quels sont les avantages des kits?

Aujourd’hui, nous économisons no-
tamment sur la logistique en four-
nissant directement des Kits, car
travailler a la piéce unitaire néces-
sitait davantage d’allers et retours.

Notre colit de production est ré-
duit, et nous pouvons également
proposer des produits moins chers.
Nous faisons appel a toutes nos res-
sources: par exemple, nous mobili-
sons quatre de nos entreprises pour
la conception d’'un barillet com-
plet. Certaines fournissent le res-
sort, dautres larbre et dautres en-
core le tambour. A la fin, ’horloger
a un produit complet et fonction-
nel qui facilite le montage. Et nous
prenons la responsabilité du pro-
duit. Il n’y aura donc pas de «faute»
a attribuer a l'interne de la manu-
facture...

Est-ce que vos récents rachats
d’autres sous-traitants compensent
les effets du ralentissement hor-
loger?

Disons qu'il est clair qua une époque
ou [état du marché est insatisfaisant
- notamment les niveaux de stocks
- les clients ont tendance a conser-
ver leurs sous-traitants stratégiques.
Nous augmentons nos chances de fi-
gurer parmi ceux-ci en proposant
différentes piéces, dautant plus si
elles sont relativement exclusives. Il
y a peut-étre 200 fabricants de vis en
Suisse, mais que trois fabricants de
pare-chocs. Les sous-traitants qui ne
se concentrent que sur une opération
ont moins de chances de subsister.
Dautant que, du fait des investisse-
ments qui ont été consentis lorsque
les volumes horlogers étaient plus
élevés, le parc de machines en Suisse
est aujourd’hui beaucoup trop im-
portant, par rapport a la production
effective. Nous voulons nous profiler
sur lexclusivité. Notre taille critique
assure dautre part que nous ne se-
rons pas rachetés par un concurrent.
Par ailleurs, nous n'investissons pas
que dans T'horlogerie: aujourd’hui,
lélectronique se porte beaucoup
mieux et nous comptons miser da-
vantage sur le médical. Les activités
non-horlogeres (automobile, médi-
cal, aéronautique...) viennent dail-
leurs de dépasser les activités hor-
logeres dans notre chiffre daffaires,
qui séléve a plus de 150 millions de
francs.

Comment comptez-vous vous «pro-
filer sur I'exclusivité»?

Par I'innovation. Cest tout le sens
du rachat récent de H2i. Nous inté-
grons leurs nouveautés a nos com-
pétences en micromécanique. Au
salon EPHJ, nous présentons non
seulement un appareil de mesure
chronométrique qui sadresse aux
particuliers, mais également un se-
cond appareil qui permet en plus
de démagnétiser la montre. Alors
que les problemes de magnétisme
ne cessent de croitre et que tous
les horlogers veulent des produits
amagnétiques, nous nous adres-
sons autant aux collectionneurs
quaux marques et aux détaillants
avec cette innovation.

Frangois Billig, président du groupe Acrotec

«Ily a peut-étre 200
fabricants de vis en
Suisse, mais que trois
fabricants de pare-chocs.
Les sous-traitants qui ne
se concentrent que sur
une opération ont moins
de chances de subsister.»

Avez-vous d’autres rachats en téte?

Ils sont déja en cours! Le dénomina-
teur commun entre ces rachats est
que la micromécanique doit rester
notre ceeur de métier. Aujourd’hui,
on nous connait davantage et on
sait que notre modéle fonctionne:
nous sommes donc de plus en plus
sollicités, nous ne devons plus en-
gager nous méme le premier pas,
notamment dans un contexte de
sous-traitance ot les successions
sont souvent délicates. Nous avons
mis en place une structure fédéra-
liste qui ne dénature pas les entre-
prises qui la rejoignent, alors que
d’autres groupes sont beaucoup plus
directifs. Personne nest «embriga-
dé», et en méme temps nous utili-
sons la force du nombre. En Suisse
et a [étranger, nos vendeurs font la
promotion de toutes les entreprises
du groupe.

Il faut bien se rendre compte que le
marché horloger reste limité et que
T'une des pistes d’avenir est 'applica-
tion de technologies issues de I'hor-
logerie & d’autres domaines. Déja,
les pierres d’horlogerie peuvent
étre utilisées dans les buses hydrau-
liques & haute précision ou dans
lindustrie aérospatiale. Mais cela
prend du temps si lon veut le faire
sérieusement. m
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