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Berthier, une entreprise
de chaussures
qui va de Pavant

Une usine de presque 500 personnes, qui a
réalisée cette année un chiffre d’'affaires de
105 millions de francs, 6 500 paires de chaus-
sures par jour, et représente 1 % du marché
national en volume en se situant entre le
dixieme et le quinzieme fabricant francais en
nombre de paires : cela mérite déja intérét,
mais surtout I'entreprise fait preuve d'un dyna-
misme assez peu fréquent dans la chaussure
qui, lui, valait carrément le détour.

L'usine Berthier est situde & | pour le cuir. 25 % pour les
quelques kiométres de Lille | autres maténaux). 30 % ies
Sa particulanté, rare. est de | frais de personnel et 20 % les
rassambler en un mame heu | frais généraux, ia patente. eic

{enwiran 10 000 métres car- | Bertruer dispose d une ma-
rés| toutes les phases de fabn- | chine unique au monde qui st
cation — ¢é gu rand la wisite | en train d'&tre commearciali-
trés intéressanie | s4a - elle automatise la pose
Il sort environ 1 000 prototy- | du bout de la chaussure sur 1a
pes par an pour 200 modéles | « premidre » (semelle en
créas Au bursau de mé- | contact avec le pied) et fait
thode. tout est é&tudid au | passer le colt de 45 & 22 cen-
moyen d'un livie de « lois sur | tmes. La machine est alla-
es opérations =, élaboré par | mande car deux fabricants
Barthier avec l'aide d'un | frangas. auxgquels la projet a
conseillar technigue. Toutes | été présentéd, n'y ont pascru

ces lois ont &1& mises sur

informatique. c@ qui permet de ou
mesurer la surface de patron- TOUt COMMENcE SVes

nage. de calculer la valeur de des galoches...

coupe (le nombre de pibces & | La société a éte créée aprés la
manipuler), etc., et de détermi- | guerre 4 Laventie (o0 elle est
ner le prx de revient (les Eta- | toujours) par le pére et 'oncle
blissernents Berthier sont les | de I'actuel P-D.G.. Bernard
sauls au monde A s étre dotés | Berthuer, qui avaient repns une
de cet équipement) ancienne entraprise de « galo-
Ce qu'il faut savorr. c'est gue | ches =. Ii faut dire que Laven-
dans une chaussure sortant & | tie était alors un des grands
100 F HT. 50 % représentent | centres de « galoches » en
la matidre premiére (25 % |



[Suite de la page 39}

France. C'dtait I'dpogque milo-
resque Ol les arusans travail-
laient avec una quarantaine de
clous dans la bouche, qu'ils
prenaient un & un... humidifiés
& souhaat |

Er 1946, I'alglier d'une tante
serl de local pour la création,
avec un ami des deux fréres,
d'ung actvild de chaussuras
do « fafiol =, terma tombéd an
dbsutttude. qu désignait les
petites pointures. Les effectils
ont peu 4 peu augmentd us-
w'a alteindre presque cenl
ersonnes en 1960
Parallidlement, o aulres gam-
mes o arhicles  élaen!  nées,
confidos & un repridsantant pa-
s Gl vendan toute a pro-
duction  Mais le produit éwo-
pall peu el le méuer, rélatve-
ment lacile, n'@agealt pas un
el talent de créateur ou de
mmengant

Mas, & partr de 1974, la
profession a connu des problé-
mos b & la nécess:té de sa
rastructurar Cher Berthuar, on
i commencd 4 analyser le pro-
dust &1 on s'asl apergu qu’un
certaun nomore deantre  eux
ftment siandards. plutdt bas
de gamma, da fable valeur
ajpuiée, ot que la sociédtd dlat
trop dangareusement oépen-
gante de quelques produns
leacders. =« Nous awvons auss
astimé, raconte Bernard Ber-
twer, quau leu ode gémmr
Ah | las Mahens... il fallant
commaencar par fare le mé-
nage “chez nous. En dix an-
néas, avac une accélération
sur les cing derniéres années.
nous avons adlimind toutes ces
gammas en créant une autre
vmage MNous avons aussi
sansé en terme de marché et
non plus de produn, et rewu
notre oulil. Nous sOMMEes arr-
wis & améliorar l@ pourcentage
de productivité par des pro-
gressions de 5 % en rationali-
sanl les postes. Et s nous
avops perdu soixante parson-
nas (aucun hcanciement mMais
un non-remplacement dés par-
1ants). la production est restée
a mhme avec une plus forte
valaur ajoutds. »

L'effort n'est pas terming et
Bernard Berthuer espére bien
armver & gagner 20 % sur 13
valeur du monlage. ce qu
amdhorerain la compétitvitd de
A4 %

Intérassar los détaillants :
Wrangler, les Actuels

at Vanway.

Depws 1979-1980. Berthier
a antrephs la rastructuration
des différents créneaux de dis-
tnbution an fonction das mar-
chs  auxquols s adrossail la
sociitd. || s’ agissai traditon-
nellement de la grandes distn-

| bution, des succursalistes (An-
dré. Eram. Bata) et de |'axpor-
taton. Mais qu'un chent im-
portant délaisse Berthier, &t la
sociétd pouvait étre remise en
cause @ il &tait nécessaire de
rrugux répartir les nsques. En
France. Berthier a donc ajouté
4 son réseau la détal tradition-
nel avec la marque Wrangler
(dont la société a la licence
avec toute liberté de création)
et la lancement des = Ac-
tuels =, une collection jeuna,
fédmining et masculine, qui a vu
la jour en septembre 1982
Avec « Les Actuels ». le but
&tait de ne pas se contenter de
proposer aux détallants des
produits sportswear mais de
mettre au point des produits
jeunes, plus wille, plus mode et
plutdt féminin, Une quaran-
taine de modéles se réparts-
sent, pour hommea comme
pour femme, en une ligne
sportswear, une ligne wille, et
une ligne « branchée ». La
fourchette de prix public va de
120 & 300 F. Le gros du
marché, chez las détaillants,
se situant entre 150 et 260 F
La distnbution a é1é confide &
des socidtés exténeures, mais
Barthiar ast @n train de mattre
yne structura an place,
L'accuail ? Bon. Et la voluma
prévu devrait &tre multiplié par
1.6 ou 2. Seule difhicuité :
prendre le nsqua de détermi-
ner le réassort. Autre volet gu
tail - les magasins de sport
Tous les fabncants se sont
précipitds sur le jogging. le
tennis, mais Berthier pensai
quil y avat autre chose &
faire. Quelque chose autour du
retour & la nature, de la ran-
donnéa, en assayant. comme
pour le tannis, que |"article soit
récupéré par la rue et dewienne
multi-usages. Berthier a donc
lancé. au prntemps 1982, la
gamme Vanway, des chaussu-
res de randonnée dont les ré-
sultats sont trés encoura-
geants (objectif 1983 :
10 000 & 15 000 paires déja
largement atteint). Pour étre
présent toute |'année dans les
boutiques de sport, le produit
dtant plus typd printemps-8t4,
Berthier va &tendre sa gamme
avec des articles automne-hi-
var, authentiques, plus « rude-
wear », aliant confort, esthéti-
gue, matiéras naturelles el tra-
termnent spécial (environ 170 F
HT. les détaillants sport appli-
guant généralement une
marge de 1.B). Pour le pnn-
temps 1983, un modéle wind-
sole encore plus léger sera
présent, en particulier dans le
catalogue des Trois Suisses.
4té confide & un fabnc
cihisia du whiomg
Francital. gqui pPOSS
force de vente, et'dor
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La distnbution de la gamme 3 .-
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taxtile est proche de celle de
Vanway.

Les hypers, eux, représentent
30 & 35 % de l'actvité de
Berthier, qui cherche a diffé-
rencier chagque type de distr-
bution. Les hypers ne sont pas
tellement ' fnands de mode.
mais. en fevanche, ont besoin
de tout un service : merchandi-
sing. assortiments. conception
des éugquettes. etc. Les pro-
duits sont vendus sans mar-
gues. mais avwec un nom de
rapére. Evada. L'objectif de
Berthier ast d arnver & réaliser
20 % de son chiffre avec le
détail. Pour 1983, la société
attenndra déd 15 % En par-
tant de 0, ce n'ast pas s mal |
« Le seu! probléme. atfirme
Bernard Baerthuer, est. s Nous
investissons dans un créneau,
de choisir les melleurs, ceux
qui vont durer... En général,
les fabricants ont un fichier de
2 000. 2 500 chemts, dont
une moté seulemeant ast ac-
twva. Nous. nous voulons entre
300 et 500 points de vente
actifs. Mieux vaut faire un ef-
fort pour 300 plutdt que d'en
prospecter B00.

Savoir jouar

sur la corde raide.

Un des grands atouts de Ber-
thier ast d'offrir une véritable
possibilité de réassort. Pour-
quoi la sociédté réussit-elle &
ol tant d'autres échouent?
Parce qu'elle anticipe. Parce
qu'elle suit les autres marchés,
en. particulier textles (il existe
une antenne & Pans dont s'ocC-
cupe Mandeix). parce
qu'elle travaille au maximum &
trois Mmois &t demi. an rastant
gisponiple &4 75 % de son
temps, alors que la plupart des
fabricants ne « pauvent dormir
tranguillement = 5 leur carnet
da commandes n'est pas plen
pour six mois... « Nous avons
toujours joué la carte de la
disponibiné, affirme Bemard
Berthiar, et actualiserons en-
core davantage & "avenir. =
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Bernard Berthier est un jeune
P.-D.G. dynamigque mais (et
refuse de se mattre en vedetie.
Selon lui, la force de 'entre-

prise vient de |'équipe de six |

personnes qu'il a recrutées (il

I'expression « comité d
tion » qu'il juge un7pel
peuse). Chacurypeul !

mer en 10 ‘4 art

préfére le@ mot « équipe .4 {18 !
"diree-4

S ola |

en dehors de ladite équipe.
Chaque annéde, depuis décem-
bre 1981, a lieu un séminaire
pour « faire le point » et dus
rant lequel sont abordées les
stratégies de |la sociétéd, avec
la consel de spécialistes en
stratégie d antrepnse.

Développer |"exportation

Jusgu'd maintenant, |'exporta-
tion (un peu moins de 20 %)
se limitait quelgue peu & la
Belgique. & la Hollande : des
voisins... L'entrepnse a réussi
un « coup fabuleux » (dixit
Barnard Berthier) il y a trois

ans, an Hollande, en représen-
tant 11 % des exportations
frangaises dans ce pays. Mas
les « prix psychologigues »
n'ont pas bougé en Hollande
et le chiffre est passé de 10 &
65-6 millons de francs. « Si
nous réussissons @ |'exporta-
tion, nous r@ussirons en
France. estime Bernard Ber-
thier, mais nous n'awons pas
encore employéd les moyens
nécessairas. A terme. nNoOus
voudnons arnver @ exporter
25 % du chiffra d affaires
quelle gque soit I'humeur des
marchés. »

Berthier a donc pensé & déng-
gionaliser |'exportation. Début
décembre, une &tude de mar-
ché était en cours aux Etats-
Unis dans |'intention d'y offrir
le produit de randonnée en y
apportant tout le savoir-faire de
la société. Chez Berthier, on
pense aussi & I'ltalie - « Et
réussir en Italie signifie la pos-
sibilitd de s implanter partout
ailleurs car c'est le marché le
P'h.ﬁ-dl"ﬁtlh. "

Une initiative intéressante.

Barthiar a décidé dinstaurer
uné initiation économique du
personnel. Depuis deux ans.
des groupes de travail de
douze personnes réunissant
employés g usine et de bureau
(avec QAS.E gaSYNdicaux)
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