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Stratégie

Sorti du groupe LVMH, le fabricant de cadrans
ArteCad a doublé son effectif et son volume d’affaires

en moins d’une année.

Une indépendance
retrouvée qui permet
la croissance

SYLVIE JEANBOURQUIN

En 2000, quand Frangois Kohli vend sa
société de cadrans basée a Tramelan a
son client principal TAG Heuer, membre
du groupe LVMH, il ne se doute pas de
I'essor qu'elle prendra en cing ans. Il faut
dire qu'a ce moment-la Kohli, rebaptisée
ArteCad lors du rachat, connait des dif-

ficultés financiéres importantes. LVMH
met aux commandes Philippe Hubbard
et Christophe Gouthier et investit de
maniére importante: le parc de machines
est renouvelg, les ateliers sont redimen-
sionnés et rénovés, la production est
rationalisée en flux tendus. Ces change-
ments permettent a ArteCad de ne plus
se contenter de réaliser des cadrans ver-
nis ou galvaniques sommaires, mais de
monter en gamme en offrant des
modeles laqués, en or, en nacre, en
joaillerie, en carbone ou méme guillo-
chés main gréce a un partenaire. Or, si
I'apport de LVMH s’est avéré essentiel
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pour remettre sur pied le cadranier, il
pesaitalong terme sur les perspectives de
développement, les autres groupes ou
marques indépendantes ne souhaitant
pas devenir clients d’ArteCad pour des
questions de confidentialité et par peur
d’étre moins prioritaires. En octobre
2004, les trentenaires d’origine francaise
Philippe Hubbard et Christophe Gou-
thier rachetent la société a parts égales a
LVMH.

Prés d'un an plus tard, ArteCad connait
une croissance considérable. Le nombre
de collaborateurs passe de 55 4 105 et le
volume d’affaires double durant cette
période. «En plus de la croissance du
nombre de piéces, nous avons surtout
fabriqué des cadrans de plus en plus com-
pliqués et avons élargi notre clientéle,
explique Philippe Hubbard. L'indépen-
dance nous a ouvert plus de portes que pré-
vu: nous avons développé de nouvelles
technologies (lire encadré) et puis nous
avons repris la société quand les marques
et Thorlogerie progressaient fortement
dans le haut de gamime, notre cible», ajou-
te-t-il. Les clients du groupe LVMH
comme TAG Heuer, Vuitton ou Dior
continuent d’étre la base, mais d’autres






