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Promofiltres
Un créneau mondial

filtrants pour l'industrie

PROMOFILTRES, implantée a Sarcelles, envisage
non pas de se délocaliser mais d’implanter de
nouvelles unités de production, au Mexique, en
Chine ou en Bulgarie, pour accompagner ses
clients et se développer a I'international.
L’entreprise fabrique des éléments filtrants pour
I’industrie en jouant la carte de la série courte et
hautement spécialisée. Elle peut ainsi dégager
des marges convenables sur des produits de
faible valeur absolue mais qui jouent un réle clé
dans la qualité et la fiabilité des opérations de fil-
tration. Elle travaille régulierement avec le CRITT-
MECA, non seulement pour relever des défis
technologiques, mais aussi pour participer aux
réunions comme celles du Comité Mécanique
d’lle-de-France. C’est I'occasion, pour elle, de
rencontrer d’autres chefs d’entreprises et de
s’enrichir de leurs expériences.

PROMOFILTRES, ZA de Sarcelles, 31, rue du Fer-a-Cheval,
95200 Sarcelles. Contact: Bruno Didier. Tél.: 01.34.04.14.14 -
Fax: 01.34.04.14.10 - E-mail: b.didier@promofiltres.com. -
Site : www.promofiltres.com
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En prenant les rénes de Pro-
mofiltres, en 1989, Bruno Di-
dier a décidé de mettre d’abord
l'accent sur le commercial. « Je
suis allé chercher les clients, en
particulier en fréquentant beau-
coup les salons professionnels »,
raconte-t-il. Depuis, sans que
le positionnement de l'entre-
prise ait changé, le chiffre
d’affaires a été multiplié par
sept pour atteindre 4,3 mil-
lions d’euros et les ventes pro-
gressent chaque année d’en-
viron 10 %.

Promofiltres fabrique des
éléments filtrants pour
Iindustrie. « Nous opérons com-
me sous-traitants de spécialité,
pas du tout de capacité, expose le
PDG. Il faut faire ce que l'on mai-
trise bien et 5’y tenir. Nous faisons
ainsi bénéficier nos clients de notre
savoir-faire technologique tout
en leur laissant la responsabilité
de la conception ».

De son propre aveu, ce choix
stratégique est d’autant plus te-

nable que l'entreprise exerce
un métier spécifique avec une
ouverture sur les marchés du
monde entier. Promofiltres a
en catalogue plus de 5000 ré-
férences: elle est donc peu co-
piable.

« De plus, explique Bruno
Didier, nous représentons un ni-
veau de dépense tres faible pour
nos clients. Il nous est donc pos-
stble de conserver un niveau de
marge convenable, d'autant que
la qualité représente une caracté-
ristique essentielle de nos pro-
duits: pas question de voir une
machine valant 10000 euros
tomber en panne & cause dun élé-
ment a 1 euro! ».

Qualité de la fabrication,
mais aussi qualité du service,
car le client doit avoir envie de
revenir. L’Afaq a accordé sa
certification dés 1993, alors que
le nombre de salariés ne dé-
passait pas dix, bien avant que
la plupart des clients ne soient
eux-mémes certifiés.

Des appuis pour gérer
une croissance forte

« Dans ce contexte, les aides
publiques nous ont aidés a assu-
rer notre croissance, raconte Bru-
no Didier. Un chef d'entreprise
ne peut pas gérer & lui seul une
croissance forte. Nous nous
sommes donc appuyés sur la CCI,
le CETIM et le CRITTMECA, y
compris pour les aides a la déci-
sion ».

Rencontrer les instances dé-
partementales ou régionales,
c’est aussi rencontrer d’autres
chefs d’entreprises et « senrichir
de leur expérience ». Tenté de
quitter I'Tle-de-France lorsque
les locaux d’origine de l'entre-
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prise, 4 Aubervilliers, sont de-
venus trop petits, Bruno Didier
a finalement choisi de rester
dans la région en envisageant
lopération sous tous ses as-
pects, & partir des conseils d’au-
tres dirigeants ayant déja vécu
‘épreuve.

« Paradoxalement, une aide
tres intéressante du CRITTMECA
nous a permis daller dans une
activité hors de notre axe straté-
gique, note Bruno Didier. Nous
produisons volontairement des
petites et moyennes séries & hau-
te valeur ajoutée. Mais lorsqu’un
trés bon client a eu besoin d'une

Sfabrication en trés grande série,
nous nous sommes trouveés face a
un dilemme. Nous pouvions ne
rien modifier a nos choix, mais
alors, nous ouvrions la porte i la
concurrence. Sinon, pour occuper
le terrain, 1l nous fallait accepter
de passer a la grande série ».

Apporter une réponse
globale

Une fois acceptée I'idée de
suivre le client, encore fallait-
il répondre sur le plan techno-
logique. Le client demandait
en effet une réponse globale,
partant du produit a fabriquer
et incluant la machine de pro-
duction et son implantation
dans ses propres ateliers.

« Nous ne disposions comme
base de départ que du cahier des
charges du client, insistant sur les
aspects approvisionnement et sé-
curité, détaille Bruno Didier.
1l fallait en particulier prendre en
compte les automates permettant
a notre machine de communiquer
avec le systéme existant. Sans le
CRITTMECA et I'’ARIPA, nous
n’aurions pas pu apporter une
bonne réponse ».

Le CRITTMECA avait orien-
té lentreprise vers un dossier
ARITT et I'avait mise en rela-
tions avec 'ARIPA pour l'aider
dans la conception de l'outil-
lage. Promofiltres s'est concen-
trée sur la fabrication des élé-
ments filtrants, I’ARIPA
assumant tous les autres as-
pects.

Quelques échantillons des éléments filtrants fabriqués par Promofiltres

Alors que son chiffre
d’affaires atteignait déja 3,2
millions d’euros, Promofiltres
s'est trouvée face 4 un proble-
me d’engorgement de l'atelier
de production. Fallait-il
construire pour l'agrandir ou
pas? Au lieu de prendre une
décision seul, Bruno Didier a
participé a4 “Production Per-
formante”, opération organi-
sée par le Comité Mécanique
d’'Ile-de-France pour 60 en-

treprises de la région.

Mettre en place
un groupe de travail

« Cette procédure, expose
Bruno Didier, a permis de mettre
en place un groupe de travail
auxquels participaient les res-
ponsables et les employés concer-
nés. Finalement, nous n’avons
pas eu besoin dagrandir. Nous
avons regroupé les machines en
ilots en fonction de la production,
nous avons rapproché les machines
de lexpédition pour faciliter les
opérations automatiques et nous
avons investi dans des armoires
de stockage qui nous ont permis de
récupérer 300 m? ».

Se rencontrer et progresser
avec le CRITTMECA

« J'ai I'impression d’avoir toujours connu le CRITTMECA », avoue Bruno Di-
dier, pour qui celui<i fait partie des institutions qui offrent des outils pour

se rencontrer et progresser.

Vice-président du Comité Mécanique lle-de-France, il estime que les diri-
geants d’entreprises devraient davantage prendre le temps de participer
aux réunions professionnelles. « On y rencontre d’autres chefs d’entreprise
qui ont souvent le méme probléme que vous ou qui en possédent une expé-
rience vécue. C'est extrémement intéressant et cela vaut plusieurs années
d’école ou d’études! Il n’y a rien de plus enrichissant que de partager »,

conclut-il.
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Avujourd’hui, T'atelier est plus
clair, il a permis de passer de
3,2 2 4,3 millions d’euros de
chiffre d’affaires sans investis-
sement de production supplé-
mentaire, et il pourrait accueillir
de nouvelles machines en cas de
besoin.

En fait, Promofiltres dispo-
se aujourd’hui de deux im-
plantations. La principale, qui
a succédé aux 600 m? d’origine,
occupe 1300 m? a Sarcelles.
Mais lentreprise loue égale-
ment un local de 450 m? preés
de Lyon afin de se trouver a
proximité immédiate d’un
client qui pratique la méthode
kanban et vient s’approvision-
ner jusqu’a deux fois par jour a
l'atelier de Promofiltres.

Aucune raison
de délocaliser

« Nous n’avons aucune rai-
son de délocaliser notre site prin-
cipal, affirme Bruno Didier.
Par contre, nous sommes préts a
créer de nouveaux ateliers ailleurs
dans le monde si cela s’avére né-
cessaire pour accam]ﬁagner nos
clients ».
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Lexportation représente au-
jourd’hui 20 % des ventes de
Promofiltres et 'entreprise voit
12 un axe de développement es-
sentiel, la place qu'elle occupe
déja ne laissant pas envisager de
développement important en
France.

Etre présents
en zone dollar

Une réflexion en cours com-
pare les bénéfices respectifs
d’une implantation en Chine
ou en Bulgarie 4 proximité d'un
client rattaché au secteur auto-
mobile. « Nous aimerions étre
présents en zone dollar, ce qui ne
va pas dans le sens du choix bul-
gare, précise Bruno Didier, e#
nous réfléchissons aussi a une op-
portunité au Mexique ».

En tout état de cause, il
s’agit d’'un choix ambitieux,
puisque Promofiltres envisa-
ge, pour ce type de produits, de
passer du premier rang euro-
péen au premier rang mondial.

« Grace a un PCT, nous tra-
vatllons a nouveau avec IARIPA
sur la faisabilité d'un nouveau
procédé, déclare Bruno Didier.
Nous voudrions combiner une
refendeuse avec une cisaille
double fil pour découper des rou-
leaux de toile métallique de 1 m
a 1,2 m de large sur 30 m de
long afin de fournir aussi bien des
rouleaux de grande longueur que
des flans selon la machine & ap-
provisionner. Nous en attendons
deux avantages. L’un est
d'améliorer sensiblement notre
réactivité en évitant de sous-
traiter le refendage. L'autre est
de diminuer la pénibilité du pos-
te de travail ». O




