CONVERSION D’ENERGIE

«Les concentrations sont inevitables
dans l'industrie des alimentations»

Entré récemment sur le marché
des alimentations, Marcel
Katz, p-dg du groupe Martek,
explique les raisons qui ont
poussé a investir dans ce sec-
teur, et nous décrit les moyens a
metire en QeuvIe POUr reussir en
France sur ce créneau. gy

Quelle(s) raisonjs) peu{ven)t inciter un entrepre-
neur & investir dans I'industrie de la conversion
d'énergle, un sectewr a priori trés concurrentiel
et soumis & une forte pression sur les prix ?

W Notre analyse du marché repose sur deux
idées fortes. Premiérement, le secteur de la
conversion d'énergie —qui inclut les alimen-
tations spécifiques, adaptées ou standard -,
esl trés atomise, que ce soit en France ou au
niveau mondial: on dénombre, par
exemple, pas moins d'une trentaine de fabri-
cants en France et plus de 300 aux Etats-
Unis, dont beaucoup, possédant un savoir-
faire trés spécifique, vivent bien en réalisant
un chiffre d'affaires souvent inféricur 3 5MS.
Le marche mondial des alimentations repré-
sente ainsi quelque 12 milliards de dollars,
mais le chiffre d’affaires des premiers four-
nisseurs dépasse a peine les 500 M§.
“Toutefois, Nous pensons que NOUS SOMMes a
la veille d’une phase de concentration dictee
par les exigences des clients. Les fabricants
de systémes tendent en effet & minimiser le
nombre de leurs fournisseurs et a créer des
relations de partenariat durables avec eux.
Les grands clients cherchent de plus en plus

a s'en remettre totalement a leurs fabricants
d'alimentations en se déchargeant méme des
travaux de R&D qu'ils réalisaient jusqu'alors
en interne dans ce domaine, Mais une telle
démarche n'est possible que si leurs fournis-
seurs ont la taille suffisante pour intégrer les
technologies qui vont rendre leurs produits
compétitifs en termes de performances, de
gain de place, de fiabilité et de prix. Afin
d’anticiper cette phase de concentration,
nous avons racheté SCIE en juillet 1995 puis
AGDE en avril dernier pour former un péle
conversion d'énergie de l'ordre de 100MF
de chiffre daffaires. Mais nous avions déja
un pied dans ce secteur a la faveur du rachat
en 1987 de Sefelec, qui fabrique notamment
des alimentations de la laboratoire haute ten-
sion. J"ajoute que le ticket d'entrée sur ce
marché devient de plus en plus élevé,
notamment en raison des moyens a mettre
en oeuvre pour le respect des normes.

Mais estdl encore possible d'étre compétitif en E I

produisant des alimentations en France 7

B Contrairement aux grands de la conver-
sion dénergie comme Astec ou Lambda, qui
peuvent se permetire de délocaliser la pro-
duction de leurs gammes de produits stan-
dard, les fabricants d'alimentations spéci-
fiques doivent se tenir prés de leurs clients.
Cette proximité se révele nécessaire pour,
d'une part, étre réactif aux exigences du
client, et, d’autre part, assurer le role de ser-
vice inhérent a l'activité du spécifique. Mais
il est vrai que, méme dans ce domaine, le
prix du produit devient le critére prépondé-
rant pour le choix du fournisseur, avant la
technologie ou la qualité des services sur un
marché ot les clients espérent des baisses de

prix annuelles de I'ordre de 5 4 10%, il n'est
déja plus question pour les produits standard
banalisés de pratiquer en France des prix
supérieurs i ceux de I'Asie. Mais méme pour
les produits spécifiques dont Ia taille des
séries est beaucoup plus faible (1 a
20000 piéces par an contre plus de
100000 piéces pour les produits standard),

Marcel Katz: - Une bonne politique de

P it étre,
par ple, d'acquérir une société aux

nos niveaux de prix doivent se conformer au
niveau du marché international : un differen-
tiel de plus de 10% entre un fabricant fran-
gais et un fournisseur étranger n'est plus
acceptable. Le cott de la main-d'eeuvre
étant trés élevé en France, il faut alors dés la
conception du produit minimiser cette part

on peut également delocaliser la production
des sous-ensembles a forte intégration de
main-d’teuvre, tels les bobinages ou les cir-
cuits imprimés, en conservant |'assemblage
final en France. Mais de toute fagon, je
pense qu'il est également indispensable de
nous déployer 4 I'export.

Cette présence a I'export peut-efle s'effectuer
partir de la France ou impose-telle de s‘implan-
ter a I'étranger au travers d'acquisitions ?

B Tout d’abord, nous nous efforgons de
développer nos exportations a partir de la
France: avant d’entrer dans notre groupe.
SCIE réalisait 10% de ses ventes a l'export,
cette part atteindra 20 % cette annee. De
méme, la part 4 Pexport '’AGDE devrant
atteindre 15%. Mais, il me parait clairement
nécessaire d'étre présent géographiquement
partout ot sont les clients. Dans un premier
temps, en Europe et aux Etats-Unis. Nous
ciblerons nos prochaines acquisitions en
priorité dans ces régions, sans toutefois
exclure les opportunités qui pourraient se
présenter en France. Une bonne politique de
croissance externe pourrait étre, pat
exemple, d’acquérir une société aux Etats-
Unis (de l'ordre de 10M$ de CA) qui nous
ouvrirait les portes de ce marche ot nous ne
sommes aujourd’hui pas présents en conver-
sion d'énergie et pourrait disposer du capital
technologique d'AGDE et de SCIE.

Finalement, quelle taille critique doit atteindre
un fabricant d'alimentations pour faire face 4 |a
phase de concentration qui se prépare 7

B J'estime que Martek doit encore plus que
doubler son chiffre d’affaires pour atteindre
cette taille critique. Nous devrons certaine-
ment nous lancer dans une production de
volume, comme nous le réclament certains
clients. Mais nous comptons aussi croitre en
complétant notre gamme de produits spec

fiques et adaptés dans le domaine des fortes

LES AMERICAINS REDOUTENT LE PASSAGE

AUX TRANCHES DE 300 MM

dans le coiit de production total, en automa-  puissances. Propos recueillis par
tisant, par exemple. Pour des grandes séries, Laurent Stéphan
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Les élections terminées, I'indus-
tne américaine des semiconducteurs
reprend son biton de lobbyiste et
frappe a la porte du Congrés et de
I"administration Clinton pour récla-

dollars en reconception de machines
et modifications de process pour
passer du 200 au 300mm. Pour ce
faire, deux consortiums ont été mis
sur pied. Le consortium américain,

mer des suby el des bai

de taxes sur les équipements de
production, expligue Electronic
Engineering Times. En effet, le pas-
sage & une production sur tranches
de silicium de 300mm de diamétre
(contre 200 mm actuellement)
inquiéte de plus en plus les
Améncains. Ces demiers se sentent
démunis face aux moyens mis en
ceuvre par les Japonais pour parvenir
au méme but. En effet, alors que par
le passé Intel ou IBM avaient essuyé
les platres pour changer de généra-
tion de diamétre de tranches, cette
fois¢i personne ne semble avoir les
moyens de faire le premier pas.
Semi, |'organisation professionnelie
des fabricants d'équipements, esti-

e minet o'l fanirdea 13 milliards e

tion de S h, associe
des fabricants américains, euro-
péens, coréens et taiwanais, mais

ne dispose que d'un budget de
26M$ sur 18 mois. Créé par les
10 premiers fabricants japonais de
SEMIK s, le o nip-
pon jouit, quant & lui, d'un budget de
350M$ sur 5 ans, la premiére ligne
pilote japonaise sur tranches de

AN mm devant dtre préte en 1008

Les Américains ont bien essayé
d'associer les Japonais a leurs
efforts pour partager les colts de ce
passage obligé du 200 au 300mm,
mais sans succeés, En effet, pour les
Japonais, cette recherche constitue
bien plus qu'un simple probléme
technique & résoudre: elle est avant
tout & leurs yeux une arme concur-
rentielle redoutable pour leur per-
meltre les premiers de réduire leurs
colits de production. Echaudés par
la baisse du prix des mémoires, les
Japonais accélérent en effet 1a tran-
sition vers le 300mm pour retrouver
un avantage concurentiel face aux
Américains. Une situation qui prend
de court les fabricants d’équipe-
ments américains (lls contrélent
49% du marché mondial), qui comp-
taient précisément sur une hausse
continue des investissements de la
part des fabricants de mémoires
pour financer leurs travaux de R&D
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Géneérateurs :!e fonctions
synthétisées
Précision Qualité Prix
Source faible distorsion
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e tests electroniques
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» Gamme de fréquence : 3, 15, 30 Mz

» Sinus, carré, triangle, rampe et signaun arbitraires
« Balayage et modulation linéaire et logarithmigue

« Interface GPIB et R5-232 en option

o Trés faible distorsion et bruit de phase
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Electronique
4 Martek s'offre AGDE Electronic
Le petit groupe parisien Martek,

contrdlé par la famille Katz vient de
mettre la main sur le fonds de com-
merce et les stocks de ce fabricant
d'onduleurs pour 5,7 MF. Ce der-
nier était en dépot de bilan depuis 3
mois. L’offre de la PME de
Puteaux, qui va ainsi doubler de
taille & 150 MF de CA, a éé préfé-
rée & celle du groupe allemand
Quanté.
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