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. & l'origine d’'une extraordinaire aventure humaine et industrielle »
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39e SALON INTERNATIONAL DES

ARTS MENAGERS

PARIS — PALAIS DE LA DEFENSE
28 FEVRIER au 15 MARS 1970

80 000 m* d'exposition
1267 exposants, dont

321 étrangers
22 nations

Arts méenagistes,
Electriciens,
Quincailliers...

3 JOURS A RESERVER : 28 Février,
1¢ et 2 Mars

Les samedi 28 février, dimanche 1" et lundi 2 mars, l'en-
trée est strictement réservée aux visiteurs professionnels.
Le grand public n'est admis qu'a partir du mardi 3 mars.

28 février et 2 mars : Journées Internationales d'Etudes

Les travaux de 1970 auront pour théme :

La politique des distributeurs d'électricité et de gaz a

I'égard de la promotion des usages domestiques de ces

energies :

— Situation et perspectives des énergies dans les princi-
paux pays européens.

— La participation des distributeurs de gaz et d'électricité
4 des actions promotionnelles en faveur des usages
domestiques de ces énergies.

— Les distributeurs d'énergies et la vente des appareils
menagers : partenaires, concurrents, observateurs.

Contre demande accompagnée de la somme de 12 F par
perscnne, les visiteurs professionnels recevront une carte
de participation donnant droit a : I'entrée au Salon pendant
les 3 journées des 28 février 1°" et 2 mars; la remise du
catalogue officiel ; une réduction de 20 9, sur le trajet aller
et retour sur les chemins de fer francais.

Renseignements :

Commissariat Général du Salon des Arts Ménagers
15, avenue de la Division Leclerc — 82 - Puteaux

LE MIEUX
EST I’ ENNEMI DU BIEN

Depuis plus de 15 ans, plusieurs centaines
d’'arts-ménagistes, en France et en Belgique,
utilisent avec profit nos fiches et notre
meéthode,

1 2 /N3 /\1/‘\5/

Centens \ LEGENDE |

L N
ADRESSE
COP
PROFESSION | .
REMSEIGHEMENTS PA,

BANGQUE

ACHATS CASLRVATIONS DATE ANMNEE

NOTRE FICHIER EST :
faecile a tenir
commode i utiliser
économique i réaliser
et, par-dessus tout,
pas trop compliqué

Spécialement concu pour votre profession
le fichier de lart-ménagiste comporte 4
modéles de fiches : 2 modéles au choix dw
fiches “clients” (selon le nombre de caté-
gories de matériel vendues); 1 modéle de
fiches « prospects » ; 1 modéle de fiches
«stock ».

livraison a lettre lue
pas de stock inutile

Demandez la notice détaillée d'utilisation,
des échantillons et le tarif a :

82, Boulevard de Picpus, 75 Paris XII*
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est ung revue indépendante

d'information et de documentation, spécialisée
dans le secteur de I'équipement ménager.

La partie rédactionnelle de la revue

est exempte de toute publicité, sous quelque
forme gue ce soit. Cette régle,
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Zanugsi-Lever, Zanussi-George Fischer, Zanussi-AEG

La compagnie Lever Italia, du groupe Unilever, et les Industries Zanussi ont annoncé, au cours d'une conférence de presse
tenue & Milan, la conclusion entre elles d'un accord de coopération technique et commercial .

Lever Italia érait représenté par MM. Reginald Hugh Horsley, président, S. Birnie, directeur commercial et G. Rasero, di-
recteur du Marketing, Zanussi par MM. Lamberto Mazza, directeur général, U. Manni, directeur commercial, et-G. Virga,
directeur du marketing .

L'accord prévoit la réalisation en commun, entre les deux firmes, d'études et de recherches & moyen et 2 long terme portant
sur I'ensemble des probleémes du lavage .

Cette collaboration a effectivement commencé le ler janvier . Les premiers travaux portent sur la recherche de 1a combinaison
optimale de produits pour I'cbtention d'une réduction du temps de lavage et d'une meilleure protection des textiles .

Les promoteurs de cet accord escomptent qu'il aura des répercussions dans 1'ensemble du Marché commun, et méme sur Ie
marché mondial de la machine 2 laver et des détergents . '

En Italie méme, on peut estimer 2 28,5 % la part du marché de la machine & laver qui est revenue au groupe Zanussi en

1969 (avec 1'absorption de Castor) . Lever, pour sa part, tiendrait 12 % du marché italien des détergents. Le parc des machines
2 laver en service en Italie en 1975 atteindra quelque 12 millions d'unités, grévoit-on (avec un taux d'équipement des ménages
de l'ordre de 75 % ) . La consommarion de détergents atteindra alors 250. 000 tonnes par an (20 kg par machine en service) .
Un autre accord de coopération internationale a €t€ annoncé & peu prés au méme moment par Zanussi et la fonderie George
Fischer, de Schaffouse.

George Fischer va fournir 3 Zanussi les équipements et le concours technique nécessaires 2 la réalisation d‘une nouvelle fonde-
rie de fonte grise dans la zone industrielle de Maniago .

George Fischer est un leader européen de la branche . Une brave descr‘iiption de cette nouvelle expansion de Zanussi a &té
donnée . La fonderie sera automatisée (syst2me Buhler) . Sa capacité de production annuelle sera de 12, 000 tonnes . Le nou-
veau complexe industriel de Maniago s'étendra sur 300. 000 m2, équivalant & 49 % du total de la surface utilisable actuelle
du groupe . Les investissements nécessités par cette opération s'élevent & 11,7 milliards de lires, dont 2,5 milliards pour les
batiments et 9, 2 milliards pour les équipements .

Ces deux accords démontrent la volonté de Zanussi de poursuivre ardemment son développement, et de maintenir sa position
de leader de 1'industrie italienne des appareils ménagers, renforcée par 1'absorption directe des autres affaires du groupe,
réalisée récemment .

C'est & ce moment que revient, dans les conversations, la question du degré d'intégration AEG-Zanussi . Nous avons déja eu
1'occasion d’écrire qu'i]l convenait d'accueillir ces bruits avec circonspection .

I1 ne fait pas de doute, cependant, que la coopération entre les deux groupes tend a devenir plus étroite . Zanussi vient de
mettre fin & 1'activité de sa filiale allemande . I1 semble que ce soit 2 la prigre expresse d"AEG .

Les deux actionnaires de Zanussi sont la veuve de Lino Zanussi qui, avec les parts de ses enfants, détient 55 % du capital, et
M. Guido Zanussi, 1'actuel président de la société, frere du disparu (45 %) .

Centrairement a certaines informations, il semble que ce soit M. Guido Zanussi qui penche pour une "solution AEG" , Si des
actions de 1'affaire ont été cédées au groupe allemand, ce serait par lui . Les majoritaires (Ia veuve de Lino Zanussi et ses
enfants) feraient entiere confiance a I'équipe actuelle de direction de 1'affaire, animée par MM. Mazza, financier avisé, et
Manni, commergant habile . Telle serait actuellement la situation : 1'affaire reste contrélée par la famille, le seul point
d'interrogation portant sur 1'éventualité d'une cession d'un certain nombre d'actions 2 AEG par M. Guido Zanussi ,

Cette situation évoluera vraisemblablement . Quand ? Personne ne peut le dire . Comment ? On voit mal un rapprochement
intervenir entre Zanussi et un autre partenaire qu'AEG . L'issue des négociations qui ont eu lieu 1'année derniére entre Zanussi
et Thomson-Brandt tend a le prouver .

Moulinex : forte expansion

L'écart tend 2 se creuser entre les leaders de 1'industrie des appareils ménagers et leurs concurrents , Ce que nous venons de
voir en Italie avec Zanussi, dans le cas des appareils majeurs, se retrouve en France, dans le cas des miniménagers .

Le chiffre d'affaire de la société a atteint 250 millions de francs hors taxes en 1969, en progression de 23 % sur 1'année pré-
cédente . Les prévisions pour 1970 portent sur une nouvelle progression de 33 % (par rapport 2 1969) . En Janvier 1970, les
ventes accusent une avance de 35 % sur celles de janvier 1969 ,

Une nouvelle usine est entrée en activité au mois de septembre dernier 3 Fresnay-sur-Sarthe . Une chafne transfert entidre-
ment automatisée pour la production de 9, 000 moteurs €lectriques par jour du méme type y est en cours d'installation . Elle
est de conception américaine et sera unique en son genre en Europe ,

Deux nouvelles usines doivent entrer en service en 1970 : 1'une 2 Falaise, qui sera consacrée 2 la production d'aspirateurs,
appareils qui vont faire 1'objet d'une importante promotion, et l'autre 3 St-Lo .

Fidele 2 sa politique, Moulinex présente une série de nouveautés : dans le domaine des miniménagers électriques, une ro-
tissoire de taille intermédiaire, une nouvelle centrifugeuse et un ouvre-boftes combiné avec un affuteur de couteaux - dans
le domaine des miniménagers non électriques, un balai mécanique en 3 tailles, un lave-sol (sorte de serpillitre mécanique)
et 3 modéles d'autocuiseurs .

Introduit en Bourse dans des conditions trés favorables (pour une capitalisation égale 3 50 fois le montant du bénéfice du der-
nier exercice conm), Moulinex poursuit ainsi son expansion sur tous les plans, et contribue fortement & permetire 2 1'industrie
francaise des appareils ménagers de jouer un role important sur les marchés européens et mondiaux .

L'OFFICIEL
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Bosch au coeur
du probleme
ventes.

Parce qu'il a été class2 n° 1 aux tests,

le lave-vaisselle Bosch est le favori n° 1
de toutes vos clientes.

Les tests le prouvent, la publicité le dit
et le répete,

Bosch est le meilleur, Bosch est
vraimentau coeurdu problemevaisselle.
En 1970 vous vendrez le n° 1 parce que
le n° 1. se vend mieux...

3 modeles, une gamme compléte.

1970, Bosch en téte de l'actualité.

parce que la machine a laver qui lave
et séche le linge est une exclusivité
révolutionnaire...

Bosch vous ouvre un nouveau marché,
un marché exclusif.

Lavage, séchage, deux fonctions, un seul appareil:

c'est la solution compléte,

définitive du probléme lessive.

Avec la machine a laver (VT 5 PT) qui lave et séche |e linge,
Bosch va jusqu’au bout du confort.

1970 année Bosch...

équipe toute Ia cuisine

1*" FEVRIER 1970. — N°® 230,

o qui va multiplier vos ventes,
'BOSCH Vvos bénéfices... et votre prestige.

ROBERT BOSCH (FRANCE) S.A., 32 av. Michelet 93-5t-Ouene Tél, 255 66-00



SUPERAUTOMATIQUE 580 .30ppas

'La machine a laver
qui lave aussi
1a Laine

G
40°omt

a Superautomatique 580 ZOPPAS
vous rend tous les services

que vous étes en droit d’exiger
d’une machine a laver de classe.

Elle est aussi précise

qu’'un ordinateur

et posséde plusieurs formules de lavage
que vous programmerez a votre guise.
Elle pré-lave, lave,

rince, essore... bien siir !

Mais en plus
" ielle est conforme
~__aux normes édictées
par le Secrétariat International

de la Laine _
.. pour le lavage des articles

& portant I’étiquette
“Woolmark lavable, infeutrable”.

£
)

W pdoppes

REFRIGERATEURS — LAVE-VAISSELLE — MACHINES A LAVER — CUISINIERES
ZOPPAS 52/56, rue E. Zola 93 - MONTREUIL téléphone : 328.95.66

PUB.CLAUDE MICHEL
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CURRICULUM
VITAE

Nom : Bébé-Type
Age : 23 mois

Profession : représentant la Sté des
bébés de France

Aptitudes Professionnelles : parle 20 mots
couramment mais sait l’art de convaincre
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Planning publicitaire

FEV.

MARS

AVR.

MAI

JUIN

TV
Affichage
Magazines
Quotidiens

Presse
décentralisée

PLV

Actions
promotionnelles
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Nous, nous | avons fait

car ce bébé représente tous les bé-
bés du monde, ceux qui rendent
vigilante la femme la moins mater-
nelle et soucieux le péere le moins
affectueux.

Bref, c'est lui qui pousse & son

Vous le découvrirez
alaTeélévision
le moyen le plus sor
de toucher
d'un seul coup
le plus vaste public :
26 millions

de téléspectateurs

verront évoluer

des dizaines

Vous le retrouverez
dans laPresse

Quotidienne

avec sa famille : plus de
20 millions de lecteurs
& chague insertion.

' petit guide ménager’,
et laffichage Hoover

les clientes exigeantes.

Caravec ce bébé, c'est

toute la famille des exigeantes
que nous venons d'adopter

comble |'exigence des |6 millions
de foyers francgais.

Cette petite vedette de la famille
nous en avons fait la vedette
de notre campagne publicitaire

1970.

de fois le bébé Hoover.

Vous suivrez le

conduira vers vous

(car les femmes, apres tout, ne sont emgeontes

WO HAVAS CONSEIL

1"" FEVRIER 1970, — N" 230.

A notre place quauriez-vous fait ? !'

que pour les autresl).




havas lyon

a Lyon, au Palais

de la foire, quatre

; jours de bonnes
affaires pour les

o . quincailliers
hand
international -

de la arts ménagistes, installateurs, ache-
- teurs de collectivités, g* magasins...

quincaillerie
20/23 mar's 1970

SALON INTERHATIONAL DE LA QUINCAILLERIE
Palais des Congrés - 69/ LYON 6= — Tél. : 24.29.61 - Telex : 33056 Foirlyo Lyon
BUREAU DE PARIS : 136, Boulevard Haussmann - 75/ PARIS 8¢ — Tél. 924.68.50

ARISTONC]

électro-ménager

Un des grands fabricants italiens de : réfrigérateurs, cuisiniéres, machi-
nes a laver le linge, lave-vaisselle, tous blocs éviers, combinés avec
appareils ménagers incorporés, hottes aspirantes, etc...

lance sa production en FRANCE sous sa propre marque :

AF'\'ISTONQ

Pour développer son réseau de vente, il recherche des distributeurs
régionaux, de préférence exclusifs :

% grossistes en : électro-ménager, quincaillerie, électricité, etc.

Les SOCIETES intéressées par ceite offre sont priées d'écrire a la :

SOCIETE ARISTON-FRANCE

30, rue Pasteur
94 - KREMLIN-BICETRE

Vi L'OFFICIEL



CHRONIQUE

'aventure du siécle

par Bernard Verriés

Un jour de l'automne dernier, la <« Central criminal
Court», a Londres, a condamné un certain John Bloom.
L'événement est passé presque inapergu.

Faites pourtant appel & votre mémoire. Le nom de
John Bloom va s’associer & celui de Rolls Razor. Vous étes
sur la voie, sur la voie de la plus fabuleuse aventure qui
se soit jamais déroulée en Europe dans le monde du com-
merce des appareils ménagers.

Une aventure qui a mal fini, mais dont il n’est pas
inutile de rappeler les péripéties, ni de tirer les lecons.

O

John Bloom est le fils d'un petit taillcur londonien.
Vendeur-né, il exerce ses talents dans diverses directions.
En 1957, il vend des machines a laver au porte-a-porte. Il
obtient de si bons résultats que l'idée, naturelle, lui vient
de s'établir 4 son compte : il va acheter des machines
directement & un fabricant, et les vendre aux consomma-
teurs a meilleur prix que la concurrence, tout en prélevant
une marge supérieure au montant de la commission que
lui a allouée jusqu’'a présent son employeur.

Le calcul est aisé a faire. Le niveau des prix des appa-
rcils ménagers est traditionnellement élevé en Grande-Bre-
tagne. Les constructeurs réalisent des profits substantiels.
La concurrence est policée, sans virulence. Le terrain est
idéal, pour qui veut brouiller les cartes.

Reste & trouver le fabricant. Les constructeurs britan-
niques s¢ montrent évidemment réticents. John Bloom dé-
couvre un fournisseur aux Pays-Bas, auquel il inspire con-
flance, quoique démuni de capital.

Tl se lance, seul. 11 a vingt-quatre ans. Le succls est
immédiat. Le marché britannique est alors presque unique-
ment alimenté par des machines conventionnelles a agita-
teur. La marchandise qu’'il offre soutient la comparaison
avec le matériel concurrent. La différence est dans le prix :
£ 44, au lieu de £ 60, ou 65. Sa marge brute est de £ 15
par machine.

Tout de suite, John Bloom arrive a placer vingt ma-
chines par semaine : le maximum atteignable par un seul
homme. Donc, il commence a4 embaucher des vendeurs
qui feront du porte-g-porte pour son compte.

Et le succes va devenir fracassant

Tes ventes montent, montent. Au bout d'un an, John
Bloom, qui a fondé sa compagnie, s'offre des bureaux a
Mayfair. Au bout de deux, il rachéte une affaire en décon-
fiture, Rolls Razor, dont il va utiliser I'embléme, qui n’est
pas sans évoquer le nom d'une céléebre marque d’automo-
hiles. Tl est ainsi devenu industriel. Au bout de trois ans,
il élargit son catalogue, touche au miniménager, se lance
dans la branche des vovages organisés.

Il a atteint son apogcée. On le surnomme le « vendeur du
siecle ». Les actions de sa compagnie ont été introduites
cn bourse : leur cours est au plus haut. Tl donne des fétes
somptueuses. Tl a son yacht, ses avions personnels. Et,
last but not least, il a 'honneur d’'étre présenté au duc
d'Edimbourg.

On ne peut plus parler de succés. Le mot réussite est
mieux approprié. Et tout cela s’est fait en trois ans.

Les représentants de Rolls Razor vendent 5.000 machi-
nes 4 laver par semaine. Le chiffre d’affaires de la compa-
gnie dépasse 15 millions de livres. John Bloom vient d’avoir
vingt-huit ans. 0

Sa chute sera encore plus rapide que son ascension.

Les ventes cessent de progresser avec facilité. John
Bloom est contraint de lancer un gros programme de publi-
cité, Poar pouvoir vendre des machines & laver, il en arrive
i offrir en prime un miniménager, ou un rabais sur un
voyage organisé. Bref, la mécanique commence A se déré-
gler.

La politique commerciale de Rolls Razor est critiquée
par les associations de consommateurs, qui réveélent que

1°T FEVRIER 1970 - N" 230.

I taux d'intérét réel pratiqué par la compagnie sur les
ventes a tempérament atteint 23 %.

Les concurrents ont peu réagi, au long de l'aventure.
D’abord sceptiques, fortement génés ensuite, les Hoover,
Hotpoint et autres English Eleciric passent de mauvaises
années, et attendent flegmatiquement l'épilogue. Le com-
merce spécialisé ronge son frein, et rogne sur ses frais
généraux. Il est obnubilé par 1'affaire.

A T'époque, quand vous CONVErSi€z avec Um COMITEr-
cant britannique, 11 ¢tait impossible d’aborder un autre
sujet que Rolls Razor, énorme machine qui avancait telle
un rouleau compresseur : les arts-ménagistes achetaient
les machines & laver 4 un prix plus élevé gque celui auguel
John Bloom les vendait au public.

Il ne leur restait qu'a attendre, et a espérer, eux-aussi,
la chute du météore.

En 1964, English Electric fut contraint de liquider a
bas prix une importante série de machines & laver, qui
comportait un défaut de fabrication.

Il n'en fallut pas davantage pour oter 4 Rolls Razor
sa derniére couronne, et son dernier atout commercial
la réputation et I'argument du meilleur marché.

Les appuis financiers s¢ dérobérent. Le chéiteau de
cartes s'effondra en quelques mois. Le cours des actions
¢n bourse chuta vertigineusement. Le 17 juillet 1964, Rolls
Razor annong¢a sa <liquidation volontaire ». John Bloom
avait 30 ans.

11 avait, & lui seul, réussi & perturber trés profondé-
ment un marché national pendant six ans, mis en diffi-
culté¢ des affaires de grande taille, contraint plusieurs
usines 4 débaucher, bhouleversé des circuits de distribu-
tion, apauvri ou ruiné des commercants et de petits €par-
gnants.

La ¢ Central criminal Court» 1'a condamné 4 une
amende de £ 30.000, en ne retenant contre lui que le chef
de «faux relevé dans un bilan, avec intention de tromper
les actionnaires », et de ¢ déclarations fallacieuses au sujet
d'une filiale ». 0

Les ¢informations rapides» de L’Officiel ont relaté les
divers épisodes de cette aventure, entre 1959 et 1964. Mais
ceci est déja bien loin. Il n’était donc pas mauvais de
s'en remémorer les péripéties.

L’histoire est édifiante.

D'un c6té, elle montre que les plus grands espoirs
sont permis & celui qui sait exploiter, a4 fond, une idée
intelligente et qui vient & son heurc. L’entreprise, bien
imaginée, est récompensée par la réussite. A la condition
de ne pas s’embarrasser de considérations d’ordre moral,
de faire la sélection en ¢crasant les faibles. Au départ de
tout succeés spectaculaire, il doit nécessairement y avoir
cette volonté farouche, presque Torcenéde, de s'imposer, et
de foncer sans se préoccuper des remous provoqués dans
son sillage et de tous les naufrages qu’il peut en résulter.

D'un autre cété, 1'épilogue de la fantastique aventure
de John Bloom nous montre le danger d’avancer trop vite
en affaires — attention, & ne pas confondre avec avancer
trop fort.

John Bloom n'a pas eu le temps, ou n'a pas senti la
nécessité, de bien s'entourer, de ménager les paliers indis-
pensables dans le développement de sa compagnie.

On ne peut pas, impunément, briller toutes les étapes.

Partir de rien, ou de presque rien — ce qui n'est déja
plus la méme chose — pour monter trés haut, cela se voit
et il faut s’en réjouir pleinement. Ce sont ces trouble-
fétes qui sont le levain du progrés économique.

Mais rien ne remplace l'expérience de débuts difficiles
et laborieux. L'accélération doit venir ensuite, une fois
gue le moteur a été chauffé, et que les circuits de graissage
et de refroidissement fonctionnent bien.

11 faut savoir se presser, comme on dit, mais lente-
ment.
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Javiermﬁlogewloé
(Fagor)

« Fagor est le fruit
d’une initiative
communautaire »

La couverture de ce numéro pré-
sentc un aspect insolite : la photo-
graphie d'une école, a la place d’un
portrait.

Insolite aussi, l'intervicw que j'ai
réalis¢e 4 Mondragon : je n'v ai pas
conversé¢ avec un seul homme, mais
avec toute une équipe. Ce n'esl que
pour la commodité de la lecture
que j'ai placé toutes les réponses
a4 mes questions dans la bouche de
Javier Mongelos.

Insolite, évidemment, cette affai-
re Fagor, épiphénomcene de I'essor
industrie] espagnol, qui commence
(et qui n'a pas fini} d’alimenter lcs
conversations cn Europe, suscitant
I'intérét des uns et la préoccupa-
tion des autres.

On cn parle, mais qu’en sait-on
de précis ?

Rarcs sont (encorc) les commer-
cants ou... les concurrents gui ont
franchi la Bidassoa pour découvrir
le Guipuzcoa industriel : vert et hu-
mide comme I'Irlande, surpcuplé
comme la Hollande (360 habitants
par km?*) et prolifique d'usines com-
me le Milanais.

Celte derniére ressemblance n’est
pas fortuite. Autour de Mondragon,
régne une atmosphére laboricuse et
fébrile qui ¢évoque celle de Cassi-
netta, par exemple, il v a dix ans.

Les murs. d'usines poussent, les
¢quipements industriels sc¢ renfor-
cent, les chaines de production s'al-
longent ou démcénagent, le tout a
un rythme surprenant.

Mais, dira-t-on, cette croissance
endiablée, on I'a déja vue ailleurs,
a Cassinetta justement, & Pordenonc
aussi, entre autres lieux.

Ou est l'insolite la-dedans ?

Il résulte de la structure, du ca-
ractére hétérodoxe de l'aflaire Fa-
gor.

Il s’agit d'une coopérative indus-
trielle, originale par plus d’'un trait,
dont le moindre n’est sans doute

pas son remarquable dynamisme.
Cette alliance du caractére social et
de la dynamique indusirielle donne
un mélange surprenant, mais explo-
sit.

Tavais déja eu l'occasion de me
rendre & Mondragon il v a qualre
ans, alors que Fagor éiait une affai-
re trois [ois moins importante
quaujourd’hui. Et javais ¢té stupé-
fait par cc que j'avais vu, comme
par ce que j'avais pressenti.

e me souviens d'avoir expligué
le fonctionnement de cctle coopé-
rative & des interlocuteurs des Pays
de T'Est, qui en avaient ¢té éber-
lués : utopie, feu de paille,

En Espagne, songez, unc telle ex-
périence ? Nous dirons au Pays
Basque — ce qui n'est pas la méme
chose —. Mais il vaul mieux glisser
sur ce sujet délicat.

Cette ambiance inattendue, elle se
trouve partout, dans 'affairc. Mes
interlocuteurs ?

Tls appartienncnt au méme type
d’hommes : des passionnés, lucides
et assurés. Ils ont un moleur en
cux. J'ai I'impression qu'ils répon-
dent en cheeur a mes questions
les moteurs tournent & la méme vi-
tesse .Et ils sortent du mé&me moule,
on s'en doute.

Cest la que l'on mesure le vélc
cssentiel, au sens étymologique du
terme, qu'a joué I'Ecole prolession-
nelle polytechnique de Mondragon,
dans la création de Fagor et de tout
son groupe industriel. I1 n'était que
justice de la metlre en exerguc.

Parler de 1'Ecole, c’est parler bien
sir du Pére Arizmendi, diit sa mo-
destie en soullrir. Un homme certai-
nement exceptionnel, que j'ai re-
trouvé dans le méme burean chi-
chement meublé d'un batiment de
I'Ecole. Rayonnant et sercin : plus
quun pionnier, un [ormateur,

Des dirigeanls de Fagor, je dirai
encore qu'ils ont tous gardé la sim-
plicité gui lecur a été donnéde en
exemple. Et une modestie qui n'est
pas feinte. Mais entendons-nous
bien : pour eux, cc qu'ils ont déja
fait est peu de choses au regard
de ce gu'ils ont la volonté de fairc.

De quoi impressionner.

Et de quoi justificr une interview
plus longue qu'a 'ordinaire.

O

BV, L.a structure et les caractéris-
tiques de Fagor sonl originales. Pou-
vez-vous me les décrire, dans leurs
grandes lignes ?

J.M. — Tagor esl une coopérative in-
dustriclle qui a pour régle la ¢ parti-
cipation». C'est une participation
elfective : participation 4 la propriété,

participation aux résultats el partici-
pation & la gestion.

Participation au capital

E.V. — Voulez-vous qu¢ nous proce-
dions par ordre. Lo propridté?
J.M. — La totalité du capital de la

société appartient & ceux qui travail-
lent dans Ventreprise. Chacun d'eux a
di faire acte de candidature pour vy
entrer, et faire un apport personnel de
75.000 pesetas (environ 6.000 TY an
minimum. Cette somme a servi a fi-
nancer, €n tout ou en partic, le poste
de travail créé pour employer le can-
didat.

B.V. — Les apports personnels peuvent-
ils dépasser cetie somme?
J.M. — Oui. Mais un article des sta-

tuts stipule que le maximum de capital
détenu par un coopéraleur ne peut
dépasser 5 % du total.
B.V. — Réciprogquement, donc, touies
fes personnes gui travaiflent dans Men-
treprise sont des coopérateurs ?
J.M. Oui. Nous sommes done, tous,
des associés,

Je wvais vous parler maintenant de
la participation aux résultats.

Participation aux résultats

l.es résultats sont répartis entre la
« fonction capital » et la ¢ fonction tra-
vail ».

Chaque coopérateur-associé posséde
un coefficient hiérarchique. Ce coeffi-
cient est déterminé par la fonction
qu’il occupe dans l'entreprise, selon
sa qualication prefessionnelle. Le mon-
tant de la ¢ rémunération » de chacun
en découle.

Tes coopédrateurs recoivent des avan-
ces au travail », que l'on peut
assimiler & une sorte de salaire, pour
la clart¢ de Dexplication, & valoir sur
le «répartition des résultatss, gqui a
lieu apriés la cléture de l'exercice.

B.V. — A quel niveau se situent les
& avances au travail » ?
I.M. — Elles sont calculées, par solida-

rité avec les autres travailleurs, sur
le salaire moyen des trois entrepriscs
les plus importantes de la province.
B.V. — Le capital investi par choque
coopérateur & son enirde dans la coo-
pérative, o «fonction copital s, est-il
également rémundéré?

I.M. — L’apport de chacun est crédité
d'un intérét Tixe de 4,5 %. Noter que
les apports sont réévalués chague an-
née.

B.V. Les coopérateurs recoivent
donc des avances gui sont du méme
niveau que les salaires de la région,
et aussi les intéréts correspondant
feurs apports.

Bénéfices non distribués

I.M. — C’est ccla. En fait, la « répar-
tition de résultat» pour la part supé-
rieure aux gavancesy, n'est pas distri-
buée, mais inscrite au compte-courant
du coopérateur.

B.V. En quelque sorte, les bénéfices
ne sont pas distribuds ?
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J.M. — Oul. Les sommes ainsi bluoguées
sont elles-mémes productrices d'inte-
rét.

les partics distribuées et bloguées
constituent, respectivement, les parts
ou ¢ salaires » pour la consommation
el pour linvestissement.
BV, — Dans quelles conditions le

coopérateur  peut-il en recevoir la
jouissance ?

J.M. — Dans certains cas, prévus dans
les statuts. '

B.V. Pouvez-vous me situer fe ni-

veau des héndlices non distribués
vous me poardonnercz d'employver les

mots usttefs — par rupport aux ¢ sd-
laires s ?
J.M. — 11 est nécessairement variable.

Cette répartition s’effectue, bicn en-
tendu, selon les coefficients hidrarchi-
ques de chacun.

Nous allons prendre un exemple :
une jeune lillc entre dans la coopéra-
tive & 18 ans. Elle verse 75.000 pesectas.
Elle se maric & 25 ans et qguitte la
coopérative. Elle percevra entre 200
et 250,000 pesetas : le remboursement
de son capital, rédvalué, et la ¢ par-
ticipation aux résultats» non distri-
bués pendant 7 ans qui a été inscrite
4 son compte-courant.

Dans cet exemple, la jeune fille aura
touché, pendant ses 7 années de pré-
sence, un montant équivalant au sa-
laire que lui aurait versé une autre
entreprise et, en sus, 4 son départ de
la coopérative, outre le remboursement
de son apport, une somme ¢quivalant
a4 40 % de toutes les ¢« avances » recues
par elle pendant la duréde de son
travail.

Liste d’attente

BV, — De la sorte, elle gura touchd,
en faif, unc rémunération supérieure
de 40 % aux rémunérations normales
dans la région ?

I M. — Qui. Dans le cas considéré.
B.V. Mais esi-ce que le fait d'exiger
un apport initial élevé ne constitue pas
un ohstacle au développement de Ief-
fectil de la coopdrative ?

FM. — Depuis plus dc dix ans, le
nombre de personnes inscrites sur la
liste d'attente dépasse largement lc
millier. Pour ainsi dire, tous les can-
didats coopérateurs ont trouvé e
moven de se procurer la somme de-
mandée.

B.V. — Comment?

JT.M. — Si le candidat ne dispose pas
des économies nécessaires, il a recours
aux préts familiaux, ou a des préts de
la Banque cooperative.

B.V. — Pour entrecr dans la coopérative,
suffit-il de disposer des fonds ndces-
saires ?

JI.M. — Non. Tl existe une périod¢ pro-
batoire, apreés laguelle, ¢'il v a accord
réciproque, le directeur de la conpéra-
tive propose au Conseil d'administra-
tion ’admission du nouveau membre,
C'est 4 ce moment-la que apport fi-
nancier doit Cétre effectuc.

Mais nous allons maintenant aborder
le troisiéme volet de la participation
dans notre entreprise, la participation
4 la gestion,
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Participation a la gestion

Lile prend deux aspecls : la parti-
cipation aux assemblées, pour 1'¢lec-
tion des divers organes de siructure de
'entreprise ; et la participation & la
détermination des objectifs & divers
niveaux, ainsi gu'a leur réalisation.

Le droit de vote est proportionnel au
coefficient hiérarchique de chacun. 11
s'agit done d’'un vote qualifié. Le vote
st toutefeis égalitaire, ot les droits
sont strictement identiques, pour toul
ceoqul oa un caraclére social.

Le capital, quant a lui, ne participc
pas a la gestion. Les coopérateurs ont
un droit de vote, gualifié ou ¢égalitaire,
en tant que travailleurs, non en lant
gue bailleurs de fonds.

B.V. — Quelle est la structure juridi-
gue de l'entreprise, guels sont ses orga-
nes et ses rouages?

JM. — Nous avons . une Assemblée
geénérale, qui groupe tous les coopéra-
teurs ; un Conseil d’administration et
un Conseil de surveillance, élus pour
quatre ans ; un Conseil social élu pour
deux ans, par centre de travail.

Ce dernier joue un rdle fondamen-
tal dans le fonctionnement de 1'entre-
prise. Il traite de tous les problémes
humains, et permet au courant d'infor-
mation de bien circuler, de¢ haut en
bas et de bas en haut. Chague repré-
sentant se tient en contact permanent
avec ses camarades.

Le directeur est nommé par ¢ Con-
seil d'administration pour quatre ans.
Il existe une stabilité de fait des or-
ganes de direction de la coopérative,
avec, cependant, une mobilité réelle
des directeurs.

B.V. — Sclon quel critéere soni-ils
choisis ?
1M, Selon la capacité,

Il existe aussi un Conseil de diree-
tion formé par le directeur et les
chefs de départements. I1 étudie, en
équipe, tous les problemes qui se po-
sent dans entreprisc.

B.V. -~ Fagor fail partie d'un groupe.
(Quels sont ses rapports avec les autres
coopératives de ce groupe?

Démocratie dans Pentreprise

I.M. — L'ensemble coopératif auquel
nous sommes liés rassemble 42 coo-
pératives, principalement industricl-
les.

Toul particuliérement, nous entre-
tenons une étroite collaboration avec 4
autres coopératives, qui sont d’ailleurs
des ¢ surgeons» de Fagor, et qui em-
ploicnt 1.600 personnes.

Nous avons avec elles certains ser-
VICces communs, neous procédons 4 des
échanges de personnel, nous avons
enscmble une étroite coopération éco-
nomique et technique.

Cetle coopération a donné naissance
& ung¢ superstructure @ un poste de di-
recteur géndcral des cing coopératives
4 Ct¢ créé, c'est celui que j'occupe.
Nous avons également formé un Con-

seil geénéral au niveau du groupe des
cing, composé de deux administrateurs
de chaque coopérative.

B.V. — En somme, vous pratiquezs ld
démocratic dans U'entreprise.
J.M. — C'est exact.

B.V. I'écrasement de la hiérarchie ne
constitue-t-il pas, toutefois, un obstacle
au recruiement de cadres?
T Non. Chacun trouve dans l'en-
lreprise une possibilité d’épanouisse-
meni, a lintérieur d'une struclure
démocratique.

Le milicu dans lequel nous vivons
est celui d’un wvillage,
B.V. tine tclle expérience n'aurait
pus pu sc développer dans une gronde
ville.
J.M. — C'esl vraisemblable.
B.V. — Ni peut-étrc duns un autre
contexte ?

3 Basques, c’est déja un checeur

J.M. — Sans doute. La conscience so-
ciale, lesprit d'équipe, le gofit dc
l'action communautaire sont dans la
maniere d'élre des habitants de la ré-
£ion.

Le dicton dit : un Basque, <'cst un
chanteur ; deux Basques, ¢’est un duo:
trois Basques c'est déja un cheeur.

Il v a beaucoup de cheeurs au Pavs
Basque.

B.V. — Et les Basgues formcent o
majorité des membres de¢ Uentreprise ?
M. — 70 %.

Tn fait, on constate que industrie
américaine est l¢ fruit d’initiatives in-
dividuelles, 1industrie 1talienne le
fruit d’entreprises familiales. Tagor
est le fruit d’une initiative commu-
nautaire.

BV, — Comment tout a commence?
IM. - [abbé Arizmendi [ul le pro-
moteur de I'Ecole professionnelle po-
lytechnique de Mondragon, cn 1943, 11
s'appliqua a donner & ses éléves une
solide formation sociale en complé-
ment des disciplines technigues.

B.V. — L'Ecole n'explique puas tout.
Mais elle se trouve & origine de cette
exceptionnelle aventure humaine et
industrielle. ..

J.M. — L'Ecole prépare 4 trois degrés
de diplémes, d'ouvrier spécialisé,
d'agent de maitrise et d'ingénicur, ct
donne aussi des cours d’enscignement
permanent pour adultes. Elle compte
aujourd'hui 1.600 éléves.

Notez que les éléeves [ont du travail
partiel en usine, pour développer leur
esprit d’équipe.

E.V. L'esprit est {oujours le méme,
I.M. — Oul.

L’abbé Arizmendi fut aussi 'inspi-
rateur du mouvement ccoopératif et
communautaire dans la région.

Les fondateurs de Fagor sont cing
¢leves de sa premiére promotion. M.
lLaranaga, qui est actuellement direc-
teur de Fagor, compte parmi cus.

Ce sont eux qui décidérent de crder
ur nouveau type d'entreprise, avee dos
structures adaptdées aux aspiraticns du
monde du travail,



Procréation
B.V. —- Fuagor est donc une affaire re-
lativement récente?
J.M. — L’affaire est née en 1956, sous

le nom de Ulgor. Ce¢ nom était com-
posé avec les premicres lettres du pa-
tronyme des 5 fondateurs. Ulgor S.C.1.,
telle est encore la raison sociale de
notre entreprise. Mais, puisgue son
nom de marque est Fagor, nous
n'avons cessé de l'appeler de cette fa-
con depuis le début de notre entretien
¢t, si vous le voulez bien, nous allons
continuer de le faire.

Fagor a entrepris successivement la
production d’appareils mdénagers, de
composants ¢lectroniques ¢t d'articles
de fonderie. Pendant un cerlain temps,
ces trois secteurs se sont développés
parallelement au sein de 1’entreprise.
Mais, par la suite, l'activité londerie
a ¢té transféréc 4 une autre coopérati-
ve do groupe, ct l'activité électroni-
que de méme.

Ces deux nouvelles coopératives ont
eu, deés lors, une existence autonome,
et se sont développées 'une et 'autre
d’'une maniére extraordinaire.

B.V. — En quelque sorte la coopérative
initiale a procréé?

I.M — En quelque sorte, en effet, De
cette facon, les activités propres & Fa-
gor ont €té limitées, 4 partir de 1966, &
la [abrication d’apparcils ménagers.

Dans lordre chronologique Fagor

a entrepris de fabriguer, dans le do-
maine de l'électro-ménager, des cui-
siniéres, des chauffe-eau et des chaufl-
fe-bains, des fourneaux et autres maté-
ricls de grande cuisine, des réfrigéra-
tcurs et, en dernier liecu des machines
a laver automatigues.
B.V. — Tout celg s'est donc fait trés
vite. Pouvez-vous me donner des pré-
cisions sur le taux d’exponsion de
Fagor ?

Taux de croissance

I M. — La meilleure méthode pour
fixer les idées me parail étre de pren-
dre comme base de rélérence une an-
née asscz proche, 1966 par exemple.

Je choisis  cette année-la parce
que ¢'est celle olt vous nous avez ren-
du unc premiere wvisite, ce qui faci-
litera pour vous les comparaisons.

En 1966, d’ailleurs, Fagor avait ac-
compli un grand bond en avant par rap-
port 4 I'année précédente. Mais comp-
te tenu de ce que nous avions démarré
4 zéro dix ans plus tét, vous admettrez
que tenter de mesurer notre croissance
relativement & ces débuts produirait
des cocfficients extrémement élevés et
donc peu significatifs.

Avec un indice 100 en 1966, donc,
le chiffre d’affaires de TFagor a ét¢
multiplié par 3 en 1969, le nombre de
personnes employvées par 2,5, les inves-
tissements ncts par 2, la consomma-
tion d'énergie par 2,3 et les surfaces
couvertes par 2,15, Quant aux expor-
tations elles ont ¢té multipliées par
16, et cela marque bien qu'en 1966
nous ne faisions que débuter dans cette
voie,

Nous pouvons encore ajouter que le
taux d’expansion que nous prévovons
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pour 1970 est de l'ordre de 25 % par
rapport & 1969.

Les plans que nous avons élaborés
pour les 4 années suivantes prévoient
le maintien d'un taux de croissance
général €quivalant 25 % chaque année.

BV. — Vous avez donc votre ¢ plan
guinguennal 3 ?
J.M. — Oui, en effet. Chaque année,

nous établissons un plan de gestion dé-
taillé, et, en outre, nous élaborons un
plan de développement gqui porte sur
les 4 années suivantes.

B.V. — Le financement?

J.M. — Nos fonds propres sont supé-
ricurs aux valeurs immobilisées.

BV, — Quel est aciuellement le nom-

bre de personnes employées par Fagor ?
I.M. — En chiffre rond, il est de 3.000.
L'ecnsemble coopératif dont nous fai-
sons partie compte plus dc 8.000 coo-
pérateurs.

B.V. — Parlez-moi de Vorganisation de
entreprise ?

Gestion décentralisée par
objectifs
I.M. — Nous appliquons le principe de
gestion décentralisée par objectils se-
lon la méthode américaine. Tous ces
objectifs sont inscrits sur le plan de
gestion dont je viens de vous parler.
Tous les responsables ont donc un
ohjectil préeis qui leur est assigné.
I} leur appartient de corriger les écarts
qui peuvent se produire en cours
d’exécution par des actions appro-
pri¢es, sous leur responsabilité.

Dans 4 ans
les droits de douane
qui frapperont
nos produits a I’entrée
du Marché commun
seront négligeables

B.V. — Fugor forme un complexc in-
austriel concentré.
J.M. — Les centres de production sont

répartis sur 3 zones, trés proches les
vnes des autres puisque deux d’entre
clles sont séparées par 3 km et que la
troisitme n'est ¢loignée gque de 7 km
des deux autres.

La premiére zone est celle d'ol
Fagor a pris son essor. Aujourd’hul
elle comprend les centres de produc-
tion de réfrigérateurs et de chauffe-
eau, nettement séparés l'un de l'autre,
ainsi que les services centraux, bu-
reaux d'études et administration.

La deuxiéme zone abrite la produc-
tion de cuisiniéres, qui ¥ a €té trans-
férée, et celle de machines a laver.

La troisieme, qui vient pratiquement
d’8tre mise en service, a repris les pro-
ductions de grandes cuisines et zutres
matériels pour collectivités a la pre-
miére. i

Tes superficies couvertes dépassent
dctuellement 90.000 m2. Nous pré-
vovons de les augmenter d’environ
60 % d’ici un an.

Tout particuliérement, nous som-
mes en train de construire de trés vas-
tes nouveaux halls pour la production

de machines 4 laver, dans la seconde
zone, et nous allons détourner le
cours d'une riviére pour agrandir en-
core la premiére zone.

B.V. — Vous témoignez d'un dynu-
misme vraiment ghurissant. Les possi-
bilités offertes par Ie marché espagnol
fe justifient-elfes ?

J.M. — Certes, mais pas uniquement
elles. Nous reviendrons sur ce point
dans un instant.

N° 1 en Espagne
Mais, puisque vous me parlez du
marché espagnol, je peux vous dire que
que nous v avons conquis la premitre
place pour les réfrigératcurs, bien que
Fagor ait été I'un des derniers venus
dans cette branche. Nous sommes éga-
lement nettement en téte des fabricants
espagnols pour les cuisiniéres. Nous
sommes en bonne position pour les
chaulTe-eau et les chauffe-bains. Nous
venons seulement de démarrer la fa-
brication de machines & laver, mais
nous espérons bien obtenir également
une trés forte position dans ce nouveau
secteur.

B.V. — Quelle est votre organisation
de vente en Espagne ?
J.M. — Nous vendons directement aux

distributeurs. En général, le service
aprés-vente est assuré par nous.

B.V. — Quelles sont vos capacités
actuelles de production?

JM. — 2,000 réfrigérateurs ct 1.500
cuisini¢res par jour. Les implantations
en cours doivent nous permettre d’at-
teindre une production de 700 machi-
nes & laver par jour, an début.

B.V. — A quels facteurs principaux at-
tribuez-vous votre rythme vertigineux
d’expansion ?

J.M. — Nous sommes partis au bon
moment, dans un secteur a taux de
croissance élevé. Et nous avons utilisé
des brevets et des licences étrangers,
ce qul nous a permis de gagner beau-
coup de temps, avec l'assurance de
labriquer des produits de bonne quali-
te.

Nous avons pu compter aussi sur la
collaboration enthousiaste d'un per-
sonnel sélectionné au départ parmi des
volontaires provenant en grande partie
des usines des alentours, donc sur du
personnel trés qualifié.

Nous avons eu l'appul de notre
propre bangque coopérative, dont la
mission c¢st d'appuver les actions coo-
pératives. Avec 44 bureaux, clle draine
un pourcentage élevé de 'épargne de
la région,

Lt nous avons bénéficié du grand
effort de capitalisation de tous Iles
associés.

Dans cette énumération, nous n’ou-
blierons pas de citer le dévouement
d'un groupe dirigeant compétent et
rodé au travail en équipe.

En oufre, nous avons toujours béné-
fici¢ du renfort automatique de¢ per-
sonnel qualifié de toutes les promo-
tions de I’Ecole professionnelle poly-
technique.

Bureaux d’études : 4 % du budget

B.V. — Continuez-vous toujours a ex-
ploiter Jes brevets éirangers auxquels
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Le
sentiment d’intégration
est
fortement ressenti
par
la grande majorité
des ouvriers

vous venez de faire allusion ?

.M. — Deés le début, Fagor s'est appli-
qué¢ a développer ses propres bureaux
¢’ ¢tudes.

De grands efforts, en hommes et cn
argent, v oont été consacrés. Dans cc
cas encore, I'Ecole professiornelle po-
Iy¥technique nous procure chaque an-
née un contingent d'ingénieurs ct de
techniciens de valeur.

Nous consacrons 1 % de notre bud-
get &4 nos bureaux d'études. Celte po-
litique nous a permis de nous libérer
progressivement d¢ toute dépendance
technique dans le domaine des cuisi-
rieres, dans celui des grandes cuisines
¢t dans celui des réfrigérateurs.

Dans le cas des machines a laver,
nous n'avens eu besoin de faire appel
#4 personne dés le lancement de la
production. Nos propres services tech-
niques sont désormais  capables  de
nous maintenir & 'avant-garde sur le
marché, pour tous ces apparcils, ct
pour d'autres, que nous serons amenés
a fabrigucr.

B.V. — Qucls sont, 4 votre avis, les
points forts de Fagor?
I.M. Parmi les points forts de Fa-

gor, il faut citer d’abord les hommes.
Il s’agit d'un personnel accrocheur,
dévoué, qui a bénéfici¢ d’une tres bon-
ne formation, expérimenté, dont la
moyenne d'dge est de 30 anms.

Tl est dircctement et pleinement in-
teressé & 1affaire.

B.V. — Cela découle de la structure
méme de Daffaire.

Lorsqu’on visite vos usines on éprou-
ve en effet U'impression qu’il v a dans
l'air, si je peux m’exprimer ainsi, guel-
que chose en plus gue dans les autres
usines. Ce ¢ guclaue chose s n’est pus
facilement définissable : question d’up-
plication visible & la téche, de pro-
preté de Pensemble des ateliers.

En fait tout le monde semble & son
poste de travail. On ne voit pas d’ou-
vriers qui déambulent, ni gui forment
des groupes a bavarder. On  devine
sans ¢tre un spécialiste de la taylori-
sation que le deqré de productivité est
délevé. De maniére incontestable le
¢ climat » est particulier.

Tous les ouvriers éprouvent-ils le
sentiment qu’ils sont des co-proprié-
faires de l'usine?

En  d’autres termes, fe sentiment
d'intégration est-il percu par tous les
ouvriers ?

Sentiment d’intégration

J M. — 11 est fortement ressenti par la
grande majorité d'entre eux.

Disons qu'avec notre systéme, une

pré-sélection a été opérée 4 'origine et

que nous pratiquons la sélection conti-

1" FEVRIER 1970 - N° 230,

nue : d'ou peut-étre 1'cfficacité de
notre ensemble humain.

La structure de l'entreprise, son ca-
ractére démocratique pousse chacun a
se surpasser centinuellement. Cette
ambiance de lormation ct de perfec-
tionnement permanent s'appuie sur
I'Ecole professionnelle polytechnique,

C’est évidemment une chanc- ex-
ceptionnelle de pouvoir disposer «'un
centre de formation de cette qualivé.
L’école oriente son enseignement en
fonction de nos besoins. Ses frais de
fonctionnement sont financés en gran-
de partie par Fagor. 70 & 80 % des
¢léves s'incorporent spontanément dans
les coopératives a la fin de leur sco-
larit¢. L'Ecole offre aussi de larges
possibilités de recvclage.

Les dirigeants de la coopérative sont
également tenus de participer 4 des
séminaires de perfectionmement, en
dehors des usines ,parlois pendant un
trimestre entier, et dans d’autres cas
pendant une semaine par mois durant
toute une année.

Nous pouvons aussi signaler, en tant
que point Tort, les avantages qui dé-
coulent de I'étroite coopération inter-
coopératives au sein de notre groupe,

B.V. — Ce degré dintégration indus-
irielfe est-il frés élevd ?
IM. — 1] I'est en effet, et ne pourra

que monter dans 1'avenir. Initialement,
nous vous avons dit, Fagor a cherché
4 se sulfire 4 soi-méme. Mais chaque
fois qu'une forme d'activité a acquis
une importance suffisante au sein de
la coopérative, cette forme d’activité
a été séparée ¢t a donné naissance &
vne structure autonome de production,
4 une nouvelle coopérative. Nous som-
mes donc trés intégrés, et au niveau
du groupe coopératif cela va méme
trés loin : composants électromécani-
gues, composants électroniques, outil-
lages, machines-outils, machines-trans-
fert de conception spéciale, pidces dé-
colletées, pi¢ces fondues en Tonte grise
¢t en alliage sous pression, ete...

Continuens a réfléchir 4 nos points
forts.

Citons la capacité de création de
nouveaux produits, grice au grand
développement de nos bureaux d'étu-
des auguel nous avons fait allusion
tout a l'heure.

Un avenir enviable

Citons encore notre emplacement
g¢ographique. Cette affirmation vous
surprend peut-étre, mais regardez une
carte, Nous sommes implantés a proxi-
mité de la frontiére francaise et des
trois ports de Bilbao, de Pasajes et de
Rayvonne, La future autoroute Stock-
holm-Lisbonne passera juste & cbté de
notre usine. Quand nous avons a ef-
fectucr de longs déplacements en avion
cuel est notre aéroport?

Aussi bien Paris gue Madrid.

Car, si la distance est un peu plus
grande, nous rejoignons presque aussi
rapidement Paris que Madrid en che-
min de fer. Bref, nous ne sommes pas
aussi excentrés qu'il pourrait le parai-
tre & premigre vue.

Parmi ces points forts, i1 v a aussi

ceux qui sont communs a l'industrie
espagnole de 1’électro-ménager. Fran-
chement, cette industrie, qui utilise
des technigques d'un niveau courant,
gu'elle maitrise bien, et qui disposc
d’'un marché intérieur plein de pro-
messes nous parait bien placée dans la
course.

B.V. — On n'entend pas exprimer cettc
opinion seulement en Espagne.
JT.M. — Cela commence & étre connu

en effet, Nous avons un niveau de
salaires qui est inférieur a celuni des
pays du Marché commun.

B.V. — Un coiit salarial total inférieur
de 30 a 40 % a celui de Pltalie, aprés
les récentes hausses de solaires déci-
ifées dans ce dernier pays.

J. M. Clest vous méme qui avez citd
ce pourcentage dans un article récent
de votre revue. I1 est wraisemblable.
Mais pour pouvoir profiter de cet en-
semble de  conditions Tavorables, il
nous parail indispensable que les en-
ireprises espagnoles dépassent le «ni-
veau critiques de produoction. Sinon,
elles risquent de ne pas survivre.

Niveau critigue

B.V. — Ef quel est, a votre avis, le
seuil critique ?
JoMLo- 1.500.000 et, peut-8tre méme

2.000.000 de produits blancs par an.

Les entreprises qui réussiront & at-
teindre cette production auront, &
notre avis, un cxcellent avenir devant
elles.

Car, s1 nous sommes actuellement
défavorisés pour exporter, le Kennedy-
round, d'une part, ¢t 'accord commer-
cial préférentiel qui vient d'étre con-
clu entre UEspagne et les Pays du

Superficies couvertes :
90.000 m?
en 1969,
140.000 m’
en 1970

Marché Commun, d'autre part, de-
vraient amdcliorer fortement cette si-
tuation.

D’ici 4 ans, il est prévu que les
droits de douane gqui frapperont les
produits industriels espagnols qui en-
treront dans le Marché Commun se-
ront progressivement réduits de 70 %,
en vertu de l'accord commercial pré-
férentiel.

11s deviendront alors négligeables :
2 % dans le cas des réfrigérateurs, par
exemple.

Notez aussi que nous utilisons des
maticres premicres ¢l des composants
entrés en Espagne en admission tem-
poraire.

B.V. — Une seconde dévaluation de
la peseta arrangerait de surplus vos
affaires ?

JIM. — C’est une éventualité.

B.V. — Vous tablez donc, trés large-
ment, sur le développement de vos
exportations ?

J.M. — En 1969, nos exportations n'ont
représenté qu'un modeste 7 % de notre
chiffre d’affaires. In 1970, nous pré-
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voyons de porter ce pourcentage 4
15 % de nos ventes Lotales, augmcii-
tées elles-mémes de 25 % par rapport a

'année précédente. -

B.V. — Vers quels pays sont dirigées
vos exportations ?

J.M. — Nous exportons déja vers plus

de 30 pays. FEn majorilé, nos cxpor-
tations sont dirigées vers les pavs qui
ne font pas partie du March¢ cominun,
mais cette tendance ne devrait pas
tarder a s'inverser.

En France, nous avons installé deux
directions générales de vente, I'une a
Saint-Jean-de-Lux et I'autre & Paris.

En Belgigue nous avons trois impor-
tateurs.

En somme, nous sommes actuclle-
ment dans une phase d'organisation do

Objectif :
2 millions
de produits blancs

| par an

nos marchés extérieurs. Ce n’est que
plus tard que nous pourrcns dire des
choses plus intéressantes a ce sujet.
B.V. — Mais vous avez la ferme volon-
t¢ de devenir un exportateur impor-
tant ?
J.M, — Ferme, en effet. Nous enten-
dons nous implanter trés solidement.
Par exemple, aprés avoir patronné
une ¢quipe cvcliste Tagor en [Lspagne
pendant plusicurs annécs, nous visons
actucllement le marché européen L'é-
guipe Fagor-Mercier cst une réalité
pour 1970. Elle compte Poulidor dans
ses rangs. Sioje vous cite cet exemple,
¢’eslt bien pour vous montrer que nous
avons décid¢ dlinvestir sur le plan
commercial hors des fronticres doe
I"Hspagne,

Batailles en perspective
B.V. — Prévovez-vous d'étendre votre
gamme de production?
I.M. — Nous étudions le lancement
d'un lave-vaisselle. Nous prévoyvons
aussi de dévclopper notre gamme de
production d’apparcils pour collecti-
vités, D’aulres projets suivront mais
il est prématuré de les préciser davan-
Lage.
B.V. — En situant I'axe de développe-
ment de volre enireprise rdésolument
sur le marché européen, n'allez-vous
pas perdre votre tranquillité ? Vous
allex ¢tre un nouveau venu sur cc
marché, c'est-a-dire un intrus pour
ceriains. Vous aller enirer dans o
« grande bagarre» de I'éleciro-ména-
ger, ot ce sont les Italiens gui ont
tenu jusqu’a présent le rdle de trouble
féte. Vous allez devoir livrer des ba-
tailfes successives. Vous éies en posi-
tion d’attaquant et vous allez peut-
étre aussi devoir subir des assauts de
représailles.

Est-ce que la structure coopérative
de votre enireprisc dont vous m'aver
exposé les avantages, sur les plans hu-
mains ¢t techniques ne va pas repre-
senter un handicap pour vous dans ce
au’il faut bien appeler une nouvelle
aventure.

Vous l'abordez avec un certain nom-
bre d'atouts, que vous m’avez enumeé-
rés, mais elle reste une aventure.
J.M. — Nous avons pleine conscience
des contraintes qu’implique 'évolution
progressive du marché.

A notre avis, dans dix ans il ne
subsistera en Europe que six a neul
fabricants avee une gamme plus ou

moins compléte d’'appareils blancs.
Pour assurcr la survie d'une entreprise
dans ce secteur — et ceci est wvrai en

Espagne comme dans les autres pays
curopcens, — il faut atteindre une di-
mension minimum, 4 moins d'acqué-
rir une spdécialisation trés particulie-
Y

Quelle dimension ? Nous avons cité
tout & l'heure le chiffre de 2.000.000
de produits blancs fabriqués par an.

Développement propre
et coopération

Il existe deux moyens d’atteindre cet
objectif. Par un développement propre,
ce qui risque de réduire la vitesse de
croissance, ou par des accords avec
d'autres entreprises, ce qui représen-
te dans une certaine mesure l'incon-
vénient d'alourdir les structures et
d'amoeindrir le dynamisme.

Tn ce qui nous concerne, nous Som-
mes convaincus de notre propre dé-
veloppement a 1'échelle européenmne.

En méme temps mous somnies ou-
verts 4 des possibilités de coopération
avec d’autres entreprises  gu'clles
soient espagnoles ou €trangérces,

Vous nous posez la gquestion de savolr
si notre structure coopérative ne peut
pas, a4 la longue, géner ce ddéveloppe-
ment.

Mais cette forme de coopération est
aussi dans la philesophie méme de
notre mouvement coopdératif : la coo-
pération industrielle et commerciale,
au niveau des entreprises, ¢st aussi né-
cessaire que la coopcdration au niveau
des individus. Elle reléve du méme
¢tat d’esprit.

Le fait de s’étre bien rodé & celle-ci
préparce bien & celle-la. Qu'unc coo-
pérative trouve un terrain d’étroite
coopération avec une entreprise qui
n'a pas la méme structure, cela reste
un probléeme technique. Tl ¥ a toujours
des solutions techniques a4 des proble-
mes techniques.

Nous avons d’ailleurs commencé &
nous engager dans cette voie.

Ce gue nous voulons indiquer de la
maniére la plus précise, c'est notre
volonté de maintenir la structure coo-
pérative de notre entreprise et notre
conviction que notre originalité nc
nous empéchera pas de collaborer avec
des sociétés de types différents.

BV, — En somme, vous agvez le veni
¢n poupe?
J.M. — Et nous sommes décidés a

manceuvrer avece habileté pour le gar-
der lLa légtreté de nos structures,
notre régle de gestion n® 1, qui est
I'efficacité par la participation, et no-
ir¢ souplesse d’adaptation nous ar-
ment bien pour atteindre nos objectifs.
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europeen
t'importation
(Gédim)

« Créer une chaine amicale
allant du constructeur
a lutilisateur »

{enguéte de Robert Constantin)

Un groupement, encore inconnu,
nous place a la pointe de 'actualité.

Officiellement, il est vrai, sa créa-
tion remonte a un an, mais 'approche,
la réflexion surtout, ne nous permet-
tront de voir le matériel Wircold qu'au
printemps.

Certes, il v a eu une recherche
d'interlocuteurs de mémes dimensions
pour éviter, ainsi gque le signale le
Président, de présenter une association
avec quelques leaders, trainant der-
ri¢re eux des sympathisants ¢ hors du
coup », Toyer de scepticisme.

incold

ELECTRICAL FREEZER

Le graphisme
de la marque du Gédim

Ce preésident est M. Jean Rispal,
importateur d'unc  grande marque
internationale d'appareils ménagers

pour la région parisienne.

Jeune, dynamique, sensible, il ap-
parait particuliérement pointilleux sur
le respect des engagements pris.

Si des liens familiaux lui permettent
d'avoir des notions parfaitement réa-
listes sur 1'équipement du fover, il est
encore trés marqué par son anciennc
position de métallurgiste.

Prudent et hardi, il a la notion du
prix de revient, celle de la rapidité
d'exécution et place au premier rang
le souei d’assurer un service irrépro-
chable.

Une déception

la courtoisie de mon interlocuteur
nous a permis de longuement d¢vogquer
les origines du Groupement Européen
d’'Importation.
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En jugeant superliciellement, on se-
rait tenté de croire que le Gedim est
un mouvement de lutte. Bien que le
niot n'ait pas été prononcé devant moi,
1. apparait gu'une certaine < désillu-
sion » a entrainé sa naissance,

Pour comprendre, il faut remonter
aux sources, I ¥ a guelgues années,
s'implantant e¢n France, le fournisseur
de M. Rispal, a l'instar de la plupart
des autres grands fabricants, étrangers
ou non, a confi¢ la distribution de son
matériel 4 une poignée d'importateurs.
Progressivement, en vue de développer
le chiffre, ce fournisseur a jugé né-
cessaire d’augmenter le nombre de ses
impoertateurs.

Pour gagner les revendeurs et res-
pecter le quota, la bataille des prix
entre distributeurs était devenue iné-
vitable.

Fiche d’identité

GROUPEMENT EUROPEEN
D'IMPORTATION (G.E.D.L.M.)

Forme juridigue : Groupement d'In-
téréts Economique.

Date de coonstitution : Janvier 1969.

Président : M. Jean Rispal (de Paris).

Nombre dadhérents ;: 10 (3 ce jour)

Marque de distribution : Wircold.

Chifire d’affaires global des adhérents
en 1969 : environ 50 millions,

Financement :

— droit d’entrée : 2 500 francs ;

— cofisation : 1 % sur le montant
des achats,

Conditions requises pour présenter sa
candidature :

— étre grossiste ;

— réaliser un C.A. d’environ 5 mil-
lions ;

— exploiter un territoire bien défimi

— me pas se trouver en concurrence
territoriale avec un adhérent ;

— étre présenté par deux parrains.

Puis, le constructeur a travaillé en
direct avec certains clients intéressants
Ce Jlaisant, il n'a fait, la-encore,
qu'emprunter des sentiers battus.

Décus dans leurs espérances — ou
dans leurs illusions —, les importa-
teurs de la marque de la premitre
heure, dé¢ja unis dans une amicale, ont
tout naturellement songé a créer un
groupement pour réagir et mieux assu-
rer, & leur avis, le pain quotidien de
chaque entreprise.

Une réaction

Il est difficile d'empécher un cons-
tructeur d'avoir une ou plusieurs po-
litiques de distribution. Mais, pour un
importateur supportant ua quota, il
devient délicat de se¢ trouver en con-
CUITCNCE avec sa propre marque sur
un méme point de vente. Il est alors
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amené lui-méme & diversifier ses sour-
ces d'approvisionnement, Rien d'ex-
tracrdinaire d’'une parl. Rien que de
naturel dans |'autre.

M. Rispal déclare avee conviction
¢« Je ne veux pas ére l¢ kamikase des
fabricants 1» TLes Tlabricants, méme
financiérement puissants, restent tri-
butaires des distributeurs, de ceux qui
ont gagné la confiance d'un réseau,
pense le fondateur de Geédim.

Il est simplement question, ici, de
présenter un phénoméne avanl prati-
quement transformé une amicale de
marque en une masse de résistance
active et, si la plupart des autres
groupements sont nés avec des ob-
juetifs promotionnels, celui-ci, qui mu-
rissait lentement, a €té créé sous la
pression des événements.

La politique

Les membres du Gédim ne passent
pas leur temps a se lamenter.

Wircold, leur marque de distribution
est née. Llle sera accompagnée par une
auntre, destinée aux grandes surlaces,
de facon & ce que le détaillant conser-
ve son originalité et que le public ne
puisse faire de comparaison de prix.

La vocation des adhérents est 1'im-
portation. Elle se¢ traduira par lex-
tension rapide du recrutement sur le
plan curopéen et la recherche systéma-
tique d'articles ¢trangers, assez origi-
naux pour développer les chances de
vaincre. Cependant, si le prix entre en
ligne de compte, le groupement est
plutét & l'alfdt du ben fournisseur
avec lequel il espére pouvoir travailler
longtemps, et en confiance.

Pour des raisons dévidentes de ser-
vice, de pieces détachdes, de sécurite,
de réputation, les fondateurs du Gédim
tiennent & créer une chaine amicale
allant du constructeur & 'ulilisateur.

C’est sans doute pourquoi la sélec-
tion du matériel a été assez longue et
se termine seulement aujourd’hui.

Les promoteurs désirent deémarrer
modestement. Pendant un premier
temps ils se contenteront de proposer
des appareils du méme type gque ceux
qu'ils offrent actucllement. Ils ont
pourtant des wvues trés larges sur
I'évolution de la profession, cnvisa-
geant sans crainte dlaller jusqu’a
I'équipement du foyer (au sens large
de l'expression) ou aux loisirs, esti-
mant que leur technicité ne doit pas
les enfermer dans un milieu ot la con-
currence est de plus en plus féroce.

La structure

Fétant pratiquement son premier
anniversaire, le Gédim est régi par
l'ordonnance du 23 septembre 1967
sur les Groupements d'Intérét FEco-
nomique ; formule offrant une grande
souplesse de fonctionnement et un
certain nombre d’avantages.

M. Jean Rispal,
président du  Gédim

Actuellement, les membres sont une
dizaine avec ces points communs :
importateurs de la méme marque, ils
réalisent sensiblement chacun le méme
chiffre d'affaires.

Tls désirent vivement éliminer les
¢carts de dimensions entre les parti-
cipants, de facon a ne pas entrainer
de déséquilibre dans le groupe.

Le recrutement est opéré avec cir-
conspection. Les secteurs a4 « meubler »
{(Bourgogne, Centre, Aquitaine, Lan-
guedoc, Roussillon, les Alpes) sont sol-
licités, mais les parrains, conscients
de leurs responsabilités, agissent sans
héte.

Tl en est de méme pour les grossistes
belges, allemands et suisscs candidats,
gui attendent une décision.

Cette inclusion rapide de partenai-
res établis dans les autres pays mem-
bres du Marché commun cst sans dou-
te une originalit¢ du Gédim. Si d'au-
tres chaines se sonl étendues hors de
leurs frontiéres d'origine apreés un cer-
tain temps de fonctionnement, il sem-
ble que, dans la profession, nous as-
sistions & la premigre expérience ré-
solument internationale dés le départ.

Chacun maitre chez soi

Le réseau de vente sera compost de
revendeurs affiliés qui, moyennant
une cotisation de principe, bénéfi-
cieront des actions de promotion et
de prix préférentiels.

Sur ce plan, M. Rispal est moins
précis que sur le reste. N'ignorant pas
le probléeme, mais sans doute a cause
de la vocation internationale du Gé-



dim, il estime que chaque grossiste-
adhérent est maitre chez lui et doit
gérer son secteur comme il 'entend.

La sympathie réciproque unissant les
sociétaires fait que, progressivement
4 l'usage, il se formera une philoso-
phie commune.

Chacun a son réseau, chacun lui a
donné sa marque particulitre depuis
des années. Une révolution bouleverse-
rait les esprits. Le premier souci com-
mun est que les détaillants ne se sen-
tent plus isolés. Aprés viendroni les
actions collectives.

L’aventure

1 se peut que le programme du
G¢dim paraisse sans ambition. A la
reflexion, s'il n'est pas spectaculaire,
1l est ouvert sur l'avenir avec un souci
de permanence dans 1'action.

Le Gédim s’est implanté au départ
dans les milieux les plus urbanisés.
Son elficacité sera moins voyanie que
celle de certains groupements concur-
rents. FElle portera ses fruits, sans
doute en raison de la vocation de ses
fondateurs, vocation les entrainant &
maintenir des contacts avee des milieux
si différents qu’ils provoqueront obli-
gatoirement une recherche, un renou-
veau de tous les instants,

|

[Si tout était pour le mieux dans le
meilleur des mondes, la plupart des
groupements, des coopdratives et des
chaines n’auraient pus wvu le jour.

On se groupe pour gquol faire?
Essentiellement pour se défendre.

C’est la faim, ou la crainte de ia
famine, qui fait sortir le loup du bois.

Aprés tout, cetic motivation est bien
natureffe. Pour §&tre heurcux, dit le
proverbe, vivons cachés, Si l'on a
choisi d'éire commercant, gque ce soit
grossiste ou que ce soit détaillant, c’est
d’abord parce que l'on apprécie l'in-
dépendance.

Or, se grouper c¢’est abandonner, de
toute facon, une partic de cette sainte
indépendance. C’est mettre un doigt
dans l'engrenage vorace de la « supra-
nationalité ».

Un véritable groupement
n‘est pas

un rassemblement

de circonstance,

mais une association
en profondeur

C'est un pas dillicile & franchir ¢t
que l'on ne se décide a franchir que
sous la contrainte des événements.

Pourtant, il serait Tacile de démon-
trer gque Uindépendance absojue est un
leurre, et que le commercant isolé
dépend c¢n fait, beaucoup plus qu'il
ne veul y réfléchir, de son ou de ses
fournisseurs.

Mais cette dépendance-la n’étant
assortie d’aucune clause de style, saul
en cas de contrat de concession, est
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d'autant plus facilement supporiée
qu'clle est moins directement percue.
Li, qussi, qu'elle ne résuite pas d'un
choix délibérd, mais d’une sorte de
fatalité,

Cette manifestation de¢ psychologie
collective fait que bien peu d’associa-
trons de commercants se sont rdali-
sées «a froid ».

Se grouper,

c’est essentiellement
faire le saut
psychologique

qui consiste

a se sentir solidaire
d’un groupe

On pourrait épiloguer longtemps sur
le fait gue la nécessité de s'unir était
aussi impérieuse hier gu’elle I'est au-
jourd’hui. Parce que les meilleurs
fruits de la coopération, du contact
cntretena et organisé, de [I'échange
permanent d'idées, d'informations et
d’expériences, ne sont pas précisément
ceux que 'on met en avant, dans les
statuts et dans les professions de foi
des groupcements.

L’arbre porte de toute maniére ces
sortes de fruits. L’essentie! est donc
de le planter.

L'expérience du Gédim ne présente
de lu sorte, qucun caractére exception-
nel.

On s'unit ¢ contre » un mauvais tour
du sort, autant que ¢ pour » bdtir une
structure de développement nouveile.

Et il est aussi dans V'ordre des cho-
ses que les constructeurs visés admet-
tent difficilement cette manifestation
d’'indépendance de leurs clients.

Pour eux, elle s’assimile & une sorte
de ¢révolte d'éludiants », ou & la for-
muation d’'un comité d’entreprise reven-
dicatif.

La suite des événements change le
climat, et panse les blessures quuand
ity en a ew

D'un coté, les membres d’un grou-
pement s'apercoivent bien vite qu’ils
ont micux a faire qu’a récriminer.

De ['autre, les fournisseurs se ren-
dent compte qu'un groupemeni effi-
cace aboutit a ce résultat qu’il dyna-
mise ses membres, et qu’ils ne sont
pas les derniers, méme 5’'ils ne sont
plus fes seuls & en tirer profit.

Le temps arrange donc bien les cho-
ses, a 'avantage de tous.

Reste, pour atteindre ce résultat, &
constituer un véritable groupement,
gui ne soit pas un rassemblement de
circonstance, mais une association en
profondeur,

De cect, le Gédim Tera Pexpérience,
conume tous les auires groupements
gue nous uvons présentés avant fui (1).

A noter encore gle cette association
en profondeur n'est pas nécessaire-
ment synonyme d’intégration, de ni-
vellement des méthodes, de monopo-
lisation des sources d’approvisionne-

ment ou, pour employer un terme a la
mode, d'une forme d’aliénation venant
se substituer a une autre.

Se grouper, c’est essentiellement
faire le saut psychologique qui consis-
te & ne plus se sentir isolé, mais
solidaire d’'un groupe.

Sans prise de conscience de cei im-
pératil de sofidarité, il n'v a pas de
groupement qui tienne et qui pro-
qresse.

Le groupement est d’abord un état
d’esprit.  On reconnaitra volontiers
que ce n'est pas 1a chose facile d’abord
a susciter, ensuite a maintenir.

Mais tout le reste est secondaire,
ef se (rouve donné¢ de surcroit aux
adhérents qui sont c¢ntrés dans le jeu.

Ne pus chercher ¢ intervenir, comme
le prévoit le Gédim, dans la structurc
des entreprises adhérentes, laisser cha-
gue charbonnier totalement maitre
chez fui, est une formule qui nous
parait aussi valable que vouloir cou
ler le maximum d'activités dans un
moule commun.

La symbiose, de loute maniére, finira
par s'imposer parce qu'elle est dans
l'ordre des choses.

Au surplus, un groupcment de gros-
sistes n'a pas les mémes contraintes
gqu'un groupement de détaillants.

Constatons pourtant, unc nouvelle
fois, que les motivations qui se trou-
vent & ['origine des groupements sont
toujours voisines, et gue si les mé-
thodes d’approche peuvent différer, le
tond du problétme reste toujours le
méme. B.V.]

o

ALLEMAGNE

[l Philips étend ses intéréts

Le 1°" janvier dernier, Philips a acquis
une participation de 35 9% dans Ientreprise
allemande Felten und Guilleaume Carls-
werk AG.

Telle est la tencur d’un communiqué qui
vient d'élre diffusé par Philips et Arbed.
Philips a acquis de Arbed SA (Luxem-
bourg) les actions Felten und Guilleaume :
depuis le 1°" janvier 1970, Arbed est éga-
lement intéressée pour 35 9 dans la so-
ciété ouest allemande. Philips a payé Ar-
bed SA comptant,

Philips et Felten und Guilleaume coopé-
raient déji depuis de nombreuses années.

(1) «Se grouper: pour quoi faire ? ». Voir
« L'expérience Clam-Lama-Direct » dans L'Officiel
n® 220 (1T septembre 1969), p. 13 et « L'expé-
rience du Carl » dans L'Officlel n» 221 (15 sep-
lembre 19693, « La chaine Madame » dans L’OfFi-
ciel nv 224 (1*v novembre 1969, p. 16, « Saco-
mun » dans L'Officlel n® 225 (13 nov. 1969),
p. 14, « Gasel » dans L'Officlel nv 226 (1er décem-
bre 196%), p. 2, « La Chaine Pénélec-Pénélope »
dans L'Gfficiel n° 227 (15 décembre 1969, p. 7.
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C'’est ainsi que pour concrétiser celte co-
opération, ils avaient fondé une filiale
commune en République fédérale :FGF/
Tekade. Les succés ainsi obtenus ont
poussé les deux entreprises a renforcer et
a développer leurs liens.

Selon le communiqué, Felten und Guil-
leaume aurait également la possibilité —
aux termes de l'accord — de bénéficier
du potentiel technique et de recherche de
Philips.

Les activités du groupe Felten und Guil-
leaume — qui emploie 20.000 personnes ct
a réalisé en 1968 un chiffre d'affaires de
1.266 millions de marks — concernent par-
ticulitrement la production de cébles,
d'équipements électrotechniques, de fer et
d'acier. Le groupe de Felten und Guilleau-
me AG, spécialisé dans le fer et lacier,
recouvre onze entreprises.

La filiale commune FGF/Tekade s’occu-
pe particulierement des équipements de té-
lécommunications. En 1968, cette entreprise
a pris pour son compie 5 % du chiffre
d’affaires de Felten und Guilleaume.

O Les accords General-
Electric / AEG-Telefunken

La General Electric vient d’accroitre de
10 & 12 % sa participation dans le groupe
AEG-Tel:funken et de renoncer du méme
coup & la production directe en RFA el
en Talie de récepteurs de télévision ct de
radio, concurrents de ceux de sa filiale mi-
noritaire de Francfort. Le groupe améri-
cain a donc conclu deux accords avec le
groupe allemand.

Aux termes du premier accord. le grou-
pe américain a cédé aun groupe allemand sa
participation dans Kuba Imperial, qui pro-
duit des récepteurs de radio et de télévi-
sion dans deux usines employant 1,900
personnek en Allemagne - AEG-Telefunken
était déji un gros actionnaire de Kuba Im-
perial.

Aux termes du second accord, General
Electric a cédé 4 AEG-Telefunken la so-
ciété italienne Fiar, filiale de la Compa-
nia generale di elettricita de Milan. La
Fiar travaillait déji presque exclusivement
pour le compte du groupe allemand.

Du prix payé par AEG-Telefunken & la
General Electric, une seule chose est con-
nue : la mise & la disposition du groupe
américain de 204.000 actions représentant
51 millions de DM, soit 4 un cours de
500 % par rapport & un nominal de 50
DM. Le solde, payé comptant, devrait étre
du méme ordre de grandeur : quelque 50
millions de DM.

OO0 Demande intérieure sou-
tenue, exportations plus
incertaines

L’industrie de la construction électrique
ouest-allemande continue & se trouver en
péroide de surchauffe ce qui assure le plein
emploi pour plusicurs mois. L'élat actuel
des carnets de commandes de ce secteur
industriel garantit la pleine utilisation des
capacités de production, mais on ne sait
toujours pas comment les eXportations sont
susceptibles d’évoluer.

En effet, si la demande continue d'éire
vive sur le marché intérieur, les industriels
de la construction électrique se montrent
toutefois réservés, voire pessimistes quant
4 l'évolution des ventes & I'étranger, 4 la
suite de la réévaluation du mark.

Par ailleurs, l'augmentation continuelle
des colits et la pénurie de personnel ne
vont pas sans poser des problémes.

En 1969, ce secteur a enregistré une
augmentation mesurée de son chiffre d'af-
faires.

1" FEVRIER 1970 - N° 230.

0 Un « ordinateur de cui-
sine » comme cadeau de
Noél

Dans son calalogue de Noél 1969, la
société de vente par correspondance «Nei-
man-Marcus » offrait, & laltention de la
femme moderne, un cadeau particuliére-
ment & la pointe du progrés.

Il s’agit d'un < ordinateur de cuisine »,
vendu pour un peu plus de 40.000 DM ;
ce prix englobe en outre un cours de pro-
erammation de 2 semaines, au cours du-
quel la propriétaire apprend a fournir les
informations nécessaires 4 ordinateur
pour qu'il lui établisse le plan des menus
pour la semaine ou le budget.

L'ordinateur imprime ensuite les répon-
ses sur une machine & écrire spéciale, qui
est placée dans une aulre piéce, qui colte
encore la bagatelle de 6.250 DM !

[0 Toujours plus d’appareils
ménagers dans la cuisine

Dans la cuisine moderne, le cété techni-
que (appareillage) I'emporte de plus en plus
sur le cOté mobilier, surtout au point de
vue coiit.

Une cuisine normale, encastrée revient
en movenne de 2.500 a 5.000 DM. Jusqu'a
une date récente, on s'apercevait sur une
facture que le rapport était de 2 pour 1
en faveur des meubles.

Mais ce rapport a lendance & s'inverser,
compte tenu des nouveaux appareils ména-
gers majeurs, tels que congélateurs, lave-
vaisselle et fours & encastrer. Les spécia-
listes espérent donc que le rapport ne tar-
dera pas 4 étre de 2 pour 1 en faveur
des appareils ménagers.

AUSTRALIE

O Production et importations
de lave-vaisselle en sensi-
ble augmentation

La production australienne de lave-vais-
selle a plus gue doublé de 1967 a 1968.
Elle est passée de 2.103 i 4.690 unilés et
devrait alteindre, en 1969, au moins 6.000
unités. L’intérét porté par les promoteurs
immobiliers & cet appareil expligue en par-
tie le fait que la production ait doublé.
L’installation d'un lave-vaisselle dans les
cuisines des logements en construction cons-
titue, en effet, un argument de vente.

Mais si l'on tient compte du nombre
d’habitants (plus de 12 millions) et du ni-
veau de vie élevé de la population (le qua-
trieme du monde), ces ventes demecurent
trés faibles. On en ignore toujours la rai-
son et les enquétes les plus sérieuses n'ont
pas réussi 4 percer ce mystére,..

Les importations, dans ce domaine, ont
sugmenté de 9,5 % en volume, passant
de 7.562 unités, en 1966-67, 4 8.293 unilés
au cours de I'exercice suivant, mais la va-
leur importée (898.000 dollars australiens)
n'a pratiquement pas varié.

En revanche, la position des divers four-
nisseurs s'est modifie : les ventes américai-
nes ont reculé de 4.954 4 3.981 unités,
tandis que celles de la Grande-Bretagne
sont passées de 1.078 & 1.128 unités el
celles de la Nouvelle-Zélande de 1.450 a
2.650 unités.

Toutefois, les progrés les plus spectacu-
laires ont été réalisés par I'Ttalic, dont les
ventes se sont accrues de plus de 535 9,
passant de 80 & 526 unilés.

Pour 1968-69, les statistiques détaillées
ne sont pas encore connues mais on estime.
dans les milieux spécialisés, que T'ltalie a
encore consolidé sa position sur ce mar-
ché.

Quoi qu'il en soit, les ventes de lave-
vaissclle en Ausiralie devraient augmenier
régulierement de 15 % par an, au cours
des prochaines années,

_FRANCE

(J Un jeu d’entreprise orga-
nisé par le C.e.c.o.d. : la
gestion d’un supermarché

Le Centre d'Einde du Commerce et de
la Distribution organise un <« Business
Game » en prenant comme excmple de
gestion celle d'un Supermarché.

Premiére journée rappel de notions
fondamentales concernant les informations
externes et internes et les grands principes
de la gestion.

Deuxiéme el iroisiéme journée : jeu d'en-
treprise proprement dit. Il faudra prendre
sol-méme  des décisions et un ordinateur
cn mesurera ensuite tous les effets.

Ces journées s'adressent a tous les chefs
d'entreprises commerciales et a4 leurs cadres
de direction. Le but de la session ecst d’en-
trainer les participants au maniement des
grandes régles de gestion, dans le cadre
d'une gestion aulomatisée sur ordinateur.
Le supermarché ne constitue en fait qu'un
excmple.

Les prochaines sessions sont prévues les
23, 24 et 25 février et les 20, 21 et 22
avril 1970.

[0 La Fédération francaise
des chaines volontaires
nationales s’organise

La Fédération Frangaise des Chaines
Volontaires Nationales (F.f.c.v.n.) qui re-
groupe 11 chaines tani du secteur alimen-
taire que du secteur non alimentaire (dro-
guerie ; textile ; quincaillerie et matériel de
bureau), s'est réunie en Assemblée générale
le 26 novembre dernier.

Compte tenu du travail a réaliser dans
les domaines de la formation et du finan-
cement des investissements de ses détail-
lanis ct grossistes, elle a décidé de se doter
d'un service permanent.

C'est ainsi que, depuis le 1°° janvier
dernier, un délégué général et un secréta-
riat permanent assistent le Président Go-
guet et le bureau de la fédération.

Monsieur P. Eon, assistant technigue du
commerce, a €lé désigné pour remplir les
fonclions de délégué général.

O Simplification des tarifs
d’électricité pour les
usages domestiques

La tarification des consommations do-
mestiques d’énergie électrique a été bien
simplifiée par I'E.d.F.

Désormais, la distinction <« éclairage » et
« force » est périmée; un seul compteur
enregistre toutes les conmsommations répar-
ties en deux tranches mensuelles :
® la premiére est facturée & un prix com-
pris entre 41 et 43 centimes le kWh, selon
les régions;

@ toute consommation supplémentaire est
décomptée & un prix se situant entre 11 et
12 centimes le kWh.

Les usagers peuvent choisir entre trois

abonnements, selon le nombre et la puissan-
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cc des appareils utilisés par eux. Ainsi
® Un abonnement < ménage» donne
droit 4 une puissance de 3 kW la rede-
vance mensuelle est alors de 2,29 F et 30
kWh par mois sont facturés au prix de la
1™ tranche.

@ Un abonnement ¢ confort » donne droit
a une puissance de de 6 kW ; la redevance
mensuelle est alors de 4,39 F et 40 kWh
par mols sont facturés au prix de la
1™ tranche.

® Un abonnement < grand conforts» don-
ne droil & une puissance de 9 4 12 kW ; la
redevance mensuelle est alors de 6,88 F et
3¢ kWh par mois sont facturés au prix de
la 1 tranche.

l.es usagers qui, par suite de Pemploi
d'appareils & accumulation, ont une forte
consommation pendant la nuit peuvent de-
mander un abonnemecnt & double tarif. En
effet. moyvennant unc légére augmcntation
de la redevance mensuelle, ils disposcront
d’'un compteur & deux cadrans enregistrant
séparément :
® La consommation de jour faclurée aux
tarifs normaux précédemment définis,

@® la consommation de nuit décomptée a
un prix qui est actuellement voisin de 3
ceniimes le KWh.

Dans tous les cas ol un usager désire
passer d'un abonnement 4 un autre, il doit
en faire la demande & I'E.d.F. S'il dispose
d’'un compteur Dbleu, celle opération est
effectuée gratuitement.

N.B. — Tous les prix indiqués dans cel
article correspondent aux conditions appli-
quées a dater du 1°" aoilt 1969. Ils com-
prennent la T.¥.A., mais il faut ¥ ajouter
certaincs taxes variables.

Ll Téfal : concours de
vitrines

L’année derniére, & loccasion de la
Chandeleur, la sociéié Téfal avait adressé
aux 8000 points de vente de son réseau
commercial un colis vilrine permettant de
promouvoir la venle de ses poéles. Clest
ainsi que Téfal a regu 1'Oscar européen
1969 de la publicité sur le lien de vente.

Cette année ‘I'éfal entend accroitre son
effort et la marque a mis & la disposition
des revendeurs un matériel plus atiractif et
plus complet : les crépes en carton illustrant
des recettes reprises dans un petit livret
«Crépes 4 la Téfal». De méme que
I'année derniére, le revendeur devra pho-
tographier sa vitrine el expédier la pelli-
cule a 'Téfal pour participer & un con-
cours. Une campagne 1€lévisée s'est dé-
roulée parallélement du 16 Janvier au 1°°
Février.

U Deuxiéme concours de la
meilleure notice d’emploi

La tiiche du constructcur ne saurait
sarréter au stade de la fabrication et il
doit mettre usapger & méme de tirer de
I'appareil acheté par Iui le maximum de
satisfaction, el cela grice 4 une documen-
tation appropriée.

C’esl ainsi que le Salon des Arts Ména-
gers a commencé, I'an dernier, 4 organiser
le concours de la meilleure notice d'em-
ploi.

Cette année, de méme, toutes les sociélés
frangaises et étrangéres qui ont édité, en
1969, une ou plusieurs notices d'emploi ont
été admises & participer au concours el a
soumettre leurs notices au jury.

Celui-ci cst placé sous la présidence ef-
fective de M. L. Armand. 1l comprend
notamment les personnalités suivantes de
notre secteur : MM. Paul Breton (Com-
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missaire général du Salon des Arts Mé-
nagers), M. Turcas (Président de la Sec-
tion de commercialisation du G.i.f.a.m.),
J. Laubion (Président d’'U.n.i.c.e.m), Tung
(Vice-président du S.corem.) ct Bidaut
{Président de la F.g.m.e.e)).

La proclamation des résultats et la remise
des récompenscs auront lieu entre Ie 3 et 1z
15 mars, au Palais de la Défense. La société
dont la notice aura été classéc premidre
pourra [aire état de celte distinclion dans
sa propagande.

“1 Formes utiles : 20 ans
d’activité

En organisant annuellement les exposi-
tions « Formes ultiles », l'association For-
mes utiles a pour but de révéler au public
des meubles ou des objets usuels de qua-
lité, et d= formes belles, mais fonciion-
nelles.

Depuis 1950, plus de vingt préscntations
nnt déja eu lieu : la premiére, au Musée des
Arts décoratifs. sur I'équipement ménager :
cn 1968, sur tous les appareils ou usten-
siles nécessaires & la fabrication et a la
dégustation du café et en 1969 sur les
accessoires de la salle de bains.

C’est ainsi que « Formes utiles » expo-
se régulierement chaque année au Salon
des Arls ménagers, entre autres, ainsi guau
Salon du Luminaire et au SICOB.

Par ailleurs, unc plaquette est édiiée
chaque année, réunissant les photographies
des objets sélectionnés. Celle qui cst con-
sacrée aux exposilions de 1969 vient de
paraitre. On peut se la procurer aux Edi-
tions du Salon des Arts Ménagers - 15,
avenue de la Division-Leclerc — 92-Pu-
teaux.

L' Foire de Paris 1970 : du
25 avril au 10 mai

La 59* Foire de Paris ouvrira ses porlcs
au Parc des Expositions le 25 avril pour
se¢ terminer le 10 mai 1970,

Durant cette manifestation, laccenl sera
mis sur trois grands seccteurs ¢« Loge-
ment », « Aménagement du Fover» et
« Loisirama ».

Le secteur « Logement »  bénéficicra
d'une superficic étendue, environ 35.000
m2, On y trouvera, comme chaque annéc,
le «Village de France ».

Dans le cadre de I'¢ Aménagement du
Fover », tout 1'équipement ménager et ce-
lui de la cuisine seront présentés a cette
exposition. Seroni également présentés les
seclions < chaulfage » et <« installations sa-
nitaires ».

Le secteur « l.oisirama » englobera tou-
tes les activités relatives aux loisirs : Cam-
ping - Caravaning - Nautisme - Tourisme -
Musique - Photo - Cinéma, etc.

ITALIE

L1 Estimations pour 1969 :
plus de 4 millions de réfri-
gérateurs exportés

Au cours du premicr semestre 1969,
[ltalie a exporté 2.363.522 réfrigérateurs,
ce qui représentc une augmentalion de
17 % ecn volume et de 23 % en valeur par
rapporl a la méme période de 1968, alors
que la demande intéricure s’est maintenue
i pen prés au méme niveau. Les achats
de la France sont passés de 366,000 a
614.000 unités, ceux de PAllemagne de
308.000 & 348.000, ceux des Pays-Bas de
193.000 a 208.000, ceux des Etats-Unis de
108.000 & 194.000, mais les exportations

vers la Grande-Bretagne ont accusé unc
chute sensible.

D'une année a l'autre, la production ita-
lienne de réfrigérateurs a augmenté pour
le premier semestre de 15 2. Selon les
prévisions pour toute lannde 1969, elle
aurait pu atteindre le chiffre de 5.750.000
unilés, sans les gréves, et les exportations
auraient pu porter sur quelque 4,5 millions
d'unités.

[l Statistiques de production
de caloriféres a mazout

Pour les années 1966 - 1967 et 1968.
nous avons pu obtenir les chiffres de pro-
duction italienne de caloriféres & mazoul.

285,000 radiatcurs ont é1é fabrigués en
1966, En 1967, ce chiffre est passé &
3R0L000 unités et 4 451.000 unités en 1968,

_ PAYS-BAS

-1 Dru : développement et
concentrations

Le groupe néerlandais d'appareiis de
chautfage au gaz, fonderie émaillée sani-
taire, Koninklijkc Fabricken Diepenbrock
& Riegers N.V. (marque Dru) a lancé une
offre devant lui assurer le contrdle majori-
taire de Ventreprise de matériels de lutte
contre lincendie Saval Apparatenfabriek
N.¥V. Membre du groupe d’engineering
Turnkey - Holland N.V., celle-ci qui em-
ploie 200 personnes ct réalise un chilfre
d’affaires annuel de 10 millions de florins
cnviron, restera placée sous la direction de
M. Sosinski.

Dru qui emploie 1.650 personnes était
déja intéressée dans ce secteur par sa fi-
liale Internationale Verwarmings compa-
gnie N.V., également spécialisée dans les
équipements aérauliques. 11 a derniérement
acquis le contrdle de deux entreprises d’ins-
tallations de chauffage, N.V. Verwarmings-
bureau Van den Linden ct J.F. Cramer
N.V. Ses autres principales filiales sont W, V.
Apparatenfabriek voor Lucht & Warmte-
technick C. Kappers, acquise en 1967, Dru
International N.V. et Dru N.V. de Bru-
xelles.

[0 Le gaz naturel en concur-
rence avec I’énergie élec-
trique de nuit

Les constructeurs allemands de radia-
teurs électriques a4 accumulalion esliment
que le marché néerlandais offre de bons
débouchés. Bien que le gaz naturel fasse
de rapides progrés aux Pays-Bas, on y note
toujours la tendance & utiliser le courant

électrique — surlout de nuit — pour se
chauffer.

Six constructeurs allemands — dont le
plus important est Wilte Heiztechnik ap-
partenant au groupe Babcock — soni ac-

tuellement présents sur le marché néer-
landais. Avec son partenaire van den Brock,
celte société vient de passer des contrats
avec 30 installateurs et revendeurs néer-
landais.

Signalons &4 ce propos que le chauffage
au mazout, pas plus que celui au charbon,
r'ont pas encorc complétement disparu aux
Pays-Bas, bien qu'ils aient mal résisté a
I'offensive du gaz naturel. Il en demeure
cncore quelque 600.000 unités en service.

Le titre donné a la lettre de notre cor-
respondanl aux Pays-Bas parue dans L'Of-
ficiel du 1§ septembre, qui domnait 1'im-
pression d’une victoire <totale» du gaz
naturel, était donc erroné, et se trouvait
dailleurs contredit par les informations
contenues dans Particle.

L'OFFICIEL



L'Otficiel pubiie dans chaque numéro
une sélection de lettres de ses lecteurs
exprimant des opinions particuliére-
ment intéressantes, ou présentant un
intérét documentaire général. Les au-
teurs des lettres sont désignés le plus
souvent par leurs initiales et Pindica-
tion de la localité ou ils demeurent.
Nos correspondants qui souhaitent que
leurs lettres ne solent pas reproduites,
ou qui préférent qu'elles le soient sans
aucune référence sont invités a le
mentionner dans leur correspondance.

[ Accélérateurs de tirage élec-
triques pour cuisiniéres et
poéles a mazout

Voulez-vous avoir I'obligeance de =ious
faire connaitre le ou les adresses des fabri-
cants de France d'accélérateurs de tirage
¢lectriques pour cuisiniére ou poéle & ma-
zout ? S. 3 B.

Nous vous prions de trouver ci-aprés les
adresses de deux fabricants d’accélérateurs
de tirage se placant dans les cheminées.
Il se pent que vous entendiez par accélé-
rateurs de tirage des appareils destinés 3
réguler Parrivée du mazout dans des ins-
tallations de chauffage central. Dans ce
cas, nous vous ferons-parvenir ume auvire
liste de fabricants, mais en tout état de
cause, Calrus est spécialisé dans ces deux
genres d’appareils.

— Calrus, 14, rue de Romainville, Paris-
19, Tél. 607.89.73.

— Air et Fen, 1, roe de la Voie-des-
Bans, 95-Argenteuil. Tél. 961-13.93.

O L'adresse de Depaq (raccords
a branchement rapide Nito)

Nous vous serions trés obligés de nous
faire connajtre l'adresse de la maison
« Nito » fabriquant des raccords a bran-
chement rapide.

S &°L.

Nous vous prions ‘de frouver ci-aprés
l'adresse désirée :

— Depagq, 15, avenue Allary, 94-Brévan-
nes. Tél. 922-65-10 (marque Nito).

Dans la rubrique Courrier de L'Qf-
ficiel N* 226 du 1°" décembre dernier
nous avons précisé quel devait étre
Péquipement standard d’un dépanneur
frigoriste ainsi que les adresses ob il
_était possible de se le procurer.

Toutefois nous avons omis bien invo-
lontairement de mentionner que tous
ces renseignements nous avaient été ai-
mablemment fournis par le «S.y.n.a.s.2.v.»
(Syndicat National des Services Aprés-
Vente - Appareils producteurs d’eau
chaude de chauffage, ménagers et con-
nexes) qui a son siége 10, avenue Ho-
che - Paris-8".

Nous ne saurions trop recomunander
i nos lecteurs se posant des questions
au sujet du S.a.v. de prendre contact
avec le senl syndicat frangais d’entre-
preneurs de S.a.v, '

1"" FEVRIER 1970 - N* 230.

Les renseignements contenus dans
cette rubrique émanent des fabri-
cants ou des importateurs des appa-
reils, matérianx et produits décrits.
Ils peuvent avoir de ce fait un carac-
tére quasi-publicitaire et engagent
seulement leurs auteurs.

DIVERS

W Frinac Products présente un inciné-
rateur domestique — fonctionnement au-
tomatique : il suffit d'introduire les déchets
par la porte de chargement, ensuite un
programmateur assure la mise sous tension
de Télément chauffant qui déshydrate les
déchets puis provoque leur combustion et
leur destruction; consommation de> cou-
rant limitée par un thermostat 4 «snap-
action ». Contenance 2 & 3 poubelles;
intensité : 4.5 A ; puissance 1.000 W
diamétre de la cheminée : 135 mm - di-
mensions 900 380 % 610.

{Frinac Preducts - France)

B Un nouvel appareil 4 fabriquer des
glagons qui fonctionne comme un distribu-
teur automatique supprime les opérations
d'extraction des cubes et de décollage des
glagons agglomérés. Cet accessoire s’adapte
au freezer des derniers modéles de réfrigé-
rateurs Westinghouse. Un moule en plas-

tique rotatif éjecte les cubes automatique-
ment dans un récipient d'une contenance
de 700 glagons; un « moniteur » incorporé
controle le débit de Pappareil afin que
le casier ne déborde jamais et se remplisse
av fur et & mesuore.

(Westinghouse - Ftats-Unis, distri-

bué par la Société parisienne de

Construction - France)

APPAREILS ENCASTRES

B Au Salon des Arts ménagers, Airlux
ve  présenter trois mnouveaux matériels
d’équipement de la cuisine : un four élec-
trique & encastrer, une table de cuisson &
encastrer et une hotte filtrante.

— Les fours électriques sont présentés
en émail Colorsienne ou en acier inoxy-
dable. Toutes les commandes sont grou-
pées sur um tableau; voyant de mise sous
tension ; thermostat avec voyant de con-
trole ; écran de protection du tableau de
bord ; position «grillades» de la porte;
dimensions du four 300420420 —
puissances : sole : 1.800 watts — voliite :
1.100 watts — four : 2.400 watts — grill
infra-rouge : 2.400 watts.

— De méme les tables de cuisson i en-
castrer & gaz sont présentées en émail Co-
lorsienne ou en inox; 4 foyers tous gaz;
2 brilleurs rapides 2.600 mth/h ; 2 briileurs
semi-rapides 1.650 mth/h — dimensions :
150 % 557 % 552,

— Les hottes int'airlux sont destinées a
éire installées au-dessus d’un appareil de
cuisson chaque fois au'une bouche d’acceés
4 une gaine de ventilation n’a pas été pré-
vue — serie de 3 filtres : filtre & graisses,
a4 charge c¢lectro-statique ; filtre & micro-
particules ; filtre & charbons actifs.

{Airlux - France)
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ANNONCES CLASSEES

de la
toutes

limite de réception :

de la couverture.

® |es annonces classées sont recues aux bureaux
revue (& Paris, Liége et Genéve) et dans
les agences de publicité. ® Tarif unique,
quelle que soit la rubrique: 3 F le mm de haut,
par colonne de 45 mm de large {30 signes, lettres
ou espaces & la ligne). Cadre obligatoire. ® Frais
de domiciliation qu bureau de la revue : 4 F. ® Date
le 15 du mois, pour le numéro
daté du 1°° du mois suivant. ® Les réglements doi-
vent étre assurés avant parution, ® Tous les prix
(indiqués en Francs francais) sont majorés de la
T.V.A. (incidence 23,46 %), méme en cas de paie-
ment en devises. Bulletin de commande sur le rabat

OCCASIONS

OFFRES

No 1833, — A v. d'occasion :

o Calandre-sécheuse CORDES par
fait état, cylindre 1 m 65x0m 235
ggguffage 000 W, triphasé 220/

e Barbotte GAZ INDUSTRIEL
tambour inox 20 kg, gaz, tri-
phasé 220/380 bon état.

Eis tMJER®Y Fils. Constructeurs,

FAVEROIS (90) DELLE.

Ne¢ 1814, — En cours de charge-
ment de programme, liguidons
important lot . de : pondoles basses
lemp. — vitrines de présentation
temp. positive — conservateurs de
glace — conditions exceptionnel-
les + remises complémentaires
sur quantités. Ecr. & la revue q.
transm.

DEMANDES

FONDS DE COMMERCE

Nv 1823, — Cause départ, retraité
vends atelier réparateur €lectro-
menager grandes margues. outil-
lage, téléphone + local d'habita-
tion F 3, le tout en location, ré-
gion Sud-Ouest grande ville.

Ecr. a4 la revue qui transmettra,

N* 1837. —
CAUSE LIMITE D’AGE
CEDE

TOUT OU PARTIE 5.A.
AFFAIRE GROS ET DETAIL
DISTRIBUTION EXCLUSIVE

FREMIERES MARQUES MON-
DIALES ELECTRO - MENAGER,
TELEVISION, MEUBLES
Ch. Af. 400 millions - 40 ans d'exis-
tence. Ecr. & la revue qui transm.

PROPOSITIONS COMMERCIALES

PROPOSITIONS COMMERCIALES

N© 1836. — DANS L'AUBE
GROSSISTE
ELECTRG - MENAGER
possédant entrepdt, bureaux, ma-
gasins, recherche dépdt de fabri-
que, branche électrigue ou simi-

Iaire.

WYOTRE ANNONCE

A CETTE PLACE
SERAIT PASSEE SOUS
LES YEUX DE
PLUSIEURS MILLIERS

N+ 1838.

PARIS Gr. Bd., trés ancienne
Affaire T.V. ménager, 500 U. de
ch, annuel. Gros cap. néces.

LILLE 2 affaires T.V. ménager,
plein essor, beaux bilans, loge-
ment, av, el sans murs, 30 et 50 U,
LILLE b, pas de porte 150 m2
au sol situation uniq. 18 U.

COTE 62 et 59, fonds et p. de
porte bien situés 7 et 3 U

Choix important aff. et p. de p.
toute la France. Nous vendons au

compiant, car nous apportons
aide au financem.

Acheteurs et vendeurs, consul-
tez-nous.
CABINET

S E T 169, rue Gambettg - 59
eheen Lo LILLE, tel.: 54.865.74.

Ne 1810

gérance libre

VILLE DE L'OUEST

Je me retire et désire metire
mon importante affaire de ménager
ct télé, deux magasins, en gérance.
Cautionnement exigé, Premiére let-
tre, avec curriculum vita et possi-
hilités financiéres & la revue, qui
transmettra. Discrétion totale as-
surée,

VOTRE ANNONCE

A CETTE PLACE
SERAIT PASSEE SOUS
LES YEUX DE
PLUSIEURS MILLIERS
DE LECTEURS
SELECTIONNES

Ecr. 4 la revue qui transm. DE LECTEURS
SELECTIONNES
EMPLOIS
Ne 1802
i . N» 1827,
Démonstratrice CADRE COMMERCIAL
depuis 16 ans, ayant organisé

itinérante

nombreuses années expérience en
ELECTROMENAGER, foires toute
la France, excellents résultats,

recherche démonstrations toutes
manifestations commerciales,

Ecrire : LEGOFF Henriette, 4,
place du Port Communeau, NAN-
TES (44).

usine et tenu poste de direction,
dix ans de Froid ménager et com-
mercial méme maison, ayant pra-
tiqué organisation réseau vente
18 départements, technicien froid
ménager et commercial,

LIBRE DE SUITE
étudie toutes propositions sérieu-
55 sur

REGION TOULOUSE
Ecr., a4 la revue qui transmettra.

Ne 1833

DIRECTEUR DES VENTES
Appareils ménagers

Références 1°r ordre Constructeurs Européens
44 ans . Cadre - Efficacité confirmée - 15 ans de pratique Vente
et Aprés-Vente - Cherche situation analogue ou direction succursale.
Ecrire 4 la revue qui transmettra.

Cirecteur de la publication : J.-P. Piguernal
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COMPLETEZ VOTRE DOCUMENTATION

L'outil de travail quotidien,
a garder en permanence a portée de la main

Numéros spéciaux de |'OFFICIEL contenant le répertoire
alphabétique général des marques, des fabricants ot des
importateurs d'appareils ménagers (avec adresses, n° de
telephone), et en outre | liste des importateurs pour chague
fabricant, liste des maisons représentées par chague impor-
tateurs, nom du fabricant pour chague marque.

® DISPONIBLES : 3¢ édition suisse (no 223); 3e
edition belge (nc 226); 1™ édition internationale
{no 220).

Comment facturer légalement le S. A. V. ?
Textes, modalités et exemples d’application
£ & ®

Cas ces contrats d'entretien, des reparations a domicile.
des reparations en atelier, des installations avec et sans
devis, des forfaits, de !a marge sur les pigces, etc. Un texte
complet, clair et pratiqgue, accompagné (en 3 exemplaires)
du TARIF NATIONAL FRANCAIS DE FACTURATION DU
SEFVICE AP, .ES-VENTE (facturation horaire et régimes for-
faitaires).

® DISPONIBLE : Tarif national frangais de S.AV. et
mode d'emploi détaillé (no 212).

LAVE-VAISSELLE

Tout ce qu'il faut savoir
sur le lave-vaisselle

Tout sur la campagne Lave-vaisselle 1969-1870. OU en est la
normalisation internaticnale des lave-vaisselle 7 Les régles
frangaises de securité et d'aptitude a la fonction pour lave-
vaisselle. Le lave-vaisselle a cent ans. Comment fonctionne
un lave-vaisselle. Le probleme de I'eau. La fonction du lave-
vaisselle. Le probléme des souillures. La température de
lavage. La vente du lave-vaisselle : methodes, argumentaires.
Liste des lave-vaisselle agréés par 'U.T.E. : petits modéles,
modéles moyens, grands modéles.

@ DISPONIBLE : spécial Lave-vaisselle (ne 223).

BULLETIN DE COMMANDE

a découper et a adresser 4 L'OFFICIEL MAGAZINE, 82, boulevard de Picpus, PARIS-12"

Veuillez me fournir dans le plus bref délai (& réception pour les numéros disponibles)

exemplaires du N° 220 INDEX INTERNATIONAL exemplaires du N° 226 INDEX BELGE
exemplaires du N° 223 INDEX SUISSE exemplaires du N° 212 S.A.V. FRANCAIS
exemplaires du N° 223 SPECIAL LAVE-VAISSELLE
Soit au total exemplaires a F I'exemplaire. Ci-joint un chéque bancaire O un chéque de vire-
ment postal O de F en couverture.
ADRESSE D'EXPEDITION DATE ET SIGNATURE

TARIF : 10 F l'exemplaire. A partir de 5 exemplaires, 8 F l'exemplaire. A partir de 10 exemplaires, 7 F I'exemplaire. Possibilité de
mixage de commandes, par exemple, 3 SAV. + 2 Index = 5 exemplaires X 8 F = 40 F ou 10 SAV. + 10 Index = 20 exemplaires
x 7F = 140 F.



nis
cest comme

la drogue...

..0Nn commence avec un appareil et toute lagamme y passe

Un client Ignis est un homme perdu! compléte des appareils Ignis; et
Oui, §’il achete un appareil Ignis,ca  comme notre gamme répond 4 toutes
y est, il est contaminé, subjugé les périodes de la vie de votre client,
et gagné pour vous. Il vous restera il deviendra, automatiquement, un
fidele, si vous posqédez la gamme  habitué de votre magasin...a vie!

lgnis France - Service R- 20, rue Jean-Jaurés gz - Puteaux

IGNIS

c’est joliment solide!

Réfrigérateurs, congélateurs, machines a laver, machines a laver la vaisselle et cuisiniéres.



