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Annexe 1 : Entretiens

Al : Grandes entreprises familiales "Volume"
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BEAULIEU REAL
Mr. D.

Le 02/10/97

D : Ce site appartient au groupe Beaulieu, un groupe de sociétés, Beaulieu Kruishoutem,
qui a des sociétés bien diversifiées, on a tant de la polymérisation, une société de
production uniquement, qui ne fait pas la commercialisation, et qui produit, en méme
temps que les granulés en polyamide, les fils polyamides qui sont utilisés comme matiére
premiére dans le tapis tufté. Il y a un division de Inseting et de twisting. C'est la société
Beaulieu Nylon. L'autre société c'est Beaulieu Trading, c'est une société de tissage de
tissus d'ameublement, donc on a dans le groupe deux sociétés qui font ce type d'activité,
celle-ci et une autre en Australie. On peut dire de cette société d'ameublement qu'elle est
intégrée verticalement dans ce sens ou elle a sa propre préparation. On fait du tissage et de
la finition de tissu. Donc tout est fait & l'intérieure de la société. Troisieme activité, c'est
l'aiguilleté, c'est en fait une activité assez importante pour le groupe et pour le site. On
part des granulés en polypropyléne, on produit nous méme la fibre, et elle et travaillée
dans un tapis aiguilleté, qui part dans le monde entier sur différents marchés, sous
différentes formes. Autre activité aussi, c'est un tissage de polypropyléne pour les tapis
de support pour tufter la moquette. L2 on a une grosse production de tissage, on part des
granulés polypropylénes, on fait 'extrusion, on fait nous méme les membranes des tapis,
et apres elles sont tissées pour arriver & un tissus finalement de bandes de
polypropylénes. Ce tissu est soit utilisé dans le domaine purement tapis tufté, soit, une
activité ol on est minoritaire, mais ol on se promeéne, c'est l'agro-culture.

A coté de cela, on a une usine qui se trouve en Afrique du sud, qui produit une gamme
de produits tant en fibres qu'en fils polypropylénes polyamides, et qui produit des tapis
tuftés et aiguilletés, tout cela pour le marché local, sud Africain plus les pays & proximité.
Ont est aussi orienté vers I'Australie et I' Amérique du sud.

" On a fermé la société qui produisait des tapis de bain.

P.V.: Eléments de proximité.

D : Cela ne nous apporte plus aucun avantage, sauf la connaissance qui est acquise et
I'expérience qui est acquise dans la production de l'aiguilleté, mais qui est présente ici



dans la société. On peut prendre le tout, on prend les gens avec, et on peut se mettre dans
d'autre sites. Le probléme c'est le probléeme humain, le probleme d'expérience.
Finalement les machines peuvent étre vendues et sont vendues aussi dans d'autres
endroits du monde, mais nous finalement avec Beaulieu Réal on a une stratégie de
croissance et de spécialisation dans le domaine de l'aiguilleté, et des croissances
essentiellement géographiques, c'est a dire, étre présent dans tous les marchés du monde.

L'entreprise regroupe 250 salariés, cela varie selon les périodes parce qu'on fait une
activité qui demande encore pas mal de main d'oeuvre, c'est a dire on fait aussi des
commandes pour des clients, on fait des coupes de tapis dans des petits formats, qui sont
utilisés soit pour en faire des tapis auto, soit vendues telles quelles dans les grandes
surfaces comme paillassons. Si il y a une commande d'Aldi qui demande 2 millions de
petits tapis, alors 12 on a besoin de main d'oeuvre. Les machines ne sont pas automatisées
a 100%. On a dans la région entre 0 et 35 ouvriers intérims, c'est une politique de notre
société d'avoir une flexibilité au niveau des ouvriers. Dans ce secteur, nous n'avons pas
de travailleurs & fagon, dans le domaine de tissage d'ameublement, oui. Cela existe
toujours dans la région. Dans le tapis tissé, il y en a eu beaucoup, beaucoup ont
disparus, il y en a qui restent.

P.V. : Eléments de l'environnement importants.

D : Nous, on est pas mal préoccupé par l'environnement dans ce sens qu'on a notre
propre systéme d'épuration d'eau, on en a deux, une unique et spécifique a Réal, et une
autre qui est spécifique & Beaulieu Nylon. Beaulieu Trading utilise celle de Réal.

D'un autre c6té économique, finalement dans la région on est pas treés bien placé car
I'emploi ou le chdmage est faible, surtout dans ces régions autour de Courtrai. Ce n'est
pas toujours facile de trouver les ouvriers nécessaires, la main d'oeuvre qualifiée. Pour
l'aiguilleté, c'est difficile dans ce sens que il n'y a pas beaucoup de producteurs
d'aiguilleté, il y en a un autre avec lequel on s'entend bien, et on va pas se piquer des
gens d'expérience. C'est aussi une société issue de la famille DeClerck. D'un autre cOté,
c'est purement de la formation interne. C'est acquit par expérience. Il y a peu de
" formations 2 l'école pour faire de l'aiguilleté, c'est différent du tissage. En tissage ily a
des formations, mais ce qu'on voit de nos jours, c'est que quand on va chercher des
ingénieurs textiles, ou des diplomés en textile, il n'y en a que six qui sont sortis cette
année, en production textile, et huit pour la teinturerie, en ennoblissement. Donc
relativement ridicule. Courtrai, c'est la méme chose, c'est difficile de trouver, surtout
dans le tissage des ouvriers qualifiés. I y a une pénurie globale dans la région carily a



un taux de chémage relativement bas. Il y a un désintérét pour le métier de tissage en
particulier, car l'aiguilleté cela a relativement peu a voire avec le textile, le tissage.
Cependant, I'aiguilleté subit 'image négative du secteur textile.

P.V.: Relation avec l'environnement économique.

D : On a peu de relations avec le secteur. On fait partie de FEBELTEX, mais on est pas
trés actifs, dans ce sens qu'avec l'aiguilleté on vit notre propre vie, nous jouons une
stratégie d'expansion géographique, donc Réal est connu dans le monde entier comme un
spécialiste de l'aiguilleté, et je crois qu'on est le numéro un. Je ne connais pas de sociétés
qui fait plus de chiffre d'affaires que nous, j'en connais qui font plus de métres carrés,
mais dans des qualités inférieures. La qualité est importante chez nous, c'est & dire qu'on
est certifié ISO 9002, depuis un an maintenant. Donc on a largement crié cette image,
aupres de la clientele, des ouvriers et des employés. C'est pas seulement une image, c'est
une mentalité d'étre conscient de la qualité. Si on vend un tapis a 35 FB, le tapis doit étre
bon. Méme si le prix est donné, le tapis doit étre bon, d'une certaine qualité, par exemple
on a un créneau de ventes qui est les grandes foires. Ces gens 13, ils veulent un tapis
parfait pour six Francs Frangais. Il faut avoir I'expérience de faire un tapis a ce prix 1a qui
va durer 5 2 6 jours. Ce sont des produits & durée de vie courte.

P.V.: Mentalité et famille.

D : Dans notre entreprise spécifique, Beaulieu Réal, il y a une mentalité Flamande qui est
13, qui est importante, on va pas trop discuter, on va faire. C'est bon, d'un autre coté, je
crois que la famille DeClerck, cela existe un peu, mais pas tellement. Il y a un relais qui
est pris par des responsables de sociétés. Cela differe beaucoup de sociétés en sociétés, si
on voit Réal, on a un management qui est assez solide et qui a fait en sorte que c'est une
société a succes. On a toujours aussi essayé d'avoir un niveau d'employés assez haut. On
a toujours des personnes issues de I'université, sciences économiques, dans l'usine
méme. On a des ingénieurs industriels ou ingénieurs civils au niveau universitaire Belge.
Donc c'est une politique depuis bien des années, et il faut voire que cela apporte le succes
" long terme. |
Il y a un systéme hiérarchique limité, moi je m'occupe du groupe de Stéphane Collard,
qui est président du groupe, et qui réside en Afrique du sud, et moi je m'occupe de ces
quelques sociétés, plus particulierement de Trading et de Réal, Mr DE. s'occupe plus
spécifiquement de matiéres premiéres Nylon et poly weals, et moi méme je suis
responsable de tout ce qui est financement du groupe, consolidation du groupe. Plus



spécifiquement, dans chaque entreprise, on a un responsable ventes, un responsable
production logistique, et un responsable financier, 2 un niveau comptabilité générale.
C'est ce qui est en place dans les usines, il n'y a pas de directeur général. La direction
générale, c'est DE. et moi méme. Ce sont des structures assez plates et horizontale. Le
groupe le plus important qui est en production et en logistique a, je crois, 5 4 6
personnes. C'est la structure que I'on a dans ces quatre sociétés.

Ces structures recherchent des relations trés directes et de la flexibilité, il faut réagir a tout
ce qui se passe 2 tout ce qui bouge de fagon trés rapide.

P.V. : Evolution du secteur.

D : Je fait une différence entre le tissage, l'aiguilleté et la production de fils. Ce sont des
futurs tres différents. L'aiguilleté, on voit une évolution. Il faut prendre nos parts de
marchés dans de nouvelles régions géographiques, essayer d'augmenter dans les régions
existantes. C'est un marché encore en croissance, dans ce sens que on introduit des
nouveaux produits et des nouveautés. Par exemple en Amérique latine ou dans le Far Est.
En Europe, on voit qu'il n'y a que des marchés en maturité. La croissance est a prendre
avec les opportunités aux Etats Unis, avec le dollar certainement, et avec certaines
"mergers" qui se font aux Etats Unis entre deux grandes sociétés de production qui
approvisionnent d'autres sociétés de distribution. Cela donne des opportunités pour
vendre. Géographiquement on va chercher dans ces domaines et descendre nos parts de
marchés au niveau de I'Europe.

Beaulieu of América est implanté aux USA, avec une production d'aiguilleté trés limitée.
Donc pour l'aiguilleté, croissance géographique et essayer de trouver des nouveautés au
niveau de l'aiguilleté, de nouveaux produits qui permettent la maintenance du marché en
Europe. Le tissage d'ameublement, si I'Europe va bien, le tissage ira bien. On est trés
dépendant de I'économie en générale en Europe. En ce moment, I'Angleterre fonctionne
bien, I'Allemagne c'est un désastre. Les gens ne dépensent pas d'argent pour les sofas,
les fauteuils. La mani¢re de dépenser l'argent par les consommateurs est trés différente.
"S'il y a un exces, il préfere le donner A un voyage, aux loisirs, mais pas pour son

intérieur. Une fois qu'il y a un petit extra qui est 13, comme c'est le cas en Angleterre,

I'économie va bien, on a des renouvellements d'intérieurs. Les pays Scandinaves, en ce

moment, fonctionnent bien aussi. Pour la France, on voit que le créneau de notre produit
.est un peu trop élevé. On va plutdt dans des styles de tissus importés du Far Est,



imprimé, coton,... avec un niveau d'ameublement qui est renouvelé régulierement avec
du trés bon marché. Nos tissus sont des Jacquards, donc des marchés assez restreints.

P.V.: Schéma.

D : Nous avons des relations avec CENTEXBEL, on travail avec sur des produits ou sur
des nouveautés. FEBELTEX, au niveau d'organisation de foires, on fait un peu de
Lobbying avec eux, pour changer quelque chose dans les foires en Europe.

Pas de relations avec les organisations de formation initiale. Avec COBOT, oui, des
formations en internes, des cours spécifiques sur toute la formation ISO, au niveau des
ouvriers et des employés. Vorming Institut, de temps en temps pour des cours sur
ordinateurs. Pas de fabrique de métier a tisser local, nos produits sont Italiens ou
Suisses. Pas de contact avec Van de Wiele. Au niveau des tissages, on essaye de
travailler avec des filateurs, aussi avec certaines teintureries...

Nous sommes une entreprise qui a peu de relations avec son environnement immédiat.
Un groupe international qui a sa propre vie. On est implanté dans certains coins du
monde. On a déja pensé a se délocaliser dans d'autres coins du monde.

En défaveur de l'environnement immédiat, il y a le contrdle de gestion, en faveur, il y a le
fait que les transports en container sont moins chéres, mais c'est pas cela qui va
augmenter le cofit de fagon phénoménale, mais en plus, il y a le fait aussi que le colit de la
main d'oeuvre dans l'aiguilleté intervient quand méme trés peu. C'est des gros
investissements qu'il faut faire, dans les nouvelles techniques, c'est étre a jour avec les
nouvelles techniques ou avec 1'évolution de la technique dans ce domaine. Je crois que 1a
on a ce qu'il faut, on est "state of the art up to date" dans le matériel de production qui est
en place. On pourrait le mettre ailleurs dans le monde, il faut voir le sens que cela a. Pour
avoir le sens il faut aller vers des marchés trés protectionnistes, trés protégés, comme
c'est le cas en Amérique du sud, au Brésil, c'est un gros pays ol I'importation de tapis
est maintenant devenue presque impossible. Avec des limitations des autorités locales,
tarifs douanier et d'autres actions pour protéger les quelques producteurs locaux qu'il y a,
qui font des qualités inférieures, mais qui sont locaux et qui ont une préférence pour les

" autorités.

L2 on était présents, mais on s'est fait éjecter. Il n'y a rien 2 faire.

P.V.: Trois points essentiels dans la gestion des entreprises de ce secteur.



D : Pour nous, c'est d'abord le volume de production qui est important. La capitalisation
qui est nécessaire pour avoir des volumes. Nous travaillons en continu car c'est important
a cause de la capitalisation.

Il y a une bonne stratégie de marketing produit et de bien diversifier et de bien canaliser
les créneaux de distribution dans lesquels on veut étre, et d'abandonner ceux qui ne sont
pas de notre métier. Un recentrage sur notre métier qui est l'aiguilleté, le tapis bon
marché, vraiment orienté sur certains domaines, nous c'est I'automobile, pas directement
avec les constructeurs, mais avec les gens qui travaillent pour les constructeurs, les
"Wholesallers", carpetland et les bricomarchés, c'est un créneau spécifique pour les petits
tapis, les paillassons. On travaille aussi avec la grande distribution, Carrefour en
Allemagne, et aussi les foires commerciales. On est surtout la dedans, et méme les
grossistes de tapis sont devenus moins importants pour nous. Nous avons une gamme de
produits étendue mais canalisée vers quatre créneaux de distribution.

L'intégration verticale, depuis deux ans nous produisons nous méme notre fil. On est &
100% self-supporté maintenant.

P.V.: Point important.

D : Dans l'aiguilleté, il y a toujours une incertitude de savoir se qui se passera quand il y
aura I'Euro, comment il se comportera vis-a-vis du dollar. Il y a 12 des évolutions moins
bonnes qui pourraient étre exclues du marché dollar. A ce moment 12 il faut déplacer une
partie de la production hors de 1'Europe, dans un pays dollar. L'évolution des devises est
trés importante pour nous. Notre vente hors de I'Europe est trés importante, on a 1% du
CA en Belgique et 40% hors de 1'Europe.

La gamme de produits de notre usine d'Afrique du sud est de moins bonne qualité.



BEAULIEU WILSBEKE

Mr, L.

Le 29/09/97

P.V. : Présentation.

L : Je vais commencer par la partie historique, au niveau de la création des entreprises
textiles et du développement. Il y a une quarantaine d'années, c'était ici une région
principalement agricole avec des fermes assez importantes bourgeoises qui s'étaient
concentrées sur l'industrie du lin et ces gens ont voulu investir dans d'autres types de
produits. Généralement le lin était revendu 2 des intermédiaires qui étaient eux méme
employés par I'industrie textile. Ils ont voulu sauter des étapes et transformer directement
leurs matieres premieres. Dans un premier temps pour faire plutot des produits de tissu
d'ameublement , le fait est qu'ils se sont retrouvés certains a développer le textile et ils
ont investi dans des métiers 2 tisser et ils sont partis vers les tapis, et dans la méme
région, dans le méme village, il y en a qui ont pris une direction toute autre, le bois
aggloméré, c'est exactement la méme origine, le lin. Les mati¢res premiéres sont les
méme, le bois aggloméré c'est aussi des déchets de lin. Ce sont aussi des gens qui
avaient de l'argent et qui ont investi. Il y en avait un qui a commencé et les autres ont
copié. Dans la région ici il y avait aussi énormément de tisserands & domicile, l'avantage
des tisserands a domicile, c'est qu'avec un tout petit investissement on pouvait acheter un
métier A tisser chez soi, dans sa grange, et utiliser ses propres matieres premieres. Le
groupe Beaulieu et d'autres groupes textiles ont été les premiers avec d'autres a essayer
de rassembler ces ouvriers & domicile, parce que le tapis n'était pas terminé et eux
achetaient ce tapis semi-fini et le transformaient dans sa phase finale, c'est & dire mettaient
le dossier et aussi ce qui était I'emballage et tout ce qui venait avec cela, c'est a dire la
commercialisation, le développement de marchés... Donc, la grande force de la
" croissance rapide du textile dans cette région ci, c'est qu'ils ont pu devenir trés grand
sans investissement dans le sens ou c'était les ouvriers 8 domicile qui investissaient eux
méme, alors qu'acheter une ligne de finition cela ne coiitait pas vraiment trés cher. Donc
ligne de finition, stockage et commercialisation. Mais par contre, il y avait 30 a 40
personnes qui avaient eux investi leur argent. Je crois que méme dans les années 90 qui
étaient des années de gros volumes, dans le tapis tissé, chez nous on avait I'équivalant de
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80 métiers 2 tisser, mais il n'y en avait qu'une trentaine chez nous, les autres étaient a
domicile. Les deux tiers des investissements en métiers, qui était l'investissement le plus
coliteux, n'étaient pas fait chez nous. Suite 2 cela, le groupe Beaulieu, Balta ou autre
avaient des marges importantes, et avaient en permanence des bénéfices a réinvestir et ils
ont réinvesti. C'est un peu la culture Flamande, ils ont continué a vivre de la méme
maniere et ils ont réinvesti. C'est pour cela qu'ils se sont diversifiés en amont et en aval,
et Beaulieu particuliérement en amont, en paralléle vers le tapis tufté et ensuite en amont,
vers le fil et les granulés pour faire le fil que ce soit en Nylon ou en polypropyléne.
Beaulieu a une unité de chips a Dunkerque.

Je dirais que la particularité c'est que le tapis, c'est cette région qui a essayé de
démocratiser un produit qui était encore tres cofiteux il y a encore 30 ou 40 ans. Onen a
fait un produit de base, trés bon marché, notamment Beaulieu car il s'est spécialisé dans
les produits treés peu cofiteux. On a pas chez nous de gammes hautes, mais c'est plutdt
des produits bon marchés pour des maisons ouvrieres.

C'est aussi parce que l'ensemble du groupe BEAULIEU a été créé par Roger DeClerck,
le pere des six enfants, qui garde toujours un oeil sur la société, mais je ne pense pas que
les décisions viennent encore de lui, mais il a toujours voulu aller vers la production de
masse et cela fait que les prix ont baissé, il a toujours opté pour la quantité.

Je pense qu'ensuite, la politique de R.D. a été de mettre les sociétés qui produisaient,
d'abord il ne voulait pas tout concentrer en une seule entreprise, mais dés que la société
avait une taille de 200/300 ou 400 personnes, il arrétait la croissance et il en construisait
une autre. Est ce qu'il induisait déja une notion de rendements d'échelle? Mais en tout
cas, il a bien vu cet effet de taille. Et il recommengait une autre entreprise avec les mémes
produits, ]a méme gamme, les mémes dessins, les mémes clients, les mémes marchés. 11
mettait les mémes sociétés en concurrence, et en méme temps, il y avait d'autres sociétés
a I'extérieur qui étaient en concurrence.

Je crois qu'il pensait que mettre les sociétés en concurrence avait un impact négatif sur les
prix, mais cela avait un effet sur le dynamisme de la croissance du groupe, et je pense que
les différentes sociétés se connaissent bien. La concurrence est plus une concurrence de
'marchés que d'individus, car ce sont les mémes individus qui vont boire leur biere le
vendredi soir que ce soit avec le groupe Beaulieu qu'avec le groupe Balta. Et entre
familles il y a des rivalités tres fortes.

Ici c'est une des plus grosses, car on est la société ol tout a commencé, et ensuite on a
trois types de productions tout 2 fait différents, normalement chaque unité a un type de
production, on fait du tufté€ (250 personnes), du set de bain (100 personnes), et une
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petite unité de tissage qui avait 300 personnes ol on a compleétement arrété une grande
part de l'activité l'année derniere (80 personnes). Ici on a encore 365 ouvriers et 80
employés, plus parce qu'on a trois types d'activités différents que parce qu'on veut
atteindre ce type de taille. La direction est scindée ici entre les sets de bain et le tufté.

Jusque fin 80, on était dans un marché demandeur, tout ce qu'on produisait sortait, et
I'ensemble des décisions stratégiques de Beaulieu était de savoir quelles sont les
machines que l'on va acheter, jamais de savoir sur quels marchés on va vendre nos
produits. L'objectif c'était produire, produire, et de fait tout ce qu'on produisait était
vendu. Et ils ont en permanence réinvesti 'ensemble des bénéfices en nouvelles
machines. Jusqu'au jour ol ce n'était plus le marché qui était demandeur, mais le
probleéme s'était d'écouler sa marchandise. Depuis 75 jusque fin 80 il y a eu en
permanence des marchés qui ont ouvert leurs portes, qui ont permis d'écouler I'ensemble
de la production. On n'a jamais pensé qu'un jour le monde n'ait plus de portes a ouvrir, il
y a eu de fait le Middle Est qui était demandeur dans les années 80, et aprés il y aeu le
mur de Berlin qui s'est ouvert, fin 87/88/89, I'Allemagne s'est ouverte et on a vendu
énormément dans les pays de l'est, et enfin 91/92/93 la Russie, on a écoulé des millions
de m2 pour I'ensemble de la région, et tout & coup, les marchés ont été saturés et en 95,
du jour au lendemain, la vente dans ces pays est tombée de 50%. Comme on a une
production qui est faite pour le rendement et on n'était pas préts a avoir un rythme de
80%, il y a eu un tas de faillites auprés des entreprises qui n'avaient pas les reins assez
solides. Cela a vraiment été subite et il y a eu un tas de grosses faillites, les conditions
était & 30 jours puis 60, et comme le marché n'était plus demandeur, on a donné des
conditions beaucoup plus importantes, les clients demandaient des prix plus bas, on
voyait qu'on ne vendait plus. Pendant un an ou deux, le marché ne s'est pas arrété, mais
les marges se sont dégradées de plus en plus, au niveau des prix, des conditions de
paiement. Le marché s'est cassé et il y a eu un effet pervers, non seulement on ne vendait
plus, mais on n'était pas payé pour ce qu'on avait en encours, avec des niveaux de crédit
de 90 jours et plus. Je pense que cela a fait que beaucoup de sociétés se sont
restructurées. Nous, a I'époque, on travaillait en 5 équipes, 'ensemble de ces équipes
constituait des frais fixes, et nous on a décidé de se restructurer. Il faut savoir que c'était
'i)eaucoup de tapis tissés qu'on exportait vers la Russie, et c'est surtout ce tapis tissé qui
du jour au lendemain s'est arrété. Nous on a gardé du tapis tissé en pleine largeur, parce
que on fait du tapis tufté en pleine largeur, et la méthode de commercialisation n'est pas
dépendante que se soit du tissé ou du tufté, mais que ce soit de 1a pleine largeur. Ce sont
les mémes représentants qui commercialisent notre gamme de produits. A la méme
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époque on avait commencé une activité de production & Bergue en France, et en méme
temps le marché s'est effondré donc on a arrété et on a rapatrié les machines.

P.V.: Tisseurs a fagon.

L : Il n'y a plus beaucoup de tisseurs a fagon car c'est assez difficile pour eux de
survivre, il y a eu en 1990, plus ou moins, un des leaders en métiers a tisser qui a
développé un nouveau modele de métier qui produit trois fois plus rapidement, c'est a
dire trois fois moins de main d'oeuvre. Les tisserands qui pouvaient investir au préalable
sont désormais dans l'incapacité.

P.V.: Baisse des 50% des marchés des pays de l'est.

L : Je crois que c'est le fait que quand on ouvre un marché, 12 bas contrairement 2 ce que
l'on pense, 12 bas ils avaient de l'argent. Le rouble avait encore une valeur importante. Ii
y a un tas de gens qui avaient les moyens et qui voulaient acheter. Donc on a écoulé. Au
début, l'acheteur ne connaissait pas les prix, on vendait beaucoup avec de grosses
marges, on achetait des métiers. En méme temps, l'acheteur est devenu plus malin, les
marges diminuaient, jusqu'au jour ou les marges devenaient trop petites et les gens
achetaient moins. Cela s'est fait sans que personne ne s'en rende compte. Parce que
I'avantage d'avoir 30 2 40 PME cela a permis que les gens restent en concurrence, mais
aussi cette concurrence fait baisser les prix et d'autre part, & mon avis ces entreprises
étaient gérées comme des PME, avec aucune stratégie a long terme, tant au niveau des
investissements qu'au niveau d'études de marchés... Personne n'a rien vu venir.
Généralement, I'ensemble de la direction des entreprises est faite par des locaux au sein
d'une entreprise familiale, et ils sont devenus directeurs de I'entreprise simplement parce
qu'ils habitaient le village. C'est une erreur. Ce sont des PME qui sont gérées comme des
entreprises agricoles. Mais certains ont changé et se sont adaptés, mais beaucoup sont
restés traditionnels. Cela n'a pas que des inconvénients, il y a aussi de avantages, les
frais fixes sont beaucoup plus faibles, on a une plus grande flexibilité, mais d'un autre
c6té on ne connait pas le marché, on ne sait pas ot on va.

P.V.: La proximité des entreprises.

L : Au niveau des avantages, personnellement je ne pense pas que la géographie ait un
. rdle quelqu'il soit dans ce domaine 13, la géographie, c'est 2 dire I'accés aux transports.
Cela a un petit role, mais plus faible qu'on ne le pense. Aujourd'hui, on peut trés bien

13



acheter un camion de 20 tonnes de matieres premieres, le fournisseur éloigné vous fera le
méme prix que le fournisseur de proximité. Parce que sinon il ne vendra pas ses granulés
et c'est lui qui va manger la différence. Ca c'est pour la plupart des petites entreprise,
mais pour les plus grosses comme nous cela a peut €tre un rdle un peu différent car on
produit nos propres granulés et 1a c'est nous qui recevons le bénéfice ou c'est le
fabriquant de granulés, mais cela reste le groupe.

Sinon, 1/3 de nos ventes se fait en Angleterre et 1/3 en Allemagne. Evidemment, la
Belgique, on est bien placé pour vendre dans ces deux pays. On pourrait se trouver a
Calais ou a Liege, ce ne serait pas une trés grosse différence.

Je pense que la chose la plus importante, c'est qu'on a de plus en plus besoins d'ouvriers
spécialisés au niveau des métiers A tisser, les nouvelles machines 2 tufting sont de plus en
plus compliquées, informatisées, et le fait d'avoir dans la région une main d'oeuvre qui a
quelques années d'expérience dans le textile, cela nous permet d'avoir plus facilement de
la main d'oeuvre expérimentée. A coté de cela on utilise certains organismes de formation
qui se sont développés tout autour de nous pour former le personne! dans le domaine
textile, & colt réduit ou a cofit nul, si on était situé a 50 Km d'ici, on n'aurait pas cette
facilité la. De fait on utilise les formations, on a des contacts avec FEBELTEX et autres,
et on a une main d'oeuvre plus facile, il y a un effet d'apprentissage.

Extérieur au groupe Beaulieu, il n'y a pas de relations interentreprises, et on en a trés peu
a l'intérieur du groupe Beaulieu a notre niveau, mais ils en ont 4 un niveau plus élevé
dans le sens ol on est tous rattaché 2 un méme centre de coordination. Il y a des
synergies qui se font et qui sont fondés sur les avantages d'étre un groupe. Au niveau des
achats de matiéres premieres, on a des contrats d'achat de groupe avec des fournisseurs
importants. Nos fournisseurs de matieres premiéres sont dans le groupe, le reste est
acheté a l'extérieur.

Il y a une intégration au niveau des achats. C'est pas non plus bon d'avoir qu'un seul
fournisseur.

On ne négocie plus nos prix, on fait nos provisions de besoin et c'est la centrale qui se
charge de l'achat. Par contre sur le terrain, sur la vente, il n'y a plus d'amis. Cela
n'empéche pas qu'il y ait des proces entre des entreprises du groupe.

P.V.: La concurrence.
L : Je vais parler pour nous uniquement. D'abord, nos plus grands concurrents, sont
ceux du groupe qui ont la méme gamme de produits que nous. Sinon, ilyena 3 ou4. 1l

y a Balta, Associated Weaver, Lano, Nelca, ..., les plus gros c'est le groupe. Dans le
tapis tissé par exemple, le plus gros concurrent, c'est pas le groupe, c'est I'extérieur. Il
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reste encore quelques tisserands & domicile qui sont devenus plus gros, mais qui sont
restés encore avec une infrastructure ot c'est le pere le fils et les Tisserands, mais qui ont
suffisamment de capacité pour nous concurrencer.

P.V.: Schéma, les acteurs.

L : LEIEDAL, inconnu. Nous ici, la partie secteur amont est intégrée, en aval, on a peu
d'intégration. Le schéma semble complet. Depuis 1990, il n'y a plus beaucoup de
créations de nouveaux établissements de production. Nous, on travail avec la banque
Roulers.

Si on commence par le pdle de formation, PTI et VTI, une autre spécificité du groupe,
dans cette région ci, c'est qu'il y a un management trés restreint en haut, avec des gens au
départ de la famille puis des cadres supérieurs qui viennent de la région, et apres cela des
ouvriers. Entre les deux il n'y a pas grand monde. C'était surtout la promotion d'un bon
ouvrier qui est devenu chef d'équipe, que de mettre des gens qui avaient des formations
textiles. Ce qui se passe aussi dans la région, c'est qu'il y a une pénurie de main
d'oeuvre, parce qu'il y a eu des entreprises qui se sont tout & coup agrandies, et on a eu,
nous, énormément d'ouvriers qui viennent du nord de la France. C'est le cas de
beaucoup d'entreprises locales.

Nous on travail un peu avec COBOT, mais c'est assez récent, mais c'est du management
de PME. Celui qui s'occupe de la formation dans I'entreprise, c'est le responsable du
personnel, mais nous on en a pas, car c'est quelqu'un qui codite de l'argent, mais qui ne
produit pas de tapis. Dans les autres grandes entreprises on a une vue différente des
choses, chez nous on commence a utiliser un peu Worming instituut, mais c'est le
personnel qui le fait en cours du soir et nous on rembourse les frais d'inscription. Avec
COBOT, on fait certaines formations accélérées pour les commerciaux.

Je pense que si vous posiez la question a Roger DeClerck, il dirait que cela ne sert a rien,
et que c'est de la perte de temps. Lui n'a jamais eu besoin de personne. Par contre
Vandewiele a un rdle important dans la région. Je crois que les besoins de capitaux
qu'avait le groupe Beaulieu ne venaient pas d'une banque locale. On n'est pas a la méme
échelle, on a des investissements colossaux, et on est directement en relation avec le siege
de Waregem, voire Bruxelles.

Les entreprises, individuellement, ne négocient pas leurs préts, ou on a trés peu
d'autonomie financiere, c'est 1a ou le groupe de coordination joue son rdle au niveau de
la société, avec les banques Belges ou étrangeres.

En formation on a 25000FF de dépenses de formation pour un CA de plus de un milliard,
donc on fait trés peu de formation. En France il y a une obligation de formation. Si on
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veut continuer a s'accroitre et devenir plus performant, on doit arréter d'avoir cette vision
de PME et on va devoir étre une entreprise 2 part entiere, en gardant notre spécialité.
Evidemment on a trés peu de cofits fixes, I'administration est trés petite, on joue aussi la
polyvalence.

L'objectif de cette concentration managériale est issue de 1'approche régionale, on ne fait
pas de différences entre les gens et les grades, inévitablement cette coutume locale a eu un
impact sur la structuration de I'entreprise. L'autre raison, je crois que c'est pour réduire
les codits. Ici I'explication, c'est historique et pas stratégique. Le pere s'occupait de tout
dans I'entreprise, il était tellement actif et toujours présent, qu'il jouait le rdle de chef de
production qui n'existait pas, en allant tous les jours dans l'usine. On faisait un Milliard
de CA qu'avec des comptables, il n'y avait que trés peu d'administration.

P.V. : Poids de la famille dans le secteur.

L : Je pense qu'aujourd’hui, au niveau du développement des sociétés, les enfants
décident du choix qu'il faut faire, sans avoir a rendre des comptes 2 la famille. Par contre,
je dirais que les financements des différentes activités on été permis parce que derricre, il
y a une entreprise qui a les reins solides. Je pense que la famille est treés forte et treés liée.
C'est un effet psychologique.

Je pense également que, a terme, on ne peut pas avoir durant 36 générations que des gens
super-doués, qui vont faire grandir le groupe. Alors que si on était coté en bourse, le
conseil d'administration mettrait des meilleurs personnes a la direction. C'est le cas pour
toutes les entreprises. L'autre effet pervers de la famille, c'est que quand on a beaucoup
d'enfants et qu'on arrive plus a avoir une croissance forte, Roger DeClerck a eu une
croissance tellement forte qu'il a pu donner un groupe a chacun de ses enfants, a terme,
s'il n'y a plus de croissance du groupe et qu'ils ont aussi 5 2 6 enfants, ils devrons
donner des morceaux de groupes. Par individu, il va y avoir une diminution de leur
puissance. Je pense qu'il faut que les enfants et les petits enfants soient du méme calibre
que leur pere, ce qui est difficile.

P.V. : Facteurs d'évolution ou de frein du secteur.

L : Aujourd'hui je ne vois pas pourquoi en m2 le marché évoluerait encore, je pense
méme que le pouvoir d'achat des pays occidentaux a tendance & augmenter pour les
classes les plus pauvres, et que nous avons un produit qui était au départ exclusivement
pour les classes les plus pauvres, alors on va pouvoir adapter notre gamme petit a petit,
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mais je pense aussi que les gens vont vouloir également des produits de substitution, du
style bois...

Je vois de plus en plus d'anciennes machines obsolétes en France en Belgique ou en
Europe qui sont achetées par des pays en croissances. Leur main d'oeuvre étant moins
chere, ils commencent & avoir des produits compétitifs, notamment sur le marché
Allemand et celui des pays de I'Est. Ce sont des machines qui ont été vendues par nous,
et on les vend bien, des Turques, des Iraniens... '

Je ne vois pas de facteurs de croissance, il fondra aller chercher les marchés chez les
autres.

Maintenant l'essentiel, c'est I'acces aux services. Il y a quatre ou cing ans on n'y pensait
pas. On produisait, on livrait, le client prenait tout. Ce n'est plus le cas aujourd’hui. La
qualité c'est avoir un bon service, une bonne image de marque, mais c'est aussi
I'efficacité et la rapidité dans la livraison, il faut faire exactement ce que le client demande,
de plus en plus les clients demandent qu'on les livre dans chacun de leur magasin... On
fait une partie du travail du client. On integre les frais de fonctionnement qui étaient
externalisés auparavant.

Maintenant on doit s'informatiser avec les meilleurs outils, la meilleure gestion de
logistique, planning de production. L2 peut étre que c'est le seul endroit ot le fait d'étre
grand, d'avoir plus de moyens, permette d'étre en avance par rapport aux PME qui ne
peuvent pas réagir aussi vite. Et le développement de nouveaux produits, de nouveaux
dessin, on met l'accent sur le design.
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Annexe 1 : Entretiens

A2 : Grandes entreprises familiales "Niche"

- DEPOORTERE P. 19
-LANO i P. 25
-NELCA P. 33

18



DEPOORTERE
Mr. G.

Le 21/10/1997

P.V.: Présentation.

G : Je ne vais pas faire toute l'historique, mais quand méme, l'entreprise a été fondée en
1929 au sein d'une vielle briqueterie ol on a installé quelques métiers pour faire des tapis
de laine uniquement. Cela s'est développé est I'entreprise a été la premiere a faire du tapis
en grande largeur, en moquette. L'entreprise c'est d'abord la moquette, puis sont venus
les tapis, ce que nous appelons des carpettes, mais toujours des produits de haute qualité
de haut de gamme. Nous exportions principalement a cette époque vers les pays anglo-
saxons et notamment les Etats Unis. I y a eu dans les années 60 des barrieres douaniéres
aux Etats Unis, donc il a fallu se recentrer sur I'Europe. Heureusement, il y avait un
marché pour ce genre de produits. Cela a amené une reconversion interne, une
multiplication des postes et a terme pour répondre a des gofits trés différents, cela a obligé
a la fois 2 élargir les gammes et & avoir plus de tonicité. Plus vous élargissez votre gamme
plus il faut y avoir du service. A la fin des années 60 est apparue une nouvelle
technologie qui est le tufté, en France on dit toufté, et cela a été une autre activité, plus
avec des fibres synthétiques, par rapport a la production noble qui est la laine. Cela a
donné du volume car la production est plus rapide, cela a démocratisé en fait le produit
qui été au départ pour les populations plus aisées. Donc I'entreprise a eu une péripétie un
peu malheureuse, et elle s'est ramifiée, elle s'est intégrée aussi, elle a rachetée plusieurs
unités en amont et en aval et tout cela pour se cloturer A cause d'une mauvaise stratégie
financi¢re durant la fin des années 80 et au début des années 90. Elle a du se replier sur
son "corps business”, son centre ici, et elle a du se séparer d'un tas de filiales et
d'activités qui avaient été regroupées a un certain moment. C'est purement financier, cela
n'a rien a voir avec le fond de commerce. En paralléle, au début du tufté, se sont
installées sur le long de l'autoroute une série d'entreprises plus récentes, qui ont d'abord
attaqué le marché par le bas de gamme, nous restons encore aujourd'hui des producteurs
. de moyen et de haut de gamme. Nous avons quelques produits "ouvrent portes”, mais
cela n'est pas notre vocation. Nous tentons d'apporter de la valeur ajoutée 2 travers le
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produit, a travers son look etc... et aussi 4 des compétences qui sont surtout importantes
dans ce qu'on appelle le batiment, chantier,... ce qui se fait 2 l]a commande et pas les
produits classiques. Au point de vue commerce, 30% de la production va vers ce créneau
particulier, qui se font par prescription, par réputation. Il y a l'autre volet qui passe a
travers des revendeurs organisés ou non, comme Saint Maclou... Le CA tourne autour de
5.5 Milliards de FB, nous faisons 14 millions de m2, il est évident que les volumes et les
contributions des produits sont trés différents entre le tissé, le tufté... Les marchés les
plus importants sont pour nous dans l'ordre : 'Allemagne, le Bénélux et la France. Il y a
des marchés qui s'effondrent du point de vue du produit, comme les pays Scandinaves
ou le bois, le parquet, prend la place, il y a aussi les pays latins comme I'Italie ou le
marbre ou le carrelage remplacent le tapis. On a eu des années d'or avec I'Italie puis
subitement, le marché s'est renversé, & cause peut-étre d'éléments écologistes, il y a eu
les acariens... C'est vrai que le textile doit étre entretenu et les producteurs n'ont pas
assez insisté sur le fait qu'il faut assurer & ce produit, pour sa viabilité pour son confort,
un entretien régulier.

Nous sommes environs 900 dans le siége ici, si on prend I'ensemble des autres sociétés,
on a un projet de rapprochement avec la société Balzan dans le but de ramener ici de la
production en continue. De faire les produits spéciaux 1a bas et de faire ici les produits qui
ont une technologie plus actuelle, et des choses qu'on ne fait plus aujourd'hui. Les
marques resteraient, on centraliserait la production, d'autres groupes vont devoir y passer
également. On est dans un secteur qui stagne, la production plafonne, on a plus qu'un
marché de renouvellement, pour peu qu'on renouvelle la moquette. On a encore le
créneaux des tapis, qui peut se poser sur d'autres revétement de sol. On essaye encore de
jouer sur différents tableaux. Mais il y aura obligatoirement des regroupements car il y a
une sur capacité de production. Nous sommes le deuxiéme producteur mondiale sur ce
produit, et tous nos concurrents sont belges. Il y a une forte concentration en Belgique. 11
y a peu de producteurs en France, en Allemagne, donc en fait, il y a trés peu de
concurrents en Europe. C'est un secteur qui, malgré tout ce qui s'est passé sur le textile
en Belgique, a encore beaucoup de valeur.

P.V.: Environnement de proximité.
G : Elle est d'abord historique. Il y a une tradition textile, c'est une région a vocation

textile. On peut passer des uns chez les autres, on est collégues, mais sur le terrain c'est
chacun pour soi.
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La proximité des autres collégues, je ne sais pas si c'est vraiment une valeur ajoutée.
C'est surtout un réservoir de main d'oeuvre qualifiée. La proximité des secteurs amonts
n'apporte rien pour nous. Nous avons nos propres bureaux créatifs, nos propres
développements, je pense que par le passé, beaucoup s'en sont inspirés, ont copié, méme
par des petits.

Shaw est sur le marché Américain, et il y a de la distance, on voit mal avoir une
concurrence des pays Asiatiques. Il y a surtout la concurrence Turque et de 1'Arabie
Saoudite. Il y a peu d'importation de ces pays. Ils nous prennent des parts de marché.

Il faut rechercher de nouveaux marchés et développer nos anciens marchés. Il y a de
nouveaux marchés tels que le chantier et le batiment ol nous étions peu présents .

En ce qui concerne la main d'oeuvre, le colt de la main d'oeuvre, si je me réféere au
derniers chiffres, cela doit représenter globalement 20%. Il y a beaucoup de

rationalisation, de standardisation qui s'opérent. Il y a tout un effort de productivité
interne qui est réalisé.

On constate une chose depuis quelques années, c'est que les volumes se maintiennent.
Pour garder le méme CA, il faut augmenter ses volumes, ou augmenter sa rentabilité.
Donc, il y a plusieurs années beaucoup de standardisation ont été opérées, standardisation
sur des réimplantations de métiers, donc il y a tout un effort de productivité interne qui a

été réalisé aujourd'hui. Ce qui agit aussi sur tout ce qui est en amont, c'est a dire les
fournisseurs.

Nous travaillons en laine ou synthétique de qualité. Il y a 13 aussi un regroupement de
producteurs de fibres synthétiques, il y a de plus en plus de regroupement de ce coté 1a.
Dans la laine il y a aussi une séparation dans le label, Woolmarck, Woolmarck de
Nouvelle Zélande.

Ce sont des facteurs de qualité. Le consommateur est de plus en plus averti, I'achat d'un
tapis c'est un investissement, il y a peut étre dans le métier, un manque de formation du
réseau de consommateurs. On a pas souvent de contacts avec le consommateur. On est
entre les mains d'autres qui font leur métier bien ou mal ou & peu pres, et tout ce qui
passe par les entreprises de pose est trés important.

Nous travaillons aussi a la coupe, 12 aussi, il y a eu un transfert, dd a la cherté du produit
a un certain moment, nous avons dit de plus en plus assurer du service. Nous devons
nous engager sur une série de produits variés, on a des stocks importants.
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Notre nom parfois disparait au travers du nom d'un grossiste... Ailleurs, on garantie

aussi nos articles. Donc cela rentre dans notre politique, le service, la coupe.

La recherche de ces orientations, c'est diversifier le produit et rétablir les éléments de
marges que 1'on perd sur les quantités.

P.V.: Poids de la famille DePoortere dans I'évolution de I'entreprise.

G : Le poids a été important jusqu'a la derniere restructuration. I1 y a encore deux
membres de la famille qui sont actionnaires pour le moment. Je crois que cela va encore
évoluer. La société et dirigée encore quotidiennement par un gendre d'un des 4 fils.
L'entreprise a déja évolué, il y a des étrangers au niveau des actionnaires, cela a des
implications sur la gestion. Le Conseil d'Administration, d'apres ce que j'en sais, c'est
moins un style familiale qu'avant. Tout a un avantage et un inconvénient, dans le passé, il
y avait un certain paternalisme, cela a des bons cdtés et des moins bons cotés aussi.
L'apport d'étranger, des gens qui sont vraiment des managers, ne peut étre que positif.

Nous sommes une entreprise Belge a vocation internationale. La réalité est que Mouscron
était en Flandre, jusque dans les années soixante, soixante dix. Nous dépendions pour
tout de Courtrai, puis il y a eu la régionalisation, on a été une monnaie d'échange pour les
Fourons, en réalité, les gens qui sont issus de la région, ce sentent surtout Belges
normalement, et la particularité c'est qu'aujourd'hui peut-€tre pour les Flamands on est en
Wallonie, et pour les Wallons on est encore des Flamands. Le réalité c'est que le site est a
cheval sur la frontiere. Nous sommes un cas spécial. Il y a d'ailleurs pour certaines
administrations des dérogations particuliéres non prévues. Le siege social est en
Wallonie.

Maintenant, les deux tiers du personnel habitent en Flandre. C'est vrai qu'a Mouscron on
est considéré comme Flamands. C'est li€ & I'histoire. Des familles enti¢res travaillent ici.
Avant c'était une fierté, cela obligeait les suivants & se comporter correctement. Il y a eu
délibérément cette tendance du c6té ouvriers. Mais il y a le fait qu'il y a des gens mieux
formés du c6té Flamand. Il y a plus d'écoles.

Pour certains secteurs comme la teinturerie, on a du mal a trouver de la main d'oeuvre
qualifiée.

Pour ceux qui sont nés ici, il n'y a pas de proble¢mes avec la langue.
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P.V.: Schéma.

G : FEBELTEX, ce sont des partenaires permanents, c'est notre fédération nationale,
avec l'antenne de Courtrai. Dans certaines négociations, on travaille, par exemple plus
pour les employés, on va travailler avec Courtrai. Pour les ouvriers, on travail avec les
deux parties. J'ai aussi des contacts avec FEBELTEX Wallonie.

CENTEXBEL, c'est Gand, on a aussi des contacts. Pour les sous-traitants, on n'a pas
d'exclusive. Pour les métiers ce sont des Van De Wiele. Il arrive qu'on fasse des
combinaisons sur certaines chaines. La ligne de production est intégrée. A la sortie des
lignes d'apres, et en amont on 2 une filature pour le tissage. Mais nous avons des accords
privilégiés avec des entreprises qui sont ici.

Les plus grandes banques participent a la vie quotidienne de I'entreprise par le biais de
lignes de crédits ou de préts a long termes.

Nous avons des contacts avec I'lEG, notamment quand il y a des projets
d'investissements.

Pour les formations, on utilise principalement le ¢6té Flamand, moins de suivi avec
CEFRET. Leur éventail est moindre. On travail avec PTI pour le dessin.

Il y a des prestations qui existent entre les entreprises, mais pas 2 grande échelle. Il arrive
qu'on fasse faire A l'extérieur un ou deux produits pour lesquels on n'a pas I'équipement
de base ici. On peut aussi intervenir dans la finition, et il y a des contacts via FEBELTEX
avec les collegues, et FEBELTEX organise, de fagon informelle, des réunions avec
quelques entreprise, les entreprises les plus structurées et du méme secteur. Il y a le volet
affaires sociales, il peut y avoir le volet de mise en place de systémes, pour le secteur, je
pense 2 la classification des fonctions, il y a aussi le découverte de fonctions types. La
grande différence que je constate, c'est que dans FEBELTEX Wallonie, il y a des
réunions mensuelles pour lesquelles on ne participe pas sauf cas particulier. A lire les
comptes-rendus, c'est utopique, on n'arrive jamais a un accord, alors qu'ici localement
on le fait toujours.

P.V. : Relations informelles.

G : Les entrepreneurs se rencontrent réguli¢rement. On veut défendre le secteur, mais
chacun est sur sa défensive.

P.V. : Délocalisation.
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G : Le savoir faire local est trés important. C'est un secteur ot c'est trés peu automatisé.
Il y a des secteurs ol c'est plus automatisé.

L'avenir profond repose dans ce qui est usage public, le confort, et au niveau secteur
particulier, je pense que les parts de marché qui peuvent rester ce sont les chambres, je

pense qu'il y aura un recul dans les autres piéces.

Nos dirigeants pensent qu'il faut se regrouper, il y a un phénomeéne de concentration. Il
faut spécialiser des sites pour assurer une bonne productivité. Aujourd’hui on aurait pu
imaginer que I'usine tufté ne soit pas ici. C'est une erreur au niveau du circuit interne,
cela vous impose des labyrinthes de circulation. C'est un produit qui prend de la place.

Si on veut maintenir le secteur, il faut de la qualité.

P.V. : Point complémentaire.

G : Le facteur a prendre en compte est le facteur socio politique. C'est la cas de 1'Europe.

Il faut labeliser, il faut un courage politique pour auto protéger. Nous exportons 85% de
notre production, surtout en Europe, il faut protéger le marché.
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LANO
Mr. H.

Le 01/10/97

P.V. : Présentation.

H: Ily a43% de la production Européenne qui est fabriqué en Belgique dans cet
environnement.

Lano réalise un CA de 3,5 milliards de FB, on est situé vers le haut de gamme, Lano a
'avantage d'avoir une trés grande diversité de produits. On fait de la moquette en tufte,
on fait les tapis tissés, on fait les dalles en tapis, on fait le gazon artificiel, c'est plutdt une
politique de niche que I'on suit 1a dedans, et on fait le batiment, tout ce qui est contrats
pour des bureaux, le chéteau du cinéma a2 Lomme, tous des grands projets comme cela.
Que se soit cinéma, que ce soit bureau. En fait, je crois que dans I'environnement, en
comparaison avec toutes les autres entreprises ici, la plupart des entreprises sont
spécialistes ici. Il y a des gens qui sont tres forts dans tout ce qui est tissé, il y a des gens
qui sont trés forts dans tout ce qui est tufte, ceux qui le sont en teinture, en moquette, ou
dans les dalles. Lano a l'avantage de faire un peu de tout. On est pas spécialiste, on est
généraliste. Donc c'est trés important car pour nous, la proximité de nos concurrents, je
ne vois pas cela comme un désavantage, puisque on est généraliste et non spécialiste. J'ai
vu, comme j'ai travaillé dans une autre entreprise qui était plutét le bas de gamme et qui
faisait beaucoup de volumes, la concurrence est plus grande et la proximité des
concurrents est plus néfaste. On disait toujours que les clients utilisaient I'autoroute du
tapis qui va de Courtrai jusque St Niklass, donc ils allaient faire le shopping pour les
prix. Donc si vous étes dans un niveau de gamme ou pas, vous voyaient quand méme
que les clients abusent de la situation pour faire du shopping. Mais nous, chez Lano,
c'est différent car comme notre stratégie est de faire le haut de gamme et tout le reste est
secondaire. Le haut de gamme, cela veut dire le batiment. Il y a peut €tre une entreprise
dans le coin, une ou deux, qui est surtout DePoortere, qui fait la méme chose que Lano,
mais a une échelle un peu plus grande. IlIs ont fusionné avec Balzan en France, donc ils
vont générer un CA de quelque 7 & 8 milliards de FB. On est a 3,5 milliards et on a des
. objectifs jusqu'a 4/4,5, mais 1a c'est la limite pour Lano. Un fois qu'on veut une
croissance plus importante, plus intéressantes, il faut qu'on fasse des acquisitions. Je
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crois que c'est I'opinion de tous, la proximité c'est intéressant pour nous, car s'il y a trop
de travail on peut aller ailleurs, on fait un peu de travail a fagon. Quand il y a des
problémes avec un client, on peu se parler. C'est un monde petit. Si un client paye mal,
on connait l'information. Donc, la relation de Lano avec les concurrents est trés bonne.
Mais je sais qu'il y a des clans, des familles qui ne s'entendent pas si bien que Lano avec
tout le monde, car Lano a toujours eu une stratégie, un point de vue trés large vis-a-vis
des concurrents. Tout le monde peut faire du travail a fagon ici, mais on espére un peu
faire la méme chose avec des autres. Par exemple, si je regarde d'autres familles
traditionnelles dans le coin, la famille DeClerck, ou la famille Balcan, avec le groupe
Balta, ce sont deux gros pions, mais eux ils s'entendent mal. J'ai vu que plus les groupes
sont grands, plus ils sont introvertis. Plus ils sont petits, plus ils sont ouverts. Mais
quand ils sont trés petits, les petites PME qui font 2 & 300 millions de CA, c'est a
nouveau trés clos. Nous, on est moyen, on est ouvert aux petits et aux grands, et on vit
de cet environnement avec un certain enthousiasme.

Il y a 128 salariés a Lano et environs 550 ouvriers. Il y a deux sites. Ici c'est le site de
I'administration, la vente et le tissage, et un site de 18 hectares, 8 5 Km d'ici, ol toutes
nos unités de production se situent.

Lano est une entreprise familiale 2 100%, Mr Pierre Lano. Mais je dirais, par rapport aux
autres KMO, j'ai aussi travaillé dans le groupe Beaulieu, bien qu'en tant que PME, Lano
est géré plutdt comme une multinationale. Il y a de vraies responsabilités en matic¢re de
management. Vous prenez votre responsabilité et aux rapports de fin de mois ou de fin
de trimestre, vous regardez comment les résultats évoluent. C'est gérer vraiment par les
résultats. C'est pas comme dans d'autres PME ou le patron passe par tous les échelons
pour prendre les décisions, que ce soit en bas, aux ouvriers en train de tisser, ou avec le
directeur commercial ou le directeur financier.

Mr Lano a pris la succession de son pére il y a 25 ans, & 1'dge de 27 ans.

P.V. : Poids de la famille.

H : Au niveau responsabilité, ici a Lano, c'est une vraie responsabilité, ce qui n'était pas
le cas quand je travaillais dans le groupe Beaulieu. Quelque soit la décision que vous
aviez prise, il y avait toujours des instructions ou des incidents du patron de famille de
l'un des fils DeClerck qui dirigeait plutét selon une stratégie de court terme. Ici j'ai une
stratégie a 2, 3, 4 ans, donc court, moyen et long terme, pour des objectifs que j'ai
définis et que je veux atteindre, par rapport a une stratégie qui était bien définie dans le
groupe Beaulieu, mais qu'il fallait redéfinir tout le temps. Maintenant quand je regarde la
stratégie que je suis, il y a des facteurs internes et externes qui changent, mais on garde la
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méme ligne qui a été décidée. Ce qui est trés intéressant, ce qu'on a vécu, est qu'il fallait
redéfinir la stratégie 3 long terme chaque mois, chaque deux mois, chaque trimestre. Je ne
dis pas que cela et mal, mais c'était completement différent.

P.V. : Facteurs externes.

H : Le plus important, c'est les devises, par exemple la Livre Sterling qui a cru de 20 &
25% dans les derniers 8 mois, donc on a vu tour le monde faire la méme chose, mais
dans un timing différent selon leur niveau de flexibilité. On a vu par exemple, Balta a
réagit tres fort A cette croissance de la livre sterling. Cela veut dire que leur marché qui
était traditionnellement de 50 & 55% en Allemagne, ils ont pris 15 & 20% de ce marché
pour le réorienté sur le marché Anglais. Ils ont donc changé dans le courant d'une année
leur collection vis-a-vis de 1'Angleterre, et remodifier leur stratégie. Donc leur stratégie
était trés flexible. On I'a fait aussi, partiellement et a plus petit niveau. Nos objectifs sont
un peu plus rigide, on donne différents accents. Les autres changent carrément. Mais
nous on a réagit pas si vite que les autres, mais on a atteint nos objectifs. C'est
certainement un facteur important pour les entreprises du coin qui s'orientent vers la zone
Livre Sterling et la zone Dollar, pour ce qui est de la grande exportation hors Europe.
Autre facteur externe, c'est la concurrence qu'on voit. En tissage, cela a été la montée des
fournisseurs Turques, qui sont pas si présents sur le marché Européen, mais qu'on voit
en grande exportation. Pour toutes les personnes qui font du tissé, c'est un challenge,
car, pour la plupart, ils font quand méme 30 a 40% de leur volume. Il écoulent le volume,
et dans le marché Européen ils tichent de faire un peu de marge et de se diversifier avec
des catalogues. Pour la grande exportation hors Europe, c'est différent. Donc on a vu
monter quelques grands concurrents, en Egypte, en Turquie, qui n'ont pas eu la capacité
de s'organiser sur le marché Européen, mais cela ne va pas durer. Donc tout le monde
maintenant a redéfini une stratégie vis-a-vis des concurrents. Il faut qu'on renforce notre
propre marché qui est le marché Européen vis-a-vis de I'extréme Orient, par exemple,
Corée et Japon. On a vu encore une redéfinition de cette stratégie. Europe de I'Est on
referme un peu les portes, pour la grande exportation, on suit les prix des Egyptiens et
des Turques. Donc cela c'est trés important comme facteur externe.

Autre facteur externe, c'est le développement que font les constructeurs de machines,
comme Vandewiele, qui sont en train de faire le développement. Il y a 5 ans, tout le
monde était content de faire du tapis tissé en S coloris, maintenant ils font du huit coloris.
On a du acheter des métiers a huit coloris, des métiers qui cofitent 35 millions de FB,
pour suivre cette tendance du marché. C'est un facteur externe qui est défini par les
producteurs qui font d'ailleurs bien leur travail, puisqu'il faut qu'ils renouvellent pour
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vendre des machines. Et maintenant on monte a 10 colories, il y a une trés grande
évolution. C'est une évolution des producteurs qui crée la demande. Ce n'est pas la
demande qui nous impose ce développement. Ils lancent dans le marché, il y a des
producteurs qui lancent. Ils introduisent aux clients de nouveaux produits, le client sait
qu'il paie un prix pour ce produit, donc il va chercher le produits auprés d'autres
producteurs, qui achétent aussi les machines. C'est toujours comme cela. Tout le monde
cherche 2 suivre. Dans le textile c'est important d'avoir une trés grande créativité car c'est
12 oll se joue I'avantage de la marge. On a toujours un avantage de marge sur un produit
que les autres n'ont pas encore bien défini, ou qu'ils n'ont pas la possibilité d'avoir,
quelqu'en soit la raison.

Il y a peut étre encore trois quatre autres facteurs externes. Ce peut étre aussi les intéréts
sur le capital, qui est un facteur externe important qu'on ne peut pas influencer, mais pour
nous c'est impératif d'avoir, pour des sociétés de haut de gamme, des taux d'intérét bas,
puisqu'il nous faut tenir de grand stocks pour pouvoir donner un certain service. On fait
par exemple un programme en découpage sur toute I'Europe, un client qui nous
commande 20m?2, dans un coffre au sud de I'Italie, on va le livrer. Pour cela il nous faut
avoir des stocks énormes, on a une rotation des stocks trés minime car le niveau des
stocks est si grand, le nombre de positions est de 2000. Donc c'est trés important pour
pouvoir donner ce service, que le cofit du capital ne soit pas trop grand. S'il était de
'ordre de 8 2 10%, on ne pourrait pas vivre avec le stock que I'on a . Cela nous cofiterait
quelque dizaines de millions de plus, mieux vaut alors s'orienter vers autre chose ou
assainir les programmes.

P.V.: Action de la proximité sur ces facteurs externes.

H : Pour les facteurs clés externes, la proximité de l'industrie n'a pas d'influence sur le
développement de ces facteurs externes. Je ne crois pas.

11y a toujours eu une bonne volonté de chacun de faire face a 'extérieur collectivement.
Des réunions on en a eu pour savoir ce qu'il faut faire. L'idée est collective et
intéressante, les mesures ne sont pas collectives car on ne peut pas former de cartel, on
peut dire OK on va s'adapter, ... Il faut dire que se sont toujours les mémes gens qui y
croient et qui veulent la suivre jusqu'au bout. Il y a d'autres gens qui voient une
opportunité pour contourner la stratégie et prendre un peu de marché en plus. Je crois
qu'il y a eu beaucoup de gens qui ont été démotivés par cela et depuis, c'est chacun pour
soi. Apres quelques essais collectifs, on a vu les résultats, notamment au niveau de
FEBELTEX. Si vous voulez dire que la proximité c'est intéressant pour s'aligner vers
une stratégie, je dirai que ce n'est pas intéressant du tout. Quand on veut réunir les grands
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directeurs des firmes on peut le faire dans les deux heures, sans la proximité, cela
prendrait des jours ou des semaines. Donc pour réagir vite, c'est intéressant. Quand on
voit les résultats, il faut conclure que ce n'est pas si facile que cela. Certes, il y a eu des
réussites par FEBELTEX vis-a-vis des anti-acariens ou pour la protection de
I'environnement, et d'autres activités collectives. C'est toujours 60 a2 70% qui suivent et
30 4 40%, toujours les mémes qui ne suivent pas. C'est pour cela qu'il est émergé une
idée de créer un cercle de producteurs de qualité, car on a vu que ce sont plutdt les
producteurs bas de gamme qui ne suivaient pas vraiment. Ils n'ont pas la méme stratégie.
Pourquoi donneraient-ils de l'argent pour promouvoir le tapis, on prendrait 1 Francs le
m?2 pour promouvoir le tapis dans I'Europe occidentale, si pour eux la promotion du tapis
n'a pas d'importance puisque eux ils ne veulent que débiter leurs volumes, ils sont 2 la
fin d'une chaine d'intégration verticale et en fin de compte, c'est simplement du sheaps
qu'il faut mettre dans la machine. Donc pour eux c'est moins important. C'est toujours
avec les mémes 60 ou 70%, c'est quand méme intéressant de voire qu'on a quand méme
eu des résultats, mais il y a des choses qui n'ont pas abouti du tout. Si on regarde le club
des producteurs de qualité, je crois qu'il y a eu des belles réussites.

P.V. : Facteurs internes.

H : Je dirais, premiérement, on n'a pas une productivité énorme par rapport aux
entreprises du secteur. Si on compare avec les producteurs de qualité, on aura la méme
niveau de qualité et le méme niveau de productivité. Car pour nous, le plus bel exemple
que j'ai vécu ici & l'usine, si il y a un probléme, les gens ici ont des cheveux blanc, ils se
promenent la dedans. Quand il y a un probléme, toute la machine est bloquée. D'abord on
cherche a résoudre le probleme en 12, 24, ou parfois 36 heures. Les producteurs de
quantités, par exemple, tachent de résoudre le probléme en tournant, puisque pour eux, la
productivité, les metres carrés qui en débitent, c'est trop important. Je sais aussi comment
les gens sont évalués dans ce groupe et ici. Pour eux c'est le m2 qui est important, le m2
qu'ils produisent, que ce soit d'une qualité a 80 ou 70%, tant pis, pourvu que vous avez
réalisé votre quantité de m2. Chez nous, c'est la qualité qui prime. Pour survivre pour
une entreprise comme Lano, il faut toujours avoir une prime sur le marché, et cette prime,
elle est payée par les clients qui connaissent Lano et qui savent que ce sera de premiere
qualité. Ils payent un prix, mais on a besoin de ce prix pour faire le fonctionnement.
C'est important, pour les producteurs bas de gamme, pour donner ou demander une
prime, il faut d'abord qu'ils se prouvent dans le marché. C'est donc un investissement,
c'est un colit pour eux qu'ils ne peuvent pas regagner dans les années, parce que une
certaine stratégie ou une certaine image de votre société cela doit se bitir, durant 1, 2, 3
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années. On a réussi 2 le faire a travers I'évolution du batiment. Car pour faire le batiment
il faut vraiment que ce soit juste, il faut livrer a temps, a 'endroit précis, avec une qualité
impeccable, sinon il faut remplacer le tout ce qui cofiterait des fortunes. Donc qualité et
productivité cela va ensemble, mais on essaie d'avoir la meilleure productivité avec une
qualité sans faute.

On met tous nos objectifs la dedans.

Un autre facteur interne, c'est que l'on est trés loin dans le marché, on va jusqu'au
détaillant, des immeubles ou des coffres. On a trés bien percé le marché. On a une équipe
de vente de 60 personnes. 6 responsables de marché, ensuite des vendeurs et une cellule
de marketing qui travaille globalement. Tous les vendeurs prennent tous les programmes.
On n'a qu'un centre de profit séparé, c'est celui du gazon artificiel. Car ¢a c'est un travail
de spécialiste. Ce sont des gens qui travaillent avec les constructeurs. Donc le
programme, nos vendeurs ont un programme trés large, ils peuvent donner une réponse,
une collection. Un client, quand il voit Lano, il a déja couvert 80% de ses besoins. 1l a
tout ce qu'il faut. S'il veut du PVC, il va voir Balta, qui ont démarré une usine de PVC,
mais eux c'est une stratégie commerciale différente, ils ont une équipe qui ne doit vendre
que le PVC, ils ont méme une équipe qui vend en tapis tissé€, en polypropyléne, ...
Certes, c'est aussi des CA supérieurs. Je ne pourrais pas payer cette force de vente.
Cependant, les grandes sociétés ont intégré toutes leurs usines sous un toit. Ils ont créé
un Business Unit Carpet, et dans ce BUC, ils ont mis toute la collection de Euratex, de
Domo St Niklass et d'une firme en Allemagne. Donc un vendeur doit prendre la
collection de trois firmes. Pour eux, ils définissent ces trois firmes comme unité de
production, avec une équipe de vente. Dans les deux dernieéres années, on a vu un
regroupement des forces de vente, car les colits sont moindres et les entreprises de
volumes n'ont plus les marges. Ils ont cherché tous les moyens pour limiter les cofits.
Cela a certainement eu des répercussions vis-a-vis des clients, car jusqu'a présent, ils
voyaient les trois unités de production comme trois unités différentes, maintenant, ils les
voient plus mettre tous les oeufs dans le méme panier, donc pour eux cela a été une raison
pour faire un peu moins de CA avec un groupe, pour se réorienter un peu vers un autre.
Je crois que cela va donner une pression sur le CA.

Quatrieme facteur interne, c'est la logistique. Je crois qu'on est le mieux placé ici dans la
r:égion, avec ce qu'on a organisé en logistique, c'est qu'on est vraiment trés performant
en Europe, on a des zones de transport. On fait des livraisons en 8§, 24, 36, 48, 72
heures. Dans les S jours, on peut livrer partout en Europe. C'est un service trés
performant car on fait aussi le découpage. Il y a peut étre trois quatre sociétés qui font le
découpage. Ce qui est coliteux pour mettre tous les échantillons en place. Le découpage,
c'est important comme facteur interne de croissance, pour travailler aussi dans une niche.
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Clest trés important le travail en niche, car Lano n'est pas intégré verticalement. En laine
et velours, on a encore une filature en France, en fil continu, on achéte sur le marché.
Pour cela, il faut qu'on soit générateur de marge, car on n'a pas d'intérét pour faire
gagner nos concurrents, car c'est a eux qu'on achéte le fil continu.

P.V.: Relation avec les institutions.

H : On a une personne qui et responsable de laboratoire, et il va a presque toutes les
réunions du secteur. Lano est je crois le membre le plus adepte des organisations qu'il y a
dans le coin, que ce soit au niveau de la qualité, des laboratoires avec CENTEXBEL...
On tient de tres bons contacts avec les laboratoires. C'est trés important car comme nous
sommes certifiés ISO 9001, on a un certain standard de qualité, surtout pour le batiment.
Donc avec tous les organismes qui sont dans le coin ou 2 I'étranger, on a de trés bonnes
relations. Ce sont des organismes qui sont dans la proximité. Par rapport au temps, c'est
certainement un avantage.

P.V.: schéma.

H : Avec le pole de formation. PTI et VTI font des approches de sensibilisation du
secteur. On a des relations avec eux, que ce soit pour chercher de la main d'oeuvre, pour
négocier des tas de chose, COBOT et VDAB, méme chose. Le VDAB est devenu de plus
en plus performant et ils sont trés flexible. C'est un outil de travail intéressant pour nous.
Vorming instituut for KMO, c'est aussi intéressant, mais c'est surtout pour les langues.
Avec les collectivités territoriales, peu de contacts, sauf pour les organismes qui sont en
construction.

Avec FEBELTEX, on a une trés bonne relation, surtout au niveau marketing, ou les
chefs de vente font appel 8 FEBELTEX pour de l'information (Article, statistiques...)
FEBELTEX, c'est un outil utile qui réagit & temps. CHARTER 99, ce n'est pas moi qui
m'en occupe. CENTEXBEL, on a un travail tres intensif avec eux, car on y est chaque
semaine pour faire des tests.

On a beaucoup de contact avec essentiellement Vandew1ele, pour le tapis. Nos
fournisseurs sont  la fois locaux qu'extérieur. Le prix et la qualité sont trés importants.
Pour 1 a2 2% d'écart on ne va pas se lancer dans l'aventure. Pour le secteur aval, c'est
trés large, on travail avec les architectes, bureaux d'études... Nos points forts sont la
logistique, le gazon artificiel et le batiment. Pour nous on échappe a I'intégration verticale
- des autres. Je n'ai pas envie de faire un article que je dois sacrifier pour suivre la politique
des autres. Je ne suis pas porteur, je suis quelqu'un qui suit les prix dans le secteur du
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négoce, c'est un secteur trés important pour nous. Je fais aussi des produits en laine,
puisqu'en laine, il y en a peu qui font de la laine en tufte ici. Ils sont surtout sur les fils
synthétiques.

Je suis allé a un congres ot on a fait 'analyse des différences de gestion, fiscale et de la

main d'oeuvre de la région ici, le Nord pas de Calais... Ce sont des micro-organismes
qui sont les plus gros créateurs d'emplois dans le coin.

Nous sommes pour beaucoup d'entreprises locales une entreprise qui travail a fagon et

qui est reconnue, en velours... Les concurrents le savent et on travail souvent pour eux.
On a une relation trés ouverte vis-a-vis des autres entreprises.

P.V. : Délocalisation.

H : Je crois qu'avec le cofit de transport dans nos pays voisins, qui représentent 70% de
notre CA, ce serait inutile de nous délocaliser. La seule raison serait de se situer & 200
Km plus au sud, le colit de main d'oeuvre est moins élevé en France qu'en Belgique. Par
rapport a la proximité de nos concurrents, cela serait génant car on génére une certaine
marge dans le travail a fagon qu'on réalise.

Le caractére bosseur des Flamands est important.

Il existe une ambiance dans le textile. Le secteur est mal jugé par l'extérieur, mais
I'intérieur du secteur, il n'y a pas de départ. Il y a des gens qui se déplacent d'une
compagnie & l'autre.

Je crois que le niveau de création est trés important et continuera a 1'€tre. Il faut qu'on
redéveloppe les collections, qu'on renouvelle les colories et c'est un marché treés divers.
Les marchés sont trés diversifiés, cela demande un besoin d'analyse importante et une
ambiance qui n'a pas été estimée selon ces besoins ces dernieres années. Le role de la
formation et des collectivités peut ici étre fondamental.

P.V. : La mentalité Flamande.

H : C'est une autre chose, délocalisation oui, mais avec quelques Flamands pour faire
tourner la boite. Ce sont des gens a part qui ont parfois une téte, mais c'est surtout des
bosseurs, et c'est trés important dans le secteur du textile. Il faut avoir une bonne
mentalité, ouvert 2 des menaces et €tre bosseur. Ce sont les trois points clés des
Flamands qui sont importants. La mentalité des gens 8 Mouscron, Nord pas de Calais et

ici, on est sur la méme longueur d'onde, on se sent plus lié avec ces gens la qu'avec les
autres provinces de Flandres.
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NELCA
MrY.

Le 03/10/97
P.V.: Présentation

Y : Je ne suis chez Nelca que depuis trois ans. Je viens de chez DePoortere. Nelca est je
crois une des premiéres entreprises a s'étre lancée dans le tufting. Avant c'était le tissage,
vous savez que la Flandre a toujours été une région florissante pour le textile, de par le
lin. Tout vient de 12 en fait, de cette expérience du textile et de cette culture, au fur et &
mesure, le synthétique a pris la place du naturel. Le tissage, c'est aussi culturel, et puis
est arrivé la technique tufting, et cela a révolutionné tout le secteur, en ce sens que ce sont
des grandes machines & coudre, tres rapides. Un homme dans une machine tufté, c'est la
mettre au point et mettre du fil dans une aiguille, cela ne se casse pas. Nelca, avant, ¢'était
dans le lin puis dans la jute. De la jute, ils sont passés dans les jeans, et puis ils sont
passés a la moquette. Le groupe a vendu ses parts il y a quelques années, c'est donc la
famille Dejaejer qui a repris l'affaire, qui a une filature.

A la base c'est donc une entreprise familiale, qui a été reprise par un consortium
Hollandais, et c'est redevenu un groupe familiale. C'est un filateur qui s'est décidé
d'approcher le marché et qui s'est acheté un outil de production. Par rapport aux
concurrents, c'est I'inverse. C'est souvent un tufteur qui s'intégre en amont, le meilleurs
exemple c'est Beaulieu qui va méme jusqu'a acheter ses propres chips. C'est un des trois
groupes les mieux intégrés en Belgique; il y a Beaulieu, Balta, et Nelca ol on extrude
.nous méme nos propres fils en polyamide, en polypropyléne...C'est un fil continu, a
l'inverse des filatures ol se sont des fils que I'on peigne ou semi-peignés pour leur
donner une résistance.

I:'entreprise fait & peu prés 280 salariés, et le groupe au dessus de 600.

P.V. : Positionnement produit:

Y : Uniquement tufté, et depuis quatre & cinq ans, nous avons installé une machine
d'impression des plus performante. On a essentiellement deux grosses niches, 1'une
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d'impression sur polyamide, et les bouclés en polypropyléne. J'ai une politique de
groupe et d'intégration verticale, donc nous utilisons au maximum les fibres du groupe de
la maison mere. Par contre, pour notre filateur, nous ne représentons que 30% de son
chiffre. A l'inverse de ceux qui se sont intégrés, ils sont intégrés et ils ne vendent pas
leurs fils ailleurs. Cela me donne la latitude de ne pas étre obligé de prendre la capacité de
la filature, et & pouvoir gérer mes prix plus facilement parce que j'ai pas vraiment faim. Il
y a des prix de marché, et quelque part, quand cela ne m'intéresse pas je ne suis pas
obligé de casser mes prix ou a vendre a tout prix. Ca c'est une politique qu'on ne fait pas.
80% de nos fil viennent de notre filature, le reste vient d'autres entreprises locales, pour
le semi peigné.

Quand je suis arrivé ici, on été essentiellement vers le bas/moyen de gamme, ma politique
est de partir vers le moyen de gamme. C'est 12 ou on a le plus de chances. Le bas de
gamme, les prix baissent toujours vu qu'on a une énorme surcapacité, des gens qui sont
completement intégrés veulent de toute fagon faire tourner les machines, il y a un
raisonnement marginal qui se fait & outrance, c'est cela ou c'est sauter a la limite. Moi, si
mon patron me dit les prix ne m'intéressent plus, j'arréte.

L'autoroute Courtrai Anvers est appelé dans le monde entier I'autoroute du tapis, c'est
clair qu'il y a de la concurrence, la Belgique est le deuxieéme producteur au monde de
mogquettes. Nous avons une concurrence locale. En fait, le textile Belge a cassé la
production en Gréce, en Angleterre, ce qui reste c'est le groupe Américain Show, on a
cassé le marché Allemand, beaucoup ont été rachetés, mais malgré tout, dans chaque
marché on a de la concurrence locale. L'Europe s'est faite au niveau social et au niveau
économique, au plus I'Europe se fait, au plus la culture locale ressort.

P.V.: Position par rapport a I'environnement et mentalité Flandre.

Y : J'habite 3 Mouscron, donc je suis Wallon, je crois que c'est la culture du lin, c'était la
lys, donc ces gens sont déja textiliens plus que la Wallonie. C'est une culture textile au
départ. C'est aussi une autre mentalité de travail. Un patron est un patron, cette mentalité
du patron et du travailleur est beaucoup plus incrustée en Flandre qu'en Wallonie. Je suis
bien placé pour le savoir, je viens de chez DePoortere, et quand je suis arrivé ici, j'ai
trouvé une force de travail et une mentalité différente. DePoortere c'est sur la frontiére, il
y a 50% de Flamands et 50% de Wallons. )

J'ai I'impression que beaucoup de piéces mécaniques se font ici dans la région,
I'industrie textile fait vivre ici beaucoup d'entreprises mécaniques, jusqu'a des étuis pour

les aiguilles. Il n'y a pas d'entreprises de machines tufting ici, elles sont en Amérique.
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Ici on est trés nombreux mais on se connait tous, malgré que la concurrence est trés forte,
on se considere plus comme collégue, on est tous présent dans les mémes créneaux. Cela
devient de plus en plus difficile de par la surcapacité. Avant, chacun avait sa spécialité et
on s'embéte pas trop. Le marché se restreignant de plus en plus, chacun se développe et
chacun se concurrence plus ou moins. Il y a eu des faillites mais elles ont été reprises par
les grands, il n'y a donc pas de limitation des capacités productives. Dés que cela va
mieux, qu'il y a un marché, tout le monde y va... c'est le talon d'Achille de la moquette.
Comme les prix sont de moins en moins élevés, une nouvelle machine qui vous fait deux
fois plus que I'ancien, c'est une raison d'investir.

Je suis certain qu'en Europe il y aura de moins en moins de volumes, on a fait du tapis
qui n'en été plus, le consommateur s'en rend compte. Cela n'a pas aidé a garder I'image
de marque, c'est pour cela que je pars sur le moyen de gamme car il faut revaloriser tous
ses avantages, le confort, la couleur, le confort acoustique ou thermique, mais on ira vers
des meilleures qualités, moindres volumes mais meilleurs qualités. Maintenant, avec de la
chance, il y a de trés gros marchés a l'exportation et des marchés qui se stabilisent, la
Pologne et des choses comme cela. Et 12 j'ai ma politique de volume, pour écouler le
maximum de volumes sans services, le service est important, mais c'est le produit.
Produire, achever, le camion est prét et c'est parti, cela me couvre la majorité des frais.

P.V. : L'avenir.

Y : J'apprends par la clientele. Ce qui a géné le développement de la moquette c'est la
grande distribution, pas tellement la grande distribution spécialisée, mais les grandes
surfaces spécialisées et les grandes surfaces de bricolage. Quelque part, ils ont vendu la
moquette pratiquement par le prix, et la moquette se pose et une bonne moquette qui tient
le coup c'est aussi une bonne pose, il y a tout un accompagnement derriére qu'on oublie
trop vite. Méme ces gens la se rendent compte qu'au prix ol on est maintenant, cela leur
prend beaucoup de place. Et ces gens travaillent par rentabilité au m2, ils commencent &
se demander s'il n'y a pas d'autres solutions, la faire a la coupe, ne plus stocker ou avoir
un stock central, ou chez le fabriquant, et avoir quelque présentoirs, ce qui serait bon car
on va revenir 2 des produits plus chers et de meilleur qualité, et un développement de
services. J'ai une politique de distribution, je suis fabriquant et pour le moment je cherche
des partenaires distributeurs. DePoortere et Lano vont quasiment au consommateur avec
leur service coupe. Les produits de marque vont le plus prés possible du consommateur.
Moi j'ai besoin de partenaires qui savent prendre du volume, c'est soit la grande
distribution, soit les grossistes. Qui eux aussi vendent encore du bon produit. Jusqu'a
présent, je ne peux pas dire que je n'ai pas de politique de marque, mais la marque n'est
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pas tellement importante, je préfére étre référencé dans des valises de grossiste. A partir
du moment ol vous avez un bon produit, il vous faut 40 a 50 couleurs, et je veux bien
comprendre que le grossiste ne stock pas toutes ces couleurs, il va vous prendre les
meilleurs.

P.V.: Gammes de produits.

Y : On doit tourner a 1200 articles, donc un article, c'est une couleurs, une largeur, on
doit tourner aux environs de 60 qualités, cela va vite, c'est toujours un méme support et
c'est un autre dessin. On a deux show room, un pour les marchés Européens et un pour
la grande exportation, avec des produits anciens qui marchent bien.

P.V.: Organismes de l'environnement.

Y : IIs ont une fonction plutdt positive, étant donné que le textile Belge est trés important,
c'est bien d'avoir ce genre de fédérations. On s'attaque a des gros marchés, chaque pays
a ses position, des pays a grande consommation, il faut ce genre d'organisme tel que
FEBELTEX, pour faire face aux exigences des consommateurs. C'est une force de
proposition, elle a pouvoir de médiation, elle nous défend, c'est important, surtout en
Allemagne o ils ont une consommation tres forte et ils peuvent imposer leurs régles.
Maintenant il y a des pressions pour le recyclage.

CENTEXBEL, c'est des laboratoires, c'est pas mon domaine, ils font des tests. Cela a
des implications au niveau du prix de revient.

P.V. : Délocalisation.

Y : Pour le tufting, je ne vois pas de probléme, pour le tissage, ce sont des anciens
métiers, maintenant, une machine a tufter, tout le monde peut le faire. Je pense qu'il n'y a
plus d'intérét particulier. Il y a tellement de chdmage en Europe que cela ne pose pas de
probleéme pour trouver de la main d'oeuvre. Le tufté, c'est une grande machine a coudre.

P.V.: Coopérations informelles.

Y : Une des particularité de Nelca c'est qu'on peut tout faire. Donc on produit pour nous
méme, mais on est aussi une des usines les mieux cotées pour le travail a fagon. Donc
pour rien vous cacher, on produit pour toute la concurrence quand ils n'ont pas les
capacités. On est une des sociétés que I'on appel en premier, que ce soit pour teindre,
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pour achever, tufter, imprimer. On a de tres trés bonnes références et confiances. On ne

copie pas les voisins, il y a des régles du jeu trés importantes. Au niveau design on
travaille avec un styliste.

P.V. : Facteurs clés de succes.

Y : Dans le marché du tissu, on entend deux versions concernant l'intégration, c'est vrai
qu'a la limite on peut acheter des fils aussi bon marché et moins chers sans étre intégré,
par contre au niveau service au niveau vitesse et développement, le fait d'étre intégré c'est
quelque chose d'important. C'est un service qui répond rapidement aux besoins du client.
C'est une souplesse dans la créativité et dans le développement. On travail beaucoup au
niveau de la qualité, mais aussi au niveau des services. Le service cela joue de plus en
plus, le taux de rupture est plus faible et cela permet de répondre plus vite aux clients.

La créativité est également importante, avoir une équipe en développement,
techniquement on est au point en tufting, je pense que les derniéres machines sont aussi
rapides que celles de Van De Wiele en tissage. Donc a8 un moment donné, les deux
différentes techniques sont arrivées a une méme vitesse de production. Ce n'est plus au
niveau technique que |'on peut €tre révolutionnaire, c'est au niveau marketing, au niveau
niche produit et créativité. Les marges se font sur les produits de qualité.
Malheureusement c'est vite copié, c'est un probléme qui n'est pas lié & la proximité, c'est
valable partout. Cela se passe comme cela, il n'y a rien de plus facile que de copier un
dessin. Dans les tendances, tout va trés vite. Maintenant on est dans la technique
d'impression de dessins. Qu'est ce qui est plus créatif que de crée des dessins? On
imprime sur des morceaux de 300 grammes, avant cela faisait un kilo, c'est malheureux.
Actuellement on arrive a des choses plus fines plus discrétes, on travail plus la structure.
La commercialisation et 'équipe de vente. Il faut avoir une politique aussi bien cohérent.

P.V. : Point important.

Y : On sent que le marché prend une direction écologique, mais finalement la moquette je
ne crois pas qu'elle est plus nuisible que d'autres industries. Le point faible de la
nnloquette c'est d'étre aussi nombreux, et je crois qu'il y a eu un lobbying de la part du
parquet. II aurait fallu se mettre ensemble, mais c'est pas évident.
Il'y a une chose qui est importante pour la moquette, c'est que c'est un produit semi fini,
il faut le poser encore. La moquette a été banalisée parce qu'on n'a joué que sur les prix.
. C'est un produit qui est trés difficile  communiquer. Dans la distribution on ne fait pas la
différence des techniques, on est mort du bas produit. C'est trés difficile 3 marketer, c'est
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pas comme la voiture ou la technique est intégrée dans le choix du consommateur, cf.
ABS... 1] faut que la distribution joue son role a fond, il faut relever le niveau de qualité,
le niveau de prix. La moquette n'a que trés peu de culture, on a que 25 a 50 ans
d'expérience, le fait qu'il y ait des grandes sociétés qui se maintiennent & coups de
subventions, cela empéche l'assainissement du marché. Cela crée une contre
concurrence, c'est une concurrence assistée.
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Annexe 1 : Entretiens

A3 : PMI familiales "Niche"

- BIC CARPET et PHOENIX P. 40
- CREATUFT" P. 45
- GODISIABOIS P. 51
- OSTA CARPET P. 56
- VERNIER TISSERANDS P. 62
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BIC CARPET et PHOENIX

Mr B.

Le O3/10/97

P.V.: Présentation

B : BIC Carpet et Phoenix, ce n'est pas la méme chose, ce sont deux sociétés qui
appartiennent & la méme famille, qui sont séparées, avec deux comptabilités différentes,
deux unités de production différentes, la seule chose qui est organisée ensemble, c'est le
commercial, et ce qui est proche : le marketing, le planning... cela est fait par des centres
qui sont ici au bureau, Phoenix est situé 8 Wevelgem, a cinq kilometres d'ici, 1a il n'y a
que l'unité de production, les responsables d'usines et les responsables magasins, ce sont
les seuls administratifs qui sont 1. Ici il y a la méme chose, et les deux comptabilités sont
situées ici, en ce qui concerne le marketing et le planning, c'est fait par la méme personne
qui s'occupe des deux sociétés, comme pour la vente. On a partagé plus ou moins le
monde en deux, on a deux directeurs commerciaux, et chacun a son adjoint et puis cette
équipe est aidé par le directeur général, qui lui aussi a quelques clients aux Etats Unis
plutdt, et en dehors de cela ce sont des agents qui travaillent comme agents commerciaux
dans le monde entier, mais le commercial chez nous c'est quatre personnes plus le
directeur.

Pourquoi gérer commercialement ces deux sociétés ensembles, parce que ce que l'on fait
comme produit, c'est du tissé¢ 100% laine sur dossier jute ou coton, des beaux produits
tissés laines, chez BIC ce sont des métiers Wilton simple piece, et chez Bic on fait 70 &
75% de moquette, et 25% de tapis, classiques ou contemporains. Chez Phoenix, on fait
que des tapis double piéces, on ne voit pas le dessin quand on fait le tapis. On a un effet
miroir entre les deux tapis.

On a deux gammes de tapis, une gamme classique de 1'ordre de 60 a 70% de la
pf‘oduction et des tapis contemporains de l'ordre de 30 2 40% de la production. Il y a des
magasins ol notre offre globale est vendue, des magasins ou on ne fait que de la
moquette, il y a des clients qui ne prennent que des tapis contemporains, il y a des
magasins qui ne prennent que des tapis classiques. C'est une clientéle qui plus ou moins
se touche, mais qui est assez différente et ciblée. Mais l'avantage, c'est que celui qui a
cette collection, quand il fait son travail, il a sur lui des échantillon 100% pure laine.
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Pendant qu'il se déplace, il peut aller voir des magasins de luxe en décoration, il peut aller
voir des magasins de meubles contemporains, il peut aller chez saint maclou. Cela reste
une gamme compléte, il peut y avoir un client qui achéte le tout. On est donc axé sur un
produit de luxe, on a donc un produit de niche, en prix public, BIC c'est 1500FB au
metre carré et plus, maintenant on offre des prix a 269FB le M2, 399FB et a 499FB.
Trois gammes de produits qui sont plus accessibles par la clientele, pour cadrer au
marché et d'entendre dire trop vite "BIC c'est du cher”. Ce sont des produits qui se
portent bien, qui sont beaux en pure laine tissée sur support jute et coton. Laine de
Zélande. En tapis BIC, le prix public oscille, on ne prend pas de valeur au meétre carré car
on y inclus 'ame, le décorateur, le designeur, il y a une valeur ajouté qui mérite de
figurer dans le prix. Le tapis le moins cher doit tourner entre 2000FB et 9000FB. Chez
Phoenix, c6té moderne, nous avons quatre types de produits, le produit de base ou un
tapis cotite 1400FB et on monte jusqu'a 4000FB. Dans le tapis Phoenix classique, 1a on
parle de prix au metre carré. Donc tout ce qui est BIC ou Phoenix moderne, on travaille
avec des prix publics conseillés, sur lesquels on fait des remises. Au niveau des tapis
classiques, c'est différent, parce que c'est un jeu de marché, tapis mécanique, on est
plusieurs joueurs la dedans, et ce sont des prix d'achats nets au m2. Le prix d'achat au
m2 varie entre 125 et 599FB le M2.

Cela dépend de la qualité, avec une gamme de 10 qualités.

P.V.: Nombre de salariés.
B : On a & peu pres 80/ 90 salariés dans chaque usine. Sur un marché qui est mondial.
P.V. proximité et influences.

B : Cela n'a pas forcément d'influence car chaque fabriquant travaille sur sa fagon. On a
pas de relations vraiment avec nos confréres. On peut pas dire que nos confréres sont ici
assez souvent et que nous on visite les autres. Il n'y a pas de relations spécifiques. On les
connait, c'est bien. C'est certain, on est ensemble sur des salons, on connait les gens,
mais pour dire que l'on a une relation professionnelle, non. Cela n'influence pas nos
choix de gammes car nous sommes un produit plutot de luxe, chez nous ce qui est
important c'est la créativité, surtout pour les autres cela joue encore plus car ils sont
plusieurs a faire la méme qualité, le méme produit. Nous on a aussi l'avantage que l'on a
un mallette qui part du premier prix. On a un peu de tout. On est quand méme limité au
niveau des matieres premiéres, donc la laine. Mais cela ne joue pas au niveau de la

mogquette, on a notre propre direction, on sait ce que 1'on veut, on a nos créateurs, le
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directeur lui méme sélectionne un peu. Le tapis contemporain, il n'y a pas beaucoup de
gens qui font des tapis tissés Wilton comme nous on les faits chez BIC. Tapis moderne,

c'est pareil, en tissé mécanique laine, nous ne sommes pas nombreux sur le marché. La
ol on a la concurrence, chacun regarde un peu l'autre, c'est en tapis classique mécanique,

mais 12 on est tous la dessus. On regarde les catalogues, les coloris, mais pour dire que
cela influence, ..., non parce que chacun veut essayer d'étre le plus créatif, flexible
encore oui. La flexibilité, aujourd’hui c'est le probléme, parce que pour une gamme, les
méme couleurs sont utilisées, c'est que le fond qui change, c'est avec les mémes cing
couleurs. Il y en a qui peuvent changer plus vite leurs coloris de base, il y en a qui ne
peuvent pas le faire aussi vite, on regarde un peu.

C'est important car celui qui peut sortir quelque chose d'original, c'est lui qui va vendre.
Si toutefois son prix est correct. La joue le voisinage. Si mon confrére peut faire le méme
genre de produit que moi, a un meilleurs prix, cela devient tragique. C'est un peu le jeu
de la vrai concurrence.

P.V. : Facteurs de l'environnement.

B : Le temps, par le temps, je veux dire I'humeur des gens, car, par exemple ce mois ci
était un mois formidable, il a fait beau, les gens vont dehors et dépensent de l'argent pour
autre chose, ils vont dans des parcs d'attraction avec les enfants, ce qui ne se fait plus en
cette saison, ils ne sont pas a l'intérieur, ils sont au jardin. Quand il ne fait pas beau, les
gens sont a l'intérieur, ils regardent la télé, il ne dépensent pas d'argent, mais ils
regardent leur intérieur et ils se rendent compte des changement 2 faire. L'humeur aussi,
le tapis c'est pas forcément le produit dont les gens ont forcément besoin. Si les gens sont
contents, s'ils ont du travail, s'ils n'ont pas peur de perdre leur boulot, ils ont envie
d'investir ou d'acheter des produits de décoration qui ne sont pas forcément nécessaire
pour vivre. C'est quelque chose d'important. C'est la conjoncture. La décoration c'est le
budget que l'on freine quand on n'a plus d'argent.

Sur certains produits, c'est le coup de foudre. Le tapis contemporain, c'est le coup de
foudre. En moquette, ce sont des vagues par mode. Le parquet n'est pas nouveau, c'est
un produit ancien de luxe qui est devenu un produit de base. Les produits bas de gamme
se concurrencent et s'auto détruisent, car ceux qui ont eu de la moquette de basse qualité
se disent, moi de la moquette, plus jamais et ils vont vers le parquet. Ils ach¢tent un
parquet bon marché, et a terme ils changent... Pour nous le but cela a toujours été de
rester dans les produits hauts de gamme, parce que les gens y reviennent. L'avantage
aussi c'est que les gens qui ont eu ces moquettes en sont satisfait. C'est plutot la
tendance, cela a été difficile pour la moquette dans les années 92, 93, 94, petit a petit cela
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remonte. Actuellement, chez BIC on est plein. Si une chaine de magasin de luxe nous
demande d'autres échantillons, on peut la poser sur du marbre, des moquettes a2 800FB le
m2 en magasin. On voit cela parce qu'ils veulent changer. Dans certains bureau on met
aussi de beaux produits, le diamantaire, les bureaux de direction, les hotels qui, a un
moment donné, ont mis de la moquette bas de gamme. Ils reviennent au haut de gamme
car si il veulent se distinguer par rapport aux autres, ils ne peuvent plus mettre de
synthétique.

P.V.: Collaboration avec les organismes du secteur.

B : Avec FEBELTEX et CENTEXBEL, on a de trés bonnes relations, notre président
était actif au niveau de FEBELTEX car il était président de la section tapis, il est
l'interlocuteur des fabriquants au niveau des relations sociales. Avec CHARTER 99, peu.
Avec CENTEXBEL, tous les produits que 1'on fait tester, on le fait 12 bas. Ce sont des
valeurs ajoutés importantes. On en a un réel besoin, des organismes comme
FEBELTEX, la par exemple s'il y a des mesures qui sont prises & notre encontre dans
nos pays clients, FEBELTEX joue un role de médiateur.

Les fabriques de métiers 2 tisser, c'est trés important. Par exemple, on vient d'investir,
les métiers sont testés chez le fabriquant. (Vandewiele). On a cette bonne relation avec
Vandewiele. Ils font des tests pour les machines etc... Les collectivités territoriales, peu
car une fois qu'on a le terrain on n'a plus de contacts. Avec les poles de formation, au
niveau du textile, les ingénieurs textiles il n'y en a pas beaucoup. Il y a un manque, on
n'en trouve pas.

P.V. : Délocalisation.

B : C'est embétant de délocaliser car il y a des gens qui ont leurs habitudes, leurs enfants
qui vont a I'école a coté. Dans la région ici on a un probléme pour trouver du terrain. Une
délocalisation ne s'envisage que dans la région. L'avantage ici c'est les gens. Les
fabriquants sont 13, les tisseurs et les teinturiers sont 1a. On a des relations assez proches
avec eux.

n

P.V. : Facteurs clés de succeés.
B : 1l faut bien savoir ce que I'on veut, il faut une stratégie claire, bien définie. Avec cette

. stratégie, il faut étre pro-actif, il faut étre quelqu'un qui créé le trend plus que quelqu'un
qui suit le trend. Il faut avoir des relations proches avec les revendeurs et les
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distributeurs. La stratégie c'est de savoir & qui ont veut vendre, qu'est ce que je peux faire
et & quel prix.

P.V. : Mentalité locale.

B : Ici I'heure cela ne compte pas, on est flexible et dans le textile c'est important, il faut
étre prét pour le client 2 la date fixée et selon les exigences du client. Il faut la flexibilité
pour y arriver. Il faut de bonnes relations avec nos filateurs qui doivent aussi €étre
flexibles, pour nous livrer... J'aime bien vivre ici. Tout est 13, le réseau routier, aérien,
on est au centre de I'Europe du Nord, qu'est ce qu'il faut de plus?

P.V. : Point non abordé.

B : Ce qui est important c'est que, ce qui est dommage c'est qu'il y a certaines entreprises
qui sont soutenues par 1'état, et avec l'argent de 1'état, ils peuvent "baisser la culotte”.
Personne ne demande que telle ou telle entreprise ferme, mais tout le monde aimerait bien
que le marché ne soit pas biaisé et que certaines entreprises subventionnées vendent leurs
collections a moiti€ prix. Les pertes sont payées par le gouvernement. C'est un réel
probléme. C'est surtout la Wallonie qui est subventionnée.

Si l'entreprise n'était pas subventionnée, elle ne fonctionnerait pas. Tout ce qu'elle ne
peut pas faire, les autres peuvent le faire. Le marché veut des produits, mais si lui ne
peut pas les vendre a des prix normaux, il fait des pertes. Quand il a besoin de l'argent de
I'état c'est parce qu'il ne vend pas assez cher. C'est un peu dommage.
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CREATUFT
Mr M.

Le 03/10/97
P.V.: présentation.

M : Créatuft est un groupe qui se positionne dans le haut de gamme et le moyen de
gamme. C'est un fabriquant de moquettes en laine, il se positionne sur une niche.
L'entreprise est de type familiale et emploie 51 personnes, le groupe emploi 20 personne.
Le fondateur est 'ancien directeur général de Balta. Il est parti de Balta est a créé Créatuft
en 1978. L'entreprise se situe en complémentarité avec BIC qui se situe en tres haut de
gamme. Le marché principal est I'Allemagne.

On est spécialisé dans le haut et moyen de gamme en laine car nous avons une filature qui
fabrique le fil de laine. C'est une filature qui est intégré au groupe et qui emploie environ
120 personnes. Il y a des divisions qui travaillent presque uniquement pour cette société.
La laine c'est un marché de 5% de la moquette. On est vraiment dans une niche. Le reste
est fait en polypropyléne et en polyamide. C'est le secteur des grands, sauf DePoortere.
L'exportation se fait sur I'Allemagne. On livre a tout le monde, de I'industrie jusqu'au
détaillant. L'industrie des chaines de distributeurs jusqu'aux détaillants.

Notre environnement est un avantage. C'est la raison pour laquelle on est ici. Le
personnel est formé, c'est plus facile si on a un probléme d'appeler le fournisseur et il
vient immédiatement, donc il y a quand méme une espece d'échange. Il y a aussi une
grande collaboration informelle entre les firmes, méme si nous sommes concurrents. Si
nous avons besoin d'une piéce de rechange, on demande & un collégue ou 2 un
concurrent sinon on va avoir des problémes, si par exemple on est en manque de support,
on demande si on peut emprunter un rouleau, et on le rend la semaine prochaine. Ce sont
des exemples bétes, mais quand méme cela facilite la vie, cela c'est entre collegues. On se
retrouve aussi en réunion de la profession FEBELTEX. Tous les fournisseurs de pi¢ces
de rechange sont dans le coin, c'est un avantage, sinon il faut I'envoyer de I'Amérique ou
de I'Angleterre, il faut plusieurs jours, ici on I'a en deux heures.

P.V.: Conséquences sur la gestion

45



M : Cela facilite la vie. On est toujours habitué a cela, je peux trés bien imaginer, par
exemple dans la filature, si on a besoin d'une piece de rechange, la langue c'est déja un
probléme, et deuxi¢émement il faut faxer, envoyer, cela prend facilement deux a trois
jours. Ici on I'a immédiatement. Si un spécialiste doit venir, on l'appel chez lui le
vendredi soir, il est 12 le lundi matin. Je crois que cette réactivité est un grand atout, pour
la filature on a analysé la possibilité de délocaliser, une des raisons c'était que le teinturier
n'était pas 12 sur place. Si on commence 2 teindre, c'est dans la filature, on envoie une
botte de laine, et un & deux jours plus tard, c'est ici. Si vous avez la teinturerie je ne sais
pas oll, cela prend du temps. Dans la filature, ici, il y a quelqu'un qui fait pratiquement la
navette tout le temps, c'est un ingénieur. Si on a un probléme, on se voit, on saute dans
la voiture et une heure apres on est de retour. Le probleme est résolue dans la journée si

c'est possible. On ne peut pas faire autrement. On gagne du temps et de I'argent.
P.V.: Rapidité.

M : Personne n'a plus de temps. Les problemes doivent €tre réglés immédiatement, je
vois que mes agents me disent que l'on réagit vite. C'est quand méme un atout la rapidité.
Si un client demande un échantillon, on peut lui donner dans les 48/72 heures. Et les
contacts informels, malgré que I'on soit des concurrents on a un circuit informel, qui se
fait sur les échanges de production, d'informations, mais cela n'est pas reconnu pas les
entreprises.

Mon (...) ici a son frére qui travail chez Balta, si ils se rencontrent, ils parlent. Mon (...),
sa niéce travail chez un autre. C'est comme cela que cela se joue. Il n'y a pas de
coopération structurée. Pour cela il y a FEBELTEX, ...et cela se fait suivant des régles. Il
n'y a pas de chefs d'entreprises qui travailleront ensemble sauf si c'est un projet concret
cela pourrait arriver. C'est quand méme un atout.

La rapidité est aussi un atout car elle permet la flexibilité. Par exemple, si un coloris est
hors normes, il va dans la teinturerie la journée et résout le probléme, le contact personnel
joue aussi. Tout est dans la méme région. Sinon il faut prendre le téléphone, c'est difficile
de changer un coloris par téléphone. Donc c'est plutdt sur la rapidité et la connaissance
q“ue joue la proximité. Toute la connaissance est concentrée ici.

P.V.: Mentalité Flamande.
M : Moi je suis assez neutre 1a dedans car j'habite Anvers et j'ai vécu sur la cOte de la

Flandre Occidentale. Ici se sont quand méme des bosseurs, c'est une valeur ajouté locale.
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Nous travaillons en continu, et de fagon flexible par rapport au carnet de commandes. En
deux équipes de jour. Dans le temps on avait une équipe de nuit, mais on a arrété, on ne
fait pas de volumes. Les grands font cela, nous on est dans une niche.

P.V. : Institutions, roles et attentes.’

M : On est dans la plupart des organismes parce qu'on est obligé d'y étre, si on n'y va
pas, on passe a c6té d'informations, comme pour FEBELTEX. Si on veut récupérer les
déchets de moquettes sur le marché allemand, on a plus d'influence si on se groupe, et
pour cela FEBELTEX est bon. Il n'y a que FEBELTEX qui joue. Pour CENTEXBEL,
on est également obligé car ils font les tests, moi je ne les fais pas. COBOT, dans le
temps ils ont fait beaucoup de formation, maintenant, ils n'ont plus d'argent, ils ne font
plus rien. CENTEXBEL c'est bien, ils sont bons parce qu'il y a des obligations
d'environnement. CENTEXBEL est plus pour les techniciens et ingénieurs.

P.V.: Gamme de produit, et renouvellement.

M : Pour un vendeur, il n'y a jamais assez de renouvellement de créativité de
changement, eux ils veulent changer chaque semaine, parce qu'ils connaissent les besoins
de la clientele. Moi je crois que la durée de vie d'un article moyen est de cinq ans
environs. Pour un velours, cela peut durer dix ans, on change les coloris de temps en
temps, mais, si on choisi bien cela peut durer cinq ans. Le grand probléme est que si on
fait une gamme en haut de gamme, cela va encore, mais en gamme moyenne, si on choisit
ses coloris, on choisit son marché, par exemple, vers I'Angleterre. Ca c'est surtout le
probleme pour le renouvellement de son produit, il faut le faire de temps en temps, mais 5
ans c'est une bonne moyenne. On ne change pas toute la gamme tous les 5 ans, cela se
fait progressivement. Chez nous on a une politique simple. Mes vendeurs ont un nombre
de positions. Une position, c'est une qualité, largeur ou coloris, Ils ont cinquante
positions et ils se débrouillent, parce que au début que j'étais ici c'était plus que cela. Ils
sont obligés de rester dans un créneaux. C'est pas seulement la créativité, c'est aussi la
rotation des financements.

n

P.V.: L'appareil de production.
M : C'est beaucoup moins critique, j'imagine que pour les plus grands c'est la rapidité

qui compte, dans la laine, cela joue beaucoup moins car la laine cela se casse si on va trop
vite. Les autres sont des synthétiques qui sont continus, 12 on peut aller plus vite. Chez
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nous cela ne joue pas tellement, ce qui compte c'est la qualité, la gamme. On investi
aussi, on a acheté une machine a tisser. Je pense beaucoup plus sur ce qu'on peut faire
comme extra. Aprés on verra avec le parc machine, mais je ne pense pas comment je peux
optimaliser selon les nouvelles techniques. Parce que les gains chez nous, on parle de
15% de colts salariaux, car on est obligé de travailler plus lentement.

Par la nature de notre produit, on a acheté une machine 2 tisser et on a vu comment on
peut travailler plus vite, et on a un treés bon rendement, ma préoccupation est de savoir ce
qu'on peut faire de plus et différent, pour mieux se positionner dans notre niche qui est
restreinte.

P.V.: Evolution du secteur.

M : 1l y en a peu qui sourient, je pense qu'il y aura toujours une place pour nous. Si on
reste dans cette niche, peut €tre avec un petit élargissement, avant on été seulement
tufteur, maintenant on tisse aussi, peut étre que si on reste dans notre point fort, les fibres
naturelles, je crois qu'il y aura pour nous toujours une place, mais pour le secteur en
général, je crois que le probleme fondamentale c'est qu'il y a surcapacité. La demande en
moquette est en baisse en Europe occidentale, les entreprises ont continué a investir en
capacité et en rapidité et ils ont essayé avec I'Europe de 1'Est, ce qui n'est pas trop nos
marchés. La moitié de la moquette va en Allemagne, qui est un marché en grande baisse.
50 2 60% de la production va en Allemagne, ce qui est dangereux, heureusement qu'on a
I'Angleterre. Mais en général, face a cette surcapacité, je ne sais pas ce qui va se passer.
Je crois qu'il y aura une restructuration a terme de l'appareil de production, mais tout le
monde fait du Cash Flow encore. Donc ils ont gagné beaucoup avant. La plupart des
gens ont réinvesti, nous on a acheté la filature avec les bénéfices passés, aprés j'ai
réinvesti dans le programme a la coupe, ce qui codte cher. C'est aussi une évolution c'est
que si le marché est en baisse, on va a la coupe. C'est plus facile pour moi que pour les
grands. Le marché est en baisse, il y a moins de demandes, le détaillant a de moins en
moins de rotations pour pouvoir stocker les rouleaux, certainement pas dans le haut de
gamme. Il y en a d'autres qui le font, mais pas les trés grands. DePoortere va le faire,
Beaulieu ne le fait pas...

I:'avantage du réseau informel, c'est que de temps en temps j'ai des réunions avec le
conseil d'entreprise, et a la fin je demande comment cela va chez leurs collegues, je sais
qu'il y a beaucoup de chdmage temporaire.

P.V.: Manque de main d'oeuvre qualifiée.
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M : Pour l'instant, il n'y a pas de chdmage temporaire ici, mais cela risque quand méme

dans les mois d'été, vous avez raison pour la main d'oeuvre qualifiée. Il y a 14
ingénieurs qui ont terminé leurs études en Juin dans le textile pour la Flandre, alors que la

demande est plus importante, c'est pour cela que les salaires augmentent. Pour les
vendeurs, c'est plus difficile qu'il y a 5 ans. Mais la main d'oeuvre est plus élevée. Mais

dans les fonctions techniques c'est un vrai probléme.
P.V. : Facteurs clés de succes.

M : C'est d'avoir une stratégie, ou du moins savoir ce que I'on veut, ol sont nos points
forts. C'est d'avoir du bon personnel et un bon esprit d'équipe.

Ici la mentalité du coin est bonne, un des avantages du circuit informel c'est que tout le
monde travail quand méme pour la méme chose. En contre partie la réglementation est
trop forte.

La différence avec les aides et la sous réglementation est trop irnportanté.
P.V.: Délocalisation.

M : Cela m'aiderait en quoi, je perdrais tout sauf la rigueur administrative.
P.V. : Elément important.

M : Clest la surcapacité et la perte des parts de marché de la moquette sur le marché du
recouvrement du sol. Ce qui est vrai sur tous les niveaux de gamme. Pour ceux qui
vivent sur les marges importantes, ce n'est pas trop grave, mais pour ceux qui vivent sur
de petites marges unitaires, c'est une catastrophe. Quand on travail sur les marges on a
plus de temps pour réagir, alors que dans l'autre cas, la réaction doit é&tre immédiate pour
ne pas trop perdre. Je suis un homme marge. Le marché est trés évolutif. Il y a deux
évolutions complétement contradictoires, c'est la baisse d'intérét pour la moquette, et les
investissements massifs qui ont eu lieu il y a 5 2 6 ans, pendant que la Russie s'ouvrait.
Beaucoup ont perdu beaucoup d'argent. Il n'y a pas eu de stratégie. moi je vend en
Igurope de I'Est, surtout en Pologne et la Tchéquie, la Pologne est plus intéressante par ce

qu'il y a 30 millions d'habitants. Je le vois car si je prends une assurance export, on a
presque toute notre couverture.

P.V.:Lamontée des PVD.
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M : Je n'y crois pas. Pour le marché 1a bas, il y en a qui vendent, mais pas en grand
volume. Ils gagnent en main d'oeuvre, mais perdent en transport. Je crois que le marché
de la moquette ne subsistera que dans I'Europe occidentale et certains pays de I'Europe de
l'est et un peu en Amérique.
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Godisiabois
Mr S.

Le 25 septembre 1997

P.V.: Présentation globale

S : Auparavant, le centre textile était Tourcoing, Roubaix, il s'est étendu a la Belgique par
la proximité et & cause des gréves et des cofits salariaux, c'est comme cela que des
entreprises se sont €tablies a8 Mouscron. Et donc la tradition textile de Mouscron n'a
qu'une explication c'est I'extension de la France. Tout cela faisait un seul et unique
territoire, mais traversé par une frontiere et avec des codts du travail différents et une
organisation du travail différente. Le probléme maintenant de Mouscron est que
Mouscron fait partie de la Belgique et la Belgique s'est coupée en deux parties, le
territoire Wallon et le territoire Flamand. Auparavant, Mouscron tout comme Lille
(capitale de la Flandre), cela ne faisait qu'une seule et méme région. Courtrai était une
seconde capitale et Tournai était a part en ces moments 1. Maintenant par les politiciens,
on a fait un nouveau découpage et nous sommes passés de Flandre en Wallonie parce
qu'évidemment au point de vue langue, c'était pas la méme chose que Courtrai. Plus de
culture frangaise que de culture Flamande, mais maintenant, politiquement on est passé en
Wallonie, donc les effets de la Flandre sont un peu tombés, mais on garde toujours la
méme philosophie. La philosophie du travail n'est pas la méme qu'en France, mais
maintenant elle n'est plus la méme qu'en Flandre non plus. Ce qui fait qu'il y a une
régression du secteur textile qui a été trés forte & Mouscron, quasiment similaire 2 la
France. Cela a été un peu moins fort car il y a toujours cet esprit dynamique, alors que de
l'autre coté de Courtrai, 3 Waregem, le tapis s'est développé. En France, cela a
complétement disparu, le seul qui reste c'est Flipo. En Belgique, il reste Vernier, mais
c'est une entreprise qui a une longue tradition et qui a été reprise a différentes époques, et
q'ili maintenant s'est concentré sur le tisserand, mais qui a toujours a peu prés la méme
usine d'origine. il y a DePoortere, mais c'est un cas a part, avant c'est un Flamand, mais
pour des raison de crédits et d'avantages est sorti de Flandre. Des entreprises
Moucronoises, il n'en reste que deux et deux petites, on ne peut pas appeler cela des
grandes entreprises.
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Tourtex devait s'implanter & Mouscron, mais c'est l'objectif 1 qui a fait qu'ils se sont
localisés a Tournai.

Avant, il y avait une vingtaine de niches de tapis & Mouscron.

A lorigine les tapis c'était Tourcoing, Mouscron et Saint Nicolas. C'étaient les trois
centres. Apres vous aviez I'Angleterre et I'Allemagne et 1'Ttalie. Le tapis c'était 1a et pas
ailleurs. Le Courtraisis avait des filatures de lin, des tissages d'ameublement, des
tapisseries, mais le tapis, ils ne savaient pas ce que c'était. La base du tapis mécanique
dans le monde s'est Tourcoing, une ville en Grande Bretagne et une autre ville en
Allemagne. En Flandre vous ne les trouvez pas. Tourcoing, c'est dommage que cela ait
été détruit dans le Nord de la France, car ils étaient spécialisés, ils avaient tous les atouts,
les filatures,..., il n'y a manqué que les Flamands, la politique, l'argent était 13, les
familles du Nord avaient assez d'argent. Il a manqué ce que les autres ont eu,
l'agressivité, en fait les gens se sont endormis sur leurs lauriers. IlIs se plaignaient, ils
n'ont pas investi. Maintenant que c'est disparu, c'est disparu a tout jamais.

P.V.: Perception actuelle, position, concentration.

S : La concentration territoriale s'est déplacée, Les gens qui sont allés & Courtrai, ils n'ont
pas inventé le métier, Ils ont tiré les reconnaissances de cette proximité. C'est une
industrie assez complexe, méme une filature c'est complexe. Mais un métier c'est encore
plus compliqué. En fait ce sont des gens qui ont travaillé en France, ou dans des
entreprises qui ont disparu maintenant, le savoir, ils ont été le prendre 1a. 11y a eu un
déplacement, un glissement, on a pris ce qu'il y avait de bon et on 1'a mis un peu plus
loin. Aprés on a pris d'autres gens, c'était assez facile que ce glissement se fasse car le
Courtraisis a aussi une tradition textile qui est aussi ancienne que Tourcoing, et pas de
tissage. Il y avait quand méme des points communs, ils ont commencé par le bas de
gamme et ils ont évolué.

P.V.: Copiage, création

S : La main d'oeuvre était moins chére en Belgique, c'est la main d'oeuvre Frangaise qui
est venue, La plupart des entreprises qui étaient établies & Mouscron, dans les années
1900, nous on est un cas a part car on est parti de rien, mais les autres venaient
d'entreprises Frangaises qui ont développées des tapis jusqu'en Belgique. Mais c'était la
méme entreprise. Vernier était une entreprise de France. C'était Moulin-Vernier. Donc en
fait c'est une délocalisation voulue. Les belges qui ont commencé le Tapis, c'est parce
qu'ils ont vu des Frangais qui venaient s'installer 8 Mouscron, est cela a donné I'idée a
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d'autre Belges de faire la méme chose. Mais ils ont profité des Frangais qui étaient
installés 2 Mouscron. La nouvelle expansion, pourquoi ils se sont lancés dans le tapis ces
gens 13, ils n'ont pas copié ce qui existait 2 ce moment la car ils ont fait autre chose (Les
Flamands). Ils sont partis dans autre chose, ils n'ont pas copié une tradition du coin, le
tapis Wilton, les Flamands ne savent toujours pas ce que c'est qu'un tapis Wilton. Chez
Flipo, il n'y a que du Wilton on n'a jamais vu de double pieces.

Je ne sais vous expliquer pourquoi le tapis a pris comme cela du coté Flamand. Iis ont eu
d'autres idées. Ils n'ont pas copié, ils se sont inspirés. L'esprit d'initiative, mais ils n'ont
rien inventé. Ils ont été voire ailleurs. C'est un peu plutdt chez les Allemands qu'ils ont
regardé.

P.V. : Facteurs clés de développement d'une entreprise de tapis, et du secteur en général.

S : Les prix. Celui qui sait produire un article peu chére, il a toute les chances de le
vendre, et aussi l'esprit commercial. C'est ce qui a perdu la France, car la main d'oeuvre
y été trop chere. C'est la cas actuellement, on n'arrive plus a compenser le prix de la
machine. Le cofit de la main d'oeuvre est important notamment par rapport a la
concurrence Turque et surtout Indienne.

Nous, on a des machines ultramodernes qu'il faut rentabiliser.
P.V.: Gains de productivité

S : ils continuent a chercher le maximum, ils continuent a étre concurrentiel par rapport a
la France, grice aux gains de productivité, mais je crois qu'ils sont arrivés au bout. Le
secteur textile a été longtemps basé sur une petite mécanique, maintenant on est passé au
supersonique des machines. On remarque une capitalisation forte. La machine est
primordiale et coliteuse. Il y a 8 ans une machine cofitait 6,5 millions de FB, maintenant,
c'est de l'ordre de 25 a 30 millions de FB. Actuellement ils recherchent une machine plus
performante mais qui est impayable.

La flexibilité est la force des flamands, ils ont toujours réussi 2 la maintenir, méme avec
des matériels plus anciens.

On a plus de flexibilité et aussi un peu moins, car une fois que vous étes monté, il faut
changé la structure. On est dans un créneaux ol on ne peu plus changer. Avant on

pouvait changer, maintenant ce n'est plus possible.

P.V.: Spécialisation.
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S : On a été obligé pour survivre de se spécialiser. Pour rester compétitif, il faut des
volumes. C'est le seul moyen. L'intégration de machine perfectionnées fait qu'on ne peut
plus s'adapter . Cela coiite trop chére. Avant on changeait un métier sur deux trois jours.
Maintenant, il faut deux mois, c'est trop lourd. De plus les clients sont plus structurés
qu'avant, il y a de moins en moins de petits acheteurs et de plus en plus de gros
acheteurs. Les gros acheteurs veulent du haut de gamme. il ne veulent pas des gammes
improvisées. On reste plus flexible que les gros fabriquants mais on reste sur des
marchés tres étroits.

Les petites entreprises travaillent avec le moins de moyens possibles.
P.V.: Activité de l'entreprise.

S : Position haut de gamme, carpette et tapis plein, avec une gamme courte. On a
abandonné le tapis plein, un peu a regret car maintenant, c'est une période plus faste.
Quand vous faite un produit de haute qualité, il faut de la main d'oeuvre plus qualifié, de
plus la main d'oeuvre est moins importante que pour un produit bas de gamme; on a misé
la dessus, de par la spécificité et la spécialisation de l'entreprise, on ne serait plus capable
de changer de créneaux. Il faudrait tout changer.

L'entreprise ne regroupe aujourd’hui que trente deux salariés, contre prés de 100 avant.

P.V.: Avantages de 'environnement.

S : Importance du secteur amont et aval. Probleéme de l'incompétence des domaines
administratifs. Probléme du multilinguisme.

Les poles de formation sont importants, mais tout est mauvais.

Ceux qui sont 2 la téte de tout, ce sont les grands chefs textiles.

Pas de contact avec les intercommunales, sauf dans le cadre de la recherche de terrains.
Le systeme bancaire doit aider le développement.

Ii' y a une nécessité d'avoir le secteur amont sur place et la proximité du secteur du textile
sur le territoire. C'est la force d'une entreprise d'avoir tout sur un rayon de trente km.
Méme si vous perdez en main d'oeuvre, vous l'avez déja gagné par la proximité. La
proximité crée également une forte barriére a l'entrée sur le secteur, a cause du rattrapage
a effectuer, avancée qui est due au développement d'un savoir faire commun.
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Les points importants pour la survie et le développement de l'entreprise sont la
compétition, méme dans des situations de monopole. Cela passe par un excellent rapport
qualité/prix.

55



OSTA CARPET

Mr V.,

Le 25/09/97

P.V. : Présentation.

V : Nous sommes situés dans le haut de gamme en deux cas, la laine et les tapis jusqu'a
900000 noeuds en moyenne par mettre carré. C'est pas un marché pour les Russes, c'est
pour tout le monde. nous exportons 95% a I'étranger dans tous les pays. notre plus gros
marché c'est I'Allemagne; et nous utilisons 120000 kg de laine pure par mois, la laine
New-Zeland, parce que cela nous donne des caractéristiques plus fortes, concernant le
secteur synthétique, nous utilisons le polypropyléne et nous nous situons aussi dans le
haut de gamme.

Pour la laine, nous fabriquons environs par mois entre 60000 et 70000 m2 et pour le
polypropyléne environs 100000 m2 par mois. Nous avons un CA d'environ d'l milliard
3 FB, avec 155 ouvriers divisés en deux usines, 2 Deerlijk la laine et 2 Havelgem le
polypropyléne. le finissage, la vente, I'achat... tous les autres chose sont située a
Deerlijk.

Nous travaillons en trois équipes et une petite part de fabrication en week-end. Nous
travaillons avec deux équipes, et la nuit c'est une équipe fixe. Nous travaillons avec des
personnes qui parlent néerlandais mais il y a 15% qui parlent frangais. Nous faisons
seulement le tissage, le bobinage n'est pas ici. Nous avons une confection (mise de
franges, vérification, deuxie¢me choix), et expédition ici & Deerlijk.

Nous travaillons aussi avec un tisserand & domicile (5 machines) en exclusivité. Parce
que dans notre région cela se fait beaucoup. Mais pour la laine, c'est pas évidant pour
changer les couleurs. Les artisans ne travaillent que sur la laine, car sur les
;;olypropylénes, les bobines sont fixées directement des usines.

Pour l'affretage nous travaillons avec une de nos usines qui ne porte pas le méme nom
car elle travaille aussi pour d'autres, nous avons une capacité de 500000 metres carrés par
mois, ce que nous ne faisons pas.

Pour le finissage et la confection, ¢a se fait ici. Chez nous, nous travaillons pi¢ce par

piéce, le client peut acheter un seul tapis. Nous pouvons faire une seule piece sur les
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machines 2 tisser parce que c'est complétement intégré dans la production, c'est a dire le
planning. Le processus part de l'ordinateur et va directement vers le métier. Les
entreprises du groupe sont directement en ligne. Il n'y a pas d'employés qui donnent le
dessin. L'ordinateur est une utilité pour la production. Concernant les ouvriers, 60%
hommes, 40 % Femmes, les femmes sont seulement dans les deux équipes, mais je
pense que plus tard, elles pourront travailler de nuit.

Nous sommes situés dans le haut de gamme en laine et polypropyléne, et on veut rester
dans ces secteurs. Notre force est la compétitivité et 'assortiment de notre article. Nous
avons environ 7000 différents articles. Ce n'est pas évident, avec ce nombre d'articles,
de connecter et de regarder tous les jours. Point de vue stock, nous avons deux mois de
stock de tapis finis. Nous livrons presque toujours par commande, mais quand quelque
chose est évident dans la ligne, on fait aussi du stock, mais pas du stock classique. Pour
le futur, nous avons modernisé, nous avons un développement, quand on tisse les tapis,
on a toujours deux tapis, un tapis en haut et un tapis en bas. Celui du bas a moins de
valeurs avec les anciens métiers, pour les connaisseurs. Car certains fils ne sont pas
intégré dans le tapis. Les nouvelles générations de métiers font en sorte que les tapis du
haut et les tapis du bas sont les mémes. L'évolution se traduit par le fait que 60% de nos
machines sont intégrées dans un "network working", et on peut capter les productions.
Quand les productions sont décidées, il y a une orientation bidirectionnelle. On donne le
dessin au machines 2 tisser et il nous redonne les dessins et les capacités exactes qui sont
tissées et aussi au point de vue d'utilisation et du nombre de kilos par dessin, il nous
donne maintenant le nombre de kilo par dessin. Quand on change de dessin on peut
toujours savoir ce dont on a besoin.

Du point de vue de la teinturerie, c'est important pour la laine et le polypropylene, on fait
les teintures dans la région car il y a des gens spécialisés et on le fait toujours d'un point
de vue artisanal avec les écheveaux, car la laine doit garder sa structure, ce qui est
possible avec les écheveaux. Les écheveaux sont important : 300 & 600 kg. Ce qui pose
probléme car du point de vue dessin, ce sont des dessins avec des fonds unis.

Les raisons des écheveaux teints de fagon artisanale s'expliquent par l'utilisation des
parties du tapis qui constitue le fond. Pas pour les grands dessins... Avec l'ordinateur,
avec la souplesse dont on a besoin, avec le "gardize service", on tisse un dessin avec un
fond et aprés, avec un dessin. on ne peut donc pas changer les bobines a chaque fois.
Pour le futur, on est en train de développer toutes les machines a tisser, mais en arri¢re
des machines 2 tisser, il reste toujours un contre avec des bobines. Les contres bobines
existent depuis plus de 100 ans. Ils sont en train de regarder pour changer cela, mais c'est
pas évident. Ils ont augmenté la vitesse des machines a tisser, mais a l'arriere il reste
toujours un contre avec des bobines.
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Concernant le tapis il n'y a pas encore de solutions. Car si on tarde sur les bobines,
quand on tisse un tapis avec des bobines qui sont teintées, on le voit directement, avec

des écheveaux, la laine s'ouvre et donne des aspects plus éventés qu'avec d'autre types
de teintures.

Pour le future, on va garder le "gardize" d'un certain nombre de services, et regarder
aussi, premie¢rement sur les tapis de polypropyléne inset concernant un nouveau fil, et
deuxiémement, sur les tapis naturels, on regarde pour ne mettre que des produits
naturels. Je pense que pour cela, d'un point de vue commercial, il y a déja une piste
d'aller sur les fils naturels. La laine restera toujours car il n'y a pas de produits
synthétiques qui aient les mémes caractéristiques que la laine.

Concernant la laine européenne et la laine anglaise. On utilisait déja quelque mixte, jusque
20% de laine européenne. Mais pour avoir le label de la laine, on doit utiliser 80% de
laine de Newzeland, c'est obligatoire.

Je ne pense pas que la personne de la rue connaisse le TS, T6. Ce sont des labels que
nous avons utilisé I'an passé. Sur le marché, La femme n'est pas encore sensibilisée. Au
point de vue régional et européen, on doit modifier cela car c'est un label que les femmes
ne respectent pas ou ne connaissent pas.

Aussi pour les synthétiques, on est en train de créer un label. Mais pour la laine on doit

augmenter les labels. Aussi pour les clients qui doivent connaitre ce qu'ils achétent.
P.V.: Concurrents.

V On ne dit pas concurrents, on dit collegues. Nous avons comme colléges DePoortere,
Prado, Lano.

Nous n'avons pas de vraies concertations entre nous, car nous avons de réels problemes
de personnels. Il n'y a pas de personnel. On ne trouve pas, on doit les prendre chez les
collégues ou les recruter dans d'autres industries, métalurgie... L'explication provient du
passé, lien pere et fils, mon fils ne va pas travailler dans le textile. Nous avons fait un
effort concernant I'ouverture de I'usine car on veut montrer ol on travail, et nous avons
fait avec FEBELTEX et quelques entreprises, une journée porte ouverte. Seulement 2 ou
3 personnes sont venues.

Si on a besoin de 25 tisserands, qui travaillent avec deux machines de laine, et deux
outilleurs. Cela fait 25 multiplié par trois, et on en trouve pas. A VDAB, le nombre
d'éleves qui vient sont & 80 ou 90% des personnes en activité. Le reste n'est pas motivé.

P.V.: présentation de la carte.
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V : Concernant la formation initiale, COBOT, VDAB... le Vorming Instituut vor KMO
n'entre pas dans le textile. Je ne connait pas CHARTER 99.

La région 2 considérer est Waregem/Courtrai/Mouscron. Car beaucoup d'usines ont
déménagé du nord de la France. Je pense, concernant les ouvriers et sur les implantations
extérieures a la région, que c'est la méme chose. Aprés quelques années, c'est la méme
chose, mais ce sont des Flamands qui sont 2 la direction ou les cadres qui viennent de
Flandre occidentale. C'est dommage.

P.V.: Aide institutionnelle

V : L'implantage n'existe pas. Les organisations sont 13, elles sont biens. Il y a un grand
danger concernant les organisations de formation, c'est qu'il n'y a pas d'éléves. Les
tisserands doivent faire autre chose, ce qui est un danger pour le futur. La raison, je ne
sais pas

P.V.: capacité de délocalisation.

V: Le savoir faire est ici, et je ne pense pas a de la création de services a trois cent Km.
On les a ici. Parce qu'avec l'évolution des machines a tisser, le pourcentage du nombre
des ouvriers n'est plus comme avant, c'est pas comme la confection.

Pour répondre au fait qu'il n'y ait pas de personne, il y a un tel nombre de personnes non
intéressées par le textile I'image est mauvaise, négative. Alors que le salaire dans le textile
est correct, le nombre d'heures et la stabilité du travail, cela va, 'image et trop négative.
Dans le futur, il faut faire quelque chose dans les usines. On demande une personne,
demain il est 13, il doit travailler. Dans le textile, demain vous avez un ouvrier, on doit
faire des études pour apprendre la spécificité du textile, de méme pour des personnes qui -
viennent du textile. Cela doit changer dans le futur et créer un avantage. Maintenant, on
dit que les personnes qui viennent des écoles peuvent directement travailler dans l'usine.
Cela n'existe plus.

P.V.: éléments 2 développer pour le secteur.
V: Clest la créativité et la flexibilité d'expédition, du nombre de dessins de piéces, et la

flexibilité de changer des articles et le nombre d'articles que 1'on peut avoir. Concernant
la distribution, cela va. Concernant l'utilisation de la machine a tisser, nous avons besoin
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d'une maniére d'investissement pas sur la machine, mais sur l'automatisation de
I'ensemble du processus de production.

La machine a tisser régionale et la présence du constructeurs dans la région, ca c'est un
avantage, on est en train de déplacer les anciennes machines 2 I'étranger et de prendre les
nouvelles machines dans la région. Cela demande beaucoup d'investissements, on doit
donc travailler en 3 équipes et aussi le week end pour amortir l'investissement.

P.V. : Relations entre les entreprises.

V : 1l n'y a pas de relations entre les entreprises . Ils ont tous des problémes de salariés.
cela dure depuis S ans.

P.V. : actions négatives sur le secteur.

V : Pour la région, on vend des machines anciennes & 1'étranger. Ils demandent & nos
monteurs, nos contrematitres d'installer les machines, et maintenant, ils tissent nos articles
sur leurs machines, avec moins de rendement, ce qui est dangereux pour l'avenir.
Maintenant, ils achetent aussi des machines modernes. Notre avantage repose sur la
créativité, la flexibilité et la qualité qui sont les gages de notre développement.

P.V.: coopération.

V: Les stands des entreprises locales sont situées dans le méme Hall, mais il n'y a pas
d'échanges d'idées. Il n'y a pas de concurrences, ce sont des collégues, mais il n'y a pas
d'échanges. Chacun a sa fagon de fonctionner et parfois, on regarde comment l'autre
fonctionne. Concernant les grossistes... ils viennent ici, ils vont la-bas et on parle, on sait
ce qui se passe.

P.V. : Présentation de I'évolution stratégique du secteur.

V: Dans le tapis, on retrouve encore quelques tisserands. Le secteur familiale est
important. Les tisserands & domicile, ils sont intégrés dans l'entreprise. Car les personnes

qui travaillaient ne pouvaient pas donner de flexibilité. A I'étranger on implante des
usines intégrées.

On doit avoir une spécialité dans la spécialité. Tous les gens de la région ont une part
dans la production globale et une niche. On a les deux. On doit avoir une partie de
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production qui est standardisée mais qui est déja spécialisée et a coté une spécialité dans la
spécialité.

P.V.: point complémentaire.

V: non. pas dans notre organisation.
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Entreprise Vernier Tisserands
Mr. S.

19/09/97

La Belgique est le deuxieéme producteur mondiale.

Il existe trois types de fabrication :

- L'aiguilleté, qui est bon marché et de basse qualité. C'est le domaine de Beaulieu

- Le tufté, surtout aux USA, a partir de 1960/1961. C'est du tricoté avec du latex ou du
PVC

- Le traditionnel tissé, jute, laine coton et polypropylene, ou encore laine ou synthétique.
C'est un produit de luxe. Le tissage pour carpette est fait A partir de fils semi-peigné,
alors que pour le tapis plein, c'est du fil cordé, la technique est plus complexe.

Les USA représentent 3 milliards de m2 en capacité de production.

En Belgique, Beaulieu est le premier avec un CA de 40 milliards de FB. Ces produits,
l'aiguilleté et le tufté, contribuent au fait de cannibalisme des autres produits de meilleure
qualité. Actuellement, I'entreprise recherche plus de qualité.

Les autres gros producteurs son Balta, ITC, ASSN, DePoortere et Lano ( 600 millions de
FF de CA). Ces entreprises se confinent dans un mixte Tissé et tufté, ce qui a tendance 2
faire monter le produit vers du haut de gamme. Pour le tissé, il existe deux techniques, le
Wilson et le Laximiste.

En ce qui concerne le marché, il regroupe par ordre : I'Allemagne, la Grande Bretagne et
la France, la Hollande, I'ltalie et les USA et le Moyen-Orient. La clientéle est
essentiellement hors Belgique (85 a 90%) pour l'entreprise, c'est 92%.

La demande est trés hétérogene , le coloris ne correspond pas toujours aux demandes des
pays il faut donc s'adapter.

Un probléme pour le secteur, lié A l'exportation, est celui des devises. Les clients
imposent le paiement en devises du pays, d'oll une nécessité de limiter le cours pivot
entre Allemagne et la Belgique. L'Euro aura un rdle positif pour le secteur et permettra
une confrontation avec la zone Yen et la zone Dollar. Les parités ne sont pas fixes . Par
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rapport au dollar, si il baisse c'est négatif pour le secteur, alors que s'il augmente, c'est
positif tant en terme de rentabilité que de marché.

Concernant la cartographie du secteur, le pble de formation est plus marginal qu'il ne
parait, Le CEFRET et le COBOT aident réellement, la formation se fait sur le tas. En
formation initiale, il y a une forte inadéquation entre la demande du secteur et la
formation, car elle n'est pas assez professionnelle, le secteur évolue vite et le secteur est
trés complexe. Les personnes qui sortent de formation sont inadaptées, sauf si elles sont
issues de COBOT ou de CEFRET (car il y a la un apprentissage en machine). En général,
on ne colle plus a la réalité des entreprises. L'entreprise forme des gens au poste de

travail, d'oli création d'un savoir faire et d'une meilleure position en terme de prix.

L'avantage compétitif est également lié sur un systéme de chdmage plus souple qu'au
niveau international. En terme de cofits salariaux, les salaires sont plus élevés en
Belgique qu'en France ou qu'en Allemagne, Grande Bretagne, Hollande. La réponse se
fait en terme de flexibilité, qui est élevé et par rapport 2 la plus grande souplesse par
rapport au chdmage en Belgique qu'ailleurs. Ce qui permet également une grande
flexibilité et une productivité optimale. Les soucis de gain de productivité se retrouvent
également, pour l'entreprise, dans la volonté de suivre deux métiers en méme temps. Les
salariés ont un dialogue ouvert.

La position internationale de la Belgique s'explique par une bonne productivité et une
grande souplesse de la force de travail (flexibilit€). Les contremaitres sont a l'affQt du
développement et de I'amélioration de la production. (surtout chez Balta et ITC). La
réussite s'explique par : La flexibilité, la présence, le soucie de productivité et la
proximité,

FEBELTEX meéne des actions de rapprochement entre les entreprises, elle cherche

également la promotion du secteur au sein de certains marchés. Elle travaille aussi sur la
qualité des moquettes, fait état de I'évolution des marchés des CA et des niveaux de
pénétration.

Il n'existe pas d'échanges d'informations entre les organisations au niveau des
techniques, car chacune est jalouse de ce qu'elle fait et la technique est le garant de la
productivité et de la compétitivité. Toutefois, on sait, par ouie dire, du fait de la
proximité, ce qui se fait & c6té. De plus, il n'existe pas de jurisprudence en matiére de
copiage au niveau local, ce qui est plus complexe au niveau Américain.
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La propriété industrielle par rapport a un métier est importante, par rapport au produit,
c'est plus flou.

Pour la concurrence locale, il y a des consensus autour d'une table, cependant, chacun
travail pour soi. Si la demande est forte, la proximité des entreprises accentue la

concurrence

Le phénomeéne de concentration s'explique par la présence d'une main d'oeuvre locale
spécialisée. La Flandre a une vocation textile, lini¢re, le long de la Lys. La reconversion
du lin s'est faite par des producteurs qui travaillent a la maison ( cf. début de DeClerck et
de Balta).

Il existe un réel savoir faire ambiant, mais ce n'est pas ce qui est recherché.

Le secteur a beaucoup souffert depuis 1990, par rapport au marché Russe, bas de
gamme, qui a conduit un développement du polypropyléne, et ensuite a des problemes de
paiement. La reconversion se fait vers la laine. Pour le bas de gamme, il y a une
désaffection car le produit n'est pas noble, on recherche la noblesse. Vernier recherche la
qualité, le haut de gamme, le savoir-faire, la valeur ajoutée. De fait, les prix ne sont pas
discutés.

Pour ce qui est du développement du secteur, on retrouve le probléeme de la compétitivité
liée aux cotits salariaux. Alors que les capacités marketing sont bonnes.

En matiére de technologie, il n'y a pas de grand développement aprés le tufté. La
recherche se fait sur le dessin (design). L'évolution des machines est assez importante et
les nouveaux investissements sont lourd. Pour amortir il faut de la vitesse (Productivité)
et des nouveaux produits (créativité). L'innovation est plus liée aux produits qu'a la
technique. Pour Vernier, il n'y a plus de grands investissements techniques, l'effort est
mis sur la qualité, et les investissements périphériques (bobinage...). Ces éléments jouent
sur la productivité. '

L'épargne sur les colts & fagon au mettre carré produit ne couvre pas les investissements
sur les petits marchés. Il n'y a pas assez de Cash Flow. Une décision d'investir est de
I'ordre de 10 millions de FF. Des lors on entretien la mécanique et cela limite la capacité
de nouveaux entrants.



Les investissements sont plus liés au produit et au commercial qu'a la technique. On
recherche la niche commerciale, cf. trés haut de gamme, pour avoir un marché quasi-

stable. Dans ce secteur, 1'élasticité de la demande par rapport aux prix est stable, le
marché est mondial et étroit.

L'entreprise Vernier emploi 80 salariés, sa concurrence est DePoortere et Flipo (France).
Le haut de gamme est un marché trés spécifique. Le phénomene de concentration se
retrouve auprés des grandes entreprise, alors que les PMI se spécialisent sur des niches,
ol ces entreprises se trouvent au méme niveau que les grands.

Les points clés du secteurs sont le marketing, car le marketing stratégique doit développer
des clients pour amortir le parc machines; La productivité et la qualité.

Le poids de la tradition flamande est importante dans 1'évolution du secteur, le Flamand
est casanier, il a une forte capacité a cerner les probleémes et a s'adapter, il sait ce que veut
le client et fera tout pour y répondre. C'est un point fort de ce secteur ol la demande est
pointue il faut donc étre flexible et productif. La marge rémunére la satisfaction du client.
11 faut suivre le client dans I'évolution de ses besoins et par rapport au parc machines. La
flexibilité permet de s'adapter au client par le biais de la recherche produit et design. C'est
une spécificité. |

Le facteur de copiage et d'espionnage est également tres important et fortement li€ a la
proximité.
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Annexe 1 _: Entretiens

A4 : PMI familiales "Volume"

- EUROTAPIS P. 67
- VERSTRAETE HALM P. 70
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EUROTAPIS
Mr. R.

Le 16/10/1997

Eurotapis est une entreprise familiale fondée en 1971 par un tisserand & domicile. De
1989 & maintenant, le Chiffre d'Affaires a été multiplié par quatre. Le fondateur est
actuellement décédé et l'entreprise est reprise par les deux fils.

Eurotapis compte actuellement environs 160 salariés, et se positionne sur le secteur des
tapis dimensionnés tissés, a base de polypropyléne et de poly acrylique. Ce sont des tapis
de bas de gamme. 99.5% de la production est li€e a I'exportation. L'entreprise dispose de
42 machines a tisser de chez Van De Wiele, avec un taux de rotation élevé.

La proximité et le territoire du Courtraisis est un facteur important pour I'entreprise, car le
producteur de machine, Van De Wiele est & proximité, ce qui nous fait bénéficier des
progres techniques de fagon rapide, et cela joue fortement sur la productivité et la
concurrence. Les producteurs de fils sont également & proximité, soit en Belgique, soit en
France, ce qui nous permet d'avoir une tres forte réactivité par rapport aux attentes du
marché, hormis pour le jute, qui provient de I'Inde ou du Bangladesh. La proximité vis-
a-vis des autres collégues est toute aussi importante.

La proximité des fournisseurs apporte une valeur en matiere de gestion des délais de
livraison et de rapidité de réaction. On fait en deux jours ce que I'on ferait en plus d'une
semaine si nous n'étions pas a proximité.

On remarque également une concentration dans ce secteur ol les petits tisserands
disparaissent ou sont absorbés par des entreprises de plus grande taille.

L'évolution du marché se fait vers les pays de 1'Est, les USA, I'Asie du Sud et le Moyen
Orient. ’

Les facteurs essentiels d'évolution du marché sont I'évolution de la demande et
I'évolution du pouvoir d'achat. On trouve aussi comme facteurs importants le role du
-dollar, le service, le dessin et les coloris et la notoriété. Les Flamands parlent quatre a
cinq langues, ce qui est plus simple pour faire du commerce international.
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Un autre parametre essentiel pour l'entreprise est la flexibilité. les produits changent
rapidement, en terme de dessins ou de couleurs. La proximité nous permet d'étre vite
actif. Parfois, trois heures suffisent pour répondre 2 une question ou a une demande d'un
de nos clients. Nos clients sont les grossistes et les chaines de magasins. Ils sont de plus
en plus exigeants. Au dela de la flexibilité produit, on a aussi une grande flexibilité de
paiement, car le pouvoir financier est considérable ici. Enfin on peut également parler de
flexibilité de livraison.

En matiere de main d'oeuvre, nos travailleurs sont a 99% originaires de la Flandre
Occidentale : "On ne parle pas, on bosse!". C'est en fait une population travailleuse et
stable dans l'entreprise, qui permet d'atteindre une bonne productivité. La productivité
permet d'avoir un bon prix et de grandes quantités. Nous sommes dans une recherche
d'une grande production de bas de gamme & cofit moindre.

Sur ce secteur, la concurrence est forte entre nous, cependant, le tapis Belge est réputé a
travers le monde. Si les Turcs ont un colit de la main d'oeuvre peu élevé, ce n'est pas tres
important car ca ne représente que 4 a 7% des charges de production. On peut tenir le
"cofit " face a la concurrence internationale.

Nos relations avec I'environnement institutionnel se font surtout avec FEBELTEX. Il
nous aide dans la recherche de clients et nos contacts sont fréquents.

Par contre nous n'avons que trés peu de contacts avec les collectivités territoriales et les
organismes de formation.

11 ne faut pas oublier le role de I'état dans le développement de ce secteur. De bonnes
relations avec le ministre peut aider au développement par des aides diverses ou des
représentations a 1'étranger.

En ce qui concerne le probleme de recyclage des tapis anciens, le systéme est déja intégré
au sein de l'entreprise.

Il ne nous viendrait pas a l'esprit de nous délocaliser. Les problémes seraient trop
importants par rapport aux avantages. D'abord, le personnel qualifié est ici, on le
remarque par les chasseurs de tétes qui viennent réguliérement nous proposer des emplois
a I'étranger. Ensuite, notre environnement politique est stable, ce qui n'est pas le cas
partout ailleurs. Enfin, dans la globalité, les salariés Flamands sont fidéles a l'entreprise.
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Un point important est la mauvaise réputation du secteur tapis en Belgique, réputation qui
n'est d'ailleurs pas fondée. Elle est liée a I'évolution du textile en général et & 'aspect

insalubre et bruyant de I'industrie du tapis. Ce qui n'est plus le cas actuellement.

Une force locale, c'est la dimension des entreprises comme la notre, ou celles que 1'on
retrouve dans le Flandre Occidentale. Ces petites structures ont une tres forte flexibilité et
les clients le savent. C'est aussi le cas des autres secteurs du triangle d'or, tels que

I'alimentaire, le bois aggloméré, les meubles, qui sont des produits simples fondés sur
une technologie de vitesse.
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VERSTRAETE HAILM
MrV.

le 02/10/97

P.V. : Présentation

V : En fait, c'est une histoire qui est longue, nous sommes tisserands de tapis, tissus
d'ameublement et aussi producteur de fils synthétiques pour le tapis, le poil. Le tapis fait
75% du CA, les 25 autres sont partagés entre le tissus d'ameublement et la fibre
synthétique. La société a été crée dans le début des années 50. Mon grand pere a fondé
l'entreprise, il était marchand de charbon et de matieres pour les agriculteurs. 1l est entré
dans le textile d'une fagon trés étrange car une personne qui faisait du tissu
d'ameublement lui devait de 'argent et ne lui rendait pas. Mon grand pére lui a dit si tu ne
me donnes pas mon argent je te fais concurrence. Alors il a commencé avec quelques
machines et cela a pris un volume durant les années 50. Début des années 60, mon pére a
proposé d'investir dans les métiers tapis, et on a commencé dans les tapis laine. Cela a
grandi jusqu'au années 80 ou 1a on a commencé dans le tapis synthétique, et en 1994 on a
investi dans la filature.

Les avantages de la région, dans le temps il y avait beaucoup de main d'oeuvre disponible
qui venait du lin, c'était trés 1ié avec le textile, des tisserands, il y avait beaucoup de
fagonniers. Au début, on a travaillé avec eux, mais lorsqu'on a eu une certaine grandeur,
on a pris la décision de faire le tissage nous méme. Aussi avec le temps, les tisserands
fagonniers sont venus dans l'usine, et ensuite leur fils. La majorité des gens a appris le
savoir faire dans I'entreprise en faisant le travail. La question se pose si aujourd'hui on
pourrait avoir la méme expansion, je crois que se serait plus difficile, car il y a une image
sur le textile assez négative. C'est FEBELTEX qui essaye de promouvoir 'industrie
textile, mais beaucoup de personnes poussent leurs enfants dans 1'électronique mais
moins dans le textile. On voit des écoles techniques a Waregem ol peu d'éléves suivent
le secteur du textile. Cette main d'oeuvre va diminuer, je crois que dans le futur on devra
prendre plus de manoeuvres non scolarisés et faire de la formation interne.

En terme de situation géographique, on se trouve prés des ports de Zébruge et d'Anvers,
comme on est une société qui travail vers l'exportation, les Etats unis jusqu'aux années
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90, le Japon ol on est encore tres fort, on essaie aujourd’hui d'exporter vers les pays
d'extréme orient comme Singapour, la Malaisie, cette proximité des ports est importante.
Notre CA export, hors Europe est de 30%, mais sur notre CA national cela fait 10%, et
60% en Europe. Mais cela varie selon les secteurs de production. C'est surtout le tapis.
Pour la filature, il n'y a pas d'exportation, c'est pour nous, et nous livrons nos
concurrents. En fait on est plus collegues. Il y a des clans qui se forment, des gens qui
savent travailler ensemble. On sent si ils veulent travailler ensemble ou non. Il y a une
coopération qui fonctionne assez bien. Ma vision pour I'an 2000, c'est qu'a la fin on doit
arréter de se bousculer sur les marchés et coopérer ensemble car il n'y a pas seulement un
groupement textile aux Etats Unis, mais il y a aussi une forte vague d'investissement en
Turquie dans le textile et le tapis. Le grand probléme c'est que nos conditions de
concurrence avec les pays de la petite Asie et de 'Extréme orient, c'est qu'eux disposent
de la méme technologie moderne que nous. Mais ils ont l'avantage de commencer avec
cette technologie, nous on réinvestit dans cette technologie. On remplace nos anciens
métiers, ce qui prend un certain temps. Cela dépend aussi de notre rapidité de décision ou
des moyens financiers. Car ici il n'y a pas de subvention de I'Etat alors que si vous allez
a trois kilometres, le méme Etat donne de I'argent par paquet. Le méme probleme se situe
en Turquie. Comme nous on investi sur nos fonds propres, on attend un peu avant
d'investir, mais entre temps, les régions qui sont financées par I'Etat peuvent prendre une
décision plus rapide. De plus, ils ont une main d'oeuvre bon marché et se situent sur nos
marchés. Dans le future, il faudra serrer les liens et organiser la production par spécialité
d'entreprises, dessin, tissage, ... Il y a 1a des moyens de coopérer. Mais cela doit étre
discuter alors que la vision générale c'est chacun pour soi. On va devoir créer un
changement de mentalité et peut étre sous la pression de I'argent, on va faire évoluer cette
situation. Actuellement on est dans un systéme de concurrence pure basée sur l'offre et la
demande, parfois, on vend en dessous du prix de revient. On utilise des techniques
comptables pour diminuer le prix de revient en augmentant, par exemple la durée des
amortissements dans le calcul du prix commercial.

Notre investissement dans la filature doit accroitre notre production de 50%. Mais le
banquier nous a demandé si on pense gagner de l'argent avec cette machine, en fait non,
cela va permettre de perdre moins d'argent car comme les prix sont bas, il me faut
accroitre mes volumes pour mieux répartir mes frais fixes. Pour l'instant on est sur un
marché en surcapacité. Il nous reste deux solutions, soit arréter la filature, mais on a pas
investit il y a trois ans pour rien, soit augmenter la capacité productive.

Entreprendre chaque jour c'est prendre des risques, et on sait jamais o1 on va arriver a la
fin. Il y a vingt ans on s'installait et on ne se posait pas de question. Aujourd'hui chacun
se pose des questions de gestion, alors qu'avant, il suffisait de produire.

71



Notre fonctionnement interne est un peu vieux jeu, mais on investit dans des nouvelles
manieéres de gestion, stockage, planning de production, actuellement la gestion est
manuelle et personnelle, si la personne a un accident, on ne sait plus rien.

Avant on recevait des ordres qui regroupaient 5 a 6 références par container, aujourd'hui,
ce sont 100 a 150 références par container. Les ordres par référence deviennent beaucoup
plus petits et il faut une gestion plus efficace pour étre flexible.

En mati¢re de production on a investit dans la flexibilité des machines. Avant on travaillait
avec des cartes Jacquard, maintenant ils sont remplacés par un ordinateur d'oll une
flexibilité énorme qui permet la gestion des ordres divers.

P.V.: Diversification produit.

V : Je ne connais pas le nombre de références dont nous disposons car chaque jour, ily a
de nouvelle choses qui s'ajoutent (les coloris, les franges, les tailles...), méme notre chef
de production ne pourrait pas le dire. Par le systéme informatique, on pourra savoir le
nombre exacte de références, et avoir une vue sur les commandes et mettre en place une
gestion de référence par rapport aux rotations par références.

Comme la mentalité de nos clients évolue trés vite, je ne sais pas comment celle ci
évoluera. Le marché change trop vite, on ne peut rien prévoir, on a des pics. Avant, il y
avait une constante. On avait une bonne vente jusque Nogl. ensuite la demande diminuait
jusqu'en Mai et remontait jusqu'en juillet. Maintenant, il n'y a plus de régularité des
marchés. Dés lors, nous devons étre flexible par rapport & cette demande. Ce qui fait que
par moment, on a des surcapacités de production, et par moment on tourne a plein sans
satisfaire la demande. Dans les deux cas on perd de l'argent.

Cette flexibilité se trouve aussi dans le partenariat avec les collegues.

On devient également plus dépendant du client, qui sont de plus en plus exigeants,
parfois jusqu'a l'abus. Il y a ici des gens qui changent les coloris toutes les semaines,
parfois pour revenir au coloris initiale.

Cette exigence est issue de la demandes de nos clients qui sont des grands distributeurs.
Pour nos petits clients, qui viennent s'approvisionner en camionnette, on ne va pas
changer. C'est pour des milliers de métres carrés. Il faut savoir aussi restreindre la
flexibilité.

P.V.: Clients.
D : Hors des grands distributeurs, nous avons aussi des petits clients qui ont leur propre

magasin, et qui vendent des tapis, des moquettes,... Certains d'entre eux se spécialisent
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sur deux ou trois articles et grandissent. Toutefois, plus leurs commandes deviennent

importantes, plus ils discutent sur les prix, mais pas sur les références.
Notre production est du tapis tissé, sur mesure, dimensionné.

P.V. : Délocalisation.

V : Je crois qu'on ne perdrait pas grand chose, mais la délocalisation doit se faire hors de
I'Europe pour la production, ici il faut se limiter a tenir un dép6t. Dans le cadre Flamand,
on regoit chaque jour de nouvelles réglementations des autorités Flamandes et de
I'Europe, sur tous les axes de l'entreprise. C'est une sur-réglementation qui nous étouffe
chaque initiative de I'entreprise. En Flandre, au niveau environnement, on a créé une
1égislation trop rapidement. C'est mal fait, chaque jour on a des inspecteurs sur le dos.
De plus, au niveau environnement, les gens qui habitent autour de vous deviennent de
plus en plus difficiles. Une personne a la possibilité d'arréter toute une usine.

Il y aun an il y a eu une soirée d'information faite par la C.C.I. de Lens, concernant les
possibilités de s'implanter dans cette région, et avec les moyens locaux. Il nous a fallu
trois ans pour obtenir notre permis de construire, en France, il y a déja une construction
avant de demander le permis de construire. Cela veut dire qu'on gagne trois ans.

P.V.: Schéma.

V : on a 100 personnes sur deux entreprises.

Dans le pole de formation, je travaille avec COBOT, le VDAB, c'est un organisme de
I'état Flamand, mais disons que cela ne donne pas grand chose. COBOT est intéressant
car c'est une initiative qui vient de la profession. Nous travaillons aussi en contrats
d'apprentissage, mais cette expérience n'est pas positive. Avec FEBELTEX, il faut
travailler car ils suivent les nouvelles réglementations. C'est un bon médiateur. Cette
organisation devient de plus en plus importante, Il y a 5 ans on ne parlait pas de
FEBELTEX, maintenant avec les réglementations c'est un organisme important. On
travaille également de temps en temps avec CENTEXBEL, mais ils sont un peu cher. On
préfére travailler avec des Laboratoires. spécialisés.

LEIEDAL, pour les permis de construire, mais cela prend trois ans.

En ce qui concerne les métiers 2 tisser, le savoir faire se situe dans la région. Ils sont en
-monopole.

On connait toutes ces organisations mais on a des relations plus ou moins fortes.

73



Les grandes entreprises ont connu une forte évolution ces 5 derniéres années,
certainement du 2 leur positionnement sur les grands volumes et les petites marges. Nous
sommes sur des produits de qualité, mais on doit s'aligner sur le prix des grands ou sur
la qualité. Car si les grands font des "chiffons", on doit faire de méme sinon on ne vend
plus.

A cause de la puissance du marché, on est obligé d'adapter sa gamme a ce marché. Avant
on produisait un article, il se vendait. Aujourd'hui, ils vous donnent les directives de
qualité et de matiére et vous donne le cofit.

P.V.: Proximité et impacts sur la productivité.

V : Oui, je crois bien, par exemple les fournisseurs. En une journée ils font une dizaine
d'entreprises et en une journée ils savent ce qu'est le prix du marché, et ils se mettent tous
au méme niveau. On peut comparer ces prix en discutant avec nos collegues. C'est un
marché tres clair, trés transparent a cause du fait qu'on se trouve dans la région, et on se
parle et on se voit au café, dans les restaurants, on parle de ci ou de ¢a... Les possibilités
de faire des comparaisons sont trés faciles, mais il faut avoir des contacts. Ca c'est un
avantage, mais peut tre aussi un désavantage, tout est transparent, le marché, le produit,

les clients,...
P.V.: les trois facteurs clés de succés du secteur.

V : Surtout la fagon de changer, la vitesse de changer. C'est autre chose que la flexibilité.
La flexibilité c'est changer sa gamme de produit, mais aussi changer son matériel de
production, car cela cofite cher, et méme le matériel qui n'est pas encore amorti doit étre
changer, mais il faut les fonds. Les collections avant tenaient 10 ans, mais on voit que
des nouvelles collections sont déja dépassées. Ce sont des cycles de vie produit courts.
Avant, en 1987, on créait une a deux qualités par an, maintenant il nous faut plus de
nouvelles qualités. Le client veut trés vite de nouvelles choses. Cela a des conséquences
sur le production.

Je crois que les gens qui travaillent ici ont non seulement de la valeur, mais ce sont des
bosseurs.

Le groupe Beaulieu a dominé pendant des années, en faisant une stratégie de Dumping.
D'abord, il y a I'initiative des Ouest Flamants, nous sommes dans la province la moins
subventionnées. Les machines sont faites sur place. Notre rentabilité est plus haute que
dans les autres pays, méme si les salaires sont plus hauts, c'est la mentalité d'ici qui
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permet cette productivité. C'est typiquement ici, & Anvers ce n'est déja plus vrai. En plus
on a une paix sociale.

Le point fort c'est la mentalité flamande, des bosseurs... c'est le dynamisme et aussi la
langue car nous nous débrouillons dans toutes les langues. On a une bonne
infrastructure, l'autoroute du tapis, on est dans le Golden Triangle : Roulers, Courtrai,
Waregem. Il faut étre dans ce triangle, vous n'y étes pas, vous perdez déja 20% de
rentabilité. Ici I'origine est le travailleur de lin, un travail "d'esclave”. De ce peuple, les
gens du lin se sont reconvertis dans cette industrie. Ici on a tout fait nous méme, on se
débrouille soit méme. Ici on a 4 peu pres 7% de chomage. Ici c'est le Texas belge.
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Annexe 1 : Entretiens

AS : Organismes de formation initiale

- VTI P. 77
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VTI
MrD

Le 16 JUIN 1997
P.V. : Présentation.

D : Dans le secteur tapis, c'est situé dans le secteur textile, au niveau de la 3¢me et de la
4eme année, dans le secteur technique, mais nous avons aussi une production de textile
au niveau de l'apprentissage. Au niveau groupe, il y a 6 heures de pratique contre 15
heures pour les apprentis. Dans ce domaine, il y a le tapis. C'est le 2¢me et le 3¢me
degré, c'est aussi de la production pratique avec dix heures de pratique. Au niveau de
'apprentissage, 16 heures de pratique. Le tapis est transversal a l'enseignement et non
spécifique.

Tres forte demande pour les étudiants qui sont dipldmés, ils peuvent choisir entre 3 a 4
postes, tant au niveau du tapis qu'au niveau du textile.

P.V. : Mise en place des programmes.

D : les programmes sont issus de discutions avec des chefs d'entreprises et aussi avec
FEBELTEX.

100 éleves dans le textile, sur 1500.

Utilisation de production de dessins assistés par ordinateurs.

Dispose d'un métier, et d'un vieux Jacquard. Le principe reste le méme. Tous les
étudiants passent par le métier a tisser les tapis.

Par rapport au secteur, il y a eu une baisse, car les grands parents disent 2 leurs enfants
de ne pas travailler dans le textile, car ce n'est pas bon. Les étudiants choisissent en
priorité I'électricité, 'électronique, la mécanique, le travail du bois. C'est plus agréable
que de travailler dans le textile.
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Le VDAB et COBOT sont situés dans des formations d'adultes, ce n'est pas de la
formation initiale. Le PTI est également un centre de formation initiale qui fait du tapis et
du dessin. On retrouve ce genre de formation également a Saint Nicolas et & Oudenaarde.
Donc on a trente a quarante diplomés par an, au total.

P.V. : Présentation du territoire :

D : Maintenant on travail avec Charter 99 sur des programmes de Formation de
formateurs.

Ce qui explique I'évolution du secteur, c'est l'esprit de copiage entre voisins. Le textile
du tapis s'est développé plus comme une opportunité. C'est une industrie trés jeune,
depuis 60 années, a peu prét. Tout dans le secteur textile est concentré & Waregem.

I1 y a beaucoup de petites entreprises qui ne se sont pas modernisées et qui ont quitté le
marché. Pour les petits, il reste les produits niches.

On travaille sur le textile avec CHARTER 99, dans le but de développer l'enseignement.
Il existe un consensus. PTI est juste au niveau technique, ils n'ont pas de niveau
d'apprentissage. Ils sortent au niveau technique, sur des postes de contremaitres. Si un
éleve ne réussi pas au niveau technique, il vient chez nous en apprentissage. PTI est un
enseignement provincial, VTI est une école catholique; dans I'ouest Flandre, il n'y a pas
d'école d'état. PTI a plus de moyens financiers que nous, ils sont financés par la
province et I'état, nous simplement par l'état.

P.V.: Communication sur I'image du textile.

D : On fait des promotions sur la télé régionale, qui couvre la Flandre occidentale. On a
des actions aussi avec PROFORTEX, promotion des métiers textiles. Aucun liens avec
les collectivités territoriales.

On a des relations avec Vandewiele, ol on forme des ouvriers.

On est dans une structure de proximité qui s'exprime par la présentation des travaux des

étudiants aux entreprises locales.

On a repris une septieme année, oul les gens font un stage en entreprise. Ils sortent a 18

ou 19 ans, au niveau apprentissage.

78



VTI
Le 18/09/97
Mr C.
P.V.: présentation

C : Clest une longue histoire. Pour commencer, nous avons depuis 1992 une machine a
tisser pour le tapis et on a eu cette machine parce que notre école a établie un dossier et
nous avons présenté tout ce qui est nécessaire pour le travail, la formation, la quantité de
machine et la quantité de personnes qui travaillent dans le textile, dans la région de
Courtrai et aussi dans la région Flamande. Et on a eu cette machine parce que il y a trois
partenaires la dedans, il y a I'école, I'école n'a pas payée un franc, c'est une organisation
qui donne de l'argent pour des infrastructures dans des écoles. Ils donnent 60% du
budget global et on a eu l'usine Balta et le troisieme partenaire était I'usine Van de wiele
pour faire des épreuves. Donc ces deux entreprises ont mis ensemble 40%, chacune 20%
et nous prenons les matiéres premieres de Balta, c'est a dire les fibres, on tisse les tapis et
on les raméne. Dans le premier dossier on a promis que les tapis qui sont tissés ici vont &
une école 2 cdté, une école pour les enfants qui ont un handicape psychomoteur. Et on a,
pour Balta, raconté que tous les tapis vont pour cette école car on a aussi une formation
pour ces €éléves qui mettent les fils qui ne sont pas dans le tapis, mais qui font la finition.
Mais ¢a marche pas bien, car Balta aime avoir les tapis assez t6t donc, dans ce cas on a
pas de probléme. Nous produisons pour Balta, je ne crois pas que c'est un dessin qui est
trés attractif, ce sont des petits tapis. Mais cela veut dire que 1'école ne doit pas payer le
fil, mais on ne doit pas vendre les tapis faits.
C'est une machine qui est déja un peu vieillie car c'est une machine a lance simple et
toutes les machines sur le marché sont des machines flexibles a lance double. Mais nous
sommes fier d'avoir une Jacquard électronique. On peut varier les couleurs, les dessins,
les étudiants peuvent taper sur I'ordinateur et changer tous les parametres. Dans ce cas 13,
dépuis 1992, la formation spécialement dans la septieéme année est pointue vers le réglage
des machines A tisser spécialement le tapis et les machines a tisser d'ameublement.
Parce ce que c'est une année de spécialisation. La raison de cette machine, c'est qu'on a
eu une petite réunion avec Balta et Van De Wiele qui nous ont demandé ce que nous
.faisons dans le secteur du tapis. Quels sujets sont dans votre plan d'étude, dans votre
programme. Et nous avons rougi car ce que nous faisions sur ce secteur était tres faible

79



en quantité. A ce moment la balle était dans le camps des industriels. Nous sommes 5 ans
plus tard, nous utilisons cette machine de plus en plus, mais nous aimerions avoir une
machine plus perfectionnée, avec double lance qui n'existe qu'au PTI. C'est aussi un
partenariat avec une entreprise du secteur (Forest carpet), ce sont eux qui sont intervenus
pour monter le dossier. Ils ont une machine plus récente. Ils ont un avantage, car tous les
jours un tisseur est 13, et dans le contrat, le tisseur doit avoir chaque heure un éléve pour
lui apprendre. J'ai entendu que cela ne marche pas, mais je n'en sais rien.

Dans notre contrat, toutes les écoles peuvent régler cette machine, mais VTI Roulers,
Menin, VTI Oudenaarde (encore une petite activité), ont terminé cette formation en textile.
Mais les écoles qui ont une dimension comme la notre peuvent continuer la formation
tapis.

Exceptionnellement, pour la 7éme année c'est le tapis et 'ameublement.

Les relations entre I'industrie, nos éléves et nos professeurs, la semaine derniére il y a un
reporter qui était ici pour savoir la méme chose concernant les contacts industries et
enseignement. Mais nous devons dire que c'est un contact optimal. Mais il n'y a pas
beaucoup d'écoles, et on a pas un surplus d'éleves. Tous les éléves qui finissent le 30
Juin ont un travail le premier Juillet. En tout cas pour 95%. On a aujourd'hui une éleve
qui a commencé 2 travailler dans la semaine qui a choisi de faire le travail dans le Week-
end et qui va commencer la semaine prochaine avec 1'année spécialisée.

Donc, cela veut dire que notre année spécialisée est assez bonne. Le contact est bon parce
que dans le passé on a eu des machines a tisser qui ne sont pas a la pointe, mais la
machine était bonne, avec du tissus des fils, mais maintenant on doit regarder ol nous
sommes, I'industrie demande des machines qui peuvent tisser sur des machines qui sont
dans l'usine, mais pour une école, c'est impossible de mettre des machines récentes dans
la salle de tissage, donc notre directeur va demander aux industriels pour voir si on peut
faire quelque chose au niveau de l'infrastructure; Dans ce cas la, il va mettre aussi un
budget. Et on va aussi demander de l'argent de I'industrie, de FEBELTEX, mais on ne
sait pas. L'évolution technologique est trés importante dans le secteur. Nous sommes
dans un comité qui écrit des programmes pour les écoles, et on voit que la connaissance
au niveau de l'ordinateur, de la mécanique, de 1'électronique augmente. Dans l'avenir on
doit changer notre programme. Encore plus d'informatique, de laboratoire, de
l'électronique. Dans le laboratoire, on rencontre des matiéres premieres, I'humidité, ...,
tout est intégré dans le Laboratoire.

P.V.: Comment percevez vous I'évolution du secteur?
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C : Nous offrons la formation technique et la formation de futurs contremaitres, ce n'est
pas une formation d'ingénieur.

On a un handicap, on doit faire notre publicité comme quoi une formation textile est aussi
forte qu'une formation en mécanique, électronique , et les parents pensent que notre fils
qui travail dans le textile, le tapis, cela sent mauvais, c'est bruyant, mal rémunéré, mais
ce sont des choses non fondées.

Le futur, je lis que le secteur du tapis a des problémes, comme le tapis polypropyléne, car
le marché russe n'été pas assez bon, mais dans l'avenir, je pense que pour des gens qui
n'ont pas de capital, c'est fini car une machine de Van De Wiele cofite 25 millions de FB.
Avec une formation de textile, on ne peut pas commencer comme tisseur. Ce qui n'est
pas le cas dans le textile en général, ot il existe des personnes qui peuvent travailler dans
différentes entreprises.

En ce qui concerne l'avenir du secteur, je n'ai pas eu le temps de faire une étude sur cette
question.

J'ai deux jobs, I'un de professeur a plein temps, et, de Bruxelles, on me demande de
suivre ce qui se passe dans le secteur textile.

Dans les années 1989, 90 et 91, j'ai eu I'occasion d'avoir dix heures pour faire cela ,
mais le directeur a dit qu'il ne pouvait plus accorder ce temps pour faire un autre job car je
suis seul dans 1'école. Je dois écrire des programmes. Quand j'écris des programmes
pour une école ou pour 10 écoles, c'est le méme programme. Je doit faire autant de
travail. Je dois le faire hors de mes heures de travail. Je suis libre une journée tous les
quinze jours pour suivre les réunions ou on parle de tous les secteur, bois, textile, ...,
mais le textile est trop faible et je n'ai pas de voix. A Bruxelles, on ne connait pas le
textile. Cela se passe ici en Flandre, on a, tous ensemble, que 200 éleves. Et la formation
du bois, ils ont des dizaines de milliers d'éleves. Pour ce secteur ont organise beaucoup
de chose.

Il existe un comité pour tous les professeurs de textile pour toutes les écoles, mais cela
diminue car les autres professeurs n'arrivent pas a étre dans la réunion car ils pensent que
c'est fini, encore une ou deux années. Donc pour le moment, je fais mes cours, j'écris de
nouvelles legons, c'est trop de travaille pour 'école pour que je puisse travailler pour la
commission pédagogique de Bruxelles. Tout ce que je peut faire, c'est €tre dans la
réunion et écouter. Tout ce qu'on me demande, je n'ai pas le temps de le faire. Mon
directeur ne me donne pas d'heures spéciales pour le faire.

P.V. : Présentation de la carte.
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C : Le secteur catholique a un comité qui écrit des programmes, le secteur provinciale a

copié les programmes, donc pas de problémes. La seule coopération existe par le fait que
les professeurs de toutes les écoles suivent le méme cours de spécialisation le mercredi

apres midi. Dans ce cadre, les professeurs discutent. Mais on ne visite pas les écoles. 1l
n'existe rien de formel entre les organismes. C'est 4 cause de 1'existence du comité des
professeurs du textile, qui travail avec le COBOT, le VDAB, oii on a suivi des
formations il y a longtemps. On doit payer, maintenant on peut régler car il y a un comité
bénévole qui donne l'argent pour suivre le cours. Mais notre directeur et notre chef disent
que nous sommes la pour donner des legons et non en suivre. Nous sommes que 10
professeurs, alors que les autres sections sont au nombre de 20, 30, SO professeurs.
Quand un professeur est en formation, un professeur peut le remplacer, dans notre ca, ce
n'est pas possible.

Au niveau du secteur économique, il n'y a pas de probleme car Mr B. de FEBELTEX est
dans notre comité de professeurs. Nous sommes dans notre comité, un petit groupe qui
travail pour la qualité, pour donner aux éléves I'autonomie. CENTEXBEL, il y a peu de
collaborations.

Avec le secteur amont, c'est aussi avec le méme comité de Bruxelles qu'on organise des
formations avec les fabriquants de métier a tisser (2 travers Europe).

Avec le secteur amont et aval ce n'est pas grand chose.

On doit écrire le programme, mais on doit parler du secteur aval et amont mais pas si bas,
parce que on attend que le salarié ait une connaissance du secteur complet. On va visiter
une ou deux usines qui ont une filature ou un finissage.

J'ai des contacts avec le LEIEDAL car le conservateur du lin nous a demandé pour faire
quelque chose avec une personne du LEIEDAL qui travail sur l'analyse historique du
secteur.

P.V.: Présentation du secteur du tapis.

C : Ce que j'aimerai dire, c'est que je vois un avenir pour des tisseurs qui trouvent un
marché de niche avec une forte valeur ajoutée, qui vendent a travers le monde, mais pour
l'article standard, ce sera plus difficile.

Niais nous sentons que l'industrie textile est un secteur discret, s'ils disent a la presse
qu'ils ont trouvé une niche, il y a beaucoup de gens qui risquent de copier (cf. tissus
polypropyléne et la Russie), et c'est aussi Mr V. qui dit cela.

UNITEX est une organisation de cadres qui donne tous les Jeudis soirs, une conférence

sur le textile. C'est Mr V. qui s'occupe cela. Il est le président.
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En tout cas je suis convaincu que l'industrie textile reste ici et que nous sommes obligé de
changer notre formation pour former des gens qui sont plus spécialisés que maintenant.

Je sais aussi qu'on rencontre des industriels qui disent que les diplomés de PTI ou VTI

ne savent rien. Mais on demande des gens d'expérience, cela ne va pas. Méme a

FEBELTEX, on dit qu'on a pas besoin de formation. On prend des gens qui sont formés
en mécanique ou autre et on les forme au tapis. Ce que fait COBOT et VDAB. 1l y a aussi

des gens & FEBELTEX qui disent qu'il y a une voie dans la formation initiale, qui
connaisse le secteur et tous ses parametres, aval et amont. Notre formation, nous sommes

un groupe de professeur, nous sommes obligé de nous spécialiser tous les jours, de lire
la littérature au sujet du textile, d'aller aux exposés techniques de 'UNITEX.

P.V. : Proximité et impact.

C : Négatives car il y a beaucoup d'espionnage ou de copiage, mais dans l'autre cas c'est
positif car on peut acheter I'homme, le produit, un dessin... Nous sommes heureux que
tous cela se situe dans les environs de Waregem et Courtrai, pour I'école. Si le secteur
n'est pas dans notre environnement, le directeur déciderait de fermer 1'école, il n'y a que
quelques éleves dans une classe.

C'est un secteur que je ne comprend pas tout a fait. D'un coté, ils disent que votre
formation est bonne et nous prenons vos éleves. De l'autre c6t€ il y a d'autre gens qui ont
un diplome autre et il lui donne une formation sur le terrain. Et aprés un année, ils disent
qu'ils sont meilleurs ou moins bon. Ils ne disent pas toujours ce qu'ils veulent de nos
éleves. Ils veulent une bonne personnalité, qui connait la qualité. On lui donne déja, nous
sommes ISO 9002. Dans ce cas l'industriel dit que nous sommes dans le bon chemin,

mais vous avez des machines inadaptées. Mais on a pas les moyens.
P.V.: Qualités demandées aux étudiants.

C : Parfois ils ne demandent pas une base textile. On a eu l'occasion de commencer avec

une formation de finissage. Au PTI ils ont trois formations, Designer, finisseur et tisseur
technicien. Nous n'arrivons pas a donner aux différentes usines ce qu'ils demandent car

on ne forme pas que des tisseurs et de techniciens. Au PTI, ils peuvent demander de
designer, des finisseurs, des tisseurs. On n'a pas un grand éventail de tout le processus

de production. Nous essayons de donner un petit peu de tout. Au PTI c'est plus divisé.

Je pense que les entreprises prennent tout ce qu'elles peuvent. Ils les mettent dans

'océan, il peut nager, bien, il ne peut pas, il le mette 2 coté.
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Ce sont des grandes entreprises qui embauchent. Beaucoup d'éleves techniciens ont déja
eu des jobs de vacances dans ce secteur, dans I'année spécialisée, ils font un stage de
quinze jours et il y a beaucoup de chance qu'ils restent la.

Je crois qu'avec la concentration de tous ces organismes, on doit pouvoir faire quelque
chose.

84



Annexe 1 : Entretiens

A6 ; Organjsmes de formation continue

- CEFRET . P. 85
-COBOT P. 90
- VDAB P. 96
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CEFRET

MrC
Le 08/07/97

P.V. : Présentation.

C : Le CEFRET est un centre de formation sectoriel a gestion paritaire, tout a fait
semblable au CEFRET employé rencontré a Gent. Nous sommes compétents pour tout ce
qui concerne les ouvriers et pour I'ensemble de la Wallonie et Bruxelles. Nos activités se
divisent en quelques groupes importants, des activités pour l'entreprise, pour le
personnel des entreprises, la formation d'apprentis et de demandeurs d'emplois. Alors, il
faut dire que les formations sont dispensées a trois niveaux. Le premier niveau est celui
des conducteurs de machines. Le deuxie¢me niveau concerne les formations pour le
premier niveau de maitrise, des contremaitres des chefs d'équipes. Et les technocréateurs,
ce sont des personnes qui doivent étre capable de créer des tissus et de les mener jusqu'a
leur réalisation. Peut étre un quatrieéme secteur, c'est ce qui concerne la sécurité et la
qualité.

Les relations avec le secteur du tapis, c'est un secteur qui n'est pas en trés bonne santé
pour l'instant et on travail pour ce secteur surtout au niveau de l'apprentissage industriel,
qui ressemble au CFA en France. La finalité est la méme. Il nous reste trés peu
d'entreprises qui fabriquent du tapis dans notre région, la Wallonie dans son ensemble,
I'industrie du tapis est concentrée exclusivement & Mouscron. Il n'y a guére encore en
activité actuellement qu'une, deux ou trois entreprises si on y met Louis DePoortere, on
ne sait pas trés bien ol il se situe, en fait il est situé 8 Mouscron, mais il est plus tourné
vers la Flandre, bien qu'on ait des apprentis chez eux également. Les deux autres
entreprises regroupent chacune une cinquantaine de travailleurs. Il s'agit de
CODISIABOIS et VERNIER. Ces deux entreprises travaillent dans des niches, dans des
sﬁ‘écialite’s du tapis et ne sont pas orientées vers la production de masse. Ils ne font que le
tapis pure laine, quasi exclusivement. Il ne faut pas les confondre avec des entreprises de
Flandre ou on fait de la grosse cavalerie avec du polypropyléne. Vernier utilise une
technique qui est pratiquement disparu, c'est le tissage Wilton. Qui permet de faire du
tapis avec des inscriptions, alors que la technique double piéce permet de faire des
inscriptions, mais la piéce qui se trouve au dessus étant le miroir de celle du dessous n'est
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pas lisible. Godisiabois se positionne 2 peu prés dans la méme niche. D'un point de vue
économique, elles sont face 2 un certain nombre de difficultés, une des premiéres

difficultés vient de la guerre du Golf, qui n'est pas encore résorbée, ce qui veut dire que
les pays arabes commandent beaucoup moins. Aussi, et c'est un phénomene général pour

I'industrie textile, c'est la mode. La mode n'est plus tellement au tapis. Maintenant quand
on fait un intérieur en tapis, on ne va pas changer deux ans plus tard, c'est pour dix ans,
c'est pour vingt ans. Troisieme difficulté, d'apres moi elle vient de la disparition des
marchés de I'Est, qui s'explique par I'effondrement du communisme dans ces pays, et
donc on peut dire que c'est une paupérisation de la population de ces pays qui n'achétent
plus. Il y avait deux entreprises a Mouscron qui ne travaillaient que pour ces marchés la.
Elles ont disparu. C'est le probléme aussi de ces entreprises, c'est que les machines
cofitent horriblement chéres, un métier a tisser cofite au alentour de 25 millions de FB,
une machine ne suffit pas. Il faut au moins pouvoir donner du travail a un tisserand et un
tisserand demande a l'heure actuelle trois machines. Cela fait quand méme un
investissement assez important. Pourtant le tapis reste encore un produit a forte valeur
ajoutée.

P.V.: Relations entre entreprises.

C : Elles n'ont pas de relations avec les entreprises Flamandes, elles sont complétement
autonome. Godi c'est une entreprise familiale qui a gardé son caractére familial, on tourne
en vase clos. Vernier cherche des synergies pour essayer de couvrir tout le secteur
ameublement. Actuellement, il y a une synergie qui est mise en place avec une entreprise
qui fait du linge de maison et il voudrait encore tourner dans I'ameublement les si¢ges, les
rideaux, etc... Entreprises qui existent mais qui veulent rester célibataires. DePoortere,

c'est un groupe, il y a d'autres entreprises.

P.V. : Formation et débouchés:

C : Dans ce domaine 13, les débouchés ne sont pas énormes, mais au niveau apprentis,
jusqu'a présent, je dois dire que ce sont des entreprises fort sérieuses qui engagent leurs
aﬁprentis. Cette année par exemple on a eu un apprentis qui a terminé chez DePoortere, il
est engagé chez eux. DePoortere fait a peu prés 700 salariés. Il y aura une restructuration,
mais parmi le personnel employé.

P.V.: Environnement du secteur.
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C : Nous sommes en relations avec tous les organismes de formation. En Wallonie

n'existe plus a proprement parlé de formations dans le textile et surtout pas dans le tapis,
ni méme dans la région. Avant, il y avait un centre a Neuville en Ferrain, un centre qui

possédait des machines. Ce centre n'existe plus. On peut encore en trouver au YVDAB.
Mais je crois qu'au VDAB, c'est la fin et ils vont arréter cette formation qui cofite
horriblement chére en mati¢re premiére et méme en machines, parce que ce sont des
centres qui veulent rester & la pointe du progres, donc il faudrait qu'ils changent de
machines tous les quatre ans, 25 millions tous les 4 ans cela fait un gros budget. Donc,
on a des relations quand on a besoin de quelque chose, peut-étre une machine pour faire
une formation, d'un formateur. Au PTI on a formé dans le temps des technocréateurs,
maintenant on les forme nous méme, c'est I'avantage d'€tre tout prés et d'avoir un
formateur qui parle Frangais. Ce sont des relations de complémentarité.

P.V.: par rapport aux collectivités territoriales.

C : Le siége social de DePoortere est a Mouscron, la plus grosse partie de l'entreprise est
sur le territoire de Mouscron, et une petite partie se trouve sur le territoire d'Aalbeke qui
est en Flandre. Il n'y a pas beaucoup d'emploi dans cette région, c'est normal qu'ils
viennent taveler la.

L'intercommunale de Mouscron s'appelle IEG, et a Tournai c'est I'DETA. Il existe aussi
une quatri¢me entreprise qui s'appelle Tourtex, dont le si¢ge est plutot a Roulers, et qui
s'est implantée & Tournai, avec le soutien des fonds de 'objectif 1.

On a des relations avec I'lEG et I'IDETA, mais quasiment pas avec le LEIEDAL. A une
certaine époque, on a parlé de créer un pole textile, cela n'a pas eu de grands
développements et cela reste trés confidentiel. A ce moment 12 on a eu beaucoup de
relations, on a toujours des relations avec IEG lorsqu'il s'agit de faire des projets

Européens communs. Ce ne sont pas des relations structurelles et trés suivies.

P.V.: FEBELTEX.

C : En fait, c'est FEBELTEX... FEBELTEX, on a beaucoup de relations, c'est
I'association patronale des entreprises de tout le secteur textile, auparavant c'était tout un
microcosme de petites associations qui était géré au sein de FEBELTEX, maintenant il
n'y a plus que FEBELTEX. Comme nous sommes un centre a gestion paritaire, il y a
évidemment FEBELTEX qui participe & notre gestion. Notre président était une personne
de FEBELTEX, on a des rapports d'information (échanges).
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CHARTER 99, j'ignore jusqu'a son existence. Pour I'économie, & Mouscron, I'[EG est
Hyper active.

P.V. : Proximité.

C : Proximité géographique, on la voit, au niveau organisationnel, c'est pas structuré du
tout, c'est trés informel. ‘

11 faut savoir que, dans la région, l'industrie textile est représentée que par des entreprises
familiales et qui restaient dans leur petit cocon familial, en craignant la concurrence de
I'un et de I'autre, tout en essayant quand méme de temps en temps de faire bonne figure.
Si quelqu'un recevait une commande qu'il ne pouvait effectuer dans son entreprise, il
demandait le secours d'une autre entreprise.

Maintenant pour le secteur du tapis, il y a les filatures qui travaillent en amont . Souvent
en aval il y a des entreprises qui font les bords.
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COBOT
Mr A.
Le 19/07/07
P.V.: Présentation.

A : Une petite explication sur ce qu'est le COBOT, c'est le centre de formation sectoriel
pour l'industrie du textile et de la bonneterie. Nous avons dans ce centre deux segments,
le segment COBOT, qui s'intéresse typiquement aux ouvriers, opérateurs de machines,
contremaitres..., et & coté de cela le COBOT employé, qui s'adresse aux employés
techniques, administratifs et commerciaux, pas les cadres, car les deux segments sont
gérés de fagon paritaire. Dans notre comité de gestion, on a des représentants de
FEBELTEX, des organismes syndicaux les plus représentatifs et les plus importants dans
notre pays. Nous sommes financés par le textile, ce sont des cotisations obligatoires de
0,10% de la masse salariale qui est versé dans le fond social et de garantie de notre
secteur et qui est utilisé pour démarrer des projets de formations dans notre secteur.

Notre mission principale c'est d'essayer de retrouver le chemin 2 la formation continue,
donc une majorité d'entreprises textiles.

Comment on fait cela? D'abord, on a un rdle de conseiller quant une entreprise demande
une formation ou quand elle a un intérét pour une formation, deuxiéme rdle c'est le role
d'organiser de développer , d'offrir des formations proprement dites. C'est notre rdle clé.
On approche cette formation de deux fagons, d'abord interentreprises, quand plusieurs
entreprises expriment le méme besoin, nous essayons de regrouper ces besoins dans un
projet collectif de formation, ce programme est envoyé a toutes les entreprises
intéressées, et nous organisons ce cours dans un certain lieu. Nous avons pour la partie
Flamande une brochure que nous envoyons. Les entreprises textiles peuvent participer
gratuitement  ces cours car elles participent a notre financement.

Notre deuxiéme voie d'approche, les cours internes aux entreprises, quand il y a 10a 15
pérsonnes d'une entreprise qui sont intéressées par un cours, il peut étre organisé dans
'entreprise.

Nos formateurs, & COBOT ouvrier, il y a 12 personnes en service, dans le centre
COBOT employé, il y en a 2. En plus de ces personnes, il y a 6 personnes qui sont
chargés de développer les programmes et qui donnent aussi des cours. On en a 4
spécialisés en textile, ce sont des personnes qui ont un diplome gradué en ingénieur
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textile et qui sont spécialisés chacun dans un certain sous-secteur. Une personne a entre
autre une spécialisation tapis. Les cours organisés sont des cours plus ou moins adressés
a la production, aux personnes qui travaillent dans la production, c'est & dire les
tisserands, régleurs, monteurs, ..., jusqu'au premier niveau de maitrise, des
contremaitres. De plus en plus on développe aussi des cours qui s'axent plus 2 la
connaissance du produit. De plus en plus nous recevons des demandes des agents
commerciaux des entreprises d'approfondir leur connaissance du produit, notamment
dans le secteur du tapis. On a deux autres personnes qui sont spécialisées, le premier
dans la sécurité de travail, incendie... et qui fait du suivi dans tous les changements de la
législature. Cette personne s'occupe aussi des cours de gestion des maitrises et des
aptitudes sociales pour les contremaitres. La seconde personne s'occupe du domaine de la
qualité, ISO 9000, et la formation de formateurs internes dans les entreprises, c'est a dire
la formation des instructeurs, des moniteurs, ou des parrains qui accompagnent la
formation des opérateurs qui sont embauchés.

Pour d'autres formations, nos faisons appel a d'autres personnes qui n'appartiennent pas
a notre propre équipe, par exemple 8 CENTEXBEL. C'est le centre scientifique et
technique de notre secteur, c'est le seul centre de recherche pour le textile belge. Cest un
centre qui fait de la recherche fondamentale, chercher de nouveaux champs d'application
pour les tissus, et & coté de cela on fait aussi des essais sur des échantillons d'entreprises.
On fait également appel a des enseignants des écoles textiles (VTI, PTI) on fait appel aux
instructeurs de la VDAB. La VDAB a deux sortes de formations qui offrent des
formations typiquement textile, situé 2 Wevelgem. Dans ce centre on peut suivre des
cours sur le tissage, ce sont des cours pour les mécaniciens, les régleurs, spécifiquement
techniques. On a un centre & Saint Nicolas, pour la bonneterie, tricotage et confection de
tricots. Quand on a besoins de connaissances spécifiques on fait appel 8 VDAB. On fait
également appel & des chefs de production dans des entreprises textiles ou a des bureaux
de formation professionnel...

Quand il y a une certaine demande de formation, nous cherchons toujours une solution.
P.V.: Adaptation de l'offre de formation a la demande?

A': Les cours actuels sont avalisés car il y a assez d'intérét pour cela. Ces demandes sont
signalées et on dit dans une premiere grande approche, 1100 entreprises belges et 43000
employés, cela veut dire que le secteur textile belge est un secteur bien né de moyennes
entreprises. Il n'est pas possible pour la majorité des entreprises de former un groupe
.assez large dans leurs effectifs pour avaliser un cours interne. C'est pourquoi on dit
qu'on veut surtout atteindre, avec nos activités, la majorité de toutes les entreprises
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belges, grandes ou petites. La voie d'approche par laquelle ont peut atteindre ces PME,
c'est d'offrir des cours ol on peut aussi l'envoyer a I'individu.

La formation proprement dite est donc l'activité clé du centre, a c6t€ on a aussi d'autres
activités, on développe aussi & certain moment, des activités de formation pour les
chercheurs d'emplois. Vous avez certainement entendu que dans les entreprises
Courtraisiennes on est constamment a la recherche de personnes qualifiés dans notre
secteur, c'est un drame.

P.V.: Offres d'emplois par étudiant.

A : Cela veut dire qu'il y a plus de demandes que d'offres de personnes qualifiées. A
certains moments nous organisons en coopération avec la VDAB, des projets de
formation qui s'adressent aux chercheurs d'emplois. C'est toujours un projet en
alternance, il y a quelques semaines de théorie, de connaissance de la technique d'un
produit, du type de travail, de la logique de qualité et de sécurité... tout ce qu'il faut
savoir pour s'intégrer le plus vite possible dans une entreprise textile, et a c6té de cela,
nous payons des stages en entreprises, cela veut dire que quand on fait des stages pour
chercheurs d'emplois, on part toujours des vacatures officielles d'entreprises textiles, ces
entreprises jouent aussi le rdle d'entreprises d'accueil pour les stages. La partie pratique
et la partie théorique sont accompagnées par des personnes appartenant a notre centre.
C'est donc le COBOT qui fait le suivi pour garantir la qualité et suivre éventuellement les
problémes. La plupart des personnes qui ont envie de travailler dans le secteur sont
embauchés.

On peut dire que 80% des personnes qui suivent un tel stage et qui terminent et qui ont
envie de commencer un carriére textile regoivent un contrat. Vous avez le nombre
d'entreprises qui ont été atteintes par le COBOT, cela veut dire qu'il y a a peu pres 1100
entreprises textiles Belges, nous ne nous intéressons qu'aux entreprises Flamandes,
environs 900, donc on a atteint ces 900 entreprises, dans celle-ci, il y a beaucoup de PME
avec deux ou trois membres du personnel. On a atteint pour COBOT 113 entreprises et
167 personnes. Il y a beaucoup d'entreprises trés petites, cela veut dire que ces personnes
n'ont pas besoin de formation ou ce sont des personnes qui ont une expérience assez
lo“ngues, ce sont des entreprises de famille, ce sont aussi des entreprises textiles qui
tombent sous le comité paritaire. Le nombre de participation il s'agit de 3000. Il y a
ensuite le nombre de formations réalisées, puis le nombre d'heures de formations, soit
33000h/Homme de formation en 1996. On a aussi les formations pour chercheurs
d'emplois soit pres de 10000h/Homme.
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C'est un chiffre normal car les cours pour les chercheurs d'emplois sont les cours les
plus long. Les cours qui s'adressent aux employés et aux ouvriers sont des cours limités
dans le temps. Car ils travaillent. Toutes nos activités de formation sont réalisées pendant
les heures de travail.

Méme situation pour les cours intra-entreprises qui sont donnés dans les entreprises.

Roéle de conseiller, rdle de formateur, troisitmement on s'adresse aux chercheurs
d'emplois, et a cOté de cela on a aussi d'autres projets pour lequel on est responsable
dans le centre. D'abord on a les projets pour les jeunes, avec 1'enseignement. En Flandre
on a la scolarité obligatoire jusque 18 ans. A partir de 15/16 ans, on peut suivre un
systéme de formation en alternance, donc des jeunes peuvent opter pour un systéme ou
une formule. Ils s'inscrivent dans un centre de formation par alternance, c'est a dire une
école dans laquelle ils suivent deux jours par semaine les cours classiques, et trois jours
par semaine, ils font un stage en entreprise. Il y a environ 30/35 entreprises qui sont
impliquées dans ce projet. Et qui jouent le role d'entreprise d'accueil pour ces jeunes. Il y
a environ par an 50 jeunes qui optent pour cette formation dans le secteur du textile, et ce
projet est suivi par le centre de formation, le COBOT fait les contacts avec les entreprises
d'accueil, nous essayons de combiner la théorie a la pratique, jusqu'au moment ou ils
obtiennent leur dipléme. Lorsqu'ils ont par exemple obtenu un dipléme, ils ne peuvent
pas étre embauchés dans leur entreprise d'accueil, c'est le CEFRET, ou le COBOT, qui
cherche un emploi valable pour cette personne. Car tous les dipldmés sont des personnes
recherchées dans l'industrie textile. Il faut valoriser les connaissances que I'on a. Cela ne
colite rien 2 l'entreprise sauf l'investissement en temps de moniteur. A la fin on a
quelqu'un de formé.

P.V. : Poids du tapis.

A : C'est important pour nous. Sur le secteur des tapis, c'est le secteur le plus important
du secteur textile, sur le terrain de I'exportation et sur le terrain de 'emploi. Je ne sais
combien de personnes travaillent dans le secteur du tapis, 15 ou 20000 personnes, cela
veut dire qu'il y a beaucoup d'entreprises de tapis qui font appel & nos services. Ils font
aﬁpel a nous pour des cours dans l'entreprise méme, surtout les grandes entreprises, et
nous constatons qu'il y a de plus en plus de demandes pour des cours dans I'entreprise
méme. Car le probléme est le probléme de temps, et il faut trouver une solution
organisationnelle pour faire les cours.

P.V.: Proble¢mes liés 2 Ia jalousie et méfiance et probleéme de l'interentreprises.
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A : Oui car il y a une certaine concentration régionale, la région Courtraisienne, la plupart
de ces entreprises fabriquent les mémes types de tapis. On se spécialise, mais le produit
proprement dit c'est le méme. Il y a donc une concurrence. Je constate aussi que pour des
cours tres spécialisés il y a certains obstacles, lorsqu'on organise un cours d'initiation au
tapis, connaissance de la production tufté ou tissé, on constate que des entreprises
demandent d'organiser ce cours dans l'entreprise pour 7 & 8 personnes, il s'agit d'un
sujet tres spécifique. Je n'ose pas dire que c'est uniquement influencé par la concurrence,
mais aussi par le fait que la plupart des entreprises de fabrication tapis sont des
entreprises de grandes dimensions. Nous travaillons avec les 7, 8 grandes entreprises du
marché. C'est normal car les grandes entreprises textiles ont des cultures de formation.
Comme il n'y a plus d'embauches dans ces grandes entreprises, il faut investir sur la
formation initiale et continue. Il n'y a plus de changement ni au niveau technologique, ni
sur le plan organisationnel, planning etc.... dans les grandes entreprises qui nécessite
aussi d'investir en formation continue. Troisiémement on constate aussi que dans les
grandes entreprises on a quelqu'un qui est responsable de la formation, cette personne
s'occupe d'organiser les formations. Dans les petites entreprises, et dans le tapis, il n'y a
qu'une personne qui s'occupe de choses multiples. Donc il a moins l'esprit, le temps
pour la formation. Qu'est ce que nous constatons, c'est que les petites entreprises sont
surtout intéressées par des sujets trés spécifiques et trés techniques. Par exemple un cours
de réglage sur une machine. Les petites entreprises sont aussi intéressées parce qu'elles
pensent qu'en envoyant quelqu'un on le regagnera trés vite. C'est un investissement en
temps et en cofit car les salaires sont payés pendant les heures de formation, mais je crois
que cet investissement sera regagné a court terme. Pour d'autres sujets plus généraux, se
sont des sujets qui ne sont pas assez forts pour les convaincre d'envoyer quelqu'un. On
peut dire que sur ces 167 entreprises, il y a beaucoup de petites entreprises. Nous
atteignons aussi les entreprises de moins de 50 emplois.

A certain moment, ces entreprises se regroupent pour demander des formations
communes, mais généralistes.

P.V.: CHARTER 99

A : 1l y a un lien via I'enseignement textile. Nous avons un role de soutien et d'appui
envers l'enseignement. Nous organisons beaucoup de petites formations, mais en
principe, nous essayons de jouer un réle complémentaire. Lorsqu'il y a un autre centre,
une autre possibilité de formation, en principe nous allons conseiller le demandeur de
suivre ce cours 13, pas chez nous. Quand il n'y a pas de possibilité ou qu'elles colitent
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trés cheéres, c'est a nous d'organiser ce genre d'activité. Cela veut dire que nous
n'organisons pas des cours d'enseignement strictement dit, donc pas pour des jeunes.
Dans I'enseignement textile, il y a un comité, le comité d'enseignants textiles, ce comité
regroupe un représentant de toutes les écoles textiles belges, 7 ou 8, ou le COBOT est
représenté. Le role de ce comité, c'est un role d'organiser des cours de formation
continue pour les enseignants textiles car il y a beaucoup d'évolution dans ce domaine. Il
faut toujours se recycler, se former et nous aidons & développer et a offrir des cours de
formation pour les enseignants textiles.

Deuxi¢mement, ce comité a aussi comme role de faire la publicité pour le secteur. Donc
de plus en plus ce comité devient un comité de publicité, et on cherche des moyens par
lesquels on peut faire de la publicité vers les jeunes et les parents des jeunes. Les inciter
ou les encourager a s'inscrire dans ce secteur. C'est un probléme d'image. Non
seulement I'image de l'industrie textile en générale, mais aussi le fait que beaucoup
d'entreprises ont fermé. On compte actuellement 43000 emplois dans l'industrie textile
belge, contre plus de 100000 en 1970. Cela veut dire que chaque semaine on peut lire un
probléme lié au textile. Dans le tapis on constate que le taux d'emploi est aussi en baisse
car il y a un processus d'automatisation important. Le taux de production augmente, mais
le nombre d'ouvriers diminue. En 1980 on a installé le systéme de pension qui permet de
partir en retraite & 57 ans pour les hommes et 2 52 ans pour les femmes. Il y a beaucoup
de personnes qui sont partis sans avoir de remplagants.

Avec VDAB, on a un lien en ce sens ou on est un centre de formation agréé par VDAB.
Pas de coopération avec Vorming Instituut, qui donne des cours du soir. Ils s'adressent
a tout le monde. ’

Avec les collectivités territoriales, on a donc COBOT qui opere uniquement pour le
secteur Flamand, le CEFRET s'occupe de la zone Wallonne, en ce qui concerne les
ouvriers. En ce qui concerne les employés, COBOT bedigden et CEFRET employés sont
regroupés 2 Gand. Il y a beaucoup de coopération entre COBOT et CEFRET. Mais peu
de liens avec les collectivités Territoriales.

Avec CHARTER 99, il abrite le comité d'enseignants. Avec Van De Wiele, on fait appel
a des instructeurs de Van De Wiele pour certains cours.

Les relations avec CENTEXBEL se font lorsqu'il est nécessaire d'élaborer un cours
textile.
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Mr. V.

Le 01/10/97

P.V. : Présentation.

V: Ce que l'on fait ici sur le plan de la formation textile, on a deux objets. D'abord c'est
la formation des chdmeurs qui veulent apprendre un métier comme tisserand par exemple,
aussi bien pour le tapis simple pi¢ce ou double piéce. Pour les gens qui sont en chomage
et qui veulent apprendre le métier, c'est dirigé comme conducteur d'une machine. L'autre
objet, c'est la formation des gens de I'entreprise comme monteur ou aide monteur, ils
sont concentrés sur les machines de Van De Wiele. J'ai appris que 80% de la
construction de ces machines dans le monde est faite I3, et c'est tout prés d'ici, il ne faut
pas chercher plus loin. Nous avons une bonne collaboration avec eux, ce qui n'est pas
toujours évident. Jusqu'a présent, nous avons fait toutes ces formations dans ce batiment
ci, aussi bien pour le tapis que pour les autres activités. Mais a partir du premier
septembre, on a arrété. Donc dans ce bitiment, il n'y a plus de formations concernant le
tapis. On a fait une convention avec la firme Van De Wiele, et nous allons avoir un centre
de formation chez Van De Wiele a Besenhem, dans le centre de développement, nous
serons logés pour donner des formations. Nous avons signé cette convention car, vous
€tes certainement au courant que 1'évolution dans ces machines, c'est énorme. Si vous
achetez une nouvelle machine aujourd’hui, dans un an elle sera dépassée sur certains
points. Comme notre but initial est de donner des formations utiles, nous voulons donner
des formations complémentaires pour les gens qui travaillent dans les usines, cela c'est
notre but spécifique. Je suis convaincu, j'ai fixé cela il y a 13 ans, avec le développement
qui se fait dans le textile et dans d'autres régions aussi, mais surtout dans le textile, on a
besoin de gens toujours bien formés. Les investissements son énormes, ce qui compte
c'est que les gens sachent faire marcher ces machines presque & 100% de leur rendement.
Ca c'est la force de la région. Il y a 10 ans, quand on a commencé ces formations, c'était
nouveau pour la VDAB, on disait que s'était inutile car le textile allait disparaitre dans ces
régions, face aux pays d'Asie du sud est. Ce que j'ai constaté c'est que la production du
tapis a encore fort augmentée. Donc contrairement 2 ce qu'on pensait, la production a
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augmentée. Il y a certainement beaucoup de machines, mais en plus on a 4 machines pour
un tisserand. Il y a dix ans, une machine tournait & 50 ou 70 tours par minute au
maximum, maintenant c'est le double. Donc un tisserand fait tourner quatre machines, et
ces machines tournent deux fois plus vite. Ce qui fait qu'on a besoin de moins en moins
de personnel, mais on a toujours besoin de personnel plus qualifié. Comme le
développement de ces machines est rapide, la nécessité de formations complémentaires
augmente en paralléle. Vous devez donc avoir des machines nouvelles sinon les
entreprises ne vont pas envoyer leurs salariés en formation sur des machines anciennes.
Maintenant, c'est devenu si cofiteux qu'on a du arréter. Le choix était soit de rester au
niveau maximum, soit de s'arréter. La VDAB n'avait plus les moyens d'investir dans des
machines a tapis. C'est pour cela qu'on a fait cette convention avec Van De Wiele. On est
en train de monter une nouvelle machine, celle ci sera équipée avec des jacquards qui ne
sont pas encore sur le marché. Selon moi, cela est unique. C'est le seul moyen pour
donner ce service aux entreprises, et c'est trés important de savoir continuer ici. C'est
mon idée personnelle, cela permet de contenir cette activité dans cette région. Selon moi,
c'est toujours une question d'argent, ce qui est important, c'est savoir donner du
rendement & ces machines, et nous avons la possibilité de le faire. Tant que nous
pourrons suivre de prés les évolutions et que les gens sont formés au top, c'est une
assurance que les entreprises vont continuer a investir. Il n'y a pas d'autres alternatives
que de conserver ces entreprises, il y a toujours des activités de base, et le textile en est
une trés importante. On fait des formations pour des clients de Van De Wiele qui viennent
du monde entier pour se former ici. Il y a des Américains qui sont venus pour suivre des
cours ici.

P.V.: Concentration.

V : Je ne sais pas. On voit cela avec toutes les activités qui sont concentrées dans un
région, pourquoi, c'est difficile a dire. Ou peut étre facile, car un monsieur m'a dit que
quand vous avez une usine de tapis, vous n'avez pas une activité isolé, vous avez besoin
d'activités complémentaires pour la finition etc... C'est important que ces gens soient 2
proximité car si vous avez un probléme, vous allez voir l'activité complémentaire
concernée, dans une heure clest réglé. Une fois que cela a débuté, il y a des usines qui se
mettent & proximité en relation avec cette activité.

C'est une connaissance qui se transmet.

. P.V.: Apport de la proximité.
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V : Selon moi il y a un avantage a la concentration car cela stimule la concurrence et par
conséquent, la qualité et la productivité. Ils sont toujours en relation avec des
concurrents, la pression est forte. Toutefois, les gens restent trés discrets. Si vous voulez
visiter un site de production, ils vont chercher d'abord & savoir pourquoi. Cela s'explique
par le fait qu'ils font presque tous la méme chose. Ils ont des petites différences, ils
essaient d'ajouter de la valeur a leur production, et cela ils veulent le protéger. Je connais
méme des firmes ol les monteurs de Van De Wiele ne peuvent pas entrer, car ils sont
dangereux en ce sens ou ils vont dans d'autres firmes. C'est pour cela qu'ils souhaitent

des formations pour étre indépendants et ne pas devoir toujours appeler des tiers pour
résoudre des problemes techniques.

P.V.: Facteur d'évolution.

V : Ce qui est le plus important, c'est I'investissement pour suivre le développement
technologique. L'année passé, Van De Wiele a vendu beaucoup de machines dans cette
région. Si ils arrétent, dans 5 ans c'est fini. Et il faut avoir des gens qui connaissent leur
métier et qui peuvent donner du rendement, sinon les investissement ne sont pas utiles.

P.V.: Positions en gammes.

V : Beaulieu a toujours eu l'idée de la production en masse. Dans ce cas il faut chercher
son chemin dans les choses qui ne cofitent pas trop cher. Mais c'est un bien pour les
autres entreprises qui ne sont pas de vrais concurrents. Il y a aussi un autre probléme,
Beaulieu n'est pas, ici en Belgique, ce qui n'est pas le cas en Amérique, en bonne
relation avec Van De Wiele. Ils ont mis beaucoup d'usines en France. Ils ont monté des
machines Allemandes, qui ne sont pas de la méme qualité, qui cofitent moins cher, mais
finalement, ils vont perdre avec cela. Car dans 5 ans le tapis bas de gamme va disparaitre.
Ils cherchent d'autres possibilités. Le tapis bas de gamme ne va pas continuer, toutes les
entreprises qui ont essayé ce marché ont toutes reculées.

La qualité c'est trés important. Il ne peuvent plus donner de la mauvaise qualité. Tous les
pays en voie de développement achétent aussi des machines les plus modernes. Ils
veulent acheter ces machines, avec des fonds d'état, ce qui leur permet d'étre au top.
Mais les choses deviennent si compliquées qu'ils ne s'en sortent pas, et cela est une
bonne chose pour nous. C'est tellement compliqué qu'ils ne savent pas faire du
rendement. C'est pas la machine qui fait tout. Cela dépend des hommes, pas des
machines. IIs n'ont pas de savoir faire. C'est I'avantage que 1'on a encore ici.
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P.V. : Les Familles.

V : Ce sont eux qui ont lancé l'activité, mais cela va disparaitre car les investissements
sont tellement importants qu'une famille, méme si elles ont les moyens, aura du mal a
suivre. Cela deviendra une activité de banques. Le nom va peut étre rester pour l'image,
mais les vrais patrons seront les banques. C'est un mal car les banques, ce sont des
calculs. Ils peuvent changer trés rapidement d'activité. Les familles, c'est autre chose,
elles ne peuvent pas changer d'activité aussi rapidement.

Une combinaison entre famille et hauts cadres gestionnaires serait la meilleur solution,
mais c'est pas toujours évidant. Je ne sais pas si la famille se rendra compte lorsqu'il y a
aura quelqu'un qui ne sera plus apte a gérer l'entreprise.

P.V. : Mentalité Flamande.

V : Je pense que c'est important d'avoir cette mentalité. Il y a beaucoup de Frangais qui
viennent travailler ici, surtout dans la finition. Mais finalement je ne pense pas que ce soit
une bonne solution, il y a trés peu d'africain qui travaillent dans les usines textiles ici,
alors que c'est cette population qui était attirée, a l'origine, par ce secteur. Ici il n'y en a
pas, c'est trés rare. Les entreprises ont essayé, mais toutes les entreprises ont reculé a
cause des mentalités. Il n'y avait pas la mentalité des Flamands. Les Flamands, on peut
compter dessus. C'est un capital. C'est trés important. Pas des gens qui s'en foutent. Des
gens responsables.

Il y a aussi une question de flexibilité, on peut travailler une ou deux heures en plus sans
discuter. Quand il y a concentration de frangais dans une usine, cela pose déja des
problémes car ils rouspétent plus facilement pour des bagatelles. Cela freine la
production. C'est pour cela qu'il n'y a pas de concentration. D'ailleurs, ils ne sont pas
flexibles non plus.

P.V.: Image du métier textile.

V : 11 y a toujours une chose qui est négative sur le métier textile. Cela créé une mentalité
négative sur ce secteur, et on arrive pas a contrecarrer cela. Mais il faut relativiser, car les
gens ne veulent plus travailler comme ouvrier, les parents poussent les enfants 2
apprendre autre chose qu'un métier. C'est négatif, car si on n'est pas apte pour étudier,
c'est pas certain que vous étes apte a apprendre le métier. C'est vrai aussi dans le métal,
le batiment,..., il y a un manque d'ouvriers qualifiés. Mais c'est la faute des entreprises,
car dans ma vie j'ai travaillé dans un garage et dans une usine, en fait, il y a trop de
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différences entre un ouvrier et un employé. Les gens déconsidérent le statut d'ouvrier.
C'est toujours moins soigné pour les ouvriers que pour les salariés. Il y a trente ans ce
n'était pas vrai. Les gens préferent étre salarié qu'ouvrier, méme si on gagne moins. Ily
a encore autre chose. Dans le textile, il faut toujours travailler en équipe. La vie sociale est
difficile. C'est une raison parmi d'autres. Je ne vois pas de solutions.

Il y a quand méme une grande différence entre les usines textiles actuelles et il y a dix
ans. Elles sont devenues modernes, ce n'est plus sale, bruyant... Il faut valoriser cela
dans les médias, le textile c'est un usine moderne. C'est la mentalité des gens qui n'ont
pas de contacts avec le textile qu'il faut changer. C'est trés important pour continuer.

P.V.: Schéma.

V:1ly aunan, on a fait une convention avec FEBELTEX sur la formation avec
COBOT. On organise des formations pour des entreprises et méme des demandeurs
d'emploi. Cela augmente certainement la valeur des formations. De novembre 1996 a
Juillet 1997, on n'a fait que donner des formations pour les entreprises, tapis et autres.
On n'a pas pu s'occuper des demandeurs d'emplois. Dés décembre on espére redémarrer
la formation avec Van De Wiele. C'est surtout avec FEBELTEX que I'on travail.

Avec les écoles VTI et PTI, on a peu de contacts. On a essayé€, mais cela ne marche pas
car, premi¢rement, il y a une grande différence de mentalité entre les écoles et nous. Cela
est une chose. Ensuite, ils ne veulent pas travailler avec nous. Ils cherchent a avoir des
choses en double, ils veulent avoir les mémes machines que nous, ils n'ont pas d'esprit
de partager les investissements. On pouvait avoir plus de possibilités, mais ils ne veulent
pas. Ils ne sont pas flexibles non plus. IIs travaillent avec des heures de travail éparses,
ici on fait de la pratique intensive.

Les gens qui passent ici trouvent facilement de I'emploi, s'ils ont la mentalité. Worming
instituut ne fait rien sur le plan textile. Nous travaillons avec eux dans d'autres domaines.
Avec Van De Wiele ce sont des relations exemplaires. Avec des firmes aussi on a de trés
bonnes relations. Pour un cours, on donne les mémes cours que l'on donne chez le
constructeur, le programme, la durée. Ici, les cours sont moins long que chez les
concurrents de Van De Wiele. On lance les formatlons en relation avec les constructeurs
et les firmes qui sont intéressés.

On ne fait jamais plus de deux jours successifs, ils sont répartis en plusieurs semaines.
Les cours ne doivent pas géner la production. C'est complémentaire. Ensuite, les gens ne
sont pas capables d'apprendre des nouveautés trop longtemps, il n'y a plus de
rendements. Donc c'est fragmenté, et comme c'est des gens qui travaillent déja sur ces
machines, ils sont directement opérationnels. Tous les régleurs, les monteurs ont les
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moyens de suivre ces cours, et cela augmente la qualité et le rendement. J'ai appliqué les
mémes idées utilisées dans le secteur automobile, ou j'ai travaillé longtemps, dans le
secteur textile. Donc donner des formations pratiques et réalistes et pointues qui
correspondent a une vrai demande. Au début, les gens étaient contre ce systéme.
D'abord, il y a la question de l'isolement, dans l'entreprise on ne voit pas autre chose, ici
on voit autre chose. Si on est spécifique, nos instructeurs doivent étre des spécialistes, et
on a peur de l'espionnage, on n'avait pas confiance. Il y avait aussi une question
d'endoctrinement des monteurs. Quand il a suivi un cours, a la fin, il doit étre convaincu
qu'il est bon, qu'il a été bien accueilli..., Mais ici cela n'existe pas, il n'a pas de bon
repas, donc des choses qu'ils perdent. Maintenant ils I'acceptent, ils ont reculé. De plus,
chez les constructeurs, il y a aussi des monteurs qui vont en dépannage, et cela cofite trés
cher. Ils n'avaient donc pas envie de dévoiler tous les secrets. Savoir faire les travaux
d'entretiens c'était suffisant. Sur la pression des usines, ils ont changé.

Sur le plan tapis il n'y a que Van De Wiele, sur les pi¢ces uniques, on travail avec Sulzer,
Dornier, ce sont les plus importants. Il n'y a que la section Van De Wiele qui va chez le
constructeur. on continue a investir dans les machines des autres constructeurs dont la
formation se fait ici. Les financements sont faits par l]a VDAB, mais aussi par les
participations des entreprises pour les cours. Mais avec notre convention avec
FEBELTEX, c'est FEBELTEX qui paye pour eux, cela revient au méme. L'argent que
cela rapporte est réinvesti. Avec Van De Wiele, toute formation donnée chez eux, chaque
heure d'utilisation du matériel donne lieu a un crédit. Van De Wiele peut ensuite nous
demander, dans la limite des crédits d'heures disponibles, de donner des formations pour
eux. Dans ce cadre la proximité est un facteur déterminant de réussite. Ce qu'il faudrait,
c'est avoir une collaboration avec le nord de la France.

P.V.: Point complémentaire.

V : 1l y a 10 ans, on était contre la formation, maintenant c'est une évidence que la

formation accroit la qualité. Méme Beaulieu nous demande des formations.
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- [EG MOUSCON P. 103
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IEG MOUSCRON
le 25/09/97
Mr D.
P.V.: Présentation globale.

D : On essaie de stabiliser ce qui existe a I'heure actuelle, et 'exemple c'est Louis
DePoortere qui est en restructuration, et on va réussir une revitalisation de cette entreprise
qui est la plus grosse entreprise de Mouscron. Malheureusement gréice a la fermeture
d'une entreprise en France.

On a DePoortere qui est surtout le haut de gamme en laine, leur redéploiement se fait
maintenant vers la polypropyléne, ils ont d'apres moi trop tardé a faire ce changement, ils
ont bien réorganisé. Je crois que le Monsieur qui est a sa téte, Mr D. est un monsieur trés
compétent. Apres cela on a une entreprise qui est dirigée par S. et O., qui font du haut de
gamme mais en tapis plein. Ils semblent aujourd'hui aussi €tre sorti du marasme. Atexco
a disparu, il y a Godisiabois, mais je crois qu'il a une bonne niche, une petite entreprise
familiale qui se débrouille toujours bien, les gens avec qui on n'a pas beaucoup de
relations c'est parce que cela marche bien. Ils ont bien choisi leur créneau, ils ont une
niche. Il y a une petite entreprise, mais c'est de la finition de tapis qu'ils font. Ils achétent
des tapis trés bon marché et ils lui donnent une plus value. A part cela on a de
I'impression sur tapis aussi, on fait plus de fils et naturellement I'extrusion. Il n'y a pas
de miracles, de plus en plus on va vers des tapis en polypropyléne. c'est inévitable et
incontournable. L'entreprise qui est & Tournai, Tourtex qui est un investissement que l'on
connait trés bien vu qu'il était venu ici chercher un terrain, et immédiatement on n'en avait
pas, donc il a commencé son investissement a Tournai. C'est I'extrusion et fabrication de
tapis, c'est de la gamme complete en fait. A part cela en tapis, en plus au niveau
Européen, tout ce qui est extrusion est automatiquement enlevé des aides, donc 12 il ne
faut pas penser a quoique ce soit. On a quelqu'un qui a déja acheté un terrain mais on est
occupé de 'attaquer en justice, c'est notre Egyptien M. F. qui nous avait acheté un terrain
pour faire une usine de tapis, mais il a des problemes avec son associé belge, c'est un
projet qui devait se faire il y a six mois, maintenant je n'entends plus rien. On a récupéré
notre terrain, on est un peu en manque de terrains. En nouvel investissement tapis on est
occupé de restructurer Louis DePoortere, et cela marche trés bien & I'heure actuelle, et eux
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ont un projet en dalles de tapis dans le cadre de la filature. Des orientations en matiére de
niches ou de créneaux ou des orientations produits. Ils reprendraient les mémes filatures.
Monsieur D. a eu la chance, au niveau de DePoortere, de rencontrer Mr X qui est un
banquier et qui dirige maintenant le département ameublement qui est une personne

exceptionnelle. C'est 'homme qui fait 'entreprise.
P.V. : Poids de l'entreprise familiale.

D : Il faut savoir que la majorité des entreprises en Flandre viennent d'origines familiales
et que c'est un peu la force en Flandre c'est les entreprises familiales, et pas trop grosses.

P.V. : Construction de cette concentration.

D : Contrairement a ce que les technocrates pourraient s'imaginer, c'est pas une décision,
c'est les hommes. Je vais prendre I'exemple de DeClerck, c'est un fermier. Fermier qui a
vu que le lin ne marchait plus trés bien et a commencé a payer un métier a tisser a ses
domestiques dans leur garage, et cela a duré durant des années. Il y a dix ans il y en avait
encore dans des garages privés. Donc c'est pas une décision technocrate. C'était des
anciens fermiers qui se sont recyclés, mais des gens du cru. En fait c'était des gens qui
avaient faim. Donc des gens qui gagnaient de plus en plus en faisant un deuxieéme métier,
ils étaient domestiques dans une ferme et tissaient dans leur garage. C'était un besoin
économique au départ. Il n'y a pas de raisons historiques ou quoique ce soit. Ils ont fait
cela parce que cela leur paraissait plus simple que le reste.

Maintenant les petits ateliers individuels sont pratiquement terminés. Ce qu'ils font
encore, ce sont des finitions, chez le privé, finition tapis, dans leur garage.

P.V.: Avantages et inconvénients.

D : Le pble de formation, en France, ils sont plus forts que nous. Le vorming instituut est
plus fort en métal. En France, la formation est plus forte. CHARTER 99, je ne connais
pas. Le malheur de FEBELTEX c'est en fait que c'est une entreprise majoritairement
Ffamande, FEBELTEX Wallonie n'est qu'un petit et n'a pas grand chose a dire.

Pour la banque de ROULERS, si vous avait regardé d'ou vient l'argent, vous avez
compris tout de suite, il y a une logique. Quand on voit les origines, on comprend.
Maintenant il a retiré ses billes (DeClerck).

. Toute la structure est quand méme trés Flamande. Pour la fabrique de machines, ces gens
se sont implantés parce qu'il existait déja quelque chose.
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Maintenant ils sont un peu donneur de legons.
P.V. : Eléments fondamentaux pour I'évolution du secteur.

D : D'aprés moi , investir et investir, je crois qu'aujourd'hui, pratiquement tous les deux
ans. Il faut produire et investir réguliérement et c'est un peu cela la difficulté. Si on a une
grosse entreprise c'est pratiquement pas possible, étant donné que cela prend une telle
dimension, tandis que pour les petites, vous savez étre trés souple. Un produit, avoir une
longue vie c'est terminé. Bon il y a des classiques comme les tapis de haut de gamme,
mais qui a les moyens de se les payer, c'est un probléme de pouvoir d'achat. Si tout le
monde avait les moyens de s'acheter des tapis a 3 ou 4000 F le métre carré, il n'y aurait
pas de problémes dans le tapis, et le changer tout les trois quatre ans. C'est un probleme
de pouvoir d'achat, pourquoi le parquet marche? Le probleme du tapis c'est le prix. On a
trouvé le polypropyléne pour palier les prix. Ce n'est quand méme plus de la laine, c'est
beau, mais quand vous le touchez...

Faut pas oublier que dans les pays en voie de développement, il y a une usine super
moderne avec les métiers Vandewiele. Ce sont des métiers dirigés par ordinateurs. Copier
un dessin par ordinateur, c'est d'une simplicité, ce qui n'était pas le cas avec des
Jacquards. C'est pour cela qu'il faudra étre trés souple, de moins en moins de main
d'oeuvre et occuper les machines de plus en plus en plusieurs équipes. Au prix ou sont
les machines, il faut les amortir. Automatiquement, cela doit tourner tous les jours, jour et
nuit, week end compris. Il semblerait que maintenant le tapis est reparti, mais pourquoi?

Il y a peut-étre un besoin?
P.V.: Les facteurs d'évolution.

D : Moi je crois qu'il y aura toujours un marché, il faut se restructurer de plus en plus,
'évolution du parquet est symptomatique a 'heure actuelle. I faudra faire preuve, dans le
tapis, de plus en plus d'imagination.

Un équilibre entre le bas et le haut de gamme est en train de se faire, sauf pour des niches
particuli¢res. Je crois que DePoortere a du haut de gamme, mais ils sont obligés de
baisser leur gamme et de faire du polypropylene. Ils croyaient (la famille) qu'ils étaient
les rois. C'est la chance d'avoir Mr D. qui voit clair et quand il est arrivé, il a du investir
énormément et c'est cela sa difficulté. C'est pas parce que vous étes le "fils de" que vous

€tes un type intelligent. La chance c'est qu'ils ont retrouvé des gens qui étaient préts a
investir.
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P.V.: Relations entre les chefs d'entreprises.

D : Il n'y a aucun contact entre les familles, c'est trés faible. C'est le propre des

industriels. C'est le ministre président de 1'époque qui avait fait une réunion avec tous les
textiliens du coin, mais c'est pas évident. Ce qu'il y a, c'est que toutes ces familles se
connaissent et elles ont des liens, et les histoires de famille c'est jamais clair. Ce sont des
grandes familles d'industriels. Mais c'est pas pour cela qu'ils travaillent ensembles. Ils
ont découvert le textile avec nous. Il y a une mauvaise image de marque du textile par des
gens qui ne connaissent pas, c'est devenu un secteur de haute technicité et de recherche.
D'aprés moi, il faut qu'on trouve des produits. C'est la base de I'évolution. C'est une
intégration compléte, ou alors des toutes petites entreprises.

Il faut développer la recherche. Il n'y a pas de développement probant actuellement sur

Mouscron car tous les éléments sont éparpillés (Mouscron, Mons, Bruxelles...).
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LEIEDAL
23 Septembre 1997

Mr S.

P.V.: Présentation

S : Les relations que le LEIEDAL a : actions de vente de terrains industriels, pour
l'association des communes, développement économique, la partie la plus importante.
Une autre partie est le développement régional, organiser avec les politiciens de la région :
développement immatériel .

Ce que nous ne faisons pas c'est l'aide directe aux entreprises. Nous avons peu de
contacts avec les entreprises en matiére d'aides directes, sauf dans le cas de recherche de
terrains d'implantation. Le LEIEDAL aide sur des plans d'aménagement pour les
entreprises. Il existe des structures qui sont directement liées a l'aide aux entreprises.

Vorming instituut a été crée par la NCMYV (organisation des petite entreprise) = unions
des petits entrepreneurs. Maintenant il travail aussi avec des PME. NCMYV et la chambre
de commerce travaillent avec les entreprises, mais ce ne sont pas des organismes publics.

Nous sommes plus loin des entreprises, c'est plutdt le développement régional en
général. Nous sommes un organismes public, une association de collectivités. En flandre
occidentale, il y a aussi une société publique pour l'aide aux entreprises et pour le
développement économique : le GOM, qui est organisé pour toute la flandre occidentale et
qux a comme mission le développement économique : société de développement régional.

II faut comprendre que le LEIEDAL ne fait pas d'actions directes. C'est plus la fonction
de FEBELTEX. Ce que nous essayons de faire c'est de créer un cadre attirant pour faire
des affaires, pour créer de nouveaux zonning industriels, créer des infrastructures pour
permettre aux entreprises de se développer. On ne prend pas des actions sectorielles, ce
qu'on a fait une fois, il y a deux/trois ans , quant il y avait des problémes dans les
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entreprises, 3 ou 4 entreprises ont fermées, dans ce temps la nous avons organisé une
table ronde avec les entrepreneurs , les organisations syndicales et quelques politiciens
pour définir les proble¢mes. Pour prendre des actions directe, ce n'est pas notre domaines

P.V.: Avez vous des opinions ou des avis concernant I'évolution de ce secteur ?

S : ce que nous voyons maintenant, un des problémes c'est le manque d'espace, de
terrains industriels. Ce que nous voyons c'est que le secteur textile, le secteur du tapis
c'est un secteur qui prend beaucoup de place et qui ne donne pas beaucoup de valeur
ajoutée. C'est une grande production avec des productions uniformes. Maintenant on se
demande s'il est intéressant d'attirer des manufacteurs de tapis, car on ne dispose de pas
beaucoup de terrains et les terrains & développer dans les années futures, on se demande
si on ne va pas les réserver pour des activités plus petites mais avec une valeur ajoutée
plus importante.

Ce que l'on voit maintenant chez les producteurs de tapis, c'est qu'eux aussi cherchent
des nouvelles activités plus spécialisées, plus flexibles, avec plus de valeur ajoutée et de
créativité. Cela se voit déja dans différentes entreprises. C'est, je crois, une évolution
positive pour notre région. C'est une question qui existe aussi dans d'autres secteurs. Les
grandes productions se font de plus en plus dans les autres pays, et c'est le
développement des petites productions spécialisées qui peuvent rester ici.

Donc je crois aussi que dans le secteur du tapis cela joue aussi.

P.V.: C'est une orientation qui est, selon vous importante, que les grandes entreprises
familiales..., s'orientent vers un processus de concentration de l'activité et restent sur un
processus trés traditionnel, et les petites entreprises qui survivent & coté s'orientent

davantage vers des activités de créneaux, de niches. Est ce que vous ressentez aussi ce
mouvement ?

S : Je ne suis pas spécialiste du secteur. Mais ce que vous dites me semble juste.

P.V. : Pensez vous que la structure territoriale que je vous présente ici a un impact sur le
secteur ? On pourrait rajouter NCMV et GOM.

S : Je peux me retrouver dans cette logique
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P.V. : Est-ce que vous pensez que c'est une logique spécifique qui apporte un plus
auprés des entreprises, ou au contraire, c'est une structure que l'on rencontre un peu
partout?

S : Je crois qu'on peut trouver la structure dans d'autres région. Ce qui est spécifique
c'est, par exemple, dans la formation, c'est la formation spécifique 2 des activités textiles,
ce qu'on ne trouve pas quand on va vers d'autres régions. Chaque région a les
spécialisations qui sont liées avec les spécialisations des entreprises dans leur région.
Cela va se traduire par des formations de machinerie textile et dans le secteur du tapis, le
design.

Ce qui pourrait &tre typique aussi, c'est le systéme bancaire, mais 12 je ne suis pas assez
au courant. Je sais qu'il y a une bonne relation avec les entreprises, je vois aussi qu'il y a
différentes banques dans notre région qui depuis trés longtemps sont orientées vers les
petites entreprises dans cette région. On a par exemple vu la banque de Roulers et de
Flandre Occidentale qui est une banque de la région et qui soutenait des initiatives dans la
région.

Je crois qu'ils sont désormais liés avec la Crédit Banque depuis deux ans. Avant cela,
c'était vraiment une banque qui soutenait des actions des entreprises régionales. C'est un

exemple d'un systéme bancaire avec des banques régionales " les Banquettes".
P.V.: L'importance de ces organismes que j'ai appelé structures économiques. ...

S : Le plus important au niveau régional et national, c'est FEBELTEX. Eux sont vraiment
pertinents, pour leur soutien aux entreprises, leur lobbying.

Charter 99 est un peu plus un laboratoire d'idées sur le développement régional et le
développement des entreprises. Ce que nous avons aussi, c'est un laboratoire sur le
développement de la région. Eux ils font & peu prés la méme chose mais dans la
perspective des entreprises.

Je ne crois pas qu'ils soient trés important pour le soutien direct aux entreprises, ils
apportent des idées a long terme. On doute ici sur I'avenir de la structure aprés 1999.
Charter 99 a été crée en 1990 aprés une étude par VERA, association d'entreprises liées
avec la chambre de commerce, pour faire une étude stratégique pour la région. Dans cette
étude, ils ont donné des idées pour le développement régionale en perspective 1ié au
développement endogéne, des PME, la flexibilité, la spécialisation.... Ce sont des atouts
réels, pour soutenir et suivre ce développement on a créé Charter 99 qui était un
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laboratoire d'idées ou il y a différents groupes thématiques, un groupe pour les
logisticiens qui travail sur le transport logistique de la région, un groupe qui travail sur la
question de la succession, environnement...

Je ne suis pas trés optimiste sur charter 99. Ils ont fait un travail pour les entreprises,

mais je ne crois pas que ce sont eux qui ont supporté les entreprises de la région.
P.V. Est-ce qu'ils sont également chargé de lobbying aupres de Bruxelles ?

S : Ils ont une ambition trés large, mais ils n'ont pas des actions trés performantes. Je
n'ai jamais vu que Charter fasse du Lobbying.

Il y a de bonnes relations entre Charter 99 et la C.C.1. (ce sont eux qui s'occupent plus
du lobbying). Dans les actions concretes, c'est plutdt la chambre de commerce car c'est
une organisation assez puissante, trés communicative. Ils agissent dans la question
globale comme promoteur des entreprises envers d'autres organisations pour soutenir les
entreprises. Les secteurs sont par personnes et organisations, les relations avec
FEBELTEX sont bien définies, chacun a sa tiche.

P.V. : Comment expliquez vous ou comment analysez vous ce phénoméne de

concentration trés fort sur un territoire si petit?

S : Il y a différentes raisons, ce qu'on dit c'est qu'il y avait l'argent dans le textile, et par
ailleurs il y avait le lin qui déclinait. Ce sont les entrepreneurs du lin qui ont cherché de
nouvelles activités pour l'activité de tapis.

11y avait donc les entrepreneurs.

Il y avait aussi les contacts bancaires qui jouent, et qui sont assez proches des PME.

Il y a un élément négatif dans le terme : I'espionnage industriel, quand on est proche 1'un
de l'autre, ont peut espionner, copier. C'est vraiment de pouvoir copier le produit, le
dessin, ou bien attirer des gens d'une entreprise vers l'autre. Si une des entreprises se
délocalisée vers un autre bourg, elle serait hors des circuits des spécialistes,
commerciaux, bancaires. Ce serait beaucoup plus difficile. C'est un réseau qui existe ici,
vers Mouscron et cela va vers Gent et St Niklaas (en déclin), mais le centre de ce réseau
c'est vraiment la région de Courtrai/Waregem.

P.V.: Si vous aviez & définir les facteurs clés de succes, c'est a dire les facteurs qui

feront que l'entreprise continue a survivre par rapport & I'évolution économique, que
mettriez vous en avant.?
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S : C'est se spécialiser, chercher de nouvelles niches, des nouvelles spécialisations. Ici il
n'y a pas de futur pour la grande production. Il y a quelque grandes entreprises qui se
débrouillent, mais on manque de place ici pour ces entreprises.

Il y a peu d'espaces dans cette région pour attirer des entreprises de 10 hectares et plus.
Donc les développements des PME spécialisées est préféré.

Le probléeme de la dimension des entreprises est un probléme trés actuel chez nous, avec
les questions de révision des schémas directeurs. Les derniéres décisions de la région
flamande dans ce cadre, dans cette région , on ne dispose que de 200 hectares de
disponibles pour des activités spécialisées, Mais il n'y a pas beaucoup de terrains
industriels (150 hectares disséminés sur le territoire). Une grande entreprise qui demande
plus de 10 hectares ne peut pas s'implanter dans le Courtraisis, il n'y a encore qu'a
Tournai ol on peut s'implanter.

Le point clé c'est une spécialisation des entreprises et des petites entreprises. C'est une
question d'espace.

P.V.:Y at'il une préférence, une priorité, dans le type d'entreprise que vous souhaitez
voir s'implanter sur le territoire du Courtraisis?

S : La priorité est trés subjective. Au LEIEDAL il n'y a jamais eu de priorités, on n'a

jamais du choisir. Ce que je peux dire personnellement, c'est que les producteurs de tapis
ne seront plus attirés dans ce secteur car il y a un manque de terrain. Il faut donc choisir

des entreprises avec des valeurs ajoutées assez en relation avec la surface utilisée.
P.V.: Comment réagissez vous face a des petites industries de tapis spécialisées?

S : Ce sont des activité de 1, 2 ou 3 hectares. Cela peut se trouver dans la région. Si une

entreprise veut s'implanter dans la région pour développer une activité, c'est encore
possible.

P.V.: Eléments 2 développer?

S : L'élément transport logistique, c'est aussi un élément qui peut jouer dans le cadre
territorial au méme titre que les banques... C'est une activité qui est assez nouvelle, qui a
€té développée cette derniére dizaine d'années, sur le transport logistique 1ié au secteur
textile. Coté Frangais, il y a des entreprises de logistiques qui occupent les marchés de
Courtrai. Maintenant on a des petites entreprises locales qui s'implantent dans ce secteur.
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Annexe 1 : Entretiens

AR : Fournisseurs et sous-traitants
- VAN DE WIELE P. 113
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VAN DE WIELE
MrV.
Le 14/10/1997

P.V. : Présentation.

V : Van De Wiele existe déja depuis 110 ans, mais la production de machines a tisser a
commencé au début des années 30. C'était d'abord les machines 2 tisser le velours, a
baguettes, a verges, mais la production de machines 2 tisser le tapis a commencé je pense
apres la seconde guerre mondiale. C'est & partir de ce moment que Van De Wiele a
commencé 2 exporter ses machines, d'abord au Brésil et ensuite partout dans le monde,
surtout au Moyen Orient, les Etats Unis, qui est un marché important. Il y avait d'abord
Van De Wiele et apres le tissage dans la région. C'est Michel Van De Wiele qui a créé
I'entreprise. Il avait quatre enfants d'un premier mariage, et quatre de son second
mariage. Les deux fils du deuxiéme mariage ont développé la société comme elle est
maintenant. Le professeur Van De Wiele qui était un fils du premier mariage a commencé
a structurer la société pour exporter, apres la seconde guerre mondiale. Avec le directeur
financier, ils ont formé la base de la société. En paraliéle, I'entreprise du lin a disparu et
les entreprises se sont transformées en tissage. Je ne veux pas dire que c'est parce que
Van De Wiele était 1a qu'ils ont choisi le tissage. C'était dans le méme secteur textile.
C'était trés pratique pour eux d'acheter les machines, bien que dans ce temps 13, il y avait
d'autres fabriquants de machines a tisser, Van De Wiele n'était pas le seul sur le secteur
tapis. Bien que Van De Wiele ait commencé avec la machine A tisser le velours, c'est avec
le tissage de tapis que Van De Wiele s'est développé. Il est devenu le plus important. En
1975, Van De Wiele a commencé a investir dans son département R&D. A ce moment, ils
ont développé en parallele la machine a tisser le tapis et la machine a tisser le velours. On
avait deux activités. Ensuite Van De Wiele s'est largement étendu, et cela continu encore
aujourd'hui. Je pense que dés 1983, Van De Wiele est devenu le numéro 1 mondial. Van
De Wiele avait 80% du marché dans le tapis et seulement 10% dans le velours. Le
développement était tellement bon qu'en 1987 on a racheté nos concurrents, et
maintenant, Van De Wiele est leader dans les deux produits (80 & 90% du marché
mondial sur les deux produits). Dans le tapis il y a Cheler, qui est un constructeur
Allemand, et dans le velours c'est Gule, aussi un constructeur Allemand. Ils sont sur le
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marché des pays de 1'Est et c'est un concurrent assez sérieux. Mais Van De Wiele est
encore le plus accepté.

P.V. : Relations avec le territoire local.

V : Le développement du secteur du tapis est un développement parallele, Van De Wiele
s'est développé, les tisseurs se sont développés, et la diminution du lin & permis le
développement.

Je pense que Van De Wiele est heureux qu'il y ait beaucoup de tissage ici, et que les
tisseurs sont heureux que Van De Wiele est ici. Van De Wiele investit beaucoup dans la
recherche. On est toujours au top de la technologie, et les premiers qui peuvent investir
dans cette technologie, ce sont les tisseurs locaux. C'est important pour nous pour tester
nos machines avant la grande exportation. C'est un terrain d'expérimentation. Les
tisseurs sont toujours partants pour acheter les nouveaux matériels, on peut mieux parler
avec les tisseurs, méme mentalité, méme caracteére, on a un dialogue assez ouvert avec les
tisseurs. C'est intéressant que les tisseurs et Van De Wiele soient dans la région de
Courtrai.

P.V. : Taux de rotation des machines.

V : Je peux dire qu'il y a 20 a 30 ans, la durée de vie utile était de 10 ans, maintenant
c'est 4 4 5 ans, parce que les clients exigent beaucoup de Van De Wiele, la concurrence
existe, bien que leur CA est limité en ce moment, mais c'est quand méme un concurrent
sérieux Cheler. Donc nous sommes obligés de faire encore plus d'efforts, si bien qu'une
machine qui avait une vitesse de 90 tours/minute, il y a 8 & 10 ans, atteint maintenant 120
a 130 tours/minute. C'est une augmentation assez importante. Aussi les liages dans la
manufacture du tapis sont changés et se développent, les fibres se développent, donc Van
De Wiele est aussi obligé de s'adapter a ces techniques, ce qui fait qu'un tisseur doit
investir plus t6t qu'avant.

Il y a aussi un marché important de machines d'occasions, qui sont exportées vers la
Turquie, mais aussi I'Asie, I'Inde... Un investissement dans une machine Van De Wiele
c'est cofiiteux, de l'ordre de 20 a 30 millions de FB. Cela dépend de la densité du tapis.
Un développement important a été le Jacquard électronique. Avant c'était avec les
cartons, et en 1987, Van De Wiele a aussi commencé avec le Jacquard électronique, a
Roncgq, et cela fait que le colt des machines est 2 moitié formé avec l'introduction de

I'électronique. L'électronique devient de plus en plus important dans une machine. Le
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prix est alors augmenté fortement. Il y a 10 ans une machine 2 tisser cofQtait 10 a 15
millions de FB.

P.V.: Les axes de développement en R&D.

V : La vitesse est trés importante, mais aussi la possibilité de faire plusieurs types de tapis
sur une méme machine. On est passé d'une machine a simple lance, & une machine a
double lance, maintenant on a développer une machine qui fait les deux, pour une petite
transformation, mais le colit de cette transformation est assez limité dans la machine.
Maintenant on a une machine avec trois lances, et cela continue.

On tisse toujours deux tapis en méme temps, et sur les machines on coupe le poil pour
faire deux tapis. On a, dans la gamme, une machine qui ne fait qu'un tapis, avec le
systéme de verges. C'est une demande assez importante du marché. Il faut de la vitesse et
de la diversité avec une méme machine.

P.V.: Objectifs de la vitesse.

V : Le tisserand avait dans le temps une machine et une personne dans le contre pour
changer les bobines, maintenant il en a trois ou quatre. C'est le maximum au niveau de
rendement. C'est pour baisser le colit du personnel. Pour cela ils achétent des machines
fiables. Car la concurrence des pays en voie de développement est trés forte, mais le
marché Belge reste encore le plus important pour Van De Wiele, avec 20 2 25% du CA, le
reste est exporté, la Turquie prend a peu pres 15% du CA. Leurs tissages sont assez
modernes et ils peuvent concurrencer avec le marché Belge, ils ont du personnel qualifié,
qu'ils prennent en Belgique, ici. C'est un syst¢me que les Américains pratiques aussi, les
pays qui développent leur industrie tapis font de méme. Ils passent des annonces dans les
journaux locaux, et ils essaient d'attirer les personnes qualifiées du tissage Belge, durant
4 2 S ans, et aprés ils ont une structure comme le tissage Belge. C'est surtout la Turquie.

P.V.: Approche du marché et proaction.

V' 1y alademande des clients qui est importante en mati¢re de développement, je dois
dire que l'intégration de I'électronique sur la machine est plutdt inspirée par Van De
Wiele. Le changement de simple tweed a double tweed, c'est quelque chose qui vient de
Van De Wiele. Il y a S ans, tous les tissages tissaient en simple tweed, c'est Van De
Wiele qui a formé ses clients pour changer en double tweed. Maintenant ils sont tous en
double tweed. Cela vient de Van De Wiele car la qualité du tapis est meilleure avec ce
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procédé qu'avant. La qualité c'est important, avant non, mais maintenant oui. Bien que la
production se fait en polypropyléne, de qualité inférieure, mais on rattrape la qualité laine

avec le polypropyléne. On améliore la qualité des tapis et on a besoin d'une machine
importante.

P.V. : Contradiction du marché, stabilité du marché avec recherche de développement des
capacités de production. '

V : Je pense que le tissage est un tissage sans personne a l'avenir. C'est ce que veulent
les tisseurs. On est en train de développer un réseau pour commander les machines d'un
bureau, il faut toujours un tisserand. L'objectif est de diminuer le nombre de personnes
dans un tissage. C'est une possibilité pour les Belges pour concurrencer les pays comme
I'Arabie Saoudite, ol le cofit du personnel est largement inférieur. C'est pourquoi Van De
Wiele doit toujours améliorer ses machines, mais la Turquie achete les mémes machines.
Sur ce point la concurrence est forte. La concentration du tissage en Belgique va faire que
les petits vont disparaitre, c'est une évolution qui a commencée il y a 5 ans. Les tisseurs a
fagon ont disparu. Ce qu'on voit c'est que 10 a 15 grands tisseurs ont encore la structure
suffisante pour concurrencer avec les entreprises a I'étranger, sauf ceux qui se mettent sur
une niche. Un autre phénomene est que les grands tisseurs installent des unités de
production dans ces pays. C'est un début de délocalisation.

Les entreprises n'ont pas envie de se délocaliser, mais elles n'ont pas le choix. Je suis
certain que les autres vont suivre. IIs sont en train de chercher des moyens pour rester sur
le marché, pour rester en ligne avec les sociétés Turques et du Moyen Orient. Les
nouvelles entreprises de tissages Belges sont déja dans ce processus de délocalisation.
Pour les entreprises anciennes, c'est un changement de mentalité, la plupart de ces
sociétés ont des directeurs anciens, et ils n'ont jamais eu la nécessité de se délocaliser, de
changer de mentalité. Quand d'autres démarrent vite et vont en Belgique et dans les autres
pays, cela entraine les anciennes entreprises dans ce processus. Il y a une autre évolution
aussi, qui est liée a I'évolution de la technologie des machines 4 tisser, donc le cofit du
personnel va diminuer, dans ce cas, la Belgique peut bien concurrencer avec la Turquie.
Ils n'ont plus l'avantage du colit du personnel; c'est un phénomeéne qui va freiner la
délocalisation. C'est contradictoire, mais cette évolution est importante. Van De Wiele
essaie de trouver un tissage completement automatique, et cela va dans ce sens. Dans ce
domaine Van De Wiele a encore un rdle a jouer, et cela commence avec l'électronique, il y
a deux ans, Van De Wiele a développé le réseau pour diriger les machines du bureau. Je
pense qu'on n'est pas loin de l'automatisation complete. Cela ne veut pas dire qu'il n'y
aura plus personne, mais un dixi¢me de ce qui est nécessaire actuellement.
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P.V. : Probléme du personnel qualifié.

V : On a deux possibilités. C'est de faire une machine qui n'a plus besoin de personne car
elle s'autocorrige. S'il y a un probléme, Van De Wiele envoie quelqu'un de Van De
Wiele. C'est pas pour tout de suite, mais c'est évolution lente. Ce qu'on fait, c'est de
prendre 1'éducation en mains. On a toujours négligé cet aspect. Van De Wiele n'était pas
structurer pour former les tisserands, FEBELTEX, le VDAB, PTI s'en chargent. Comme
les tissages ont besoins de moins de personnel, il y a moins d'étudiants. Il y a encore
trois écoles qui ont une direction textile. Ainsi Van De Wiele a développé son propre
centre de formation que 1'on développe actuellement, 8 Wevelgem. On va installer une
machine 2 tisser et développer des modules pour former les mécaniciens, les monteurs et
les tisserands. Pas seulement pour les Belges, mais au niveau international. Je pense que
cela devient un secteur limité, les écoles n'ont plus & s'orienter dans ce secteur. C'est &
Van De Wiele de former ces jeunes. On a choisi ce chemin et I'année prochaine on
commence en collaboration avec VDAB. C'est une évolution heureuse pour Van De
Wiele, car VDAB ne pouvait plus investir dans les machines 2 tisser, car la technique va
trop vite, et c'est intéressant pour nous d'utiliser le savoir-faire de VDAB pour organiser
la formation. On va donc travailler ensemble. On apporte les machines et les locaux, ils
apportent I'expérience. C'est uniquement pour le tissage Belge. Pour les autres, c'est
aussi Van De Wiele qui voit que la formation est importante pour les tisseurs étranger.
C'est aussi une avance concurrentielle et un moyen d'ancrer les entreprises dans Van De
Wiele.

P.V.: Le poids de la famille.

V : Je pense que cela a permis de développer le tissage, de leur donner une structure assez
forte, mais maintenant, le colt pour rester sur le marché est important. Pour investir il
faut des capitaux importants. Ils ont besoin de trouver de nouveaux partenaires qui ne
sont plus de la famille.

La deuxie¢me génération est déja finie, on est & la troisiéme génération et c'est un point
délicat quand le grand pére est agé et que ce sont les descendants qui prennent la
succession. C'est un point délicat dans beaucoup de sociétés. C'était la méme chose chez
Van De Wiele, il y a trois ans ils ont cherché un nouveau partenaire pour se développer.
Ils avaient le choix entre laisser entrer les 5 4 6 descendants de Van De Wiele, mais cela
créé des difficultés, il n'y a pas de place pour six personnes. L'autre solution c'est de

trouver un autre partenaire, qui n'est pas de la famille. C'est une situation que beaucoup
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de tisseurs connaissent ou vont connaitre. L'aspect social n'est pas positif dans ce
développement, une société familiale a un caractére plus social. Il faut chercher d'autres

partenaires qui n'ont pas de liaison avec la famille. Cela devient plus "sérieux”, se sont
plus les lois du marché qui comptent, pour des gens qui investissent. Ils veulent une
rentabilité. On a pas le choix pour rester sur le marché.

P.V. : Proximité.

V : Le marché mondiale devient petit. Les producteurs voyagent continuellement. Il n'y a
quasiment plus de frontiéres. Le monde est devenu petit.

P.V. : Concurrence du tufte.

V : 85% de la production du tapis se fait dans le tufté. Ce qu'on essaye de faire c'est de
faire un beau tapis a un colt inférieur qu'avant pour rentrer dans le marché du tufté. On a
une machine qui permet de faire des machines & multi possibilités. Maintenant on est
proche du prix du tufte. La qualité du tapis tufte est moins €élevé, on est pas loin d'un
tapis tufté en prix. Un tapis plein on peut le changer tous les 4 2 5 ans. D'od I'intérét du

polypropyléne.
P.V. : Importance de la mentalité locale.

V : Ce sont des travailleurs qui font des efforts pour le patron. Cela va diminuer car le
nombre de gens nécessaire dans le tissage va diminuer. Ce ne sera plus d'un travailleur
dont on aura besoin, mais d'une personne sur un ordinateur. Il ne faut plus de gens
costaux. C'est un autre genre de personnes. Cette mentalité de travailleur prend de moins
en moins d'importance, méme au niveau des fils qui se cassent.

P.V. : Schéma.

V : On n'a pas de relations avec les collectivités territoriales. On a de plus en plus de
relations avec le systéme bancaire. Les entreprises ont de plus en plus besoins de fonds;

elles achétent les machines en leasing, ce qui fait que nous aussi on a une relation avec les
banques de nos clients.

Avec FEBELTEX et CENTEXBEL, on a pas trop besoin de ces organisations, avec les
. sociétés de formation, cela devient de plus en plus important, surtout avec VDAB, pas

avec les écoles. Les contacts avec le systéme bancaire et VDAB vont se développer, les
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autres vont stagner. Pour FEBELTEX, on connait bien nos clients, donc on n'a pas
besoin de FEBELTEX.

P.V. : Délocalisation?

V : Le fait de rester ici ne cause aucun probléme. Si on parle de délocalisation, ce serait
dans un pays ou il y a une concentration textile. Ici on a un terrain expérimental pour nos
machines, dans un autre pays, il faudrait le méme environnement. C'est important de
rester ici. Au USA, Dalton est plus tourner vers le tufting. Ici c'est le tissage. Shown fait
du tufting, mais ils se développent aussi dans le tapis, mais pas aussi important que Balta
ou Beaulieu.

P.V.: Point important.

V : Le cofit du personnel est important pour Van De Wiele. Ce qui est un probléme en
Belgique, car les charges de 1'état sont de plus en plus importantes. Des lors il est difficile
de garder la main d'oeuvre locale. Tous les ouvriers de Van De Wiele sont locaux; les
salariés sont en majorité des Flamands. On a 540 salariés, 60 a2 Roncq, 5 aux USA, 3 en
Turquie et 5 a 6 personnes en Allemagne qui s'occupent du service apres vente.
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Annexe 1 : Entretiens

9 : Structures d' mpagnem
- CENTEXBEL P. 121
- FEBELTEX - P. 127
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CENTEXBEL
Mr S.
Le 24/09/97

P.V.: Présentation générale

S : Pour le tapis, il faut faire la distinction entre différentes techniques, dans 1'évolution
que l'on voit, c'est surtout dans le tufté qu'on a vu de I'automatisation, du changement
dans la technique méme de production. Les autres techniques ont connu une moindre
évolution, du moins pas dans I'ampleur du tufté. Je crois qu'on est arrivé a un niveau oul
il sera difficile de prendre encore des grandes avancées en productivité et en vitesse.

Les grandes évolutions que je vois c'est surtout dans la logistique qui entoure la
production. C'est I'automatisation, l'informatisation, la logistique qui permettra de mieux
gérer ce qui se passe. On peut encore faire quelques gains de productivité, se sera surtout
je crois les autres aspects, gestion, contrdle qui peuvent évoluer dans le futur proche.
Peut étre purement dans la technique, on aura le probleme du recyclage de tapis. Les
fabriquants sont déjA responsables de leurs produits a I'état déchet, on aura des
problémes le jour ou cela prend des formes trés pratiques. Il y aura 1a des évolutions dans
la technologie avec laquelle le tapis est formé et recyclé, mais cela est purement dépendant
des décisions politiques, cela n'a rien 3 voir avec la technologie de productivité ou
quoique ce soit. Les solutions techniques de ce probléme sont plus ou moins encore
connues. On sait ce qu'il faut faire pour faciliter le recyclage, on sait comment résoudre,
mais c'est une question d'économie. S'il n'y a pas de décisions politiques qui sont
prises. L'homme de la rue peut crier pour le recyclage, cela ne changera rien. Pour le
moment, on ne peut pas forcer celui qui fait le tapis, se sera le gouvernement. C'est
sirement un des problémes principaux pour l'avenir dans la technologie, technique de
formation de production du tapis. Pour raison d'économie, de productivité, on est plus
venu a un stade ou on a une certaine maniere de produire, cela n'a plus changé depuis un
bout de temps. Si on regarde le tapis tufté, depuis 10, 15, 20 ans, la technique n'a pas
changée. La vitesse a augmentée. On est au maximum. Il n'y a plus grand chose dans ce
domaine . On a vu des systémes de dessins, d'impression, des techniques d'impression
qui existent depuis 15/20 ans. L2 aussi il y a peu de pression de I'environnement pour
certains auxiliaires certains produits qu'on utilise maintenant. Ca c'est une évolution

constante, on change de produits apreés quelques années, on a des échos que cela ne s'est

121



pas tellement amélioré. Cela reste un peu dans le vague et cela change effectivement trés
peu.

Pour les entreprises, cela veut dire qu'elles ont investi trés largement, de moins en moins
elles peuvent trouver des marchés nouveaux. Il n'y en a plus. Donc, de plus en plus, les
fabriquants doivent réagir trés vite sur une situation changeante, c'est a dire que si on a
des échos que dans certains marchés il y a de larges volumes qui peuvent étre mis, il reste
la question de pouvoir réagir trés vite. Il faut en fait une surcapacité. C'est ce qu'ils tous
ont fait. Cela veut dire que la capacité qui est utilisée diminue. Dans les années 70, 80,
I'occupation des machines était de 80%. Actuellement cela baisse a4 60 65%. Il devront
vivre de plus en plus avec des pics de production. Cela veut dire aussi qu'on a vu une
grande partie de l'industrie s'orienter vers des grands volumes.

A cbté de cela il y a des petits qui s'orientent vers certains marchés trés restreints ol des
lots de production trés cofiteux. L'appareil de production des grandes entreprises ne
permet plus de faire ces quantités. La on voit qu'il y a des petites unités qui ont de
nouveau une chance de survivre. Ils sont en sous traitance des grandes entreprises sur
des petites productions. C'est ce qui s'est passé dans le tufté. Dans le tissage, c'est un
peu différent. On a pas vu cette évolution vers des grands volumes, on a plus d'unités qui
produisent quelques millions de metres carrés par an, mais dans une taille de 50 salariés.
Cela veut dire qu'on a plus de joueurs, plus d'entreprises d'une taille typiquement PME.
Il n'y a pas 1a la gestion des grandes firmes. Techniquement elles sont bien équipées; les
investissements datent des années 80, ce qui est récent. Dans les années 90, les
investissements n'ont plus été en Belgique. IIs se sont déplacés vers I'Egypte, la Turquie.
C'est un déplacement de production naturel. Mais il y a pas mal de Belges qui sont allés
12 bas pour des investissements locaux. On trouve beaucoup de Belges qui font la
production dans ces pays, uniquement dans le secteur du tissage. Ce sont des marchés
traditionnels orientés vers le tissé. Il y a quelques groupes en Turquie qui ont installé du
tufté. Il se pourrait que d'ici 10/15 ans on voit 12 bas ce qu'on a vu ici. Une méme
évolution est probablement en train de se faire 1a bas.

Ici le tissage est un investissement récent, trés moderne, alors que la technologie a plus de
100 ans. Ils ont simplement doublé la vitesse de production. Dans le tufté, ils ont
multiplié la vitesse de production par 10, en 20/30 ans. Dans le tissé, cela a peu changé.
C'est une évolution plus lente, par petits pas. Par exemple dans le fil utilisé, on a vu la
laine qui a changé en polypropyléne. Il reste encore un marché restreint mais important en
valeur ajouté pour la laine, mais 1a c'est vraiment une spécialité des machines . Et on voit
aussi que ce sont les firmes qui n'ont pas tendance a augmenter la production chaque
année. Cela reste des firmes qui, dans leur spécialité, sont plus ou moins uniques.
Beaucoup spécialisées dans des niches.
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L'aiguilleté, c'est le seul secteur qui a augmenté sa production. C'est un secteur assez
florissant. La on a encore I'évolution vers des grandes séries de production de qualité trés
basse. L'aiguilleté a la possibilité de pouvoir descendre en grandes masses, avec un
niveau de matiere de bas de gamme, qui ne représente presque rien dans le coit de
revient. On a un investissement uniquement en main d'oeuvre qui est aussi trés restreint.
C'est une technologie qui peut produire facilement des grandes lignes, avec des vitesses
de production, et avec des produits qui sont & usage de quelque jours, des produits pour
des utilisations temporaires. Technologiquement, il y a encore des choses qui se
manifesteront au niveau de la structuration du c6té poil, on a vu dans les derni€res années
des évolutions et c'est pas fini. Mais le nombre de fabriquants est plus restreint, 5
grands. Il y a trois division du groupe Beaulieu.

Je crois que l'aiguilleté a I'avantage par rapport aux deux autres sous secteurs, c'est que
si le probleme du recyclage monte, ce sont eux qui ont le moins de problemes. Dans
beaucoup de cas, ils ont un produit homogene tandis que les autres ont beaucoup de
composantes. Pour l'aiguilleté, le nombre de composants est tres restreint, ils peuvent
assez facilement recycler eux méme les choses. Eux ont au moins un avantage dans
l'avenir si jamais cela devient urgent, ils pourront répondre.

Le recyclage est quelque chose qui bouge au niveau Européen, et il y a des pays qui sont
pour, d'autres qui sont contre. On voit qu'il y a des évolutions en Allemagne qui est un
des plus grand marché des tapis. Je pense que d'ici 5 ans on aura 1'un ou l'autre systeme
de recyclage forcé, ol la responsabilité des producteurs sera fortement développée.

C'est une réelle menace sur le secteur, il y a des masses de déchets tapis, on sait qu'en
Allemagne il y a a gauche et a droite, des grandes masses de déchets tapis dont on ne sait
plus trés bien ce qu'il faut faire. Selon un principe Européen, le recyclage est a la charge
des producteurs. Ce qui impliquerait un surcofit pour les firmes.

P.V. : Proximité et concentration.

S : C'est toujours un atout d'avoir des concurrents a c6té mais surtout d'avoir tout ce qui
et autour, tissage, filature ennoblissement, teinture, mais aussi les ateliers mécaniques qui
tournent pour tout le monde. Il y a des firmes ol on essaie de tenir toute évolution, tout
changement au niveau machine contre l'avenir, mais cela ne rapporte quant méme pas.
Ces ateliers mécaniques travaillent pour tout le monde et s'il y a des changements, cela
apparait chez tous. Des évolution au niveau machine se distribuent treés vite dans le
secteur. Il n'y a que trés peu de firmes qui se ferment. C'est un gros avantage, la
présence des ateliers mécaniques, de petits constructeurs de machines. La proximité d'un

123



certain nombre de clients possibles conduit aussi les producteurs de machines 2 faire
quelque chose a l'échelle de quelque unités, ceux qui sont entre I'atelier mécanique et le
constructeur de machines. Il y en a pas mal qui vivent au alentour d¢ WAREGEM, des
petits ateliers comme cela, ou quelque chose de plus robuste, qui vivent d'une activité de
construction de machines. Mais avec une chaine de production trés limitée. Je crois qu'il
y en a pas mal qui font 5 machines, exemplaires uniques. Pour un constructeur de
machine c'est une chose qui ne rapporte pas, mais vu le nombre de clients, vu le nombre
de possibilité des différents types des machines, cela rend vivable cette activité 1a. Ce qui
est important aussi, c'est la présence de gens dans le design ici dans la région. Il y a une
concentration d'une telle activité qui travaille en sous-traitances pour d'autres firmes,
petites ou grandes. Il y a de grandes firmes qui ont sous-traité cette activité pour se
spécialiser sur l'activité productive.

Le réflexe Flamand est aussi un facteur de développement li€ & la proximité, mon voisin
sait faire cela, je sais le faire aussi.

P.V. : Présentation de l'environnement du secteur.

S : Trois choses : Premiérement on fait de la recherche appliquée, vers des technologies
qu'ils appliquent, tels que des projets de fixation du poil sur les tapis, c'est une activité
collective. On travail pour un certain nombre d'entreprises qui commanditent le travail.

La seconde chose, est au niveau des tests : caractérisation de produits finis, de matieres
premiéres, I'équipement au niveau laboratoire, au niveau des caractérisations au niveau
chimique de CENTEXBEL, ce qui est rarement présent pour 'industrie.

Troisiémement, c'est une certaine activité de consultance dans le fait que nous avons des
spécialistes dans chaque domaine de la technologie, et ils sont dans la vie pour aider a
définir des solutions ou des besoins de recherche dans certaines directions. On a une
tache d'intermédiaire souvent, dans la recherche de spécialistes quelque part, ici ou
ailleurs. Nous jouons un rdle d'interface entre les entreprises et les spécialistes de trés
haut niveau.

Ces trois activités sont classées par ordre d'importance. Au niveau de la recherche
appliquée, il y a trés peu de firmes qui ont une cellule de recherche. C'est quelque chose
qui est demandé. Pour les tests en laboratoire, c'est important car de plus en plus les
fabriquants sont forcés de prouver aux clients un certain nombre de choses qui surmonte
leur capacité dans le domaine de l'environnement. Les fabriquants testent une conformité.
Il faut qu'une instance officielle veuille faire quelque chose, souvent les centres
- traditionnels ne sont pas trés bien équipés, ne connaissent pas le métier tapis, ou n'ont
pas l'expérience de travailler avec le textile dans le domaine de l'environnement, par
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exemple le probléme typiquement tapis dans l'environnement est le probleme de I'odeur.
A CENTEXBEL on est un des deux centres en Europe capable de faire quelque chose
dans ce domaine 12. Nous avons l'expérience et I'expertise pour aider les gens au niveau
équipement et au niveau des possibilités, il y a pas mal de gens qui peuvent faire quelque
chose, les universités, les organisations médicales, mais toutes ces organisations
manquent de la connaissance du produit, ce qu'on met dedans, ce qu'on peut retrouver
ou pas, et 1a on va jouer un role assez important. Nous sommes en quelque sorte un
label. On gere avec un laboratoire Allemand un label environnement.

P.V.: Nombre de personnes.

S : Ici 3 CENTEXBEL Gent, on est 65, 15 personnes s'occupent directement ou
indirectement des problémes du tapis.

P.V. : Relations avec le systéme

S : Fortes avec FEBELTEX, moins importantes avec CHARTER 99. On a beaucoup de
contacts avec les grands constructeurs de machines, aussi avec des petits constructeur. I1
y en a méme qui travaillent avec nous dans des projets de recherche qui regroupent le
fabriquant de tapis, le constructeur de machines, nous, ... Avec un certain nombre
d'entreprises on a des relations quand elles participent au projet.

On a des contacts treés proches, systématisés, avec COBOT, il y a une relation assez
proche avec le CEFRET, un peu moins, mais cela se fait par l'intermédiaire du COBOT.
Les autres unités, on a peu de relation avec l'enseignement au niveau secondaire. Au
niveau supérieur, 1a on travail ensemble, on suit souvent des travaux de fin d'études.

On a des contacts avec les grandes et les petites entreprises.

P.V. : Trois éléments qui caractérisent I'évolution du secteur.

S : Premiérement je dirais que c'est la gestion qui est en train de changer passant de la
gestion purement familiale, vers des choses qui donnent un peu plus de s@reté, avec un
style moins familiale. Dans certains cas, la famille freine par manque de stratégie. Cela
change un peu, cela vient. C'est ce que je vois comme étant le plus important.

Deuxi¢mement, je dirais au niveau de la stratégie dans le développement produit. II est
nécessaire de regarder le développement des produits dans le sens ot il faut défendre son
produit, son marché avec une définition de qualité de produit minimum. Il faut convaincre
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l'utilisateur final que le produit a une qualité . La baisse de la qualité conduit a la baisse

des prix et & une diminution des marges, ainsi qu'a une perte en matiére d'image de
marque.

Le troisiéme point, c'est au niveau de la gestion de l'information d'une entreprise. La
gestion de l'information doit permettre aux entreprises de gagner leur vie sans gérer a
I'improviste. Tant au niveau des stocks de matieres premiéres que des positions en

magasin de produits finis. Cela est vrai pour les petites entreprises, mais pas toujours
pour les grandes entreprises ol le niveau administratif diminue.
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FEBELTEX

MrVv
Le 29/04/97
P.V. : Présentation globale du secteur.

V : Si on parle du secteur tapis, il faut faire une distinction entre deux types de produits.
Il y a d'une part ce que moi j'appelle des tapis dimensionnés soit des carpettes tissées soit
des tapis pour les salles de bain, donc tout ce qui est dimensionné. D'autre part, on a les
recouvrements de sols textiles donc les tapis pleins, les moquettes. Je fais cette distinction
parce qu'en principe, bien naturellement, il y a toujours des exceptions, les tapis
dimensionnés sont faits soit dans le tissage, soit dans le tufting, pour tout ce qui s'appelle
les tapis de bain, faits par des petites sociétés, des petites ou moyennes entreprises, tandis
que les recouvrements de sols textiles, les tapis tuftés et les tapis en feutre aiguilleté, sont
faits par des boites beaucoup plus grandes qui sont dans les deux cas des firmes
familiales mais qui ont dans le deuxi¢me cas des dimensions tout a fait différentes. Si je
commence avec ces tapis dimensionnés, il s'agit en moyenne des petites entreprises qui
ont leurs propres machines, pour faire du tissage, mais qui utilisent encore, quoique leur
importance est en train de diminuer, qui emploient encore des tisseurs a fagon. La media-
fagon est quelque chose qui existe encore dans le tissage des tapis dimensionnés. J'ai
bien dit que l'importance du tissage a fagon est en train de diminuer parce qu'il faut
garantir une qualité uniforme et c'est difficile d'avoir une qualité uniforme si on travail
avec différents tisseurs qui sont dans des autres boites indépendantes.

En ce qui concerne le développement du produit en général, je ne pense pas qu'il y ait
énormément de développement dans le produit méme, s'il y a un développement c'est
plutdt dans la fagon dont on fait le tissage et ce type de développement est beaucoup plus
lié 2 1a fagon dont on fait le métier et dans 90% des cas c'est le fabriquant Vandewiele, ici
& Courtrai, qui est le plus grand fabriquant au monde de ce type de machinerie de tapis.
Dans ce type de machine on a connu une évolution énorme, beaucoup plus automatisé.
Dans le temps on avait besoin de deux 2 trois personnes par machine, maintenant c'est
l'inverse. Mais ces machines sont devenues plus chéres (25 millions de FB), cela veut
dire que le future est difficile pour les petites entreprises qui font le tapis dimensionné
tissé, les métiers 2 fagon, on voit qu'il y a une nivellisation. Le développement de ces
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machines implique des gains de productivité qui font que I'avenir de ces petites
entreprises a fagon est compromis.

Une autre évolution, c'est en ce qui concerne l'utilisation de matieres premicres. Dans le
temps, tapis tissé et tapis dimensionné égal laine. Maintenant la laine est un produit niche.
Les gros volumes se font en polypropyléne. Donc on a vraiment une évolution,
maintenant 90 A 95% de cette production est en polypropylene, les matériaux
synthétiques laines sont vraiment un produit niche. '

Les fabriquants traditionnels doivent utiliser ce type de matériaux pour rester
concurrentiel. Ils ne sont pas tant traditionnels car ils ont vu I'intérét de I'utilisation de ces
matieres.

Maintenant je parle toujours en général, car il y a encore de petites firmes qui ont vu une
niche dans le tissage haut de gamme de tapis, mais ce sont des exceptions.

Deuxiéme type, ce sont les entreprises qui produisent les recouvrements de sol textile,
donc des matieres de tapis plein des moquettes. L2 on a affaire & des grandes sociétés. On
a la regle des 80 /20, c'est a dire 8 firmes sont capables de produire 80% de tous le
chiffre d'affaire Belge, et les autres ne font que 20%. C'est vraiment important d'avoir
une intégration dans votre processus de production, cela commence donc avec les
matiéres premieres. Le Monsieur qui est a l'origine c'est Beaulieu, qui n'existe plus parce
que maintenant c'est divisé en six grands blocs. Dans le temps, Beaulieu qui est implanté
a Dunkerque pour faire le bas de gamme, en Allemagne, pour le polypropylene avec des
installation pour faire du polyamide, donc pour faire du Nylon, ils ont leurs propres
filatures, leurs propres machines pour l'extrusion, de fils synthétiques, ils ont leurs
propres usines pour faire le tapis tufté, pour faire le feutre aiguilleté, donc ils ont une
intégration compléte.

Les autres sont donc obligé de suivre aussi cette direction. Ils font tout chez eux tandis
que les petites entreprises de dimensionné utilisent encore des ennoblisseurs a fagon.
Pour les grands, on utilise jamais des ennoblisseurs a fagon, tout est intégré dans la
société méme. Les petits sont aussi intégrés. Ils ont un CA de 600 millions de FB. Les
autres ont un CA global de 10 milliards de FB.

De plus en plus on a des groupes de société comme Deerlijk, comme DOMO, le groupe
Associated Weavers, comme le groupe Balta, qui ont en global un CA de 2 milliards de
FF.

Sur le tapis dimensionné, une entreprise qui a un CA de 200 millions de FF, c'est une
grande boite. La plupart est des petites entreprises. Les volumes ne sont pas assez grands
pour avoir toutes les machines dans l'entreprise.
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Les grandes entreprises de revétement de sol ont de 1000 a 2000 salariés. Les petites
entreprises ont en moyenne 50 & 100 personnes dans le dimensionné. Les 20 %(CA) sont
situés entre 100 et 200 personnes.

P.V.: Emprises des grandes entreprises sur les PME du secteur.

V : Les petites sont obligées de suivre les grandes car personne n'a le moyen de se
distinguer. Le prix est un élément trés important, le service aussi. Il n'y a pas une
influence capitale, mais c'est le marché qui force les autres a suivre. Les petites peuvent
fournir a des clients abandonnés par les grands car ils ne paient pas réguli¢rement. Moi je
n'ai pas beaucoup d'espoir pour les 20% (CA) autres, a terme ils n'ont pas de chances de
rester en vie.

P.V. : Modes de distribution.

V : On a pas de différences entre les gros et les petits, c'est plutdt lié au marché. Dans les
marchés Européens comme la France, I'Allemagne, les Pays Bas, la Belgique, et
I'’Angleterre on a plein de possibilités, on a des importateurs, mais dans ces pays ce n'est
pas normal, c'est plutdt pour les marchés Russes. On peut travailler avec des grossistes,
ce qui est trés important en Allemagne, aussi aux Pays Bas, en France et en Angleterre
c'est moins important. En Belgique cela n'existe pas. En Belgique et en France on a les
grandes chaines comme Mondial moquette, Carpet Land, Saint Maclou. En Angleterre on
a aussi des grand distributeurs. Mais cela est du au marché et non pas aux fabriquants
Belges.

Le marché est mondial, bien que pour les tapis dimensionnés c'est beaucoup plus facile
de le transporter vers le Japon, un tapis/tapis plein pése énormément et le cofit de
transport est plus important, bien qu'on exporte des tapis (recouvrement de sol) en
Russie, en Amérique. Moins vers I'Amérique qui est le numéro un des producteurs de
Tapis du Monde.

La région est le premier exportateur mondial.

La Belgique dans le tapis c'est la région.

P.V.: Comment fonctionnent les entreprises entre elles.
V : Le passé n'est pas du a I'histoire ancienne. Les paysans qui travaillaient dans le lin, et

qui ont eu des problémes avec la Corée ou avec la Russie. Ce sont des paysans qui ont vu

qu'il n'y a plus de futur dans cette agriculture et qui ont choisi les uns pour faire des
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panneaux en bois les autres vers le textile. Notamment soit vers le tissu d'ameublement

soit le tapis.

La concentration des entreprises a des conséquences sur le fonctionnement des
entreprises elles méme car c'était tous des concurrents et non de la coopération. C'était
surtout des voisins mais aussi des familles. Au point qu'on ne se marié pas entre
familles. On était ennemi I'un de 'autre et cela fait qu'ils étaient jaloux. Si l'un achetait
une machine l'autre I'achetait aussi voire plus grande. Dans un marché demandeur, la
concurrence acharnée a fait qu'on a jamais eu le temps de s'endormir. C'était des firmes
avec une structure trés légere, avec comme objectif de s'adapter aux évolutions
rapidement. Si on avait trop de personnel on était plus concurrentiel avec son ennemi
voisin. Maintenant, le marché est stable voire en 1égeére diminution. On doit prendre des
parts de marchés des autres, des collegues étrangers. C'est un marché mature qui n'est
plus en croissance, donc ce n'est plus la concurrence mais il faut collaborer. Ils y a des
entreprises qui ont vu cela. Il faut collaborer dans une structure officielle, on travail
ensemble, le capital vient ensemble. Pour l'instant, ils sont trop liés aux familles pour
avoir des fusions financiéres. Mais quand méme moi, je ne suis pas tellement négatif. Il y
a déja des coopérations, des machines qui n'ont pas beaucoup de travail, vous avaient
beaucoup de commandes, dans le temps nous commanderez une nouvelle machine,
maintenant vous demandez, est ce que je peux venir chez vous pour utiliser ces machines.
C'est une évolution récente et positive et informelle.

La structure familiale est un frein 4 la collaboration.
P.V.: Les organismes.

V : FEBELTEX s'occupe des textiles maisons, non seulement des tapis, mais aussi des
tissus d'ameublement, tissus de décoration. Tout ce qui est destiné 2 la décoration de la
maison, bien que le tapis est le plus important. C'est le résultat de I'histoire. Le textile
pour vétement c'est plutdt 2 Gand, le coton & Gand, le textile maison est plutot dans la
région de Courtrai. Le sud de la Flandre Occidentale.

P.V.: Actions et missions.
V :1l'y a deux grands axes pour notre bureau 2 Courtrai. Il y a nos amis au dessus qui
s'occupent des choses sociales en relation avec les syndicats, c'est pas typiquement tapis,

- C'est typiquement textile, ils sont gérés par l'union patronale, c'est une division de
FEBELTEX. Ici c'est une division de "intérieur textile", nous faisons des services
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individuels ou sectoriels typiquement pour le tapis ou le tissus d'ameublement, sur le plan
commercial : stands collectifs dans une foire, si on a des clients, on risque aussi d'avoir
des clients qui ne payent pas, donc on peut gérer 1'espoir de faire payer ces clients. Autre
possibilité, trouver des agents ou clients, il y a donc des services individuels ou
sectoriels, sur le plan commercial et aussi sur le plan technique, telle que I'élaboration
d'une norme pour le comportement au feu des tapis. Ce n'est pas nous uniquement qui
travaillons sur ce sujet, mais c'est avec le responsable technique de ces usines. On a ce
test en France, quels en sont les avantages, les inconvénients, comment arriver a un test
universel ou Européen par rapport a ce comportement au feu. Autre exemple, la Russie
déclare que les droits d'entrées pour les tapis passent de 20% a 70%, on peut réagir
ensemble. Si le Chili déclare que nous avons pratiqué des tarifs dumping, on peut
répondre non seulement au niveau d'une firme, ou du secteur Européen, ce qui représente
uniquement les franco-belges et les belges.

Chez FEBELTEX il y a encore d'autres choses, tout ce qui est lobbying vers le
gouvernement Flamand, Wallon ou Belge, Européen. Tout ce qui est lobbying vers la
presse, c'est plutdt FEBELTEX Bruxelles. Il y a aussi deux choses qui sont divisées
entre les deux. Le lobbying pour l'environnement se trouve a Bruxelles, les
conséquences de ce lobbying sont situées chez nous. Parce que ce sont nos sociétés qui
doivent étre en reégle avec les reglements. Donc ils nous demandent des choses et il faut
que nous soyons au courant de ces réglements. Tels que les labels qui ont des
conséquences sur les possibilités commerciales. Cela se trouve chez nous, le lobbying se
fait a2 Bruxelles.

P.V.: Types de relations avec les entreprises;

V : On a des firmes qui veulent que nous soyons réguliérement chez eux, il y a des firmes
qui vous contactent chaque jour, il y en a d'autres qui vous contactent deux fois par an,
C'est aussi & nous de les intéresser & participer si on a un théme intéressant, et les unions
par sous secteur ne sont pas intéressées par une réunion sur le secteur tapis, cela ne dit
rien du tout. Ils disent si vous avez une réunion pour ceux qui fonts des moquettes en
feutre aiguilleté, sur un probléme typiquement lié a ce type de produit, cela les intéresse,
mais pas des réunions générales. Ces réunions sont organisées par nous, réguli¢rement,
et a l'initiative de quelques firmes qui identifient un probléme qu'ils ne peuvent pas
résoudre individuellement mais collectivement. Je doit vous avouer, que 70% a 75% des
initiatives viennent de chez nous. On ne prend ces initiatives que parce qu'on a senti
quelque part un besoin. C'est trés difficile pour nous d'étre proactif. Nos patrons
n'acceptent pas directement que nous soyons proactif. On essaie, il faut les convaincre

131



qu'il faut faire quelque chose de concret pour ce qui est les déchets des tapis, sur le plan
production et sur le plan du recyclage, notamment sur le marché Allemand qui est trés
important pour nous. Cela devient un probléme et si on a pas une solution nous méme, il
y aura des solutions qui seront imposées par les Allemands et qui cofiteront chéres. Donc
c'est au secteur méme de prendre l'initiative et de démarrer avec leur propre organisme.
On a établi une association pour cela; et les membres n'aiment pas cela, ils disent il faut
travailler pour nous et pas pour votre organisme de déchets. C'est difficile d'étre trop
proactif.

On attend de nous que I'on réponde aux demandes. FEBELTEX a un role d'intermédiaire
entre I'entreprise et le reste de I'environnement. L'entreprise demande d'agir dés qu'elle a
pergu une modification de I'environnement. Quand FEBELTEX percoit une modification
de I'environnement, on les informe qu'il y a changement. Par exemple on constate que
l'utilisation des techniques modernes, telles que internet ou intranet, fait que les jeunes
qui veulent travailler dans ce secteur sont sensibles a ces techniques et n'aiment plus trop
les papiers, si on constate cela, il faut &tre proactif, il ne faut pas attendre que les clients
vous imposent de travailler avec une sorte d'EDI individuel pour le tapis Saint Maclou, le
Jjour aprés, Mondial Moquette va arriver aussi avec son propre EDI, les fabriquants
doivent faire des petits programmes de transition de monsieur X et du client untel. On
commence a constater cela dans le secteur. On travail déja avec les EDI, donc nous disons
a nos clients, messieurs les fabriquants, ou bien vous pouvez dormir, c'est votre
probléme, nous sommes convaincu que c'est le moment idéal avec les grandes boites qui
ont commencé avec les EDI, de se réunir et d'échanger sur vos procédés et que 1'on
essaie d'élaborer un standard Européen, il y a toujours des firmes qui sont prétes a vous
suivre, mais c'est tellement difficile maintenant. La mentalité Flamande c'est toujours de
n'étre pas le premier, d'attendre qu'un autre commence. Les Allemands peuvent
commencer et les Belges vont améliorer la solution Allemande.

Moi je ne suis pas tout a fait d'accord avec cette stratégie car ils sont leader dans ce type
de produit.

P.V.: Autres structures et positionnement de FEBELTEX.

V : Les dirigeants de pépiniéres de Roulers et de Waregem sont, pour le premier I'ancien
directeur de FEBELTEX et pour le second un ancien cadre de Beaulieu. Ce sont des
centre prévus pour la premiére initiative. Dans le secteur du tapis il n'y a pas de besoin de
Pépiniéres d'entreprises, il n'y a donc pas de collaborations. Mais souvent on voit des
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services ou des choses qui sont liées au secteur du tapis, par exemple je connait un
exemple de quelqu'un qui a fait des étiquettes pas sur papier mais sur plastique. Il n'a pas
eu de soutien ni morale ni financier de secteur tapis pour démarrer son activité. Il a vu un
marché possible, il n'a pas de moyens pour commencer il y avait la pépini¢re de
Waregem.

Charter 99, ce sont des politiciens ou non qui ont vu que le région est mal traitée par
Bruxelles. Ce qu'on va faire, c'est créer un groupe avec des jeunes pour voire les points
forts et les points faibles de notre région. Que peut on faire pour convaincre les politiciens
locaux, il faut commencer par eux, de mieux défendre notre région. On a vu dans ce
travail que l'un des points forts est I'industrie du tapis, du métal. La faiblesse est la
commercialisation, le développement des produits, qui s'explique par 'absence de
formation 2 la création de produits. Réguli¢rement on a des problemes liés a la structure
familiale de nos entreprises, car il y a des problémes de succession. Donc il faut peut étre
trouver une autre réglementation légale pour ce qui est la succession. C'était du bla-bla.
Quand les politiciens sont derriere vos idées vous risquez d'avoir plus de succes.
Maintenant nous avons le ministre des affaires juridiques, qui est Monsieur Stéphane
DeClerck, qui est un des fondateurs de Charter 99. Donc ils ont peut étre un peu plus de
poids A Bruxelles pour convaincre les parlementaires, pour faire quelque chose pour la
région. Charter 99 a été soutenu par quelques firmes du tapis aussi, plutdt pour des
raisons psychologiques, comme Louis DePoortere était un des sponsors du Football club
de Courtrai et maintenant du Football club de Mouscron, c'est quelque chose qu'on fait
pour la région, Beaulieu également a aidé financiérement les idées de Charter 99. Cette
structure n'a pas de pouvoir de décision. C'est une structure purement régionale.

La C.C.I, qui est dans le batiment, c'est plutot l'organisme de toutes les personnes
indépendantes du négoce et de I'industrie, pour toute chose qui est liée a la région. Nous
ne sommes donc pas en conflit avec eux. Ce sont beaucoup plus les processus
d'implantation qui sont gérés par la chambre de commerce.

Le LEIEDAL est une intercommunale pour le développement et I'aménagement du
territoire, LEIEDAL est plus orienté vers l'industrie. L'ennemi de LEIEDAL ce sont les
agriculteurs. Les relation avec le secteur du tapis se traduit dans le choix du lieu
d'implantation. LEIEDAL défend les intérét de l'industrie en général. Je n'ai pas
I'impression qu'il y ait une bonne relation entre le LEIEDAL et l'industrie en général.
LEIEDAL regroupe 14 communes entre Waregem et Courtrai. C'est l'intercommunale la
plus importante pour les terrains industriels. C'est a FEBELTEX d'étre proche des
Bourgmestre des villes & dominante tapis, telle que Waregem, Deerlijk, qui s'occupent
de l'environnement. Ces bourgmestres qui font partie du LEIEDAL, défendent, au
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conseil d'administration de LEIEDAL, de tenir compte de ce secteur. On a des probleémes
pour trouver des places pour ces entreprises. I1 y a I'exception de Mouscron, ils ont leur
propre service. Ils ont des personnes trés compétentes pour le développement du secteur.
Le bourgmestre et également parlementaire. IlIs ont 'avantage que Mouscron est en
objectif 1 ce qui leur permet d'avoir beaucoup de subventions de I'Europe.

P.V.: Structures de formation.

V :il y a deux écoles textiles, le VTI a Waregem et le PTI a Courtrai. Qui ont sur le
niveau de 12 2 18 ans une formation textile compléte. La plupart de nos affiliés aiment
avoir des gens de ces écoles mais disent qu'une fois engagé, il faut les former dans
I'usine méme, et souvent on profite des possibilité du VDAB a Wevelgem, Cette structure
est li¢ & la formation des chomeurs. Ils sont trés équipé pour la formation vers le tapis. Ils
sont payés par le gouvernement Flamand pour former les Flamands, mais ils forment
aussi les Frangais. S'il n'y a pas de solution au VDAB, on a aussi le COBOT CEFRET,
qui est un centre payé par le secteur textile Belge, avec des cours trés spécialisés. Ils sont
trés actifs en formation rapide, accélérée et personnelle.

P.V.: Modes de fonctionnement de FEBELTEX

V: Les entreprises payent une cotisation annuelle liée a leur VA brute de I'exercice N-1,
afin de pouvoir controler ce qu'ils disent.
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Annexe 2 : PRINCIPALES VARIABLES DU SYSTEME

- Avant regroupement et agrégation P. 136
- Aprés regroupement et agrégation P. 141
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RINCIPALES VARIABLES D

(avant_regroupement et agrégation),

La liste présentée ne distingue pas de priorités hiérarchiques. Elle est issue d'une
premiére analyse des questionnaires. La présentation se fait en deux parties. D'abord est
donné le nom de la variable, ensuite est précis€ un bref explicatif, lorsque cela est
nécessaire.

1. Uniformité de la qualité.

Il s'agit du maintien d'une qualité égale concernant un produit, que se soit en bas de
gamme ou en haut de gamme.
2. Niveau d'automatisation.
Prend en compte I'évolution vers un syst¢me de plus en plus automatisé et ayant de
moins en moins recours & la main d'oeuvre.

3. Localisation des producteurs de métiers & tisser.
Considére la proximité des producteurs de métiers 2 tisser, notamment Van De Wiele.

4. Salariés.
Evolution du nombre de salariés dans la production.

5. Colt de I'appareil de production.

6. Evolution technique et technologique.

Veille technologique accompagnée d'un processus d'intégration rapide de la technique
nouvelle. |

7. Tailles des entreprises.
Relatif au processus de nivellement de la taille des entreprises du secteur.

8. Productivité

9. Matiéres premieres.
Choix du type de mati¢res premicres dans l'entreprise.

10. Différenciation produit.
Positionnement dans une niche de spécialisation.

11. Qualité de la matiere premicre.
Synthétique ou naturelle.

12. Stratégie Volume.
13. Stratégie haut de gamme.
14. Niveau d'intégration Verticale

15. Travail a fagon.
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Production ponctuelle demandée par une entreprise du secteur ne pouvant assurer cette
production en interne. Ce n'est pas & proprement parlé de la sous-traitance.

16. Image du tapis.
Perception du tapis par la société en générale.

17. Niveau de prix.

18. Services.
Développement de services consécutifs a la vente du produit.

19. Niveau international.
Marché principalement lié a I'export, dans le monde entier.

20. Concurrence internationale.
Développement de la concurrence internationale.

21. Réseaux de distribution.

22. Histoire.
Poids de I'histoire dans la stratégie des firmes.

23. Concurrence locale.
24. Coopération locale.

25. Modes comportementaux.
Relations entre les entreprises du secteur économique et géographique.

26. Adaptation.
Capacité d'adaptation aux évolutions externes.

27. Parts de marché.

28. La Famille.
Poids de la structure familiale dans la structure juridique de I'entreprise.

29. Gestion financiere.
Type de structure financi¢re de I'entreprise, notamment dans la composition du capital.

30. Initiative.
Type d'initiative, individuelle ou collective.

31. Intermédiation.
Relation entre le local et le global.

32. Mentalité.
Poids de la mentalité Flamande.

33. Formation.
Niveau de spécialisation et d'adéquation.

34. Linguistique.
Relations Flamands/Wallons.
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35. Mode.
36. Réaction des marchés.
37. Image globale du textile.
38. Adaptation de la formation locale.

39. Organisation informelle.
Développement d'un relationnel informel.

40. Complémentarité sectorielle.
Intégration territoriale dans le secteur de la manufacture du tapis.

41. Collaborations Institutions/Entreprises.
42. Qualification du personnel.

43. Exportation.

44. Concentration.

45. Investissement.
Décision d'investir dans le secteur.

46. Spécificité locale.
Niveau de spécificité territoriale. Poids du savoir-faire.

47. Différenciation des savoir-faire.
Intégration de différents savoir-faire dans la structure territoriale.

48. Rendements.

49. Services aux entreprises.
Développement d'une structure de services aux entreprises de I'industrie du tapis.

50. Connaissance commune.
Connaissance commune reconnue.

51. Développement technologique.
Processus de développement technologique.

52. Concurrence de la main d'oeuvre.
Développement du marché de la main d'oeuvre au niveau international.

53. Mentalité des travailleurs.
Caractére "bosseur" des ouvriers Flamands.

54. Communication.
Communication globale du secteur vis-a-vis de la société.

55. L'état et 1'UE.
Poids de 1'état et de I'Union Européenne dans le développement sectoriel.

56. Créativité.
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57. Localisation des secteurs d'accompagnement
Proximité géographique des secteurs d'accompagnement.

58. Pouvoir d'achat.
59. Concurrence produits substituts.

60. Modernité.
Adaptation du produit a I'évolution de la société.

61. Travail continu.
Développement d'un systéme 2*8 ou 3*8 dans les cadences de production.

62. Rotation du personnel.

63. Recyclage.
Implication de I'environnement écologique dans le processus de production.

64. Réactif/Proactif.

65. Surcapacité de production.
66. Spécialisation.

67. Intégration régionale.

68. Systeme de gestion.
Evolution du syst¢me de gestion.

69. Gestion de l'information.

70. Espace de localisation.
Emplacement de localisation des entreprises du secteur.

71. Flexibilité.
72. Logistique locale.

73. Systéme de conventions.
Développement des conventions informelles ou formelles.

74. Valeur ajoutée.

75. Adaptation des produits a la demande.
76’: Fluctuation des devises.

71. Cofits salariaux.

78. Turn over technologique.

79. Prix.

80. Compétitivité.
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81. Marketing stratégique.

82. Cash Flow.

83. Politique de gamme.

84. Gestion des stocks.

85. Entrepreneuriat.

86. Barrieres a l'entrée.

87. Diversification verticale.

88. Diversification horizontale.

89. Complexité de l'appareil de production.

90. Concentration managériale.
Ligne hiérarchique courte.

91. Design.

92. Proximité.

93. Processus de décision.
94. Horizons stratégiques.
95. Structure institutionnelle.

96. Croissance des entreprises.
Croissance : interne ou externe; local ou délocalisation.

97. Cycle de vie produit.
Court ou long.

98. Développement du marché.
Type de croissance.

99. Protectionnisme.
100. Sous traitance.
101. Pouvoir de négociation du client.

102. Références.
Nombre de références des entreprises.

103. Réglementation.
104. Délais.
105. Climat.
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VARIABLES DU SYSTEME

(apreés regroupement)

SY,STEME INTERNE (micro environnement);
Variables d'organisation et de gestion.

1 - Ligne hiérarchique.
La ligne hiérarchique est généralement réduite au minimum nécessaire. Un
dirigeant (de la famille) deux 2 trois cadres dirigeants, et ensuite on accede tout de
suite au mode productif.

2 - La famille.

Le mode de gestion est de type patriarcale, issu de l'importance que joue encore la
famille dans la gestion de l'organisation.

3 - Modalités de gestion.
La gestion des entreprises du secteur reste encore trés traditionnelle, voire
archaique dans certains cas. Les modalités de gestion couvrent également les
systémes d'information.

4 - Cash Flow
Les Cash Flow générés par I'activité du tapis demeurent encore trés importants.

5 - Investissement
L'investissement est trés important dans ce secteur, tant en mati¢re d'outil de
production, concernant le métier de base de l'organisation, mais également vers
d'autres métiers.

Variables stratégiques.

6 - Stratégie de gamme.
Le choix d'un positionnement en gamme est dans le secteur un facteur stratégique
important, que ce soit du bas de gamme ou du haut de gamme.

7 - Flexibilité managériale.
Elle est représentative de la capacité de I'équipe de direction a réagir ou a pro agir.
Elle est variable suivant l'activité de base de I'organisation.

8 - Intégration
Elle retrace le niveau d'intégration amont et/ou aval de I'entreprise.

9 - Stratégie Marketing.
Il s'agit de I'adéquation entre le produit de I'entreprise, le client, et le mode de
communication utilisé.

10 - Stratégie d'accompagnement produit.

Cette variable est caractéristique des développements d'activités liés non pas 2 la
production du produit, mais a I'accompagnement de la vente du produit, cf.
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découpe, pose,... Elle est donc caractéristique du niveau de service
d'accompagnement 2 la vente du produit.

Variables de production

11 - Productivité.
C'est en fait la recherche d'une productivité de plus en plus importante au sein des
entreprises du secteur.

12 - Capacités de production.
Cette variable détermine la capacité de production des entreprises. Celle-ci
conduit, suite aux commandes, a des états de surcapacité ou de sous capacité.

13 - Flexibilité de la production.

Le secteur du tapis, dans quelque type d'activité que ce soit, doit faire preuve
d'une grande flexibilité de production afin de I'adapter rapidement aux exigences
du marché.

14 - Automatisation.
Le secteur tend vers un développement accru de l'automatisation du process de
production.

15 - Délais.
Les délais correspondent ici aux délais de production avec les bons matériaux et
selon un cahier des charges souvent complexe et exigeant.

Variables produits.

16 - Puissance commerciale.

Caractérisée par le poids de la démarche commerciale engagée par le secteur
aupres des distributeurs.

17 - Choix des matiéres premiéres.

Chaque type d'activité et chaque entreprise présente des caractéristiques
différentes dans le choix des matiéres premi¢res qui entrent dans la composition
du produit.

18 - Nombre de références.
Il s'agit du nombre, souvent exorbitant, de références qu'une entreprise du
secteur doit disposer pour assurer une satisfaction de la demande du revendeur ou
du client final.

19 - Flexibilité produit.
Les exigences du client sont telles que les entreprises du secteur doivent adapter
rapidement leurs produits aux contraintes du revendeur.

20 - Diversification produit.
" Les entreprises sont rarement sur un seul produit, mais sur plusieurs produits,
voire sur plusieurs niches.

21 - Innovation produits.
La mouvance du marché et la concurrence impliquent un niveau d'innovation
important pour garder une avance concurrentielle sur le type de production.
Surtout dans le cas d'un positionnement sur une niche.
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22 - Valeur ajoutée.

Elle est le garant de la rentabilité de I'organisation, surtout dans le cadre d'un
positionnement sur une niche.

Variables Sociales.

23 - Qualification.
La qualification des ouvriers est essentielle dans ce secteur. Elle est fondée sur le
métier de tisserand ainsi que sur les métiers connexes du textile (filature, design,
teinture...).

24 - Nombre d'ouvriers.
La recherche de productivité et la limitation des cofits de production tendent a
réduire globalement le nombre d'ouvriers dans ce secteur.

25 - Conditions de travail.

Souvent considérées comme détestables, les conditions de travail sont désormais
bonnes, mais reconnues comme dures.

26 - Flexibilité des ouvriers.
De par la saisonnalité du secteur, la flexibilité des ouvriers est un facteur important
de la rentabilité de 1'organisation. Les ouvriers doivent s'adapter aux conditions
de travail.

SYSTEME INTERMEDIAIRE (méso-environnement),

Variables institutionnelles

27 - Role de la structure institutionnelle.

La structure institutionnelle est présente pour accompagner au mieux 1'évolution
de I'industrie du tapis. C'est un réle d'information et d'aide a la décision.

28 - Formation
La structure d'enseignement doit adapter ses formations aux besoins d'ouvriers
qualifiés émanant du secteur. Les personnes formées doivent étre opérationnelles.

29 - Initiative collective
l'initiative locale est la base du développement endogéne du Courtraisis.
L'entrepreneuriat est une caractéristique forte du Courtraisis

30 - Connaissance commune
La structure locale permet un développement rapide de I'information qui constitue

une connaissance commune a chaque acteur. Cette connaissance commune est un
facteur de décision.

31 - Barri¢res a I'entrée territoriales
" Le Courtraisis, et plus précisément le triangle d'or, constitue un avantage
concurrentiel pour les entreprises qui y sont installées, par rapport aux entreprises
extérieures.

32 - Collectivités locales
Les collectivités locales interviennent en matiere de localisation d'entreprises sur
les zones industrielles du territoire. Cela influe nécessairement les logiques
d'implantations et de développement des entreprises.
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33 - Role des Organisations professionnelles
Le r6le des organismes professionnels est de capter les informations utiles aux
entrepreneurs locaux, et d'assurer une cohésion entre ces producteurs.

Variables d'organisation interentreprises

34 - Travail a fagon
Capacité des entreprises a travailler & fagon ou 2 utiliser des collegues pour du
travail 3 fagon. Limite les surcapacités de production des uns et accroit 'utilisation
des capacités de production des autres.

35 - Concurrence
Climat entre les entreprises. Générateur de jalousie et de défiance.

36 - Maillage
Réseau de communication, d'information et de coopération que les entreprises
tissent localement pour élargir leurs syst¢mes d'information et améliorer leur
réactivité. Générateur de confiance.

37 - Spécialisation
Les relations interentreprises engendrent un systéme de spécialisation locale qui
profite aux entreprises qui participent a ces relations.

38 - Stratégie des collégues

Capacité des organisations a intégrer les conséquences des stratégies des
entreprises concurrentes.

Variables d'organisation de I'activité locale

39 - Localisation du secteur d'accompagnement
Valorisation des activités du textile dans le développement de I'industrie du tapis,
capacité a trouver, a proximité, les sous-traitants spécialisés.

40 - Evolution technologique locale
Type d'évolution technologique dans les métiers de l'industrie du tapis ou dans
les métiers connexes, a un niveau local.

41 - Taille des entreprises
Expression du type de développement des entreprises. Peut s'expliquer par la
stratégie des organisations et le processus de hiérarchie ou de recours au marché.

42 - Relations entreprises/systéme local
Apprécie le niveau de relations avec le tissus local : l'intelligence du territoire.

43 - Concentration
Niveau de concentration de I'activité locale, c'est une concentration 2 la fois
" géographique et sectorielle.
44 - Organisation des services
Intégration des services (hors formation) liés a l'activité dans la structure locale, et
organisation de ces services avec les entreprises.

45 - Intégration régionale
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Intégration verticales des activités de l'industrie textile d'intérieur, et
spécifiquement de I'industrie du tapis.

Variables historiques.

46 - Poids des Familles
Implication du rdle des familles du Courtraisis sur le développement de la
structure territoriale et le développement des entreprises

;17 - Mentalité Flamande
Importance de la mentalit¢ Flamande dans le processus de développement
territorial endogene.

48 - Langue
Les brassages culturels et linguistique de la Flandre conduisent les Flamands a
parler plusieurs langues, dont le Néerlandais, 1'Anglais, le Frangais et ' Allemand.
Ce multilinguisme est au service du développement.

SYS TE ME EXTERNE (macro-environnement),

Variables consommateurs.

49 - Image du tapis
Perception du revétement de sol tapis dans la structure mentale des
consommateurs, et principalement dans l'acte d'achat.

50 - Prix
Peut s'apprécier au travers de la qualité recherchée par le consommateur et par
l'utilisation prévue du tapis.

51 - Mode
Traduit les évolutions de tendances et de comportement dans l'acquisition des
revétements de sols. '

52 - Pouvoir d'achat
Détermine la capacité d'achat du consommateur, ou son positionnement en gamme
ou en produit (selon un rapport qualité/prix).

53 - Durée de vie du produit
Caractéristique du cycle du vie du produit selon la destination du produit, court
pour un produit bas de gamme, long pour un produit haut de gamme.

Variables risques

54 - Concurrence internationale
Traduit le développement d'autres poches de production de tapis et moquettes €n
concurrence avec les entreprises Belges.

55 - Concurrence produits substituts
Représente la montée des produits substituts tels que le carrelage, le linoléum, le
parquet ou le stratifié.

56 - Recyclage des déchets
Politique de recyclage des déchets issus des moquettes et des tapis usagés
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57 - Rotation du personnel
Politique du personnel dans les entreprises. Elle s'effectue par des maintiens de
savoir-faire ou des captures de savoir-faire par d'autres entreprises sur un marché
international

58 - Cofit de l'appareil de production
Le cofit de I'appareil de production est de plus en plus important sur le marché. Il
entre bien évidemment dans le calcul des prix de revient des produits.

Variables de distribution

59 - Organisation du réseaux de distribution
Modification des réseaux de distribution classiques, intégration des marchés
étrangers et de leurs modifications.

60 - Nouveaux modes de distribution
Approche client directement par I'entreprise, sans passer par un distributeur.

61 - Nouveaux clients
Diversification clients des producteurs de tapis, traduit l'attrait de nouveaux types
de clientéles.

62 - Nouveaux marchés
Diversification marché, traduit le développement de nouveaux marchés pour le
produit.

Variables générales

63 - Développement technologique
Type d'évolution technologique dans les métiers de 1'industrie du tapis ou dans
les métiers connexes, a un niveau international.

64 - Communication
La communication sur l'utilisation de ce type de revétement de sol. Qu'elle soit
positive ou négative (cf. Accariens)

65 - Fluctuation des devises
Le commerce du tapis est international, dés lors il faut appréhender les
fluctuations des devises pour rechercher au mieux les débouchés les plus
intéressants financiérement.

66 - Protectionnisme
La fermeture de certains pays conduit a restreindre des marchés naturels pour les
tapis Belges.

67 - Réglementation
La réglementation provient tant des pays de l'union Européenne que des pays
" d'exportation des tapis Belges.

68 - Climat
L'approche climatique explique l'intérét pour son intérieur, lorsqu'on est contraint
de rester a son domicile, notamment lors d'un temps maussade, ou a l'inverse le
désintérét partiel lorsque le consommateur potentiel est de sortie, par beau temps.

69 - Image du textile.
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Caractérise la perception globale du secteur textile dans le monde, spécialement
dans le cadre des processus de production et de I'évolution du secteur.
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NNEXE 3 : FICHES D'IDE ATION D'ACTEUR
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Beaulieu Réal

Groupe d'acteurs :
Al : Grande entreprise familiale "Volume"

Buts de l'acteur :

Domination du marché de l'aiguilleté

Problémes identifiés :
Manque de main d'oeuvre qualifiée
Image négative du secteur

Moyens :

Intégration amont et aval
Internationalisation
Spécialisation dans l'aiguilleté
Faible ligne hiérarchique
Flexibilité

Volumes

Acteurs identifiés :
Febeltex = Centexbel =~ Cobot  Vorming Institut
Les grossistes

Les distributeurs

Enjeux identifiés :
Marché mondial
Imposer une stratégie volume
Se localiser dans le monde
Faire primer la vente sur la qualité
Pression a la baisse des prix
Main d'oeuvre qualifiée
Développer la formation interne
Orienter la formation continue
Les prix
Intégration amont
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Beaulieu Wilsbeke

Groupe d’acteurs :
Al : Grandes entreprises familiales "Volume"

Buts de l'acteur :
Domination du marché

Problémes identifiés :

Produit non démocratique
Instabilité des nouveaux pays
Développement technique

Manque de main d'oeuvre qualifiée

Moyens :

Gammes basses
Rationalisation
Intégration Amont
Faible ligne hiérarchique

Acteurs identifiés :
Febeltex

VTI

PTI

COBOT

Vorming Institut

Enjeux identifiés :
Le marché
Spécialisation sur l'aiguilleté
Production de masse
Accroissement des parts de marché
La main d'oeuvre
Développement de la formation des cadres
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Depoortere

Groupe d’acteurs :
A2 : Grandes entreprises familiales "niche"

Buts de l'acteur :

Rester sur le marché

Accés a la main d'oeuvre qualifiée
Rechercher de nouveaux marchés

Problémes identifiés :

Concurrence des autres produits de recouvrement
Probleme de I'image

Concurrence internationale

Moyens :

Concentration

Productivité

Qualité

Développement des services
Label

Acteurs identifiés :
Febeltex  Centexbel IEG  CEFRET PTI  Europe

Enjeux identifiés :

Rester sur le marché moyen et haut de gamme
Concurrencer les autres produits de recouvrement
Communication

La main d'oeuvre
Qualification
Relations avec les organismes de formation
Les nouveaux marchés
Réglementation et labélisation Européenne
Tertiairisation
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Lano

Groupe d'acteurs :
A2 : Grands entreprises familiales "niche"

Buts de l'acteur :

Développer ses niches

Le haut de gamme

Garder le marché Européen

La qualité

Suijvre l'évolution technologique

Problémes identifiés :

Plus les grands sont grands, plus ils sont introvertis et plus la proximité
n'a pas d'importance

Plus les petits sont petits, plus ils sont introvertis et plus la proximité n'a
pas d'importance

La variation des devises

La vitesse du développement technologique

Le bas de gamme

Moyens :

Diversité sur niches Flexibilité des marchés Grands projets
Proximité Responsabilisation des ouvriers Regroupement des forces de
ventes

Acteurs identifiés :
Balta Depoortere Beaulieu Centexbel VTI  PTIT  Cobot
VDAB  Febeltex Van de Wiele  Collectivités locales

Enjeux identifiés :
Maintenir les niches
Haut de gamme
Stratégie de moyen et long terme
Développement technologique
Le marché Européen
Flexibilité
Productivité
Diversité
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Nelca

Groupe d'acteurs :

A2 : Grande entreprises familiales "niche"

Buts de l'acteur :
Marché moyen de gamme

Problémes identifiés :

Surcapacité de production des entreprises sur le bas de gamme

Mauvaise image du secteur

La concurrence locale

La grande distribution

La concurrence des produits substituts
La grande distribution

Le bas de gamme

Moyens :

Intégration verticale

Moins de volume pour plus de qualité
Investissement

Force de travail flamande
Segmentation du marché

Les niches

La sous traitance

Les services

Le design

Acteurs identifiés :

Filature les grandes entreprises en général Febeltex
Centexbel les producteurs de produits de substitution

Enjeux identifiés :

Le marché moyen de gamme
Les services et la distribution
L'intégration verticale
Les gammes de produits
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FICHE D'IDENTIFICATION D’ACTEUR

Identité :
Bic Carpet et Phoenix

Groupe d’acteurs :
PMI familiale "niche"

Buts de l'acteur :
Rester dans les produits haut de gamme

Problémes identifiés :
Saturation du marché

Moyens :

Stratégie de niche Travailler avec les structures
locales

Externaliser les essais machines Créativité

Spécialisation Flexibilité

Qualité Gamme large

Acteurs identifiés :

Febeltex Centexbel Van de Wiele Le secteur aval
(finition) I'Etat Les structures de formation

Enjeux identifiés :
Se maintenir sur le marché
Spécialisation
Niche
Qualité
Ciblage clientele
Réseau de distribution
Les prix
Matieres premieres
Multiplication de gammes
Augmentation de la valeur ajoutée
Innovation
Design
| Investissement
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Creatuft

Groupe d'acteurs :
A3 : PMI familiale "niche"

Buts de l'acteur :
Réactivité
Rester sur la niche

Problémes identifiés :

Acces au marché des sous-traitants

La concurrence des produits substituts
Les surcapacités de production du secteur
La baisse du marché

Moyens :
Intégration amont Reéactivité
Services Proximité

Circuits informels

Flexibilité Qualité

Acteurs identifiés :
Bic Carpet Febeltex Centexbel
Les sous traitants

Les autres "collégues”

Enjeux identifiés :

Le marché
Qualité
Réactivité
Ajustement a la demande

Rester sur la niche
Maintenir la qualité
Relations fournisseurs
Proximité

Les déchets

’ Réglementation

Lobbying

155




FICHE D'IDENTIFICATION D’ACTEUR

Identité :
Godisiabois

Groupe d’acteurs :
A3 : PMI familiale "niche"

Buts de l'acteur :
Rester en vie -

Problémes identifiés :
Régression du textile
Mauvaise formation
Capitalisation de l'outil de production

Moyens :

Agressivité

Proximité

Cott de la main d'oeuvre
Les prix

La productivité

La flexibilité

La spécialisation

Acteurs identifiés :
Tous

Enjeux identifiés :
Survie
Spécialisation
Contréle des cofts
Barriéres a l'entrée
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FICHE D’'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Osta Carpet

Groupe d'acteurs :
A3 : PMI familiale "niche"

Buts de l'acteur :
Haut de gamme
Labelisation
Flexibilité
Spécialisation

Problémes identifiés :
Manque de personnel

Moyens :

Qualité

Intégration aval
Production en continue
Recours a l'environnement
Reconnaissance des labels

Acteurs identifiés :
Febeltex

VDAB

Depoortere

Lano

Enjeux identifiés :

Le marché haut de gamme
La matiére premiére (Laine)
La spécialisation
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FICHE D'IDENTIFICATION D’ACTEUR

Identité :
Vernier Tisserands

Groupe d’acteurs :
A3 : PMI familiale "niche"

Buts de l'acteur :
Le trés haut de gamme

Problémes identifiés :
Cannibalisme de Beaulieu
Devises

Moyens :

Euro

Flexibilité du travail
Productivité
Marketing

Acteurs identifiés :
Beaulieu

Cefret

Cobot

La formation
Febeltex

Enjeux identifiés :
Leadership sur le trés haut de gamme
Savoir faire
Valeur ajoutée
Qualité
Marketing
Niche
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Eurotapis

Groupe d’acteurs :
A4 : PMI Volume

Buts de l'acteur :
Productivité
Grande production de bas de gamme a moindre cofit

Problémes identifiés :
Disparition des petits tisserands
Exigences du marché

Recyclage des tapis anciens

Moyens :
Productivité
Flexibilité

Taille (PMI)
Réactivité
Gestion des délais
Personnel qualifié
Les services
Langue
Proximité
Technologie de vitesse

Acteurs identifiés :
Febeltex Collectivités locales La formation

L'Etat

Enjeux identifiés :

Le marché du bas de gamme
Flexibilité
Productivité
Quantité
Services
Qualification

International
Langue
Technologie de vitesse
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FICHE D’'IDENTIFICATION D’'ACTEUR

Identité :
Verstraete Halm

Groupe d’acteurs :
A4 : PMI Volume

Buts de l'acteur :
Se maintenir en vie

Problémes identifiés :

Manque de main d'oeuvre

Trop de subventions de 1'Etat pour les grandes entreprises en péril
Les prix bas

L'évolution rapide de la clientéle

Saisonalité du marché

Réglementation

Cycle de vie produit court

Moyens :
Coopération
Intégration amont
Flexibilité
Adaptabilité
Rentabilité

Acteurs identifiés :
Febeltex

Europe et Etat
Cobot

VDAB

Centexbel

| Leiedal

Enjeux identifiés :
Rester sur le marché
Adaptabilité
L Diminution des charges liées & l'environnement

160




FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité ;
VTI

Groupe d’acteurs :
A5 : Formation initiale

Buts de l'acteur :
Maintenir ce type de formation

Problémes identifiés :

Age des machines de 'école
L'évolution technologique
L'image du textile

Moyens :

Partenariat avec des entreprises
Comité de professionnels
Adaptation de la formation

Acteurs identifiés :
Balta
Febeltex

Enjeux identifiés :

Maintenir l'activité
Développer les relations avec les entreprises du secteurs et avec les
fournisseurs
Développer la collaboration
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
CEFRET

Groupe d'acteurs :
A6 : Formation continue

Buts de l'acteur :
Développer la formation
Accroitre I'apprentissage

Problémes identifiés :
Baisse du marché

Chute des marchés de I'EST
La guerre du Golf

La mode

Le coiit des machines

Moyens :
Complémentarité dans la formation

Acteurs identifiés :

Entreprises de Mouscron

Les entreprises Frangaises

IEG

IDETA

Febeltex

Les autres structures de formation

Enjeux identifiés :
Survie de la structure de formation
Maintenir des liens avec la Flandre
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
COBOT

Groupe d’acteurs :
A6 : Formation continue

Buts de l'acteur :
Développer la formation continue

Problémes identifiés :

La jalousie entre les entreprises

Le manque de main d'oeuvre spécialisée
L'image du métier

Moyens :

La formation interentreprises
La formation en intra

La formation par alternance

Acteurs identifiés :
Febeltex

Les syndicats
Centexbel

PTI

VTI

VDAB

Enjeux identifiés :
Formation
Professionnaliser
Coopération
Le développement de l'alternance
La concurrence des autres secteurs concernant la formation
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FICHE D'IDENTIFICATION D’ACTEUR

Identité :
VDAB

Groupe d’acteurs :
A6 : Formation continue

Buts de l'acteur :
Insertion des chémeurs
Développement de la qualité

Problémes identifiés :

Le cotit des machines

Manque de main d'oeuvre

Le développement des machines

Moyens :

La formation spécifique

La formation de cadres

Coopération avec les fabriquants de machines

Acteurs identifiés :
Van De Wiele
Febeltex

VTI

PTI

Les constructeurs de machines

Enjeux identifiés :

Le chomage
Développement en gamme
Qualification
Contractualisation
Qualité

L'image du tapis

" Formations pratiques

Spécialisation
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
IEG Mouscron

Groupe d’acteurs :
A7 : Pouvoirs Publics

Buts de l'acteur :
Maintenir l'activité économique

Problémes identifiés :
Manque de terrains
Image du textile

Prix des machines
Prix des tapis

Moyens :
Investissement
Intégration
Productivité
Restructuration
Recherche

Acteurs identifiés :
Entreprises haut de gamme
Febeltex

Organismes de formation
Banques

Enjeux identifiés :

Développement économique de la région de Courtrai
Investir

Fournir des aides

Maintenir le haut de gamme

Implanter ou maintenir les entreprises
Développement technologique
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
LEIEDAL

Groupe d’acteurs :
A7 : Pouvoirs Publics

Buts de l'acteur :

Vendre du terrain industriel
Développement économique régional
Créer un cadre attirant pour les entreprises

Problémes identifiés :

Le tapis est trop consommateur d'espace par rapport a la valeur ajoutée
créée

Mangque d'espace pour ces entreprises

Moyens :

Aides aux entreprises

Développement de l'infrastructure
Développer des zones industrielles
Développer des petites unités spécialisées
Le copiage

Les réseaux

Les niches

Acteurs identifiés :
Vorming Institut
Febeltex

Les banques

Enjeux identifiés :

| Le développement local
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
Van De Wiele

Groupe d'acteurs :
A8 : Fournisseur de machines

Buts de l'acteur :

Leadership

Diminution du cofit du travail humain
Développer l'automatisation du secteur

Problémes identifiés :

Concurrence des PVD

La formation

La succession dans les grandes familles
La concurrence du tufté

Le développement des lois sur le marché

Moyens :

Travailler avec les organismes de formation La R&D
La baisse des colits de production Le rendement
d'entrainement L'automatisation

L'innovation
Les effets

Acteurs identifiés :

Les producteurs étrangers
VDAB
Les banques

Enjeux identifiés :

Leadership
Le développement technologique
L'innovation
La formation

Le remplacement des hommes par la machine
Diminuer le cott du facteur travail
Diminuer le nombre de salariés
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité ;
CENTEXBEL

Groupe d’acteurs :
A9 : Structures d'accompagnement

Buts de l'acteur :
Automatisation et informatisation
Développement et accompagnement technique des entreprises

Problémes identifiés :

Recyclage des déchets

Moyens :
Lobbying

Acteurs identifiés :

Les Pouvoirs Publics
L'Europe

FEBELTEX

Charter 99

COBOT

Grandes entreprises familiales
PMI

Le secteur du tufté

Les fabriquants de machines

Enjeux identifiés :
Réglementation Européenne sur le recyclage
Homogénéité des produits
Expertise
Assurer la productivité
Automatisation et informatisation
Modernisation du systéme de gestion
Partage du marché
Réactivité
Niches
Spécialisation
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FICHE D'IDENTIFICATION D'ACTEUR

Identité :
FEBELTEX

Groupe d’acteurs :

A9 : Structures d'accompagnement

Buts de l'acteur :

Services au développement des entreprises locales a l'international
Labélisation et normes

Développer l'action collective

Favoriser les initiatives

Problémes identifiés :

Mauvaise image du secteur
Nivellement de la taille des entreprises
Eviction des PMI

Ciblage de l'action

Mentalité Flamande

Moyens :

Organisation de réunions thématiques Développement des modes de
production traditionnels

Développer les services connexes Intégration verticale
Concentration du secteur

Adaptation rapide Lobbying Proaction

Acteurs identifiés :

Les groupes familiaux

Les concurrents Allemands et Chiliens
Les grands groupes

Enjeux identifiés :

Maintien et développement du secteur
Développer le lobbying
Renseigner le secteur

Le leadership Mondial
Etre proactif

e

Dépasser les problemes et contraintes des autres pays
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NNEXE 4 : RELA NS AU BJECTIF
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche"

63 : PMI "niche")

A1 : Grandes
entreprises
familiales
"volume"

A4 : PMI
—O— "Volume"

OBJECTIF O1 :
Développer un meilleur
9 : Structures maillage territorial
d'accompagnement entre les acteurs du territoire

AS : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable a I'objectif
@ Défavorable a |'objectif
O Neutre vis a vis de |'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

“niche*

A3 : PMI 'nicheq

A4 : PM|
lV I n
OBJECTIFO2: O oume

A9 : Structures l?évelopper
d'accompagnement l'action collective

A1 Grandes
entreprises
familiales
*volume”

A5 : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable & I'objectif
@ Défavorable & I'objectif
O Neutre vis & vis de I'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche"

A1 : Grandes
entreprises
familiales
"volume"

@ : PMI ”niche")

Développer
la proximité

A9 : Structures
d'accompagnement

OBJECTIF O3 :

A4 : PMI
——O— "Volume"

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable a |'objectif
() Défavorable a I'objectif
(O Neutre vis & vis de I'objectif

A7 : Pouvoirs
Publics
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AS : Formation
initiale

A6 : Formation
continue



A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche"

63 : PMI "niche")

A4 : PMI
—O— "Volume"

A1l : Grandes
entreprises
familiales
"volume"

OBJECTIF O4 :

A9 : Structures Défendre le secteur t'extlle
d'accompagnemen connexe au tapis

AS : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable 3 I'objectif
@ Défavorable a |'objectif
(O Neutre vis a vis de I'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales
"niche"”

A3 : PMI "niche“)

Ad . PM!
—@— *Volume"

A1 : Grandes
entreprises
familiales
"volume"

OBJECTIF O5 :

) Mettre en place
A9 : Structures une promotion collective
d'accompagnement du tapis

A5 : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable a l'objectif
Q Défavorable & I'objectif
O Neutre vis & vis de l'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche”

A3 : PMI "niche" )

A1 : Grandes
entreprises
familiales
*volume”

‘ OBJECTIF O6:
A9 : Structures ] /.\cs:ron.tre
d'accompagnement la spécialisation locale

A5 : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable a l'objectif
() Défavorable & robjectit
(O Neutre vis & vis de l'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche”

G\S : PMI "niche" )

A4 : PMI
—O— *Volume"

A1 : Grandes
entreprises
familiales
"volume"

OBJECTIFO7:

A9 : Structures Réglementer
d'accompagnement des caractéristiques de qualité

A5 : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable & I'objectif
Q Défavorable a I'objectif
(O Neutre vis & vis de l'objectif

A6 : Formation
A7 . Pouvoirs continue
Publics
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A2 : Grandes
entreprises
familiales

*niche”

Qs . PMI ‘niche')

A1 : Grandes
entreprises
familiales
*volume”

A4 PMI
—@— “Volume”

OBJECTIF O8 :

( ) Développer
A9 : Structures )—'@ l'accompagnement du produit

d'accompagnement

A5 : Formation
initiale

A8 : Fournisseurs
et sous traitants

@ Favorable a l'objectif
@ Défavorable a I'objectif
(O Neutre vis a vis de l'objectif

A6 : Formation
A7 : Pouvoirs continue
Publics
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L A s, e e

A1 : Grandes
entreprises
tamiliales
“volume®

A2 : Grandes
entreprises
familiales

"niche*" Q3 : PMI "niche" )

>

A9 : Structures (+>
d'accompagnement

OBJECTIFO9:
D