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Chantal Robin et Pierre-Yves Bielmmann, Sofraver SA a Avry

«Le verre au service
d'une socieéete a 2000 Watts»

A la pointe de la technologie, Sofraver décline le verre depuis 50 ans au gré des exi-
gences évolutives de notre société. Implantée au cceur du tissu économique
fribourgeois, I'entreprise d’Avry propose des vitrages sur-mesure de tres haute qua-
lité, au top de I'innovation. Rencontre avec Chantal Robin et Pierre-Yves Bielmann:

un bindme de passionnés a la téte d'une entreprise multi-facettes. Par Emilie Pralong

Madame Robin, Monsieur Bielmann, quelles sont
les particularités de votre entreprise?

Charles Bielmann (le pere de Pierre-Yves Bielmann)
a fondé Sofraver — anciennement Importverres
SA —en 1964. A Iépoque, seuls quatre employés
préparaient le verre — importé de divers pays eu-
ropéens via une voie privée de chemin de fer -
pour la revente, a la piéce ou découpé. Puis, peu a
peu, cette modeste vitrerie, toujours restée indé-
pendante, s'est transformée en entreprise dédiée
a la production industrielle de vitrages isolants.
Aujourd’hui, le verre arrive chez Sofraver par ca-
mion et notre PME réunit pres de 70 collaborateurs.
Chaque année, nous assemblons et transformons
150 000 m? de vitrages isolants doubles, triples et
Heat Mirror (un verre double a la valeur équivalente
d'un triple). Nous offrons également des verres
anti-effraction, phoniques, anti-solaire, ou encore
décoratifs, imprimés et autonettoyants. Pluridisci-
plinaires, nous assurons en outre la pose et le mon-
tage de plus de 50000 m? de verre tous les ans
tout comme un service de réparation de qualité.

« Nous formons nos collaborateurs

sur place et engageons
chaque année des apprentis.»

Sofraver compte notamment au chapitre de ses
réalisations le portique de la Cathédrale de Lau-
sanne, I'Organisation météorologique mondiale a
Geneve, plus récemment I'Organisation Mondiale
de la Propriété Intellectuelle et le siege de Swiss-
quote a Gland.

Comment gérez-vous concrétement un tel volume
de production?

De la commande a la livraison, nous avons opté
pour un ERP (Entreprise-Resource-Planning), a la
fois performant et parfaitement adapté a notre or-
ganisation. En effet, afin d'adopter une logique de

livraison cohérente et efficace, nous avons intégré
au systeme tous les paramétres de contraintes pos-
sibles a la livraison (situation géographique du
client, disposition du verre dans les camions, re-
quétes du client, etc.). Nos collaborateurs parti-
cipent a cet effort en insérant précisément dans
ce systéme les critéres spécifiques a chaque com-
mande. Ensuite, ils font preuve d’'une rigueur ex-
tréme pour générer une production adéquate. Et
cette rigueur est probante: en une année, nous
avons économisé le trajet d'un véhicule (plus de
50000 km), tout en doublant le volume de verre
livré en tonnage: une performance précieuse en
termes d'écologie et de satisfaction clients! Evidem-
ment, un tel systeme ne peut fonctionner sans re-
lations humaines en son coeur. Aussi, chaque matin,
nos collaborateurs se réunissent en séances éclairs
pour trouver des solutions appropriées en fonc-
tion des demandes de nos clients, autant des pro-
fessionnels que des privés.

Quelle est la situation de votre branche actuelle-
ment?

Dans l'optique d’'une société a 2000 Watts, le verre
a de l'avenir et le boum de la construction est fa-
vorable a notre activité. En effet, le verre a fait une
telle évolution ces 25 derniéres années qu'aujour-
d’'hui, équipée avec des vitrages de qualité, une
maison peut se passer d'une installation de chauf-
fage grace a un apport solaire mieux géré. Une fe-
nétre isolée de maniére optimale permet d'éviter
les déperditions de chaleur: un atout écologique
et économique de poids! En effet, une meilleure
isolation thermique équivaut a une réduction de
la consommation d'énergie et par conséquent des
émissions de CO-.

Qu’en est-il de la situation économique europé-
enne?

Notre difficulté, c'est le cours de l'euro et sa réper-
cussion sur les prix; cette situation nous pousse a
continuer a automatiser notre production afin de
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Chantal Robin, directrice administrative et Pierre-
\ ‘. | Yves Bielmann, propriétaire et directeur général,
¥ \ - . .
| fonctionnent en bindme depuis 1995. De formation
commerciale, Mme Robin s'est spécialisée dans les fi-

nances, les RH et la gestion de production. Elle est

membre du Conseil d’administration de la Chambre
de commerce et d’industrie Fribourg. M. Bielmann est
diplémé en sciences économiques et sociales de
I'UNIFR et expert en constructions techniverrieres.

rester concurrentiels. En outre, une cer-
taine méconnaissance, par I'acheteur,
de l'origine des produits joue en notre
défaveur. En effet, chacun peut, lors de
rénovations, solliciter des subsides de
la Confédération et de certains cantons
dés 30 m? de nouveaux vitrages instal-
Iés pour sa maison; toutefois, I'attribu-
tion de ce subside est indépendant du
fait que les vitrages et/ou fenétres soi-
ent fabriqués en Suisse ou a |'étranger.
Cela induit une forte contradiction dans
des concepts Minergie + par exemple;
imaginez I'énergie investie dans le trans-
port de vitrages en provenance de |'é-
tranger. Il est tres important de pren-
dre en considération et d’économiser
cette énergie «cachée», notamment
en privilégiant des produits locaux.

Les forces de votre
entreprise: plutét
innovation ou per-
pétuation de la tra-
dition?

Nous sommes con-
stamment en quéte d'innovation. En
outre, nous avons la chance d'étre so-
ciétaire du groupe Uniglas — une coopé-
ration de 23 entreprises européennes
industrielles de taille moyenne, toutes
indépendantes et actives dans l'indus-
trie du verre. Cette affiliation nous per-
met de rester un outsider rapide et de
nous focaliser sur 'amélioration perma-
nente de nos produits, avec les mémes
capacités qu'une multinationale. En
effet, les avantages d’un tel regroupe-
ment sont nombreux et vitaux pour une
petite structure comme Sofraver; Uni-
glas gére notamment les actions mar-
keting ainsi que des formations conti-
nues a son siege en Allemagne. Le
groupe facilite également l'application
des normes spécifiques au verre et nous
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offre la possibilité de participer au salon
du verre a Disseldorf, une action de
promotion inaccessible pour les PME a
elles-seules.

Au niveau des ressources humaines,
avez-vous de la difficulté a trouver le
personnel nécessaire? Votre entreprise
s’engage-t-elle au niveau de la forma-
tion professionnelle?

Il est en effet difficile de nos jours de
trouver des recrues dans les métiers
techniques et logistiques, ou encore des
employés de commerces familiers avec
notre secteur d'activités particulier. Aussi,
nous formons nos collaboratrices et
collaborateurs sur place et, depuis main-
tenant 10 ans, nous engageons des
apprentis chaque année. lIs nous rap-
portent les nouveautés dans le secteur
du verre via leur cours professionnels
et nos seniors leur enseignent les ru-
diments du métier: c’est du gagnant-
gagnant!

Quelles sont les clés de votre succés?

Notre réactivité est notre force pour
conserver une position de leader sur le
marché. Plus important, nous fonc-
tionnons depuis plus de 18 ans en bi-
néme pour tous nos choix stratégi-
ques, d'organisation et de distribution.
Nos sensibilités sont différentes et cette
direction mixte nous offre une belle
complémentarité; forts de notre expé-
rience éprouvée, nous recommandons
volontiers ce modéle a toute entreprise.
Quant aux compétences de nos équipes,
elles sont complémentaires également;
savoir-faire et savoir-étre y vont naturel-
lement de pair, un plus au quotidien

pour une ambiance de travail optimale.

Avez-vous un projet prioritaire pour
les années a venir?

Rester compétitifs! Nous envisageons
également d'ouvrir notre marché sur
I'Europe afin d'ajouter de nouvelles cor-
des a notre arc, toujours en adéquation
avec l'environnement. Economiser |'én-
ergie grise, c'est une composante incon-
tournable pour le bien de la place éco-
nomique suisse.

Emilie Pralong est rédactrice
chez Cadence Conseils a Lausanne.
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