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Le marché suisse, contrairement

aux filiales de ventes et de services,

repose directement sur les dépar-

tements de Moutier tels la calcu-

lation, les essais, la formation, le dé-

partement technico-commercial

et globalement toute l’organisa-

tion prévôtoise. Je tiens également

à remercier ici ces services qui ont

contribué au succès actuel.

Vous le verrez dans les prochains

mois, le visage du team de vente et

de contact pour le marché suisse va

se modifier, car de nouveaux colla-

borateurs motivés renforceront

notre équipe. Pour entretenir nos

contacts, nous essayons d’être plus

présents que simplement par le

biais de notre réseau (technico)

commercial. Outre DECO Magazine,

notre site Internet (www.tornos.ch)

et nos documents techniques,

nous réaliserons des expositions

l’année prochaine, celles-ci seront

entre autres organisées dans nos

locaux où vous aurez la possibilité

de découvrir, outre nos nouveaux

produits, les transformations sur-

venues dans l’entreprise.

En terme de marché et de satisfac-

tion de notre clientèle, un indica-

teur très important pour moi est

celui de la taille des parcs de ma-

chines installées. Avec nos produits

CNC classiques traditionnels, nous

n’avions jamais réussi à créer des

parcs similaires à ceux que nous

trouvions à la grande époque des

machines à cames. Avec DECO,

nous sommes en passe d’y parve-

nir puisqu’une bonne partie de

notre clientèle qui a adopté DECO

2000 dispose de parcs de machines

imposants.

Pour terminer cet éditorial, je tiens

à vous présenter mes meilleurs

vœux de santé, de succès et de

bonheur pour l’année à venir qui

sera, je n’en doute pas, à nouveau

riche en défis intéressants pour

tous.

Nous vivons une époque

exaltante !
Il y a près de cinq ans, lorsque nous présentions
DECO 7 mm au Foyer TORNOS, et malgré le slo-
gan sur «la révolution du décolletage», nous
étions loin de nous douter que le concept DECO
allait connaître un tel impact sur le marché
suisse. Aujourd’hui, les produits DECO sont
connus et reconnus et je profite de l’occasion
pour vous remercier, chers clients, de votre col-
laboration et de la confiance que vous nous
avez témoignée et que vous continuez à nous
accorder.

F
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résoudre
une erreur de bouclage

sur une broche ?

Comment

Après avoir étudié (dans DECO Magazine N0 14) la façon de corriger
une erreur de bouclage sur un axe, nous allons traiter dans cette édi-
tion l’erreur de bouclage sur une broche.

1. Utiliser la ligne de ressource de la broche

Afficher la ligne de ressource de la broche concernée par l’erreur et ob-

server la courbe montrant les variations de vitesse ou de mode.

Pour afficher une ligne de ressource, vous pouvez procéder de la ma-

nière suivante:

Avec le bouton gauche de votre souris, cliquez sur le haut de la ligne

des opérations (1) et, sans relâcher votre souris, descendez cette ligne vers

le bas de l’écran. Dans cette ligne nouvellement créée, vous pouvez – en

cliquant avec le bouton droit de votre souris – créer l’affichage d’une res-

source pour un axe et/ou une broche.

1

1. Erreur de bouclage en vitesse

Une erreur de bouclage en vitesse

signifie que la vitesse de broche

(nombre de tours/minute) effecti-

ve en début de boucle (G13) n’est

pas la même qu’en fin de boucle

(G113). Dans ce cas le message sui-

vant est affiché:

G1017: erreur de bouclage de la

broche S1 (Speed)

2. Erreur de bouclage en fonc-

tion du mode

Une erreur de bouclage en fonc-

tion du mode est détectée quand

une broche ne se trouve pas dans

le même mode en début de boucle

(G13) qu’en fin de boucle (G113).

Les différents mode de broche

peuvent être: 

◆ mode vitesse (nombre de

tours/minute programmé)

◆ mode synchrone sur une autre

broche (M?18)

◆ mode polygonage (G?51)

◆ mode axe C (M?98). 

Il s’ensuit le message suivant, par

exemple pour une erreur de syn-

chronisation :

G1017: erreur de bouclage de la

broche S4 (M?18)

Astuce

Contrairement à l’erreur de

bouclage sur un axe, il n’est

pas possible de déceler l’er-

reur de bouclage d’une

broche en utilisant le mode

«single mode» (voir DECO

Magazine N°14). 

Par contre, les astuces sui-

vantes permettent de déce-

ler assez rapidement où se

situe l’erreur de bouclage et

donc d’y apporter la correc-

tion correspondante.

Type d’erreur:

Plusieurs types de messages d’erreurs de bouclage peuvent apparaître lors de la programmation d’une

broche. Le message G1017 est affiché dans la boîte de dialogue, un texte entre parenthèses spécifie

ensuite de quelle erreur il s’agit.



Cette astuce est également dis-

ponible à la consultation et l’im-

pression sur notre site à l’adres-

se suivante:

http://www.tornos.ch/fr/TB-

DECO/default.taf?page=

astuces_Submenu.html

L’astuce ci-dessus n’étant pas à

proprement parler une astuce

de programmation spécifique,

mais une aide générale destinée

à contrer une problématique

rencontrée épisodiquement,

nous ne pouvons offrir la possi-

bilité de télécharger le program-

me depuis notre site.

En cliquant sur la ligne rouge, une

valeur de vitesse est affichée. Cette

valeur doit être la même sous le pe-

tit drapeau vert, indiquant le début

de boucle, que sous le drapeau

rouge, indiquant la fin de boucle.

En affichant le programme en dia-

gramme de GANTT, on peut déce-

ler à quel moment un changement

de vitesse ou de mode de la broche

a été programmé. 

Cette méthode est très intéressan-

te, car l’erreur est décelable gra-

phiquement en un seul coup d’œil.

◆ La ligne rouge indique les différentes vitesses programmées (une hauteur différente signifie une

vitesse différente). 

◆ Les zones indiquées en grisé indiquent que la broche se trouve dans un mode différent du mode

vitesse. 

2. Utiliser la 

fonction «Rechercher»

Une autre possibilité utilise la fonc-

tion «Rechercher» (menu Edition)

afin de visualiser tous les codes de

commande de la broche concer-

née par l’erreur. Par exemple, nous

pouvons rechercher les mots M103

Les erreurs de bouclage les plus courantes sont dues aux facteurs

suivants:

◆ La broche est en arrêtage positionné (exemple: M119 Q0) pour une

opération de fraisage transversal et la remise en vitesse après l’opé-

ration est oubliée ou erronée. 

◆ La vitesse initiale de la broche S1 donnée dans l’icône «Broches» et

la vitesse programmée dans le programme principal pour l’opéra-

tion de coupage sont différentes.

◆ Lors de la synchronisation de la broche S4 avec S1 (M418 S1), il est

obligatoire d’annuler le mode synchrone sur S4 avant la fin de

boucle. Soit par M405 ou par une nouvelle commande de vitesse

M403 ou M404.

◆ Oubli de l’annulation du mode polygonage G?51 par G?50.

Il ne reste plus qu’à contrôler que

les valeurs de vitesse correspon-

dent aux deux endroits de début et

de fin de boucle. Cette méthode

donne de bons résultats lors de

fautes de frappe par exemple.

Conseil

En isolant chaque com-

mande de broche dans une

seule opération, il est plus

facile de retrouver les er-

reurs de programmation.

Utiliser l’icône représen-

tant une broche.

Dans le prochain 

DECO Magazine (numéro 16

qui paraîtra en février 2001) : 

tout sur le polygonage !

ligne de ressource

ou M104, afin de retrouver toutes

les commandes de vitesse de la

broche S1. 

Le résultat de la recherche s’affiche

dans la fenêtre du bas de l’écran.

Un double clic sur la ligne vous in-

téressant ouvre alors la boîte de

dialogue de l’éditeur ISO-DECO.

F

5
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

Forum
Interview

News
Presentation

Technical
The present

Tricks

A
st

u
ce

s



6
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

M. Gustafsson, pou-
vez-vous expliquer à
nos lecteurs quel est
l’objet de Powertrain
Components?

Nous fabriquons des
pièces et composants à
haut degré de fonction-
nalité et de contenu
technique, principale-

ment pour les moteurs et trans-
missions. Le développement pro-
duit est mené en étroite coopéra-
tion avec nos clients dans l’indus-
trie automobile internationale et
d’autres industries techniques
avancées.

Finnveden Powertrain Compo-
nents se compose de Torsten
Ullman AB, de LPI Precision AB et de
Finnveden Motorkomponenter I

Trollhättan AB, qui exploite six
usines dans le sud de la Suède. 

Quelle est la taille de votre so-
ciété et quels sont vos marchés
géographiques?

Au total, 1400 employés travaillent
dans les usines du site et notre ac-
tivité génère des ventes nettes
d’environ 1,5 milliard de couronnes
par an (soit 234 millions de dollars
US).

La stratégie se base sur la poursui-
te de notre expansion mondiale,
centrée principalement sur les
constructeurs européens et améri-
cains d’automobiles et de moteurs. 

Et en ce qui concerne l’unité de
Moheda?

L’unité de Moheda réalise les usi-

Powertrain Components –

Par le  biais de cette édition de DECO Magazine, nous avons décidé d’emmener nos lecteurs en Suède
pour y découvrir une application concrète du concept DECO.
Notre journaliste y a rencontré M. Birger Gustafsson, directeur de l’usine de Powertrain Components
de Moheda appartenant au groupe Finnveden et responsable d’environ 175 employés. Le chiffre
d’affaires de cette unité est d’environ 28 millions de francs suisses.

La répartition est la suivante:

développement avec DECO 2000.

Torsten Ullman AB, raison sociale de la société depuis 1944, va bientôt
laisser la place à Powertrain Components. Aujourd’hui, la société dispose
de cinq unités de production et fait partie du groupe Finnveden AB (qui a
trois activités différentes) :  

◆ Finnveden Powertrain Components (Finnveden Powertrain Ldt,
Finnveden Powertrain AB, Finnveden Engineering, Finnveden Precision,
Finnveden Inc. and Gjutal).

◆ Finnveden Composants en tôle d’acier

◆ Finnveden Fixations

nages dans les diamètres de 5 à
80 mm. Nous exploitons environ 45
tours automatiques, 10 recti-
fieuses, 15-20 tours et autres équi-
pements de montage et de manu-
tention. L’année passée, l’unité de
Moheda a investi 40 millions de
couronnes et l’essentiel de cet in-
vestissement a porté sur 26 ma-
chines DECO 2000.

Nos clients sont des sociétés
telles que Bosch, Daimler-Chrysler,
Scania, Volvo/Ford, GM, Rover,
Volvo LV, Honda, CTS, TetraPak,
Jaguar, Caterpillar-Perkins et Getrag.

55% Constructeurs de camions
26% Industrie automobile

19% Autres industries techniques

55%

26%
19%



les années à venir, nous puis-
sions traiter tous nos contacts
professionnels par Internet,
ce média doit être vu comme
un complément du contact
déjà existant avec le client.

Monsieur Gustafsson, je vous
remercie de cette intéressante
présentation. En conclusion,
pouvez-vous nous dire quels
sont les aspects de vos relations
avec vos fournisseurs qui pren-
dront de l’importance (TORNOS-
BECHLER par exemple) ?

Un critère important qui sera exigé
à l’avenir sera la disponibilité 24
heures sur 24, 7 jours sur 7, mise
en œuvre en collaboration avec les
fournisseurs, ainsi bien entendu,
qu’une position compétitive en
termes de produits et de services. 

Nous devrons toujours continuer à
satisfaire les demandes du client et
les dépasser. 

TORNOS-BECHLER bénéficie d’une
bonne réputation dans notre orga-
nisation et nous pensons qu’ils
sont attentifs aux besoins de leurs
clients… même si nous préfére-
rions qu’ils nous accordent tou-
jours la priorité.

F
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M. Gustafsson, quels sont vos
atouts spécifiques dans la «com-
pétition mondiale» ?

L’unité de Moheda est spécialisée
dans l’usinage de composants
avancés de haute qualité pour l’in-
dustrie automobile. Nous nous
sommes forgés une «idée de notre
métier» qui nous est propre. Ce qui
signifie que nous investissons dans
des machines standards et cons-
truisons nos propres équipements
et machines d’automatisation pour
disposer de solutions complètes.

Naturellement, cela se traduit par
des investissements plus légers et
plus simples et par une capacité
d’interchangeabilité de nos usines.
Ce qui est beaucoup plus difficile
lorsqu’on investit dans une machi-
ne «monotâche». Notre force s’ap-
puie sur une longue tradition de
tournage. Nous avons une connais-
sance approfondie de ce domaine
et notre capacité d’offrir à nos
clients des techniques de trempe,
de rectification, de tournage de
matériaux durs, de montage, etc.,
fait de nous un «fournisseur com-
plet». 

Comment avez-vous découvert
les machines DECO?

La coopération avec TORNOS-
BECHLER a démarré avec les débuts
de la société, au milieu des années
quarante. 

Au début des années nonante,
nous avons fait l’acquisition de plu-
sieurs machines à commande nu-
mérique et nous avons investi voi-
ci quelques années dans les pre-
mières machines DECO 2000 de
TORNOS-BECHLER. 

Quand nous avons reçu des de-
mandes de très gros travaux, le
concept DECO nous a intéressés et
nous nous sommes rapidement
rendu compte que la machine
DECO 2000 était la seule qui parve-
nait à satisfaire nos exigences éle-
vées et à fabriquer les composants
comme nous le voulions. La coopé-
ration entre TORNOS-BECHLER et
Ehn & Land AB (représentant en
Suède et en Norvège de TORNOS-
BECHLER) a été intense et a contri-
bué à notre choix de TORNOS-
BECHLER comme fournisseur.

Aujourd’hui, 24 machines ont été
installées dans l’unité de Moheda,
1 à Alvesta et 1 dans l’unité
Torpsbruk. 

On dit que la technologie de
l’information pourrait complè-
tement transformer les relations
classiques. Pensez-vous que votre
métier va changer?

Je suis très confiant pour l’avenir,
«tout ne peut pas reposer à 100 %
sur l’informatique et le virtuel»,
l’économie réelle aura toujours be-
soin de fournisseurs compétents
de travaux d’usinage. 

Ce sera de plus en plus dur en
terme de concurrence et je suis
convaincu qu’il faudra à l’avenir
investir soigneusement (dans des
solutions souples telles que DECO)
et continuer à croître pour survivre.

Vous êtes une société interna-
tionale basée en Suède, est-ce
difficile de penser global ?

L’internationalisation nous impose
d’être proches de nos clients et
c’est la raison pour laquelle nous
investissons lourdement pour
mettre en place des activités à
l’étranger. Pour réussir, il nous faut
disposer de leaders intelligents et
d’un management très structuré. Il
est également important de savoir
réagir correctement et rapidement
pour recruter et former du per-
sonnel motivé et compétent dans
le domaine de la production. Ces
dernières années, nous avons créé

notre propre école dans laquelle
nous formons approximativement
15 jeunes ingénieurs par an.

Et pour le commerce électro-
nique, est-ce un domaine pos-
sible pour un fabricant de pro-
duits d’équipements?

L’importance est tout à fait éviden-
te en ce qui concerne les produits
les plus simples et les articles stan-
dards. Toutefois, je doute que dans
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Suite aux différentes réorganisa-

tions de l’entreprise, nous avons

voulu savoir quelles en étaient les

influences au niveau du service

après-vente et de la vente de

pièces de rechange. Pour ce faire

notre journaliste a pris rendez-vous

avec M. D. Stadelmann et M. M. de

Maeyer, respectivement respon-

sables des services clients multi-

broches et monobroches de l’en-

treprise prévôtoise.

Pour bien situer sa mission,

M. de Maeyer entre dans le vif

du sujet.

«Nous avons réorganisé les anciens

SAV (service après-vente) et SPR

(service pièces de rechange) qui

étaient structurés par «métier»

pour les gérer par «produit», ceci

dans un souci de meilleure répon-

se au marché. Ce nouveau service

«complet» est intitulé services

clients (monobroches et multi-

broches). 

En d’autres termes, surenchérit

D. Stadelmann, nous offrons dès à

présent une solution intégrée te-

nant compte de toutes les interac-

tions, de la vente de la machine à la

fourniture de pièces de rechange

et de prestations sur le marché.

Nous offrons véritablement un in-

terlocuteur privilégié par ligne de

produit.

Questionnés concernant la

business unit «poupée fixe»

TORNOS-SCHAUBLIN, nos deux

interlocuteurs nous annoncent

que le fonctionnement en est le

même.

DECO Magazine: quels sont les

avantages et les raisons de cette

structure par BU ?

MDM/DS: nous avons réalisé cette

évolution pour un meilleur service

à notre clientèle, globalement les

avantages suivants sont à relever :

◆ Compétences par gamme de

produits permettant une répon-

se extrêmement précise.

◆ Identification des problèmes et

solutions plus rapides (champs

de recherches et compétences

concentrés).

◆ Connaissance «totale» du domai-

ne par un mariage des connais-

sances SPR et SAV dans une

même unité communicante.

◆ Suivi plus efficace.

◆ Détection des tendances du

marché plus globalisée, réponse

plus efficace et adaptée.

Services & Business Units: Editorial
Forum

Interview
News

Presentation
Technical
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Les services offerts à la clientèle de TORNOS-BECHLER ont logiquement suivi
la réorganisation de l’entreprise. Rencontre…

Système d’organisation de TORNOS–BECHLER SA

une logique
respectée !
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◆ L’unité ainsi créée est un centre

de services avant, pendant et

après la vente à tous les publics

impliqués: clients finaux, reven-

deurs, agents, vendeurs.

◆ Simplification de la réunion des

faits et éléments historiques de

la relation avec la clientèle.

DM: en résumé, l’on peut dire

que les attentes de la clientèle

sont mieux appréhendées et

suivies. Est-ce à dire que vous

disposez d’un système CRM

(Customer, Relationship Mana-

gement) ?

MDM/DS: comme toute l’entrepri-

se depuis maintenant une année,

nous disposons du logiciel intégré

SAP.

A ce jour, seul le site de Moutier est

complètement géré par cette solu-

tion, l’implantation dans les filiales

est en cours de réalisation. Par ce

fait, l’état de notre fonctionne-

ment n’est pas le même sur tous

les marchés. Cette solution transi-

toire perdurera jusqu’à la complè-

te introduction de SAP dans tout le

groupe TORNOS-BECHLER.

Aujourd’hui, tout l’historique de

notre relation est suivi en temps

réel, des statistiques de services,

vente de pièces de rechange, etc.

sont disponibles par marché, ré-

gion, client, etc.…

Toutes les informations collectées

sont gérées dans des bases de don-

nées.

Le module SM (service manage-

ment) et le module SD (sales and

distribution) de SAP travaillent en

totale interaction. En raison de l’in-

troduction partielle de SAP et d’une

charge de travail très importante

liée à un marché toujours croissant

de machines à installer, ce système

n’est pas encore totalement géné-

ralisé dans une optique pro-active

de vente.

DM: qu’entendez-vous par de-

mande pro-active de vente?

MDM: c’est très simple, la tech-

nique doit nous permettre d’offrir

plus ainsi que de manière totale-

ment ciblée à nos clients. Par

exemple, si la base de données que

le client X usine principalement

nous indique un certain type de

matière et nous commande régu-

lièrement des pièces d’usure rela-

tives à certaines contraintes parti-

culières liées à ce type d’usinage…

et que TORNOS-BECHLER  ait déve-

loppé dans l’intervalle une solution

alternative, le système interactif de

base de données doit pouvoir pro-

poser la nouvelle solution au client

en question.

DS: un autre exemple pourrait être

celui d’un client utilisant certains

éléments/appareils en grande

quantité, le système doit être ca-

pable de le détecter et de récom-

penser cette fidélité par des actions

particulières…

DM: ces éléments sont extrême-

ment intéressants, mais font

partie de la musique d’avenir.

N’y a-t-il pas eu d’autres ser-

vices/éléments nouveaux plus

immédiatement perceptibles à

cette réorganisation?

MDM/DS: cette transformation

lourde nous a permis de clarifier

des processus et de mettre sur

pied une organisation réactive et

totalement centrée sur les pro-

duits, c’est déjà un grand pas en

avant! 

Toutefois, il est clair que certains

éléments de services supplémen-

taires aux agents et clients ont vu

le jour, l’échange standard par

exemple, le contrat de maintenan-

ce, le team de techniciens spéciali-

sés internationaux ou la formation

de base systématique.

DM: pouvez-vous, pour les lec-

teurs de DECO Magazine, expli-

quer brièvement tous ces élé-

ments ?

MDM/DS: et bien pour commen-

cer, parlons d’un service offert à

nos agents dans le but de les

rendre plus forts et efficients dans

leurs différents pays afin de garan-

tir une «qualité TORNOS-BECHLER»

efficace et identique d’un bout à

l’autre de la planète. 

Un team de techniciens a été réali-

sé et formé à tous les aspects de la

vie de nos tours automatiques à sa-

voir: offre, calculation, outillage,

programmation, mise en train, ser-

vice et dépannage. Ce team, basé

en Angleterre, est réellement poly-

compétent pour toute machine de

notre assortiment. Il a été créé dans

le but d’effectuer des missions

d’appui de 4 semaines à 3 mois par

pays pour soutenir nos agents et

ainsi offrir une aide importante à

notre structure de vente et de ser-

vices dans les pays sans filiale pour

par exemple:

◆ Compenser une personne ab-

sente/malade.

◆ Expliquer et former l’agent «par

l’exemple».

◆ Aider l’agent lors de pointes dans

sa charge de travail.

Le second élément très important

est la formation de base systéma-

tique. De manière à disposer de

personnel extrêmement compé-

tent, nous engageons des jeunes

sortant d’apprentissage pour le

service client. Cet engagement

est lié à un programme de for-

mation complémentaire extrême-

ment poussé qui dure de 2 à 4 ans.

Le collaborateur passe par tous les

départements de l’entreprise de

manière à comprendre tous les élé-

ments des machines qu’il devra

supporter (usinage, montage, mise

en train, SAV…). Ensuite des cours

de langues perfectionnés sont pro-

digués de façon à garantir une cou-

verture géographico-linguistique

très étendue.

Suite à cette formation, ces techni-

ciens hautement compétents sont

Services & Business Units:

une logique
respectée !
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continuellement informés des

évolutions de l’assortiment. Ceci

est le garant d’un niveau de qualité

très haut et constant, tel que notre

clientèle est en droit d’attendre.

DM: les deux derniers éléments

que vous avez cités s’adressent

plus particulièrement directe-

ment aux clients, comment

fonctionnent-ils ?

MDM/DS: le système d’échange

standard tout d’abord est une al-

ternative intéressante aux solu-

tions classiques que sont l’achat de

nouvelles pièces ou la révision.

Pour certains éléments (tournants

notamment) l’on sait que la durée

de vie n’est pas éternelle. Pour cet-

te raison et pour garantir des

temps d’arrêt les plus courts pos-

sibles chez nos clients tout en leur

permettant de ne pas devoir inves-

tir dans des éléments neufs, une

possibilité d’échange standard est

offerte, les avantages en sont les

suivants:

◆ Changement rapide, mobilisa-

tion machine minimale.

◆ Coût nettement plus bas que

des produits neufs.

◆ Rapport qualité/prix imbattable.

DM: cette possibilité semble très

intéressante, mais à quels élé-

ments s’applique-t-elle ?

MDM/DS: il est très difficile de réa-

liser une liste, mais globalement

les poupées, courroies, éléments

tournants et certaines cartes élec-

troniques sont concernés. En cas

d’intérêt, nous invitons vos lec-

teurs à prendre contact avec leur

interlocuteur privilégié au niveau

du service cl ient de TORNOS-

BECHLER.

Le service de maintenance quant à

lui consiste en un contrat qui vous

garantit qu’un technicien haute-

ment qualifié viendra régulière-

ment examiner vos machines et

procéder aux changements des

éléments d’usure tels batteries,

filtres et courroies. Un protocole

géométrique est automatique-

ment effectué. En cas de problème

détecté ou de problèmes poten-

tiels, le technicien peut également

proposer l’échange standard de

certains éléments.

DM: et ce contrat de mainte-

nance s’applique à tous les pro-

duits?

MDM: aujourd’hui ce contrat

concerne exclusivement les ma-

chines DECO monobroches, mais

une extension au domaine multi-

broche est prévue…

DS: effectivement, nous terminons

les concepts et désirons démarrer

avec cette possibilité tout prochai-

nement.

DM: et quelle est la durée de ce

contrat ?

MDM/DS: ces contrats d’entretien

préventif sont généralement con-

clus pour 5 ans.

DM: et concernant les pièces de

rechange, la création d’un seul

service «complet» par machine

a-t-il la même influence ?

DS: la principale innovation de ce

service est actuellement la mise en

place d’un approvisionnement sé-

paré de l’approvisionnement glo-

bal de la fabrication de machines,

ceci dans le but d’éviter les rup-

tures de flux de pièces de rechan-

ge pour cause de priorités diffé-

rentes avec la fabrication. 

Au niveau purement logistique,

nous sommes organisés autour

d’un dépôt centralisé susceptible

de livrer toute pièce disponible

dans les 24/48 heures en Europe

et/ou 48/72 heures au niveau mon-

dial.

DM: cette séparation de l’appro-

visionnement a donc pour but la

prise en compte des besoins des

services clients avec une priorité

haute et de la soustraire à la dé-

pendance des flux (pointes) des

fabrications des machines, mais

n’est-ce pas risquer de se priver

d’économies d’échelles poten-

tielles ?

MDM/DS: en fait nous ne prenons

pas de risques, car les contrats avec

nos partenaires sont réalisés sur les

mêmes bases que pour la produc-

tion, approvisionnement séparé ne

signifie pas coupure totale des liens

et des gains de production.

DM: pour revenir sur les délais de

livraisons que vous annoncez

pour les pièces du stock, com-

ment pouvez-vous les tenir ?

DS: nous avons conclu des al-

liances avec tous les ténors de

transport rapide en fonction de

leurs points forts et des pays où ils

sont le plus efficaces. Nous dispo-

sons ainsi d’un pool de partenaires

qui s’engagent à fournir une pres-

tation de très haut niveau.

DM: Messieurs, je vous remercie

pour cette visite fort instructive. 

Conclusion:

Après cette visite, notre journaliste

est convaincu que la réorganisation

de l’entreprise a touché tous ses

départements et pas seulement

sur le papier.

«L’optique client» est très nette-

ment perçue chez ces deux res-

ponsables ainsi que leur personnel,

une réelle motivation de servir

mieux, plus rapidement et de ré-

pondre de manière totalement

adaptée aux besoins changeants

de leurs clients les pousse à imagi-

ner de nouvelles solutions et sys-

tèmes d’information en perma-

nence.

Le projet renouveau a touché les

départements du service clients,

maintenant cette évolution vous

est offerte sur le terrain, car elle est

créée pour vous!

Relevons ensemble les défis du

futur.

Editorial
Forum

Interview
News

Presentation
Technical

The present

In
te

rv
ie

w



12
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

Dans ces domaines, la rationalisa-

tion a également fait son appari-

tion. Ainsi dans cette édition de

DECO Magazine, vous découvrirez

le nouveau dispositif de perçage

haute pression prévu pour être

adapté sur toutes nos machines !

Option 5013

Dispositif de lubrification à hau-

te pression auto-ajustable.

Application

Ce dispositif est prévu pour l’utili-

sation de mèches à trous d’huile et

est particulièrement indiqué dans

les forages jusqu’à une profondeur

d’environ 40 fois le diamètre. Il per-

met l’arrosage de 4 outils indépen-

damment, mais alternativement. 

A l’enclenchement de la pompe, un

convertisseur sélectionne une vi-

tesse de rotation correspondant au

débit et ajuste la pression en fonc-

tion de ce débit.

Débit et pression sont donc dé-

pendants de l’outil de forage.

Simplification

Depuis plus de 10 numéros, nous présentons dans ces colonnes une partie des
nombreuses possibilités de compléter nos machines par des dispositifs ingé-
nieux permettant de mieux répondre à certaines exigences particulières.

Caractéristiques techniques

Longueur de tuyaux : 5 m (permet l’implantation de ce disposi-
tif  à gauche ou à droite de la machine).

Bac à huile indépendant, contenance : 140 litres

Pression auto-régulée : 30 à 120 bars

Filtre : 25 microns

Alimentation max. : 4 outils

Commande : fonctions M

Pour outils de forage diamètre mini : 1 mm

Encombrement réduit : 800 x 800 mm

Pompe à cylindrée fixe de 10 cm3/tour

Panier amovible pour pré-filtration d’huile de retour (150 microns)

Filtration 25 microns pour huile de sortie (outils)

et adaptation à tous les besoins

Ces paramètres sont ajustés auto-

matiquement et indépendamment

sur chaque outil à chaque mise en

route de la pompe.

Remarque

L’huile étant soumise à un effet de

laminage lors du perçage, il en ré-

sulte une hausse de la tempéra-

ture de cette huile. Aussi, nous

conseillons l’adaptation d’un re-

froidisseur qui maintiendra un ni-

veau d’env. 23 degrés (voir par

exemple DECO Magazine 14, option

5270 pour DECO 2000 cap. 20 et

26).

Compatibilité

Ce dispositif est livré départ usine

sur toutes les machines DECO et

son adaptation sur les machines

déjà en service est, en principe,

possible. Toutefois, en cas d’inté-

rêt, merci de nous consulter pour

une analyse de compatibilité avec

l’équipement présent sur votre

machine.

2000200800

13
55

Revenons quelque peu sur le

concept de la gamme basic, la ma-

chine DECO 13 bi est une machine

possédant un ravitailleur intégré,

nous proposons également une

version DECO 13 b qui est livrée

sans ravitailleur. Aujourd’hui, vous

découvrirez dans ces colonnes que

nous proposons deux alternatives à

ces solutions.
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Application

Ces trois options (selon la longueur

des barres) proposent une alterna-

tive au classique ravitailleur offert

sur DECO 13 basic i. Fournis par un

fabriquant réputé d’embarreurs,

ces modèles sont toutefois

propres à DECO 13 basic (un seul

pied notamment).

Le service après-vente est assuré à

100 % par TORNOS-BECHLER.

Dédié à des applications bien spé-

cifiques, ce ravitailleur vous permet

de tirer parti de toutes les capaci-

tés de DECO 13 basic, là où la solu-

tion classique de ravitaillement

montre ses limites, dès 1 mm de

diamètre (4 pour le Robobar) et

pour les applications exotiques tel

par exemple l’usinage de matières

synthétiques.

Remarque

Le ravitailleur LNS type Tryton peut

recevoir des barres de différentes

longueurs simultanément. Un sys-

tème de détection assure le bon

positionnement sur la machine.

Les barres peuvent être chargées

depuis l’avant ou l’arrière du ravi-

tailleur.

Le chargement des barres à l’arriè-

re du ravitailleur permet de ne pas

interrompre la marche de la machi-

ne, par contre il nécessite un espa-

ce important pour manipuler les

barres.

Le chargement par l’avant du ravi-

tailleur nécessite l’arrêt machine.

Le barillet pivote sur le pied arrière

vers le dos de la machine. Les barres

se chargent donc à l’arrière de la

machine.

Compatibilité

DECO 13 basic

Caractéristiques techniques

Diamètre maxi des barres: 12,7 mm

Longueur de chute maxi : 230 mm

Groupe hydraulique avec capacité

de: 25 litres.

Compatibilité

DECO 13 basic

Caractéristiques techniques

Diamètres utilisables: dès 2 mm jus-

qu’à 16 mm maxi.

3 tubes de guidage diamètre inté-

rieur: 6, 13, 18 mm.

Chargement des barres par l’avant

du tube, au dos de la machine par

pivotement sur pied arrière.

Groupe hydraulique autonome de

120 litres (huile ISO 100).
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Options 0370 et 0375

Tube de ravitaillement à bain d’huile LNS type HYDROBAR HYS 3.16

Application

Ces deux options (selon la longueur

des barres) tirent parti de la très

grande expérience de LNS dans les

systèmes d’alimentation par bain

d’huile et le principe de  fonction-

nement hydrodynamique. Ce tube

est réalisé en exécution spéciale

pour DECO 13 basic (pied avant). Ce

tube est une alternative au rapport

qualité/prix très intéressant pour

tous les utilisateurs n’ayant pas

besoin de dispositif d’alimentation

à haut débit (pièces très ouvragées

aux temps relativement élevés). 

Remarque

Nécessite l’interface électrique

(option 0350).

Une préparation des barres est né-

cessaire (angle 60 degrés).

Option 0310, 0315 et 0320

Ravitailleur LNS type Tryton 112 CNC hybride avec barillet 28 tubes



14
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

Dans le domaine très pointu de la

protection contre la corrosion,

MOTOREX effectue sans cesse des

recherches et des développe-

ments. De cette façon et avec les

années, ils se sont appropriés une

avance technologique sans pareille.

En respectant les trois facteurs sui-

vants, garants du succès, un pro-

gramme anti-corrosion d’un nou-

veau genre a vu le jour : MOTOREX

INTACT. Tous les fluides anti-corro-

sion INTACT vous offrent:

◆ Un grand pouvoir de protec-

tion contre la corrosion.

◆ Respect de 

l’environnement 

car sans VOC.

◆ Rendement maximal.

Pour ménager l’environnement,

tous les produits sont exempts de

VOC (Volatile Organic Compounds-

free = exempts de combinaisons/

solvants organiques-chimiques

volatiles). Selon les recherches

scientifiques, les VOC exercent une

grande influence lors de la forma-

tion de l’ozone en basse altitude.

Partout dans le monde l’on essaie

de combattre ce produit nocif et

les agents contenant du VOC sont

taxés d’un impôt supplémentaire.

La protection de l’environne-

ment peut être rentable écono-

miquement.

Les produits habituels de protec-

tion contre la corrosion peuvent

contenir de 20 à 70 % de VOC. MO-

TOREX INTACT ne contient pas ces

hydrocarbures nocifs et tous les

matériaux métalliques sont proté-

gés de façon optimale et surtout

Qu’il s’agisse de séries de pièces ou d’outils de précision mé-
talliques, la protection efficace et temporaire contre la cor-
rosion représente un élément important dans le processus de
la production industrielle. Si l’on n’accorde pas assez d’at-
tention à la protection contre la corrosion, la qualité de la
production peut en souffrir, les pièces détériorées se multi-
plient et il arrive même que le produit soit entièrement dé-
truit.

MOTOREX INTACT

La protection
contre la corrosion exempte de VOC

FREE
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de façon économique vu l’absence

de taxe supplémentaire! L’assé-

chage (Dewatering) n’était pas ima-

ginable sans VOC et c’est là la gran-

de innovation des produits INTACT:

leur capacité d’assèchement spec-

taculaire et leur pouvoir de protec-

tion contre la corrosion hautement

efficace ont fait leurs preuves!

MOTOREX INTACT X

MOTOREX INTACT X est un liquide

hautement déshydratant qui enlè-

ve remarquablement bien les rési-

dus de lubrifiants réfrigérants so-

lubles à l’eau de la surface du mé-

tal. Après séchage, on obtient une

surface repoussant la poussière,

qui est parfaite pour un usinage im-

médiat comme p. ex. le perçage

d’un trou borgne, etc. De plus, le

point d’inflammation élevé réduit

considérablement le risque d’in-

cendie.

MOTOREX INTACT A

MOTOREX INTACT A est un fluide

de protection contre la corrosion

diluable à l’eau, le concentré

convainc par son très grand rende-

ment. L’eau n’a en fait qu’une fonc-

tion de transport et de pénétration

pour la substance active et s’éva-

leuse qui ne sèche pas complète-

ment. Sa bonne compatibilité avec

les matériaux souvent utilisés lui

vaut un domaine d’application très

étendu.

Il existe plusieurs façons d’appli-

quer la protection: le trempage, la

vaporisation ou l’application au pin-

ceau. Selon les besoins, p.ex.

pour le vernissage, la galvanisation

et l’émaillage de pièces, il s’enlève
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pore complètement lors du sécha-

ge. Il reste une mince pellicule hui-

leuse de protection. Traités de cet-

te façon, les pièces usinées, de

même que les outils, peuvent être

stockés sans problème sous abri.

MOTOREX INTACT XD

Une capacité d’assèchement

exemplaire sur tous les métaux

ferreux, alliée à une protection

contre la corrosion efficace - ce

sont là les particularités remar-

quables de ce fluide anti-corrosion.

Avec sa formule spéciale, MOTOREX

INTACT XD sépare l’eau rapidement

et forme une mince couche de

protection résistante, non collante

et cireuse, ceci pour une longue

durée.

MOTOREX INTACT XF

En plus de ses capacités d’assèche-

ment et de protection contre la

corrosion ambivalente, MOTOREX

INTACT XF enlève également effica-

cement les substances agressives

et forme une mince couche de

protection bien adhérente et hui-

tout aussi facilement. La couche de

protection ultra mince (1 g/m 2)

permet une protection contre la

corrosion très économique.

MOTOREX INTACT – pour que

vos chefs-d’œuvre gardent leur

valeur.
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Nouvelle

Suite à la mise en œuvre de son organisation par business unit,
TORNOS-BECHLER continue ses grandes manœuvres stratégiques avec
comme objectifs avoués d’être toujours meilleur au service de sa clien-
tèle, ceci quel que soit le type de besoin en terme de tournage de 1 à

380 mm de diamètre, en poupée fixe, mobile, mono et multibroche, en technologie classique,
PNC et machines à cames.

Dans le domaine des pièces de rechange de machines à cames et CNC de première génération
de TORNOS-BECHLER, une solution efficace et 100 % dans la qualité TORNOS est bien implantée
sur le marché : TORNOS-ATS SA.

raison sociale !

Entreprise spécialisée dans les

pièces de rechange, cette société

modifie sa raison sociale et devient

TORNOS SERVICES SA.

Ce changement prouve une volon-

té stratégique de perfectionne-

ment des prestations et souligne

ainsi notre volonté de devenir un

fournisseur global de bonnes solu-

tions dans le domaine du tournage. 

TORNOS-ATS SA, entreprise fondée

en janvier 1997 qui fait partie à

100 % du groupe TORNOS-BECHLER

depuis une année, a modifié dès le

1er septembre 2000 sa raison so-

ciale en TORNOS SERVICES SA. 

Comme sous son ancienne appel-

lation, TORNOS SERVICES SA est

spécialisée dans l’approvisionne-

ment et la vente de pièces de re-

change comme dans le service

après-vente pour les tours auto-

matiques monobroches à cames

TORNOS, BECHLER et PETERMANN

ainsi que pour tous les tours mo-

nobroches CNC, à l’exception de la

gamme DECO. TORNOS SERVICES SA

assure également le service pour le

tour SCHAUBLIN 110-CNC. 

Afin de satisfaire toujours mieux sa

clientèle, TORNOS SERVICES SA a

développé un système de com-

mandes par catalogue via Internet.

Cette solution, disponible aujour-

d’hui pour ses principales filiales

étrangères, sera prochainement

étendue à la clientèle suisse directe.

Le nouveau concept de gestion des

pièces d’origine de qualité ainsi

qu’un stock de plus de 30’000 ar-

ticles, permettent à TORNOS SER-

VICES SA d’assurer les liaisons avec

sa clientèle comme aussi de rédui-

re les délais de livraison.

Ce changement n’a aucune in-

fluence sur le mode de fonction-

nement de l’entreprise, la clientèle

continuera à travailler avec les

mêmes interlocuteurs et à tirer

parti du même haut niveau de ser-

vices auxquel elle est habituée.

Pour préserver une grande effica-

cité et assurer des réactions rapides

et appropriées, TORNOS SERVICES

SA renforce son personnel et aug-

mente la surface de stockage de

ses locaux de Moutier. 

M. Huber, son directeur ren-

contré récemment par notre

journaliste, retrace brièvement

l’histoire de TORNOS-ATS et sa

mission telle qu’il la conçoit.

Nous avons créé TORNOS-ATS il y a

trois ans et demi avec comme ob-

jectifs d’améliorer la situation dans

le service des anciennes machines

de Tornos, Bechler, Petermann et

TORNOS-BECHLER. Au fil des an-

nées, la situation s’est améliorée et

nous pouvons dire que les nom-

breux motifs de satisfaction de

notre clientèle ont renforcé l’as-

pect «service global». A tel point

que, depuis une année, TORNOS-

BECHLER a repris toutes les actions

de TORNOS-ATS. Aujourd’hui avec

le changement de raison sociale,

nous voulons affirmer notre philo-

sophie pour assurer à notre clien-

tèle un service de premier ordre.

A ce jour, nous pouvons diviser nos

prestations en deux à trois grands

pôles d’activités selon les ma-

chines: pour les machines à cames,

nous disposons du service de

pièces de rechange, à savoir l’ap-

provisionnement et la livraison de

pièces de qualité TORNOS «juste à

temps» (qualité prévue en temps,

lieux et conditions convenus). Pour

les machines CNC de première gé-

nération, nous offrons, en plus de

cette prestation toute la partie ser-

vice après-vente. Un troisième pôle

est aujourd’hui constitué par la

reprise des pièces de rechange et

du service après-vente relatifs au

centre de tournage Schäublin CNC

110. Pour garantir à ce produit un

transfert optimal du savoir-faire

et des connaissances relatifs,

nous avons récupéré tous les élé-

ments valables dans l’entreprise

SCHAUBLIN SA, à savoir les dessins

originaux, les bases de données, le

personnel qualifié, les stocks,

etc.…
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Nos résultats doivent être bons

puisque, dans un marché global en

régression, nous avons augmenté

notre chiffre d’affaires et donc

notre part de marché.

Questionné par rapport à l’ave-

nir tel qu’il le conçoit, M. Huber

nous confie:

Dans une première phase, nous dé-

sirions créer de bonnes bases ainsi

qu’une importante «réactivité» (vi-

tesse de réaction et disponibilité de

la marchandise) de manière à assu-

rer un «service de réaction» en tous

points satisfaisant. Dans une se-

conde phase, nous allons étoffer

notre palette de services en «ser-

vices actifs», en proposant des

contrôles préventifs et le change-

ment des éléments fatigués avant

que les pannes – toujours très

coûteuses en immobilisation ma-

chine – ne se produisent. 

M. Menth, directeur général, nous

confie ensuite que concernant la

position de TORNOS-BECHLER face

à cette offre de prestations com-

plémentaires sur le marché, sa

conviction est inébranlable: en tant

qu’entreprise spécialisée dans le

service disposant d’un approvision-

nement indépendant et profes-

sionnel, TORNOS SERVICES peut

offrir des  prestations sans

faille et donc couvrir de ma-

nière irréprochable les be-

soins de services des utilisa-

teurs d’anciennes généra-

tions de machines.

Notre journaliste voulut en-

suite savoir si cette prestation

efficace n’était pas en contradic-

tion avec la volonté de l’entreprise

de promouvoir des nouveaux pro-

duits.

Chers lecteurs, la réponse de M.

Menth vous est soumise en for-

me de conclusion…

«Notre idée directrice est de passer

d’une pure optique «produit» à une

perception plus large du service et

de la satisfaction de notre clientè-

le. Pour ce faire, nous adoptons

une vision globale de notre offre

sur le marché.

Nous offrons des prestations sans

faille pour les anciens produits,

certes ceux-ci concurrencent nos

nouveautés, mais le point le plus

important est et reste notre clien-

tèle: tant qu’une certaine partie de

celle-ci aura besoin de cette pres-

tation, elle sera assurée. Il est clair

qu’à long terme, les grands avan-

tages des nouveaux produits

contribueront à supplanter les an-

ciennes solutions et que le marché

diminuera, toutefois nous n’allons

en aucun cas le tuer artificielle-

ment. La satisfaction de l’ensemble

de notre clientèle constitue notre

priorité aujourd’hui comme de-

main.»

Conclusion

TORNOS-BECHLER partenaire

universel du tournage ? Plus que

jamais et ceci quelles que soient

vos exigences... relevons ensem-

ble les défis du futur !
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Depuis 1999, le groupe d’investis-

seurs anglais Doughty Hanson dé-

tient environ 90 % des actions du

groupe TORNOS, les 10 % restants

se trouvant entre les mains des di-

rigeants.

Nous vous tiendrons évidemment

informés des évolutions de ce

grand projet. Pour des informa-

tions en temps réel, notre site web

propose une rubrique spécifique à

l’adresse suivante: www.tornos/ipo 
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Au bénéfice d’une croissance ininterrompue depuis 4 ans,
TORNOS-BECHLER a investi dans ce même laps de temps plus
de 50 millions de francs en moyens de production au travers
de deux grands projets «renouveau» que nous avons déjà
évoqués dans DECO-Magazine.

Dernière minute:

TORNOS-BECHLER prépare son 

entrée

Aujourd’hui, pour faire face à un

fort potentiel de développement,

l’entreprise prévôtoise désire maî-

triser sa croissance, augmenter ses

capacités réactives et ses possibili-

tés d’investissements. Pour ce fai-

re, le Conseil d’Administration et la

direction de TORNOS-BECHLER SA

ont décidé de préparer l’entrée en

bourse de la société pour l’année

2001. 

Rencontré récemment, M. Anton

Menth, directeur général et délé-

gué du Conseil d’Administration de

TORNOS-BECHLER SA, évoque com-

me raisons principales pour l’en-

trée en bourse, l’extraordinaire po-

tentiel de croissance de l’entrepri-

se ainsi que l’intérêt manifesté par

de nombreux investisseurs pour

une dynamique technologique

globale, notamment dans la

construction des machines. Tout

comme DECO 2000 représentait le

mariage parfait entre les avantages

des deux générations précédentes

de systèmes de commandes, l’IPO

(Initial Public Offering, Offre pu-

blique initiale) représente le ma-

riage parfait entre les avantages

des entreprises classiques et ceux

des entreprises de la nouvelle éco-

nomie ! (Croissance supérieure à la

moyenne et résultats concrets).

En 1999, le groupe TORNOS a at-

teint un chiffre d’affaires de 299

millions de francs suisses, en réali-

sant sur les 5 dernières années une

progression moyenne de plus de

15 % ! 

en bourse




