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Estimée entre 1,2 et 2,4 mil-
lions de francs, la montre 
«Pink on Pink» de Patek 
Philippe des années 1940 
en or rose s’est arrachée… à 
presque 3,3 millions de francs 
ce week-end à Genève. Elle 
représente la vente la plus éle-
vée des enchères organisées 
par Phillips in Association 
with Bacs & Russo, le dépar-
tement montres de la célèbre 
maison. Sur trois jours, 284 
garde-temps se sont échan-
gés pour un montant total de 
61,2 millions de francs, non 
loin de leur record établi à 68 
millions en novembre dernier. 
Après une année 2021 de tous 
les superlatifs pour les ventes 
aux enchères de montres, 
l’événement genevois a conti-
nué sur cette lancée. Il est 
qualifié d’«absolument excep-

tionnel» par Alexandre Ghot-
bi, le directeur des montres 
pour l’Europe continentale et 
Moyen-Orient chez Phillips, 
qui revient sur l’événement 
pour L’Agefi. 

 � Une montre Patek Philippe 

vendue près d’un million 

de francs au-dessus de vos 

estimations, plusieurs records 

pour certains modèles,  

comment expliquez-vous  

cet engouement?

Si l’on prend l’exemple de 
la montre «Pink on Pink», 
c’est l’objet en lui-même qui 
l’explique: la marque, son 
histoire, sa rareté, son état 
de conservation. De manière 
plus générale, l’engouement 
pour les enchères horlo-
gères ne date pas d’hier. Les 
montres sont devenues des 
objets de collection depuis 
les années 80 environ. Nous 
constatons régulièrement 
l’intérêt grandissant des col-
lectionneurs pour ces pièces-
là. Depuis deux, trois ans, le 
marché est entré dans une 
autre dimension, avec l’arri-
vée de collectionneurs beau-
coup plus jeunes et connec-
tés, et un intérêt médiatique. 
Les montres de collections ne 
sont plus uniquement réser-
vées aux connaisseurs. Nous 
touchons une population plus 

large et de facto les prix de-
viennent plus élevés. 

 � Un marché qui va continuer 

de croître prochainement,  

ou avons-nous atteint un pic? 

Le marché ne peut pas gran-
dir à l’infini, comme c’est le 
cas pour tous les marchés. 
Celui des montres de collec-
tions a évolué et est désormais 
considéré à l’égal de celui de 
l’art contemporain ou des 
automobiles. Néanmoins, je 
dirais que l’engouement pour 
les montres anciennes n’en est 
qu’à son début. En 2021, les 
principales maisons de vente 
(ndlr: Antiquorum, Bon-
hams, Christie’s, Sotheby’s et 
Phillips) ont vendu pour 500 
millions de francs et je pense 
qu’on a encore de la marge. 
Longtemps, les ventes aux 
enchères de Phillips cumu-
laient aux alentours de 100 

millions de francs par année 
pour l’horlogerie. L’an der-
nier, nous sommes montés à 
200 millions et nous espérons 
cette année atteindre à nou-
veau ce montant.

 � La crise en Ukraine affecte-

t-elle ce marché? A-t-elle 

eu une répercussion sur vos 

enchères de ce week-end?

Nous ne sommes pas tous 
les jours en contact avec nos 
clients. Nous organisons des 
évènements réguliers, soit 
deux enchères à Genève, deux 
à New York et deux à Hong 
Kong. Jusqu’à présent, nous 
n’avons pas eu de clients russes 
ou ukrainiens. Ce qui me fait 
dire que nous ne sommes pas 
touchés par la situation. De 
plus, notre marché est très 
équilibré entre l’Europe, les 
Etats-Unis, le Moyen-Orient et 
l’Asie.�

HORLOGERIE. Plusieurs garde-temps ont été vendus ce week-end à un montant record lors des enchères organisées par Phillips. Selon son directeur des montres, le marché n’est pas près de fléchir.

«Ce n’est que le début pour les montres anciennes»
Justine Fleury

Enchères. Les ventes du 7 au 9 mai de la maison Phillips in Association 

with Bacs & Russo ont eu lieu à Genève.

MULTIMÉDIA. Le spécialiste des installations audio et vidéo alémanique a pris pied à Ecublens, dans le canton de Vaud, confiant de pouvoir acquérir de nouveaux clients.

Les installations multimédia 
du Palais fédéral et le système 
de vote électronique du Par-
lement? C’est Kilchenmann. 
Cette société s’occupe aussi 
du cube au centre de la pati-
noire du CP Berne ou encore 
du festival de concerts et de 
cinéma en plein air «Summer 
in The City» de la capitale fé-
dérale. L’entreprise bernoise 
annonce dans L’Agefi qu’elle 
a créé une implantation en 
Suisse romande, à Ecublens 
(VD).
«Plusieurs de nos clients ont 
exprimé le souhait de béné-
ficier d’une proximité plus 
forte, avec un temps de réac-
tion plus court et un service 
plus complet. Nous avons aus-
si constaté que les contacts et le 
réseau de relations physiques 
jouent un rôle plus important 
en Suisse romande que du côté 

alémanique», 
explique son 
responsable 
Suisse ro-
mande Ste-

fan Rauber, 
confiant de 

pouvoir également acquérir 
de nouveaux clients.

Plus de 90 ans d’expérience
Kilchenmann revendique au-
jourd’hui une place de leader 
suisse dans le domaine des 
solutions d’équipement mul-
timédia pour les entreprises, 
après ses débuts il y a près de 
90 ans dans la vente radio-TV 
aux particuliers dans la ré-

gion de Berne. En Suisse ro-
mande, l’entreprise occupe un 
bâtiment qui abrite plusieurs 
autres entreprises dans des es-
paces flexibles, à proximité de 
Lausanne.
L’équipementier compte faire 
valoir son expertise tout 
en ayant remarqué que «les 
clients romands sont peut-être 
un peu plus attentifs aux prix 
que les Alémaniques, mais 
la qualité et la performance 
sont tout aussi importantes. 

En ce qui concerne le rapport 
qualité-prix, en tant que l’un 
des leaders du marché, nous 
sommes très compétitifs. 
Pour nous, il est important 
d’offrir la même qualité et les 
mêmes fonctionnalités par-
tout en Suisse», selon Stefan 
Rauber. Quant à la concur-
rence locale – comme Audio-
visuel Concept, Lémanvisio 
ou Audio Vision Multimédia 
–, elle provient plutôt de l’évé-
nementiel que du domaine 

radio-TV, et devrait laisser 
suffisamment de place pour 
développer les affaires, es-
père-t-on chez le bernois.
Kilchenmann s’est déjà ré-
orienté dès les années 1980 
vers le marché professionnel, 
motivé par les marges plus 
intéressantes. Ancienne entre-
prise familiale, elle est contrô-
lée depuis le tournant du mil-
lénaire par ses dirigeants, avec 
une dernière opération de ra-
chat par ses salariés (MBO) il 

y a deux ans. Parmi ses clients 
se trouvent aussi plusieurs 
entreprises du SMI, dont les 
deux géants de la pharma, et 
des hautes écoles.

Expansion à l’international
Aujourd’hui, l’entreprise 
compte près de 300 employés, 
dont quatre en Suisse ro-
mande. Kilchenmann a égale-
ment ouvert en avril une suc-
cursale à Saint-Gall, et dispose 
d’une antenne en Allemagne, 
«pour mieux servir nos clients 
dans la pharma, ainsi qu’en 
vue de l’étroite collabora-
tion avec la société affiliée 
Kilchenmann International», 
précise Stefan Rauber. Cette 
dernière est consacrée aux 
groupes qui veulent avoir les 
mêmes installations multimé-
dia dans le monde entier.
Malgré ces extensions géo-
graphiques, tous les collabora-
teurs vont travailler pendant 
un certain temps au siège prin-
cipal, pour leur «inculquer la 
philosophie de Kilchenmann, 
qui repose sur des normes de 
qualité élevées et un service 
client irréprochable: nous ven-
dons des solutions, pas des pro-
duits», insiste Stefan Rauber, 
arrivé dans l’entreprise il y a 
deux ans avec une expérience 
de plus de dix ans dans le do-
maine. L’entreprise génère un 
chiffre d’affaires annuel de 60 
à 70 millions de francs.
La société met aussi en place 
un nouveau modèle de revenus 
pour les installations multi-
média, le «room-as-a-service». 
Plutôt que d’acheter les appa-

reils et équipements, les clients 
paient un forfait annuel pour 
une salle de conférence. «Nous 
avons identifié ce besoin chez 
nos clients. Nous avions déjà 
essayé de proposer de telles so-
lutions il y a quelques années. 
A l’époque, ce besoin n’exis-
tait pas encore», raconte celui 
qui est également responsable 
des projets dans la région de 
Berne.

Victime de pénuries
Les difficultés d’approvision-
nement qui frappent actuel-
lement quantité de secteurs 
obligent Kilchenmann à trou-
ver des solutions ensemble 
avec les clients. Les chefs de 
projets doivent consacrer 
jusqu’à deux fois plus de temps 
que d’habitude à ces pro-
blèmes logistiques. Car «cer-
tains fabricants interdisent 
de faire des stocks. C’est pour 
éviter ce qui s’est produit du 
côté des semi-conducteurs, où 
certains clients avaient assé-
ché le marché en accumulant 
des pièces», explique Stefan 
Rauber.
Kilchenmann doit donc tra-
vailler en flux tendu, avec 
certains risques. «Les prix 
augmentent presque chaque 
semaine. Nous essayons de 
garantir nos offres pendant 
un mois. C’est vraiment com-
pliqué, nos marges diminuent 
à cause de cela. En tant que 
PME suisse, il nous importe 
toutefois de soutenir nos 
clients en tant que partenaire 
dans cette situation», insiste 
Stefan Rauber.�

L’équipementier bernois Kilchenmann 
s’implante en Suisse romande
Christian Affolter

Solutions multimédia. Kilchenmann a notamment équipé le Centre des médias du Palais fédéral, à Berne.
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