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Grand reveur, subtil createur 

Maximilian Busser est un reveur qui aime par dessus tout 
s'entourer de personnes sympathiques et aoreables 
dans sa petite entreprise suisse MB&F qu '!l a lui-rnerne 
toncee. Dote d'une creativite hors pair,c'est en toute sin­
cerite qu'll s'est contie aPrestige, evoquant outre ses pro­
duits fetiches les -Horoloqlcal rnachlnes», sasociete,son 
enfance ainsi que son parcours de concepteur-horloger. 

Perlez-nous du demarrage de I'aventure MB&F.. . Je suis 
fils uniquedont les parent s 11l.' Sl ' sont pas a vrai dire occupe. Ce­
In II crcc en moi dabord, une vie irn aginairc cx trc rnement dcvc­

loppe«. Jc rcvais constanuue nt all mythc du super heros par 
exemple... D'autre part. jl'. me scnrais d C- ~ l :sp erem enl scul. .J'etais 
LI n petit garcon solitaire, jc rcsscnt ais un reel besoin davoir des 

amis pOllr m'cpanuuir, Aujourd' hui j ' ai gardc cl'.s deux «nevroscs» 

de rnonenfance au fond de moi-rncme. Man perl' tucdisait consrarn­
IIICIIL d'arreter de rever. mon profess 'or ~ l'ccolc me Iaisai t touj ours 

des remarquc-: ( HUsser, arretez de rever, iravaillez !» Mall premie r 

patron me disait: «Busser, on doit gagnL' r de largent!» Malgn' I,: 

chagri n, uprcs Ie dcces depui s 7 uris de ma ll perc, qu i etai t suis­

se-allernand. cc uc separation ma en quelque sorte libere. A 31 

uns, j e me suis rC[l'OU Ve directeur ge neral chez Harry Winston. 
Jc gagnais de l' urgcnt, on Iaisa it des Opus, la soc iete rayonnait 
jou r apres jour, j ' avais un job «de TCVC» mais jc n'etais p,I S h CII­

rcux parad oxalernent. Jc nc cornprcnais pas... J 'a vais du sue­
ces mai s je ne rnamusai s pas, Je me suis rnis arever dune '; 0 ­

cic te on ne peur plus ideale. Ce tte «societe ideal e» es t petit e, 
«douillette» . L'essenti el pour moi es t de travailler avec une di­
zaine de personnes, pas avec ce nt ou plus, Je ne mentoure que 

de personn es avec lesquell es j e In ' entends bien , des pcrsonnes 

que j' admire et respecte. J' ai passe Illa vic acreer des mOlltres 
qui plaisent 'lU X clients dan s Ie but de vendre . Mal gre Lout je 
ressentais quelque part un certain eto uffement. L'esse ntiel pour 
moi e tait de creer une soc iete et de m' entourer de personn es 
que j ' apprecie . En 2005, je decide de quitt er Harry Winst on et 

de monter avec iDes eco nomies ma petit e entrepl'ise revee: 
MB&F. Trois ans et demi plus lard, nous som mes six dans notre 
petite entreprise el nous avons trois machines differentes. A I' heu­
re ac tuelle, nous aVails des clients quasi danatiques" de nos 
produi ts, ce qui fait qu '3uj ourd 'hui je suis lin ho mme heureux . 
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Comment naissent l 'ide», I';nspiration pour vos machines, 
vous pensez parallelement a la montre? C 'es t un peu sur­

prenant mais ~ a arri ve touL seul l Je c rcc des co nce pts tout se ul, 

J' ai en su itc coo perc avec Er ic Gir oud, un designer indepen ­
dant II avait Iai I I' Opus 9 chez Harr y Wius ton et cree no­

tamrn ent du Tissot . Nous travaillons ense mble sur ord inateur, 
pui-, nou s di scut ons avec des horlogers quali fies au sujet des 
tuturs pr odui is. Le concept prend form e dans notre tete d ' abord 

Comment se fait le choix des horlogers avec qui vous 
travaillez? N ous rra vaill ons avec ceux qui repondent au mieux 

~l nos anc ntes. POUl' la HM I par exe rnple, nous avons col la­
bore avec Laurent Besse , larti san horloger spe c ia lis te du tour ­

bri lon par exce llence. En ce qui co nce rne la HM 2, l e cho i x 
ses r port e ve rs Jean-M arc Wi ederr echi . le cham pion des re­

trogrades et des heur es sauranres avec qui nou s avo ns tra vaill e 

la H1\1 3. Le mecanisme es t Ie rnerne que celui de la HM 2 mais 
estheti quernent. ces t tres different. Pour la HM4 ce se ra avec 
quelqu ' un dautre. Nons travaillons avec un haut degre de co m­

pelences c hacune de nos idees avec chaque ho rloge r ch oi ~i . 

Jusqu 'ou pouvez-vous aller au niveau du travail sur les 
complications? Nous ne faisons pas des co mplications clans 

Ie \~n s habi tuel de I'horl ogeri e . Un journali sle horl oger a 
d ' ai lleurs fall une bell e ana log le it y a six mois. Avant 
MB&F. la co mplication, c'e lait un chro nog raphe . Depui s 
MB &F, il Y a une au tre com plication, c 'es t la machine elle­

meme. En e ffe t. e lle ne donne que I'h eur e, la minut e el la da­
Le m;li\ c'es t LIne machine incroyable, elle comprend 300 piece~ .~ 
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La co mplica tion ces t loe uvre, c 'es t la sculpture rneca­
nique.ll nexiste pas une meilleure que I'autre. Elles sont 

rou tes diffe rent es comme c'est le cas par exe mple des en­
fants: chacun est different et possede des qual ites qui lui sont 
proprcs. On n'es t pas dans la surenchere . D' au tre part. j ' in­
siste auss i sur Ie fai t que nou s ne somrnes pas la pour a rne­
liorer le mond e de l'horlo gerie. Je ne preten ds pas que notr e 
travail es t le meill eur. rnais nous creo us des oe uvres d ' art o ri­
ginales avec les rneill eu rs art isans suisses. ces t tout. Ce qu e 
MB&F vise, c ' es t Ia creatio n horlogere e t non la recherche . 

vee la crise maintenant, les premiers touche sont 
les independants.. . Evidemment la crise a un plu s gra nd 
impact sur les independanrs. Dans notre cas, nous sommes 
relativernent epargnes parce que nos acheteurs sont on ne peut 
plus fidcles anos produit s. En effe t, la perso nnc qui a ache­
te la nOI a aussi pris la n"2 puis la n03. En fait les clients ai­
rnent autant voir l'idee du co ncept que Ie produit qui en de­
coule. Tout cela permet davoir LIn e clientele fidele. Le produit 
es t un co rollaire du conce pt. Un autre point imp ort ant: les 
personnes qu i acquierent des MB&F nac hetenrpas pour fri­
mer (nous sommes dans une epoque de frime co mple te) . Nos 
clie nts se nt ernotionnellernent lies anos produit s et les ache­
tent pour eux-rnernes. L'annee passee, nous avons reali se 125 
rnontres. Cette annee, ce se ra 165, i In 'es t pas necessaire de 
produi re plus que Ie marche nen demande. D''aut re pa rt. nous 
avons recernment vendu h Singapour 7 machines en 3 jo urs, 
ce qui est rernarquable ' MB& F genere avant tout de l'ernotion. 

E1 en ce qui conceme la distn1Ju6on de MB&F! Nous avons 
II pointsde ventedans le monde.Dans Ie Golfe,nous enavonsdeux, 
l'un aDubai,et lautre au Koweit.On estactuellernent en discussion 
concemant l'Arabie saoudite. On a aussi des points de vente impor­
tants aHongkong. Propos recueillis aBale par MARIA NAOIM 


