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Force d’innovation valaisanne.
Le Prix Sommet
& nous

Nul hasard si I'esprit d’entreprise et la volonté d’'innover retiennent toute notre attention. Nous
leur reconnaissons en effet le mérite de créer les conditions nécessaires a une compétitivité
économique forte et d’étre un solide moteur de croissance. Aussi sommes-nous particulierement
fiers, par la remise du Prix Sommet, de contribuer au dynamisme économique du Valais et a

I’éclosion d’idées novatrices dans ce canton.

www.ubs.com/pme % UB S
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Francoise Luisier.

Par Xavier Comtesse, mathématicien,
directeur romand «Avenir Suisse»

e rapport annuel du
World Economic Forum
sur la compétitivité des
nations place pour la pre-
miere fois la Suisse en
téte des pays les plus compétitifs
du monde.
Dix ans auparavant, nous étions
loin de cette enviable position.
Comment avons-nous fait pour
redresser cette situation de maniére
si spectaculaire? A vrai dire, rien a
premiere vue qui pourrait le justifier
mais plutét mille actions qui pour-
raient l'expliquer. En effet, la
méthode suisse pour fixer la struc-

And the winneris. . .

SWITZERLAND!

ture branlante de I'édifice est tou-
jours la méme: nous serrons systé-
matiguement chaque boulon. Ainsi,
les Techno-parcs se sont dévelop-
pés sur le territoire, les hautes éco-
les ont multiplié des offices de
transfert technologique, la création
de start-ups a été largement encou-
ragée, le capital-risque a acquis ses
lettres de noblesse, la formation
entrepreneuriale a élargi sa palette
d'offres, le coaching et I'aide a I'in-
novation se sont popularisés ainsi
que les concours de business-plan
et les prix a I'innovation. Toutes ces
actions entreprises d'une maniére
séparée ont pourtant envahi tout le
territoire. En un mot: la Suisse s’est
mobilisée. Aujourd’hui, elle en
récolte les fruits et ce n'est que jus-
tice.

Cependant a mes yeux, un des
phénomenes les plus récents qui se
distingue de cette plate-forme de
mesures est sans doute I'augmen-
tation de cérémonies récompen-
sant et félicitant les meilleurs d’en-
tre nous. Cette approche est
totalement inédite et révolution-
naire pour la Suisse. Rappelons-
nous gu’auparavant, il fallait soi-
gneusement éviter de sortir la téte
du lot de peur de se la faire couper,
car I'histoire de Winkelried avait
traumatisé trop longtemps le sub-
conscient collectif de la nation.

Deux changements profonds mar-
quent désormais I'évolution des
mentalités en Suisse: une fierté non
contenue pour ceux qui gagnent et
aussi le fait que le succes de nos
vainqueurs sert désormais de

modele. Ceci est totalement nou-
veau et positif.

Ainsi aujourd’hui, des entreprises
valaisannes vont étre récompen-
sées pour leur capacité d’innova-
tion en recevant le «Prix Sommet».
Le signal est clair: elles sont au
sommet, les jeunes vont s’en inspi-
rer et nous devons les soutenir avec
fierté car I'innovation est notre nou-
velle arme pour gagner notre ave-
nir.

Place aux vainqueurs...
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ichée dans le cadre
enchanteur du pied
du Cervin, BBT-Soft-
ware est une société
informatique absolu-
ment up-to-date dans son domaine:
la conception et la réalisation de
logiciels adaptés aux caisses-mala-
die et accident. La petite entreprise
zermattoise a ainsi développé Val-
sana, une solution compléte en
matiere d'assurance maladie et
accident et un systeme de gestion
des sinistres et des absences et
d'analyses de risques appelé Sunet.
Deux produits phares de BBT-Soft-
ware qui hissent |'entreprise valai-
sanne au rang de leader suisse.

D'un service rendu

Docteur en  mathématiques
diplomé de I'Ecole polytechnique
fédérale de Zurich, Hermann Biner
enseigne les mathématiques et I'in-
formatique au college de Brigue
lorsque les caisses-maladie de
Viege, Zermatt et Conches I'appel-
lent au secours. Lachées par un
centre de calcul suisse alémanique
pour cause de taille insuffisante,
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Les logiciels de

BBI-Software

dU SECOUTS

elles ont besoin d'urgence d'une
base de calcul pour la gestion de
leurs assurés. Assisté de deux étu-
diants en maturité, Hermann Biner
planche sur le projet une année
durant. Persuadé qu'il s'acquittait la
d'un mandat ponctuel destiné a
rendre un service, le professeur
Biner poursuit en paralléle son
enseignement a Brigue. Nous som-
mes en 1996. Le service rendu
s'avere tres vite un joli succes et
devient BBT-Software Sarl. Les deux
assistants, qui poursuivent leurs
études, deviennent les associés de
Hermann Biner. «Le client est venu
avec un besoin: c'est le point de
départ de BBT-Software», précise
son patron. Et il est de plus en plus
sollicité. L'entreprise se structure
réellement en 1999 lorsqu'elle déve-
loppe Valsana, une solution infor-
matique compléete pour les assu-
rances maladie et accident, et
Sunet, un systéme de gestion de
sinistres et d'absences et d'analyses
de risques destiné aux entreprises
clientes des assurances.

Le succes grandissant de ses pro-
duits amene BBT-Software a se

ges calsses-maladie et accident

transformer, en 2001, en société
anonyme (rejointe par un qua-
trieme partenaire). En 2003, elle
s'installe dans le technopark de
Root, pres de Kriens (LU). «Le siege
historique de BBT-Software reste a
Zermatt, c'est important», insiste
Hermann Biner, «mais Lucerne est
la capitale des assurances et nous
devons étre présents sur le marché
suisse alémanique.»

Leader suisse

En offrant a ses clients une gamme
de produits sur mesure et constam-
ment mis a jour, BBT-Software s'est
taillé une place de leader en Suisse.
Les versions Valsana 5 et 5.5 sont
utilisées par une quarantaine de
caisses de tailles allant jusqu'a
50000 membres. Valsana Entre-
prise et Sunet sont spécialement
congus pour la Suva, mais aussi
pour des caisses telles que CPT
(caisse-maladie de la Confédéra-
tion) ou CSS; elles sont parmi les
quelque 15000 entreprises utilisa-
trices de ces produits. BBT-Software
a en outre développé Spagat et
Scope, des logiciels servant respec-



tivement d'outils de simulation de
primes et d'analyses comparatives.
A la base des produits de BBT-Soft-
ware, les informaticiens de I'entre-
prise ont concu une structure flexi-
ble et modulable, BBT Platform®,

basée sur I'architecture de compo-
sants définis avec les partenaires.
En quelque sorte le software qui fait
des softwares, cette plate-forme est
I'idée-force de BBT-Software.Vendu
sous licence, ce logiciel est standard
a 90%; le solde est complété avec
les spécificités propres aux clients.
Un produit innovant promis a un
bel avenir, si I'on sait que, chez les
grandes caisses, la tendance
actuelle est a I'achat de tels systé-
mes.

Le vent en poupe

L'avenir, précisément, parait sou-
riant pour BBT-Software, qui occupe
déja une bonne partie du marché
suisse. «Et le potentiel est grand»,
assure Hermann Biner, «car les
assurances prennent maintenant
des options pour 2010.» Pour |'en-
treprise de Zermatt, |'avenir passe
en outre par Microsoft®, en pleine
stratégie expansionniste en Europe,
s'agissant notamment des logiciels
liés au domaine de la santé. En
devenant le partenaire privilégié et
diment certifié de Microsoft® en
Suisse, BBT-Software fait office

d'entreprise pilote pour le leader
mondial du logiciel d'exploitation.
C'est dire que I'horizon s'élargit
pour la société zermattoise. La pro-
chaine version de Valsana —Valsana
# (Valsana Sharp) — est développée
selon la technologie .NET de Micro-
soft®, toujours sur la base de BBT
Platform®. La structure mise au
point a Zermatt est par ailleurs
applicable a d'autres branches d'as-
surance et aux caisses de pension,
entre autres possibilités. Des pers-
pectives réjouissantes, donc, pour
les cinquante collaborateurs de
BBT-Software, dont douze a Zer-
matt. Pour le moment...

Francoise Luisier

Hermann Biner, fondateur, directeur. sime

Une éthique
du management

Guide de montagne et musicien
de jazz a ses heures, Hermann
Biner est un homme d'éthique.
Lorsque sa société a connu ses
premiers succes, il avait deux
options: soit créer une SA
strictement rentable, soit
conduire une entreprise sur la
durée, en considérant le
collaborateur(trice) comme
élément indispensable de
réussite. Il a évidemment retenu
la seconde. Car sa philosophie
du management est simple: la
satisfaction du client et la qualité
de vie et de travail de I'équipe de
BBT sont interdépendantes. Les
collaborateurs(trices) de BBT
sont pour la plupart diplémés
d'universités ou de hautes
écoles spécialisées. Entre les
sites touristiques de Lucerne et
Zermatt, ils évoluent dans une
structure hiérarchique plutot
horizontale, gage de motivation
et d'efficacité. lls ont d'ailleurs la
possibilité de participer au
capital-actions de la société,
laguelle, précisons-le, est
autofinancée a 100%.
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L2 pompe oscillante
haut de gamme de

bOTEC

ondée en 1963 par l'in-
dustriel allemand Otto
Eckerle, I'usine GOTEC a
été la premiéere unité
industrielle a s'implanter
a Sion. D'abord spécialisée dans la
seule fabrication de pompes a fuel,
GOTEC, en créant son propre
bureau de recherche et développe-
ment, va connaitre par la suite un
nouvel essor. Avec l'arrivée de I'un
de ses clients phares, l'industriel du
nettoyage Karcher, GOTEC va jouer
la carte de la diversification et deve-
nir-leader-mondial de la pompe
oscillante (a liquide essentiellement)
haut de gamme.
Le fondateur de GOTEC - Gerate
Otto Eckerle — monte sa premiére
usine dans le sud de I'Allemagne
en 1935. Alors spécialisée dans I'in-
génierie hydraulique, celle-ci sera
détruite a deux reprises durant la
Seconde Guerre mondiale. Grace a
des contacts en Suisse, I'entrepre-
neur Eckerle implante une nouvelle
usine a Sion, laquelle, dans un pre-
mier temps, fabrique des pompes a
fuel commercialisées essentielle-
ment en Allemagne par la société

sceur Eckerle Hydraulik. Les affaires
se développent et, en 1972, GOTEC
modifie son statut en société ano-
nyme.

Le tournant

La fin des années 1980 marque un
tournant important dans I'histoire
de GOTEC. De nouvelles applica-
tions et la perspective de nouveaux
marchés amenent GOTEC a se
diversifier et a's'émanciper. Entité
au statut entierement autonome,
GOTEC Sion rapatrie 80% de ses
fournisseurs allemands, en trouve
de nouveaux sur place et crée son
propre bureau de recherche et
développement. Elle puise des lors
dans le réservoir d'ingénieurs for-
més al'Ecole d'Ingénieurs du Valais
(actuelle HEVs). La diversification
est amorcée grace a l'arrivée de I'in-
dustriel du nettoyage Karcher, en
quéte de la pompe miracle pour ses
appareils de nettoyage et de désin-
fection. La satisfaction est au ren-
dez-vous puisque GOTEC livre
quelgue 80000 pompes par an a
son client phare. Et les succes s'en-
chainent. Le marché du chauffage et

de la climatisation, en pleine expan-
sion, représente 50% du chiffre d'af-
faires de GOTEC. Le solde com-
prend une cinquantaine d'ap-
plications différentes que I'on
retrouve dans |'électroménager, les
distributeurs de boissons, les labo-
ratoires médicaux ou les équipe-
ments automobiles.

«La Mercedes de la pompe»

Et il ne s'agit ici ni de chaussures ni
de voitures. Ce serait plutét le credo
de Denis Albrecht, le directeur de
GOTEC depuis 1991, qui mise sur la
précision du «sur mesure». «En fait,
nous faisons tout ce que les autres
ne veulent.pas faire», déclare-t-il
d'emblée.. C'est-a-dire le_modele
idoine pour-une application don-
née, si possible pour-avant-hier...
Le client arrive chez nous avec des
idées de prix et de délai souvent
peu réalistes. Nous avons deux
jJours pour le convaincre — la convi-
vialité valaisanne aide — que nous
faisons du haut de gamme. Nous
assurons la qualité et la longévité
de nos produits, grace a une tech-
nologie acier, inox et plastique



Denis Albrecht, directeur.

o

MAMIN

Up/ éW o le éussite

¥]

i

;:.. J‘@ y

WH

éprouvée. Un systéme de contréle
et de suivi permanent garantit
ensuite la tragabilité du produit. Et
nous sommes habitués a travailler
sous la pression de délais extréme-
ment courts. Voila pourquoi nos
produits sont trois a quatre fois plus
chers que chez nos concurrents,
principalement italiens», explique
Denis Albrecht.

Pas étonnant, dés lors, que GOTEC
soit devenue leader mondial de la
pompe oscillante électronique. Prés

de 2000 modeles sont ainsi créés
par GOTEC pour une production
annuelle de 500000 pieces, dont
I'usinage entierement automatisé et
réalisé chez GOTEC se fait la nuit.
Outre la pompe oscillante, I'entre-
prise sédunoise fabrique des pom-
pes a membrane et péristaltiques;
elles sont congues pour de petits
débits (200 I/heure) et de petites
pressions (15 bars maximum). Anti-
cipant sur les besoins futurs du
marché, les ingénieurs de GOTEC
viennent de mettre au point la
pompe rotative a engrenage inté-
rieur, diment brevetée, applicable
notamment aux machines a café et
au _chauffage solaire. Un_procédé
inédit de circuit de refroidissement
pour imprimantes est un autre pro-
jet sur lequel planchent les ingé-
nieurs «maison».

Prospecter encore et toujours

Actuellement, GOTEC réalise 95%
de son chiffre d'affaires a I'étranger.
Son porte-feuille compte 240 clients
répartis dans 25 pays, en Asie, aux
Etats-Unis, en Amérique du Sud, en
Australie, en Israél et en Europe.

Outre la prospection sur les princi-
pales foires internationales, Denis
Albrecht et deux ingénieurs des
ventes sillonnent le monde pour
rencontrer leurs clients. Et les recoi-
vent en Valais. «Rien ne remplace
les contacts personnels avec le
client», assure Denis Albrecht, qui
voyage plus d'un tiers de I'année.
Si GOTEC travaille sur des contrats
a court terme, la société n'en pré-
pare pas moins |'avenir. Dés 2008,
elle va ainsi doubler la surface de
production du site de Sion pour la
fabrication des boitiers en fonte des
pompes a engrenage. Ceux-ci iront
approvisionner la sceur allemande
de GOTEC, Eckerle Hydraulic Divi-
sion. L'agrandissement est prévu
sur trois ou quatre ans. Une évolu-
tion que ne renierait pas le fonda-
teur de GOTEC, feu Otto Eckerle,
décédé I'année derniére a I'age de
90 ans. FL

Une entreprise sociale

Si Denis Albrecht cultive la
convivialité dans ses relations
d'affaires, il fait de méme au sein
de I'entreprise. En vrai meneur, il
a su créer I'ambiance familiale
propre a motiver les soixante-
deux personnes, dont trente-cing
femmes, ceuvrant chez GOTEC.
Un capital humain ot sont
représentées 14 nationalités
différentes. Outre les
collaboratrices et collaborateurs
affectés a la production, GOTEC
dispose de son propre centre de
recherche et développement ou
cogitent sept ingénieurs, dont
quatre issus de la HEVs.

En outre, GOTEC consacre
200000 francs par année a la
formation. L'entreprise forme en
continu dix a douze apprentis,
diment encadrés, dont certains
suivront la filiere-HEVs.
Actuellement, huit apprentis
polymécaniciens et un
constructeur de machines
apprennent leur métier.en
travaillant sur des prototypes. Un
apprenti employé de commerce
et un gestionnaire en logistique
sont également formés chez
GOTEC.
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Thermoplan

nour la star du cafe

etit groupe, grands
effets. C'est en quelque
sorte la devise de I'entre-
prise familiale suisse
Thermoplan, leader
mondial de la machine a café pro-
fessionnelle. Fournisseur exclusif de
la chaine américaine Starbucks
depuis quelques années, Thermo-
plan concoit ses machines, dont la
technologie unique est diment bre-
vetée, en plein cceur du vignoble
valaisan, dans son centre de recher-
che et développement de Saint-
Pierre-de-Clages. Construit en 2002,
le batiment aux lignes sobres, par-
faitement -intégré -a l'environne-
ment, abrite un.vaste bureau pay-
sage congu comme un espace de
créativité propre a inspirer-les sept
collaborateurs de la «boite a idées»
valaisanne deThermoplan.

Une philosophie

L'histoire de Thermoplan com-
mence en 1974, lorsque son fonda-
teur Domenic Steiner, alors chef de
projet aux CFF, se met en téte de
trouver des idées pour les profes-
sionnels de la gastronomie.

Constamment a l'affit de leurs
besoins, il met ainsi au point diver-
ses technologies pour cuisines pro-
fessionnelles. Jusqu'au jour ou il
développe LA machine a creme
chantilly que tout le monde atten-
dait. Cette innovation marque les
débuts de I'ére industrielle deTher-
moplan. En 1990, Domenic Steiner
construit la premiére usine deTher-
moplan dans le site enchanteur de
Weggis (LU)* ou, aujourd'hui
encore, elle reste la seule industrie
de la région. Entrepreneur dans
I'ame, le patron de Thermoplan
n'en reste pas la. Fort du succés de
la -machine a chantilly, il répond a
une nouvelle demande en fabri-
quant une machine a produire de la
mousse de lait et du cappuccino au
procédé unique. Nouveau succes.
Car c'est cela, la philosophie Ther-
moplan: avoir une idée d'avance
pour proposer a ses clients le pro-
duit dont ils révaient sans trop y
croire. Et en faire un succés durable.

Technologie valaisanne

Domenic Steiner poursuit sur sa
lancée et caresse un nouveau pro-

jet: fabriquer des machines a café. Il
rencontre alors — nous sommes en
1994 - les fréres Jean-Paul et Ber-
nard In-Albon, techniciens indépen-
dants a Ardon. Les Valaisans met-
tent au point une technologie
inédite de modules par-fonction:
mécanique, hydraulique, électrique,
infusion du café, lait. La Black &
White est née. Cette machine entié-
rement automatique séduit immé-
diatement les professionnels par sa
simplicité d'utilisation et de mainte-
nance sur site. Le succes est tel que,
en 1999 déja, I'entreprise suisse
attire I'attention de la chaine améri-
caine de distribution de café Star-
bucks, a la recherche d'une machine
automatique. L'affaire est conclue et
la production commence sur le site
deWeggis. Le «coup» Starbucks fait
littéralement exploser le chiffre d'af-
faires deThermoplan, qui construit
une deuxieme unité de production
aWeggis en 2001. Une succursale
existe déja en Allemagne et, en
2003, Thermoplan inaugure le site
de Reno, aux Etats-Unis.

Pour faire face aux nouveaux défis,
le bureau technique doit s’agrandir.
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Jean-Paul In-Albon, directeur technique
et développement. mamiv

Grace a la HEVs et aux ingénieurs
qgu'elle forme, les ressources
humaines sont tout de suite dispo-
nibles. Ces forces nouvelles per-
mettent aThermoplan de lancer de
nouveaux projets, notamment un
nouveau modele personnalisé
construit pour Starbucks. Lesingé-
nieurs de Saint-Pierre-de-Clages
sont devenus, en plus de leurs
connaissances propres, des spécia-
listes-du café. lls suivent leurs
machines a la trace grace a l'infor-
matique et procedent a des tests de
performance 24 heures sur 24. «Le
café est une denrée délicate a tra-

vailler; la qualité d'un bon café
dépend de facteurs tels que I'eau, la
machine, la torréfaction et le cli-
mat», précise Jean-Paul In-Albon,
devenu depuis directeur technique
deThermoplan.

La fiabilité du «swiss made»

Les machines a café représentent
90% du chiffre d'affaires deThermo-
plan, dont le marché est presque
entierement destiné a I'exportation:
Europe, Etats-Unis, Asie, Afrique et,
depuis peu, Amérique du Sud. «Le
marché de I'espresso est en conti-
nuelle expansion dans le monde»,
souligne Jean-Paul In-Albon. C'est
dire que le distributeur américain,
actif dans plus de 30 pays, est
convaincu de la fiabilité des machi-
nes «swiss maden. Et, chezThermo-
plan, on ne transige pas sur la qua-
lité. Outre la rapidité et la flexibilité
de production, Thermoplan assure
contractuellement un service de
maintenance aussi exclusif que ses
machines. S'agissant de la fabrica-
tion, les machines sont assemblées
dans les usines de\Weggis avec des
composants sous-traités aupres de

fournisseurs suisses, et valaisans, a
90% (environ 300). De 1000l y a dix
ans, la production s'éléve actuelle-
ment a 8300 machines par année.
En Suisse, Thermoplan occupe 125
collaborateurs et sait pouvoir
compter sur 1000 revendeurs dans
le monde.

SiThermoplan est largement tribu-
taire des ambitions de son client
phare Starbucks, elle ne met pas
pour autant tous ses ceufs dans le
méme panier. Elle équipe aussi les
restaurants et cafétérias de clients
qui ont pour noms McDonald's,
IKEA, Compass, Air France, Renault
ou Burger King. Notons a cet égard
que la firme suisse vient de renou-
veler ses contrats avec Starbucks et
IKEA jusqu'en 2010. Par ailleurs, le
succes de ses précédentes inven-
tions ne-se-dément pas tant leur
technologie est. régulierement
actualisée. Enfin, ‘derniére nou-
veauté, Thermoplan vient de lancer
une machine a café avec un sys-
téme révolutionnaire et breveté
«Thermofoam», une nouvelle
dimension dans I'art de chauffer et
de faire mousser le lait. Une créa-

tion qui vise un segment de marché
situé entre le prive et le profession-
nel. La fabrication de laTiger — c'est
son nom - va induire la construc-
tion d'une troisieme usine a Weg-
gis. Et les ingénieurs de Thermo-
plan fourmillent de projets.

Stratégie du long terme

C'est dire que, chez Thermoplan,
I'on ne se repose guere sur les lau-
riers récoltés jusqu'ici. De fait, les
concepteurs deThermoplan ne dor-
ment jamais. Et I'abus de café n'est
pas en cause. Fidele a sa philoso-
phie de «une idée d'avance», le
visionnaire Domenic Steiner mise
sur le long terme: en motivant ses
troupes, en cultivant des relations
de confiance avec ses partenaires
clients, fournisseurs et revendeurs
et, bien slr, en réinvestissant
constamment pour-maintenir sa
position de leader. Le succes de ses
machines révolutionnaires est donc
indispensable a la progression de
I'entreprise, laquelle entend bien
rester de dimension familiale a tra-
vers le petit-fils de Domenic Steiner,
prét a en assurer la pérennité.. — FL
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| Une edition
d N0UVeau prometteuse

u terme de ['édition
2005 du Prix Sommet,
le trio partenaire de
I'opération — UBS, «Le
Nouvelliste» et le
«Walliser Bote» — décidait de pour-
suivre dans la thématique «produits
et services a forte valeur ajoutéen.
La teneur de cette édition a une
nouvelle fois tenu ses promesses.
Le potentiel créatif et innovateur de
PME aux activités high tech tres
pointues parait, de fait, inépuisable.
Ce renouveau dans la continuité
promet donc la découverte de nou-
velles perles pour Sommet 2006.
Car, au pays du Cervin et de la race
d'Hérens, il existe des entreprises,
souvent méconnues du grand
public, qui développent des pro-
duits ou services issus de concepts
novateurs, trés performants sur leur
marché-niche, aussi bien au niveau
suisse qu'international. Par la qua-
lité et I'originalité de leurs presta-
tions, ces PME contribuent au
rayonnement d'un Valais résolu-
ment moderne et entreprenant.
Cette année, le choix de la commis-
sion de sélection du trio partenaire
s'est porté sur cing nouveaux candi-
dats et un invité d'honneur qui
répondent a ces critéres d'innova-
tion, de qualité et d'audace entre-
preneuriale, a savoir: BBT-Software
a Zermatt, Atelier Marcus Marien-
feld a Brigue, netplus.ch, Gotec S.A.
a Sion, Thermoplan S.A. a Saint-
Pierre-de-Clages et, en invité d'hon-
neur, le département de biotechno-
logie de Lonza Group a Viege.
Chacune de ces entreprises a été
présentée a travers des articles
rédactionnels parus ces derniers
mois dans les quotidiens partenai-

res, «<Le Nouvelliste» et le «Walliser
Boten».

Le Prix Sommet 2006, d'une valeur
de 10000 francs auxquels viendront
s'ajouter des prestations de la direc-
tion du Développement économi-
que du canton du Valais (DEVS),
sera attribué par deux jurys: le
grand jury composé de neuf mem-
bres issus des milieux économique
et politique, ainsi que du trio parte-
naire de Sommet, et le jury public,
constitué des lecteurs des quoti-
diens partenaires. Précisons que les
membres du grand jury sont MIM.
Jean-René Fournier, conseiller
d'Etat, Bernard Donzé, administra-
teur, Eric Fumeaux, président de la
Commission fédérale Technologie
et Innovation (CTI), Eric Meizoz,
directeur de Publicitas Valais, Ferdi-
nand Mengis, Mengis Druck und
Verlag, Stéphane Mischler, de
Lonza AG, Manuel Leuthold, chef
UBS Suisse romande, Georges
Nendaz, chef UBS Valais romand, et
Jean-Pierre Mathieu, chef UBS
Haut-Valais. Quant au public, il est
invité a voter au moyen du bulletin
inséré dans le présent cahier récapi-
tulatif. Chacun des deux jurys dis-
posera d'un quota de 50 points au
maximum a attribuer aux cing can-
didats. Le prix sera décerné au can-
didat ayant obtenu le maximum de
points. La soirée de remise du prix
se déroulera jeudi 23 novembre
prochain a la halle polyvalente de
Conthey. M. Stefan Borgas, CEO de
Lonza Group, sera l'orateur de cette
grande rencontre.

Quant a I'édition 2007 du Prix Som-
met, elle réserve assurément de
nouvelles bonnes surprises...  FL
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«Nous continuerons a investir a Viege!»

00 e Loma, OLBTAN BOTOAS

est formel, le site haut-valaisan
pst stratégique pour Son groupe:
nas question de le laisser stagner

Entretien: Bernard-Olivier Schneider

Stefan Borgas a pris les rénes de
Lonza-ityaunmpeuplus de deux
ans. Depuis, le groupe flambe, les
résultats sont époustouflants.
Awecyeux-des-eollaborateurs vié-
geois, le patron.allemand-estear-
rement synonyme| de renais-
sance. Entretien avec un CEOQ
charismatique, quj sait maitriser
I'économie comme son violon-
celle...

— Quelles sont les forces et les faibles-
ses de Lonza?

— Ses forces: les hommes et les
idées. Nous laissons beaucoup
d’espace de liberté.a nos collabora-
teurs, ce qui les dope. Nos faibles-
ses: a I'échelle mondiale, nous som-
mes une petite firme, sur le plan du
capital comme du nombre des
employés.

—-Comment se porte le site de Viege?

—Tres-bien.-Nous sommes dans
une belle phase de croissance, avec
de gros investissements dans la chi-
mie haut de gamme et la biotech-
nologie. Je ne vous cache pourtant
pas que certains secteurs sont
menaceés: parce gu’ils ne sont plus
concurrentiels. Il faudra peut-étre
les boucler rapidement. Mais il ne
devrait pas y avoir de conséquence

nette sur I'emploi. Pour nous, ¢’est
clair, Viegesest un site stratégique.

— Quand doit démarrer la-nouvelle unité
biotech?

— En_principe le 15 novembre.
Nous ferons un produit test, qui
devra étre certifié par les autorités
sanitaires suisses, européennes et
ameéricaines, Cela prendra six bons
mois.Nous élaborons la molécule
active d'un médicament qui servira
a combattre la-maladie-de Crohn-et
aussi l'arthrite. Le potentiel est
énorme. Cette unité comptera quel-
que 140 collaborateurs.

— Lonza fait d'excellents résultats finan-
ciers, mais I'action ne hondit pas en
bourse. Pourquoi?

— Il ne faut pas paniquer si une
action ne bouge pas sur six mois.



Une entreprise et sa direction sont
en principe da pour travailler sur le
long terme. Dans notre cas, la stag-
nation.de I'action depuis mars der-
nier s’explique. 40% de nos action-
naires _sont ameéricains. Or, aux
Etats-Unis, les «value investors», qui
tablent sur le profit a court terme,
sont en train de vendre, tandis que
les «growth investors», qui misent
sur la croissance de I'entreprise a
long terme, disons six ou sept ans,
sont en train d'acheter. Bref, il yaun
changement de notre actionnariat.
Dans une période comme c¢a, le
cours ne bouge pas. Cela dit, pro-
mis, on va avoir des résultats a la fin
de I'année qui ne manqueront pas
de pousser I'action a la hausse!

— Qu'est-ce qui vous a amené a choisir
Lonza?

— Au poste que j'occupe, je dirai
plutdt que c'est Lonza qui m'a
choisi. Cela étant, I'entreprise a une
énorme réputation, c’est véritable-
ment la Rolls Royce de la chimie
fine! Je suis a sa téte depuis deux
ans et demi, je ne l'ai jamais
regretté. Avant, j'étais chez BASE
Un géant et pour cela différent en
culture. Aujourd’hui, je me sens en
quelque sorte libéré. Il est plus facile
de faire bouger le navire. D’autant
que le personnel est a la fois récep-
tif et motivé.

— Quels sont vos liens réels avec le
Valais?

— C'estlaLonza! Cela étant, je viens
désormais tellement souvent que je
m’'attache a ce petit coin de paradis.
Avec ma famille, nous y skions
d‘ailleurs de plus en plus souvent.

— Combien de langues maitrisez-vous?

— Trois, I'allemand, le francais et
I'anglais. Plus les rudiments qui me
permettent de survivre dans un
restaurant italien, espagnol, japo-
nais et chinois...

— Les loisirs?

=J'essaie d‘avoirdutempsilibre; j'y
réussis souvent. Avec ma famille,
onskie, on-part a-la découverte des
grandes villes d’Europe. On va au
concert et on fait de la musique. Je
joue du violoncelle depuis I'age de
8 ans.

— Est-ce que vous étes engagé sur le
plan politique?

— Pas dans un parti! A mes yeux, la
politique représente un moyen d'ar-
river a un but. On devrait la prati-

quer pour le bien commun: avoir
une économie qui tourne et s'occu-
per des plus faibles parce qu’on ne
nait pas avec les mémes chances et
les mémes atouts. C'est valable ici,
mais aussi dans le monde entier. Je
me méfie des tactiques politicien-
nes. Au final, c’est chaque citoyen
qui devrait exercer davantage son
pouvoir, en écartant ce qui ne lui
convient pas.

— Ou avez-vous grandi?

— Jesuis né en 1964, a Krefeld et j'ai
grandi aux alentours.de Mainz, au
bord du Rhin. Plus*tard, mes
parents ont déménagé a Reims, en
Champagne. J'y suis resté quel-
ques années, le temps d'apprendre
le frangais... Je suis retourné en
Allemagne, puis a.Saint-Gall pour y
étudier I'économie.

LONZA
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Les cinq partenaires de Netplus.ch S.A..
De gauche a droite: Jean-Marc Revaz, Sinergy S.A.,

André Besson, Sateldranse S.A.,
René Murisier, SEIC etTélédis,
Nicolas Antille, Télévision Sierre S.A.,

et Raphaél Morisod, Téléréseau de la Ville de Sion
etTélédistribution intercommunale S.A..

Le tierce gagnant de

Netplus

n proposant leTriple Play

a ses clients, Netplus fait

particulierement fort en

cet automne 2006.

Concretement, cela
signifie que le client dispose, avec
une seule et méme prise, de la télé-
vision, de l'internet ET de la télépho-
nie. Une offre séduisante qui devrait
brancher tous les internautes
connectés via le téléréseau. Et cette
nouvelle prestation des partenaires
de Netplus n'est pas forcément
trois fois plus chére.

Partenariat bien compris

L'unionfait-laforce, c'est bien
connu. Entrevoyant et prévoyant les
perspectives multimédia qu'of-
fraient la fibre optique- et le cable
coaxial, les cablo-opérateurs-de
Télévision Sierre S.A., I'Antenne col-
lective de la Ville de Sion, Satel-
dranse S.A. et du Service électrique
intercommunal S.A. (SEIC, a Ver-
nayaz)) signent, en 2000, une
convention de collaboration et
créent l'association Netplus. Sous
cette appellation, les nouveaux par-
tenaires développent alors toute

une gamme de produits d'accés a
I'internet par le téléréseau. Dés son
lancement, au début 2001, Netplus
compte 2500 clients connectés a
I'internet. En 2003, avec le rachat de
Teélédis Monthey par le SEIC, la zone
de distribution de Netplus s'étend
au Chablais valaisan et vaudois. En
2004, le téléréseau de Martigny et la
région par Sinergy Commerce S.A.
(connecté a l'internet depuis 1996,
soit dit en passant) rejoint |'associa-
tion, laquelle est transformée, la
méme année, en société anonyme
pour devenir Netplus.ch S.A..

«Le partenariat de Netplus porte sur
des coopérations d'ordres techni-
que, financier et marketing de la
marque. Nous-avons une compta-
bilité commune s'agissant des frais
financiers, des frais d’entretien et
d’investissements communs. Nos
services sont entierement autofi-
nancés», précise Nicolas Antille,
directeur délégué de Netplus. «Au
niveau du fonctionnement, chaque
téléréseau s'occupe de ses clients
dans sa zone de distribution»,
ajoute-t-il.

Des produits attractifs

De 2001 a ce jour, le nombre de
clients de Netplus a décuplé pour
atteindre les 25000. «Et le potentiel
maximum est de 85000 pour I'en-
semble des téléréseaux mais il sera
difficilement atteignable ~vu la
concurrence», estime Nicolas
Antille. C'est que, depuis son lance-
ment, Netplus n'a.eu de cesse
d'améliorer I'attractivité de- ses
offres. Des offres a vitesses diversi-
fiées et a consommation illimitée
adaptées aux besoins de la clien-
téle, privée et professionnelle. Sur-
tout privée. Car les particuliers
constituent I'essentiel de la clientele
de Netplus. Un constat qui a amené
le cablo-opérateur valaisan la
société a affiner encore I'offre, en
proposant des produits — quatre a
ce jour —qui vont du «petit» particu-
lier au «gros» professionnel.

S'agissant des grandes entreprises,
précisons que Netplus propose des
solutions globales de connexion
informatique. Netplus est ainsi le
partenaire privilégié de I'Etat du
Valais avec une offre compléte de
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raccordement informatique destiné
aux communes du Valais romand
desservies par le téléréseau. Cette
offre exclusive permet a celles-ci un
acces facilité aux services de I'Etat.

Triple Play, deuxiéme en Suisse
Poursuivant sur sa belle lancée,
Netplus ajoute maintenant a ses
produits la téléphonie par le téléré-
seau. C'est-a-dire qu'avec une seule
et méme prise et un seul abonne-
ment, les clients des téléréseaux
partenaires peuvent, simultané-
ment, téléphoner, surfer sur le web
et regarder la télévision. Apres le
cablo-opérateur Cablecom, Netplus
est le deuxiéme en Suisse a propo-
ser une telle offre avec ses propres
équipements. A cet égard, Nicolas
Antille précise que Netplus avait le
choix: «Soit nous concluions un
accord de partenariat avec Cable-
com, soit nous investissions pour
nous équiper entierement.» Net-
plus a opté pour la deuxieme solu-
tion, qui comprend aussi |'achat de
minutes de conversation aupres de
points d'interconnexion sis a Zurich
et Genéve. Colt de l'investisse-

ment: deux millions de francs. L'in-
dépendance a donc un prix. Celui
qui permet d'abandonner le réseau
«pair cuivre» de Swisscom et d'of-
frir, point non négligeable, des pos-
tes de travail a haute valeur ajoutée.

Simple et avantageux

Concretement, I'installation chez le
client n'occasionne pas de cham-
boulement majeur, a condition,
bien s{r, d'étre raccordé a l'un des
téléréseaux partenaires. L'usager
peut garder son ou ses appareils
téléphoniques actuels et son
numéro de téléphone. Le téléré-
seau fournit un seul modem pour la
connexion internet et téléphonique.
Ce nouveau produit de Netplus se
veut accessible au plus grand nom-
bre. Avec une taxe mensuelle de 20
francs, Netplus offre le raccorde-
ment téléphonique le plus avanta-
geux du marché. Si I'on sait que les
tarifs de communication sont nette-
ment inférieurs a ceux de |'opéra-
teur national, I'on comprend vite
l'intérét qu'il y a a opter pour la télé-
phonie par le téléréseau (par exem-
ple, 3,5 ct/min vers le réseau de Net-

plus). Et Netplus propose toute une
série d'offres modulées combinant
I'acces a l'internet et au réseau télé-
phonique a partir de 35 francs/mois.

Esprit service public

Cette nouvelle prestation de Net-
plus ouvre d'intéressantes perspec-
tives s'agissant, notamment, des
réseaux téléphoniques d'entrepri-
ses. «Dans une phase ultérieure de
développement, nous pourrons
offrir des centraux téléphoniques
virtuels et proposer la visiophonie»,
annonce Nicolas Antille. «Mais
nous ne perdons pas de vue notre
mission de service public, a savoir
offrir & nos clients I'acces aux tech-
nologies de l'information a des
conditions attractives», ajoute-t-il.
Méme a tres haut débit? S'il admet
qu'il est techniqguement possible de
pousser encore la vitesse de trans-
mission, Nicolas Antille avoue ne
pas trop y croire pour l'instant, car
I'offre ne suit pas forcément. On
I'aura compris, Netplus entend sur-
tout rester a I'écoute des besoins de
sa clientéele. FL

Les partenaires
fournisseurs de Netplus

Telévision Sierre S.A.
(c/o Sierre Energie SA)

Teléréseau de la Ville de Sion
et Telédistribution
intercommunale S.A.

(c/o Energie de Sion Région
S.A.)

Sinergy Commerce S.A.
Service électrique
intercommunal S.A.

et Télédis S.A.

Sateldranse S.A.

www.netplus.ch
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L es Iunettes_—hijﬂux e
Marcus Marienteld

es lunettes sont, soit un

objet strictement utilitaire,

soit un accessoire au

moins aussi important

que la tenue que I'on
porte. L'orféevre de la lunette Marcus
Marienfeld «roulerait» plutot dans
la seconde catégorie. C'est dans
son atelier de Ried-Brigue, véritable
écrin de verdure baigné de lumiére,
que sont congues et réalisées des
bijotux de lTunettes, produites a la
main en piéce unigue ou en séries
(tres) limitées. Titane, corne de buf-
fle;-métaw-préeieux et, pourquoi
pas,-diamant cohstituent les matie-
res-premieres de [‘artisan Marien-
feld dont les maftres mots sont
esthétique, exclusivité, qualité et
service.

Vacances prolongées. ..

L'Allemand Marcus Marienfeld est
tombé amoureux des Alpes suisses
lorsqu'il venait faire du ski a Belalp
durant les vacances de Paques.
Orfévre et sertisseur de formation, il
était alors occupé par un atelier de
joaillerie dans son pays d'origine.
En 1988, les vacances se prolongent

a Brigue ou une orfevre de la place,
qui avait aussi besoin de vacances,
le sollicite pour un remplacement
de deux semaines dans son atelier-
magasin. «J'ai eu deux semaines
pour apprendre le dialecte haut-
valaisan», plaisante Marcus Marien-
feld. La collaboration durera quatre
ans, soit jusqu'en 1992, année ou il
décide de se lancer a son propre
compte: «Je voulais absolument
faire de la création», déclare-t-il.
Pendant deux ans;iil crée des collec-
tions de bijoux, sur des themes tres
divers, pour des marques de pres-
tige.

Le petit artisan.des Alpes

Mais I'artisan‘Matienfeld-ressent le
besoin-d'élargir sa-palette créative.
En-1994-il-erée-ainsi sa premiere
lunette, en bois d'ébéne et or. Elle
sera le prélude a des collections
renouvelées chaque année. «Des
qu'une idée me traverse l'esprit, je
la dessine et la modélise sur ordina-
teur, avant de la réaliser en atelier»,
explique Marcus Marienfeld. Sa
double formation d'orfevre et de
sertisseur lui permet d'obtenir la

monture qui correspond exacte-
ment au verre. Une précision qui
garantit une rapidité d'exécution
inégalée. L'originalité et le savoir
faire uniques du petit artisan des
Alpes ne tardent pas a étre remar-
qués par le milieu trés restreint des
opticiens. Une exclusivité a laquelle
tient pardessus tout Marcus
MarienfeldsCe sont ainsi 250 opti-
ciens dans'le monde, dont 150 en
Europe, qui connaissent et recon-
naissent la griffe Marienfeld, Un
partenaire suisse exclusif assure la
distribution des lunettes entiére-
ment faites a la main dans I'atelier
de Ried-Brigue. Quelque 8000 pié-
ces_produites annuellement sont
vendues dans.la plupart des pays
européens, mais_aussi en Australie,
aux Etats-Unis-etenAsie-Elles-vont
de la piéce unique fabriquée pour
satisfaire une demande particuliere
a la série de 100 lunettes au maxi-
mum. Le lunetier Marienfeld crée
une douzaine de modeles par an.

Génial titane

Marcus Marienfeld n'utilise que des
matériaux naturels et des métaux



nobles: I'or et le platine pour leur
pureté, la corne de buffle parce qu'il
s'agit d'une matiére changeante.
Et bien s(r, le titane. «C'est un maté-
riau  génial», s'enthousiasme
Marienfeld. «Il est a la fois Iéger,
solide, stable, malléable et anti aller-
gique», poursuit-il, en précisant
encore gu'ils ne sont que tfois a le

travailler en Europe. Outre la
convexité parfaite du verre, la sou-
plesse du titane permet un ajustage
extrémement fin des branches et
des charniéres. Si toutes les lunettes
Marienfeld sont munies:de charnié-
resen titane, ce matériau inspire en
outre au créateur de Ried-Brigue
diverses combinaisons pour les
montures. Ainsi vient-il de concoc-
ter une collection de lunettes alliant
pour la premiére fois titane et corne
de buffle. Car la ligne caractéristique
des lunettes Marienfeld, plutot
sobre et classique, se décline en
cing nouvelles variations par an. De
quoi satisfaire une clientele chan-
geante et exigeante. Marcus
Marienfeld I'a bien compris, qui ne
transige ni sur I'esthétique ni surla
qualité de la manufacture. Le suc-
ces, au rendez-vous, est a ce prix.

Le Valais, si exotique!

Non content de créer des lunettes a
succes, Marcus Marienfeld attache
une importance primordiale au ser-
vice a la clientéle. Constamment a
I'affGt de nouveauté, celle-ci revient
régulierement a Ried-Brigue, cer-

taine de trouver LA lunette origi-
nale. Des liens conviviaux se sont
ainsi tissés au fil des années entre
Marcus Marienfeld et ses clients-
opticiens. L'orfévre-lunetier orga-
nise ponctuellement des présenta-
tions-événements dans son atelier
aménagé comme un Véritable
espace culturel. Et lorsqu'on lui
demande pourquoi le Valais, la
réponse fuse: «Le Valais est si exoti-
quel» La situation au cceur des
Alpes suisses est pour lui le meil-
leur argument marketing: «La mar-
que Valais véhiculée a travers
I'image du Cervin est plus porteuse
que le «swiss made» fait en Corée»,
professe-t-il.

Innovation-technoloegique

dans le domaine médical

Si-Mareus-Marienfeld n'entend pas
grandir en dimension — I'atelier
occupe cing personnes avec lui — il
fourmille néanmoins dtidées. Outre
le renouvellement de ses collec-
tions, ce créatif intarissable propose
deux nouveautés importantes. Il a
ainsi mis au point a l'intention des
malentendants la lunette qui inte-

Marcus Marienfeld, fondateur, directeur. sirrer

gre un dispositif auditif enti€rement
électronique et absolument invisi-
ble. Celui-ci consiste en deux
micros placés de chaque c6té des
verres qui restituent en stéréo les
sons ambiants, lesquels sont ache-
minés a un autre micro placé sur
I'extrémité de I'une des branches,
derriére |'oreille. Précisons que ce
systeme est adaptable a tous les
modeéles Marienfeld. Enfin, les
lunettes-loupes en titane destinées
aux médecins, chirurgiens et dentis-
tes constituent I'autre nouveauté
2006 sortie des ateliers de Ried-Bri-
gue. Sur mandat d'un investisseur
britannique;, Marcus-Marienfeld en
a réalisé tout le concept. Commer-
cialisées—dés—eet automne, ces
jumelles médicales font déja I'objet
d'un millier de commandes. Il s'agit
la d'une véritable innovation tech-
nologique, qui marque_une avan-
cée majeure dans le développe-
ment de l'atelier | Marcus
Marienfeld. C'est dire que, pour le
petit artisan des Alpes, il y'a encore
de beaux jours derriere le Cenvin...

Ft
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Lonza Group

leader de [a biopharmacie
et des syntheses exclusives

vec vingt-trois sites de

production et centres

de recherche et déve-

loppement dans le

monde, Lonza Group
est I'un des leaders de l'industrie
chimique et biotechnologique. En
termes d'emplois, cela représente
plus de 6000 collaborateurs, dont
environ 2500 aux usines de Viege.
Lesquelles ont le vent en poupe
grace au bond spectaculaire de la
biopharmacie microbienne et des
synthéses exclusives. Et le potentiel
est-tel-que-le-groupe balois construit
actuellement une nouvelle usine de
biotechnologie microbienne surle
site de Viege, grace| au contrat a
long terme passé |avec la firme
belge UCB. Lonza s'engage-donec
résolument sur la voie de l'industrie
des sciences de la vie.

De I'électricité a la biopharma

En cette fin du XIXe siécle, la révolu-
tion industrielle suscite bien quel-
que résistance, dans le Haut-Valais
comme ailleurs. De fait, les fonda-
teurs de Lonza ont dG s'y prendre a
deux fois pour obtenir le droit d'ex-

ploiter les eaux de la riviere Lonza.
C'est donc en 1897 que sont fon-
dées les Forces motrices de Lonza
S.A. a Gampel, point de départ
d'une relation indéfectible entre le
Valais et Lonza. La centrale hydro-
électrique de Gampel fournit I'élec-
tricité nécessaire a la production de
calciumcarbid et d'acétylene. Dix
ans plus tard, Lonza ouvre une
usine a Viege et fabrique des
engrais chimiques produits a partir
d'azote, d'ammoniac et de calcium-
carbid. Au cours du XXe siécle,
Lonza ne cesse de se diversifier. A
coté de la traditionnelle chimie
organique de basg, les laboratoires
de recherche et développement de
Lonza planchent sur.de-nouvelles
synthéses-de“substances actives
tres-complexes: Il en résulte des
produits exclusifs issus d'une tech-
nologie de pointe et assortis de
prestations ultraperformantes, des-
tinés aux marchés internationaux
de l'industrie pharmaceutique et de
I'agroalimentaire essentiellement.

Le virage biotechnologique
Lonza amorce le virage de la bio-

technologie au début des années
quatre-vingt, en créant une unité de
recherche et développement qui
travaille a des synergies entre des
synthéses organiques et la biotrans-
formation de petites molécules.
Lonza investit ensuite dans une ins-
tallation pilote de fermentation, a
Viége, ou elle n'utilise alors que des
bactéries et des levures. Les pro-
duits issus de ces recherches entre-
ront dans la composition de-pro-
duits alimentaires et d'additifs
alimentaires et de cosmeétiques
notamment. Poursuivant sur sa lan-
cée expansionniste, le groupe
bélois acquiert, en 1992, une usine
de fermentation en République
tchéque ou sont traités tous les pro-
duits non ‘injectables. En 1996,
Lonza rachéte-la-part-britannique du
groupe Celltech Biologics (Grande-
Bretagne et Etats-Unis), spécialisé
dans la culture de cellules animales.
C'était en quelque sorte le chainon
manquant pour opérer des syner-
gies entre la recherche sur les bacté-
ries et les levures et sur les cellules
animales. Parallélement, un nou-
veau bioréacteur est installé a



Viege. La révolution biotechnologi-
que est bel et bien en marche. La
division biopharmaceutique de
Lonza se concentre dés lors sur la
production de protéines thérapeuti-
ques et d'anticorps monoclonaux
(détecteurs de cellules anticancer)
basés sur la culture de cellules ani-
males et les cultures microbiennes.

Une stratégie ambitieuse

En misant sur l'industrie des scien-
ces de la vie, Lonza.adopte une stra-

tégie de croissance a long terme.
L'avenir du groupe passe donc par
le développement du secteur de la
biopharmacie qui apparait bien
comme le plus prometteur. Dés
lors, Lonza consent de gros inves-
tissements pour rester innovatif et
compétitif, non seulement sur le
site de Viege, mais aussi sur les pla-
tes-formes de Portsmouth (USA) et
de Singapour. Lonza renforce ainsi
sa position en Europe, aux Etats-
Unis et en Asie.

Outre la division phare de la bio-
pharmacie, Lonza ne néglige pas
pour autant ses deux autres sec-
teurs. Le groupe est aussi fortement
positionné dans la_chimie organi-
que fine et la division des polymeé-
res intermédiaires. Aterme, Lonza
a décidé de réduire sa participation
dans la division polymeéres intermé-
diaires en l'introduisant a la bourse
italienne. Les démarches pour la
cotation annoncée progressent
comme prévu. Lonza a l'intention
de garder une prise de participation
minoritaire. L'autorisation de l'ins-
tance d'admission de la bourse ita-
lienne est attendue pour octobre

2006. La décision de procéder a la
cotation se fera en fonction des
conditions du marché.

Viege, le «porte-avions»

de Lonza

Le secteur biopharmaceutique de
Lonza est donc en pleine crois-
sance. Et c'est dans ces perspecti-
ves prometteuses que le groupe
balois construit une nouvelle usine
de biotechnologie microbienne et
de synthéses exclusives sur le site
de Viege. D'ici a la fin de I'année,
I'installation de deux bioréacteurs
de 15000 litres chacun devrait étre
terminée. La production effective
devrait débuter en février 2007 A la
clé, 160 nouveaux emplois haute-
ment qualifiés, pour un site qui en
compte déja environ 2500. Le cen-
tre-de recherche et développement
comprend 70 laboratoires et deux
installations pilotes:.Il occupe 420
collaborateurs qui ceuvrent sans
relache a la découverte-de nou-
veaux procédés et a I'amélioration
de ceux existants. Ce sont pour la
plupart des ingénieurs chimistes et
des biologistes venus de tous hori-

zons — le site de Viége est attractif —
qui travaillent en réseau entre les
différents sites de Lonza dans le
monde et des universités et centres
de compétences européens. Mais
surtout, les chercheurs de Lonza
collaborent étroitement avec leurs
clients; constamment a leur écoute,
ils sont a méme de leur trouver
rapidement des solutions adaptées
a leurs besoins spécifiques. Les
clients de Lonza se recrutent parmi
les grands groupes pharmaceuti-
ques qui n'ont pas les capacités suf-
fisantes en matiére de fermenta-
tion, ainsi que dans de petites
entreprises aux moyens de recher-
che limités. La stabilité et la flexibi-
lité du capital humain de Lonza, sa
longue expérience en matiere de
recherche, le climat de confiance
instauré font de Lonza le leader
mondial de la biopharmacie micro-
bienne et des syntheses.exclusives.
Et, a cet égard, le site de Viege se
profile déja comme le «porte-
avions» de Lonza. FL



Griffe «Excellence»

Deux caractéristiques ont marqué la destinée du Valais:

il est unique et incomparable. Dans un monde ou I'interconnexion et la
globalisation des marchés ont le vent en poupe, il ne suffit plus d’étre une terre
bénie des dieux. La Marque «Valais» est une distinction qui permet aux
entrepreneurs conscients de cette évidence de préserver l'authenticité
et I'exclusivité de produits et de prestations haut de gamme.
«Excellence», le distinguo qui certifie 'authentique,
le vrai, l'origine, le pur.

La Marque «Valais» faite pour les Valaisans et les Valaisannes
qui tiennent a marquer la différence.
Pour eux et pour tous ceux qui veulent des produits de qualité.
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