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Les grands objectifs de deux
PME sur le continent indien

TRAITEMENT DE L'EAU.
AquaNetto et Imeth
veulent produire sur
place leurs technologies.
Pour mieux s’attaquer
au secteur immobilier.

ANDREE-MARIE DUSSAULT

Le marché du traitement de 'eau
en Inde, de par son potentiel, a
de quoi nourrir de grandes am-
bitions. Méme celles de petites
PME suisses comme la valaisanne
AquaNetto etla zurichoise Imeth.
Aussi, quand leurs directeurs ont
sillonné le pays en compagnie
d’une délégation économique hel-
vétique en décembre 2010, ils se
sont montrés particuliérement cu-
rieux sur les possibilités d'impor-
ter leurs technologies: des procé-
dés de désinfection de I'eau pour
la premieére et 'analyse ainsi que
le traitement des eaux usées pour
la seconde.

Convaincus qu’ils peuvent pro-
mouvoir ensemble leurs systémes,
«commercialement, 1'idée a du
sens», le président d’AqualNetto,
Guido Kohler et celui d’Imeth,
Andreas Kasper, retournent Inde
en octobre dernier. En débarquant
a Mumbai, a 'hétel Taj Mahal,
leurs impressions se confirment.
Létendue des besoins est vaste: du

perfectionnement d’installations
modernes aux nécessités de base.
Silétablissement cing étoiles dis-
pose de standards de qualité com-
parables a ceux de la Suisse, mal-
gré quelques détails sur les
réservoirs posés sur le toit, les
vieilles maisons ne comptent au-
cune structure pour la gestion des
eaux usées. Celles-ci sont déver-
sées directement dans le plan
d’eau le plus proche. La ou cer-
tains vont puiser les quantités uti-
les a des taches domestiques.

«L’Inde ales mémes problémes au-
jourd’hui que nous avions dans les
anneées 1950-60, remarque An-
dreas Kasper. Et il faut les résou-
dre» Le physicien de formation
est par ailleurs convaincu de la vo-
lonté des Indiens de bonifier leur
maniére de gérer les eaux usées.
Pour le démontrer, le directeur du
marketing et des ventes d’Aqua-
Netto, Reto Fritsche, rappelle que
«le gouvernement central inves-
titactuellement beaucoup d’argent
dans le secteur de I’eau potable».
Pour 'instant, le tandem a décidé
de concentrer ses efforts sur les en-
treprises de 'immobilier. Il a ainsi
rencontré plusieurs probables
clients identifiés par le Swiss Bu-
siness Hub. Des clients de «grande
qualité», précise Reto Fritsche. Par
exemple, un promoteur leur a pré-
senté les plans des maisons qu’il
fait construire dans la banlieue de

Delhi. Un autre, qualifié d’'impor-
tant dans le secteur, leur a soumis
un projet de quartier résidentiel,
a l'instar de ceux qui poussent
comme des champignons aux
abords des métropoles. Celui-ci of-
frira 600 appartements et géné-
rera prés de 500 millions de litres
d’eau usée par année. Matiére a ré-
flexion pour les deux entrepre-
neurs suisses. D’autant que leurs
technologies ont le profil idéal
pour ce genre de projet.

Imeth congoit des systémes com-
pacts, qui nécessiteraient une sur-
face de 50 4 75 métres carrés pour
le quartier résidentiel contre des
espaces jusqu’a 5 fois supérieur
pour une installation classique,
explique Andreas Kasper. «Et, de
plus, celle-ci serait moins efficace
que la notren

Quantaux solutions d’Aquanetto,
qui recourent aux rayons ultra-
violets, elles se veulent d'un
«usage trés simple, comme leur
maintenance», assure Reto Frit-
sche. «Par exemple, changer une
lampe UV prend a peine deux mi-
nutes. Il s'agit de dévisser un écrou
sans outil et le tour est joué. «
Désormais, leur objectif consiste
aamener leur savoir-faire en Inde
et a I'«indianiser. «Nos produits
auront les mémes qualités qu’en
Suisse, précise le patron d’Imeth.
Mais ils cotiteront naturellement
moins cheére et nous serons ainsi

compétitifs» Pour y parvenir, les
deux entrepreneurs ne projettent
pas seulement de fabriquer leurs
installations sur place, mais aussi
d’y trouver les matériaux, tels des
pompes, des tubes et des réser-
voirs. «Pour cela, nous devons
trouver les bons partenaires, ca-
pables d’assurer également la
maintenance. Ce qui représente
encore un défi de taille, explique
Andreas Kasper. Et nous aurons
aussi besoin de bons gestionnai-
res sur le terrain, car nous ne pour-
rons pas contrdler les opérations
en Inde depuis la Suisse. Une so-
lution repose sur I'acquisition de
parts dans des entreprises.»

Ces partenaires seront identifiés
selon les régions ou Aquanetto
et Imeth opéreront. «Pour I'ins-
tant, nous sommes essentielle-
ment centrés sur Delhi et ses ban-
lieues. Mais je crois que Mumbai
et Pune sont des places ot la de-
mande pour nos produits sera de
plus en plus importante», juge
Reto Fritsche.

L’autre challenge sera de lancer
les premiéres installations. Pour
s'assurer le succes, le directeur du
marketing et des ventes d’Aqua-
netto prévoit que, dans un pre-
mier temps, 'assemblage des sys-
témes sera vraisemblablement
réalisé en Suisse. «Et dans le futur,
peut-étre travaillerons-nous pour
le milieu hotelier.»



