
ABB: installation de chargeurs 
de batteries aux stations-service BP
ABB a commencé à installer des chargeurs de bat-
terie rapides pour voitures électriques aux stations-
service BP aux Pays-Bas. Une première station a été
montée à Utrecht, une autre suivra en décembre à
Rotterdam et deux autres stations doivent être ins-
tallées au début de l’année prochaine, a indiqué ABB.

ISMECA: réduction des licenciements
L’entreprise Ismeca à La Chaux-de-Fonds (NE) a ré-
duit de 35 à un total de 20 le nombre des licenciements
prononcés il y a deux semaines. Un plan social a pu être
obtenu et négocié pour les salariés qui perdront leur
emploi, a annoncé le syndicat Unia. La division du
fabricant zurichois de machines, de composites et de
semi-conducteurs Schweiter Technologies dans le can-
ton de Neuchâtel mettra en place un système de bourse
d’emplois et d’accompagnement individualisé. – (ats)

BKW FMB: acquisition de Bratschi
BKW FMB Energie a acquis au travers de sa filiale
BKW ISP, une entreprise spécialisée dans le domaine
des installations électriques, la société Bratschi, sise à
Lengnau et spécialisée dans l’automation de bâtiments
et l’efficacité énergétique. L’achat est effectif dès le
1er janvier 2012, selon le groupe électrique. Le prix
de la transaction n’a pas été dévoilé par les parties.
Ce rachat permet à BKW ISP de renforcer sa position
dans ce domaine. Le groupe ISP comprend cinq so-
ciétés. Ses clients sont répartis dans les cantons de Berne,
du Jura, de Soleure et de Fribourg. Il emploie 370 col-
laborateurs et réalise un chiffre d’affaires de près de
50 millions de francs. Les 10 collaborateurs de Brat-
schi conserveront leur poste. Le site de Lengnau sera
conservé et doit être développé à moyen terme. L’ac-
tuel propriétaire de Bratschi, Peter Bratschi, prendra
la direction du secteur Projets spéciaux chez BKW
ISP dans la région Seeland-Haute-Argovie.

RICOLA: la tragédie d’Adrian Kohler
Adrian Kohler, président de la direction de Ricola, s’est
donné la mort dans le cadre d’une affaire de détour-
nement de fonds qu’il a lui-même communiquée. Le
conseil, la direction et les collaboratrices et collabora-
teurs de la société ont exprimé leur sympathie, a in-
diqué le célèbre fabricant de bonbons aux herbes basé
à Laufon. M. Kohler travaillait depuis 25 ans pour
Ricola. La direction sera assurée par Felix Richterich.

VETROPACK: Tihomir Premuzak nommé
directeur de l’unité opérationnelle
Vetropack a nommé Tihomir Premuzak directeur de
son unité opérationnelle en Croatie. Il entre égale-
ment comme membre à la direction élargie du groupe.
M. Premuzak entrera en fonction dès le 1er janvier
2012. M. Premuzak, qui a assumé la fonction de di-
recteur technique pour Vetropack Straza depuis 1999,
prend la succession de Dragutin Spiljak.

TCS: Peter Goetschi nouveau président
L’assemblée extraordinaire des délégués a élu Peter
Goetschi vendredi à Berne à la tête du Touring Club
Suisse. Elle a aussi adopté une révision des statuts im-
pliquant une plus forte implication des sections dans
le direction de l’association. Le nouveau président cen-
tral Peter Goetschi a présidé la section fribourgeoise
pendant six ans, précise l’organisation d’assistance rou-
tière. Avocat, il travaille depuis 2002 chez KPMG. Son
prédécesseur, Niklaus Lundsgaard-Hansen, avait an-
noncé sa démission le 27 octobre. Suite à l’adoption
des nouveaux statuts, le conseil d’administration sera
remplacé dès le 1er janvier 2012. Ses membres feront
place aux présidents des 24 sections cantonales. Les
délégués réunis à Berne ont par ailleurs précisé leur
position sur la révision de la loi sur le CO2. Ils ont dé-
cidé de lancer un référendum si le Conseil des Etats
ne se rallie pas à «la version raisonnable approuvée par
le Conseil national». – (ats)

Crée par des ingénieurs EPFZ en
1997, l’entreprise a connu un déve-
loppement soutenu qui s’est encore
accéléré cette année. Leader mondial
des modules Wireless, la société zu-
richoise profite pleinement de la gé-
néralisation du sans-fil et du GPS
dans les applications quotidiennes.

Où produisez-vous les puces GPS
et les modules Wireless?
Thomas Seiler. Nous avons plu-
sieurs sous-traitants en Asie, no-
tamment à Singapour, à Taiwan et
aux Philippines, qui produisent les
puces GPS. Mais une partie de la
production des modules Wireless
se fait en Autriche. 

Vous avez récemment acquis
deux sociétés, l’une australienne,

l’autre californienne. Avez-vous
profité de la baisse des valorisa-
tions boursières pour procéder à
ces acquisitions?
Le nombre d’opportunités est tou-
jours plus important quand la
conjoncture est difficile mais en
l’occurrence, nous avons plutôt
concrétisé des relations long-ter-
mes. Ces acquisitions sont le fruit
d’un travail d’observation constant,
qui va bien entendu continuer dans
les mois et années à venir. Nous
avons beaucoup d’idées pour éten-
dre notre activité par croissance ex-
terne, aussi bien en intégration ver-
ticale qu’horizontale. 

En 2008, vous avez été la pre-
mière société à développer des
puces compatibles avec le sys-

tème de localisation européen
Galileo. Où en est le développe-
ment aujourd’hui?
La compatibilité avec Galileo est
déjà l’une des fonctions standard
offertes avec la nouvelle généra-
tion de nos puces GPS, les u-blox
6. Dès que le nouveau système sa-
tellite sera disponible, à partir de
2014, nos clients pourront l’uti-
liser de suite. 

Continuez-vous la recherche
à ce niveau?
Oui, c’est l’un de nos axes forts
puisque nous allouons 17% de no-
tre chiffre d’affaires au départe-
ment R&D. Nous prouvons an-
née après année que nous sommes
capables de développer de nou-
velles solutions pour nos clients,
ce qui nous permet de faire pro-
gresser nos parts de marché. Au
niveau mondial, nous détenons
aujourd’hui entre 10 et 20% des
puces GPS et environ 50% des
modules GPS. 

Quel est votre avantage concur-
rentiel le plus important?
La fiabilité de nos produits est sû-
rement notre grand atout sur nos
concurrents. Mais il s’agit pour
nous de trouver le meilleur com-
promis entre fiabilité, taille des
puces, puissance électrique et
coût. Il ne sert à rien de produire
la plus petite puce GPS du mar-
ché si les coûts unitaires ne sont
pas maîtrisés. 

Comment appréhendez-vous
le ralentissement économique
au niveau global?
Notre activité est particulière-
ment bien diversifiée, à la fois en

termes de produits et de position-
nement géographique. En 2009,
nous avons réussi à stabiliser nos
ventes, ce qui montre que notre
modèle résiste bien à une forte dé-
gradation de la conjoncture. Nos
produits ont des cycles différents
et la répartition de nos revenus –
50% Asie, 25% Europe, 25% Amé-
rique – nous permet d’envisager
sereinement l’avenir.

Avez-vous souffert du franc fort
cette année?
Assez peu car nous possédons une
bonne balance entre notre factu-
ration et nos centres de coûts, qui
sont tous deux très diversifiés géo-
graphiquement. Notre marge
brute relative ne souffre pas des
effets de change, grâce à la cou-
verture naturelle dont nous béné-
ficions. Certes, notre bénéfice
consolidé souffre un peu de la
cherté du franc mais dans des pro-
portions tout à fait limitées. No-
tre chiffre d’affaires va croître
cette année de 20% environ.

Quels seront les facteurs
déterminants pour votre réussite
en 2012?
Nous allons ajouter des éléments
nouveaux à nos produits tout en
augmentant les ventes sur nos trois
secteurs: l’automobile, l’industrie et
les consommateurs finaux. Dans
l’automobile, de nouvelles platefor-
mes seront créées tandis que nous
pensons augmenter notre chiffre
d’affaires dans l’industrie grâce à nos
solutions intégrées pour suivre les
déplacements des flottes de camions.
Nous allons également profiter de
l’élargissement du nombre d’appli-
cations pour les utilisateurs indivi-
duels, notamment dans les télépho-
nes portables fabriqués en Chine.

INTERVIEW:
OLIVIER PELLEGRINELLI

Dans le sillage de Galileo
U-BLOX. Le développeur de puces GPS enregistre une croissance à deux chiffres qui devrait se poursuivre.
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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.

ANDRÉE-MARIE DUSSAULT

Le marché du traitement de l’eau
en Inde, de par son potentiel, a
de quoi nourrir de grandes am-
bitions. Même celles de petites
PME suisses comme la valaisanne
AquaNetto et la 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 particulièrement cu-
rieux sur les possibilités d’impor-
ter leurs technologies: des procé-
dés de désinfection de l’eau pour
la première et l’analyse ainsi que
le traitement des eaux usées pour
la seconde. 
Convaincus qu’ils peuvent pro-
mouvoir ensemble leurs systèmes,
«commercialement, l’idée a du
sens», le président d’AquaNetto,
Guido Kohler et celui d’Imeth,
Andreas Kasper, retournent Inde
en octobre dernier. En débarquant
à Mumbai, à l’hôtel Taj Mahal,
leurs impressions se confirment.
L’étendue des besoins est vaste: du

perfectionnement d’installations
modernes aux nécessités de base.
Si l’établissement cinq étoiles dis-
pose de standards de qualité com-
parables à 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. Là où cer-
tains vont puiser les quantités uti-
les à des tâches domestiques. 
«L’Inde a les mêmes problèmes au-
jourd’hui que nous avions dans les
années 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
manière 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-
tit actuellement beaucoup d’argent
dans le secteur de l’eau potable».
Pour l’instant, le tandem a décidé
de concentrer ses efforts sur les en-
treprises de l’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,
à l’instar de ceux qui poussent
comme des champignons aux
abords des métropoles. Celui-ci of-
frira 600 appartements et géné-
rera près de 500 millions de litres
d’eau usée par année. Matière à ré-
flexion pour les deux entrepre-
neurs suisses. D’autant que leurs
technologies ont le profil idéal
pour ce genre de projet.
Imeth conçoit des systèmes com-
pacts, qui nécessiteraient une sur-
face de 50 à 75 mètres carrés pour
le quartier résidentiel contre des
espaces jusqu’à 5 fois supérieur
pour une installation classique,
explique Andreas Kasper. «Et, de
plus, celle-ci serait moins efficace
que la nôtre.»
Quant aux solutions d’Aquanetto,
qui recourent aux rayons ultra-
violets, elles se veulent d’un
«usage très simple, comme leur
maintenance», assure Reto Frit-
sche. «Par exemple, changer une
lampe UV prend à peine deux mi-
nutes. Il s’agit de dévisser un écrou
sans outil et le tour est joué. «
Désormais, leur objectif consiste
à amener leur savoir-faire en Inde
et à l’«indianiser». «Nos produits
auront les mêmes qualités qu’en
Suisse, précise le patron d’Imeth.
Mais ils coûteront naturellement
moins chère 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 contrôler les opérations
en Inde depuis la Suisse. Une so-
lution repose sur l’acquisition  de
parts dans des entreprises.»
Ces partenaires seront identifiés
selon les régions où Aquanetto
et Imeth opéreront. «Pour l’ins-
tant, nous sommes essentielle-
ment centrés sur Delhi et ses ban-
lieues. Mais je crois que Mumbai
et Pune sont des places où la de-
mande pour nos produits sera de
plus en plus importante», juge
Reto Fritsche.
L’autre challenge sera de lancer
les premières installations. Pour
s’assurer le succès, le directeur du
marketing et des ventes d’Aqua-
netto prévoit que, dans un pre-
mier temps, l’assemblage des sys-
tèmes sera vraisemblablement
réalisé en Suisse. «Et dans le futur,
peut-être travaillerons-nous pour
le milieu hôtelier.»�

«IL S’AGIT POUR NOUS

DE TROUVER

LE MEILLEUR COMPROMIS

ENTRE FIABILITÉ, TAILLE

DES PUCES, PUISSANCE

ÉLECTRIQUE ET COÛT.»

Le groupe industriel Montana
Tech Components (MTC) an-
nonce pour les neuf premiers mois
de 2011 un chiffre d’affaires de
299 millions d’euros, ce qui corres-
pond à une hausse de 14% en com-
paraison annuelle. La croissance
a été portée par une extension des
affaires des deux plus grosses divi-
sions Aerospace & Industrial Com-
ponents ainsi qu’Energie Storage.
Au niveau opérationnel, l’EBITDA
est affiché à 40 millions (+11%) et
l’EBIT à 28 millions (+18%), avec
des marges de respectivement
13,5% et 9,2%. La direction quali-
fie ce résultat de «très satisfaisant».
Les fonds propres ont été relevés
de 40% à 214 millions d’euros, ce
qui représente un rapport de 48,1%.
Autant le chiffre d’affaires que le
résultat ont atteint des montants re-
cords, écrit MTC. La filiale Alu
Menziken a réussi à compenser la
cherté du franc par un taux élevé

d’utilisation des capacités. La divi-
sion Aerospace & Industrial Com-
ponents, avec un chiffre d’affaires
de 167, 2 (131,6) millions d’euros,
a profité de la vitalité de ses affai-
res aux Etats-Unis et de l’extension
successive de son nouveau site en
Roumanie. Dorénavant les prin-
cipales procédures de certification
y sont exécutées pour Airbus. La
division Energy Storage a aug-
menté son chiffre d’affaires à 108,9
(106,0) millions d’euros, essentiel-
lement grâce à une hausse de la de-
mande. Par contre, les ventes de la
division Metal Tech ont baissé à
22,9 (25,4) millions d’euros.
Pour l’ensemble de 2011, le
groupe confirme qu’il prévoit dé-
passer le chiffre d’affaires et les ré-
sultats de l’exercice précédent,
même si l’environnement se dur-
cit, selon Michael Tojner, prési-
dent de la direction et du conseil
d’administration.�

Montana tech optimiste

THOMAS SEILER. 3000 clients
basés à 75% hors d’Europe. 50% du
marché des modules GPS.

JUSTICE NEUCHÂTELOISE: enquête sur
l’attribution d’un marché public par la société Vadec
La justice neuchâteloise s’intéresse à la société Vadec qui gère les or-
dures des communes de l’Arc jurassien. Une instruction pénale a été
ouverte dans le cadre de l’attribution d’un marché public par cette
société. «Deux perquisitions ont déjà eu lieu, l’une à La Chaux-de-
Fonds et l’autre en Suisse alémanique», a expliqué le procureur du par-
quet régional de La Chaux-de-Fonds Nicolas Aubert. Interrogé par
l’ats, le magistrat a ajouté que le dossier était «bien avancé». – (ats)
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