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CHRONIQUE EN BREF EN VEDETTE

HTceramix léve son
premier million de francs

Didier Planche
Journaliste économique

La startup vaudoise HTceramix,
basée dans le Parc scientifique
d'Ecublens (PSE) sur le site de
I'Ecole polytechnique fédérale
de Lausanne (EPFL) et a Yver-
don-les-Bains (au Centre St.
Roch), a vu le jour en mai 2000
grace a la connivence et a la vo-
lonté de deux ingénieurs, Oli-
vier Bucheli et Alexandre Clos-
set, suivis par deux chercheurs,
Jan Van Herle et Raphaél Ihrin-
ger. Ensemble, ils ont décidé de
concentrer leurs efforts et leurs
recherches sur la pile a com-
bustible en céramique, dont les
applications a caractere écolo-
glque sont multiples et les avan-
tages concurrentiels et compé
titifs nombreux.

Du gaz a l'électricité

Le concept technologique de la
pile a combustible en céra-
mique repose sur un électrolyte
céramique qui, a haute tempé
rature, permet de réformer a
l'interne le combustible et d'uti-
liser directement du gaz natu-
rel ou des biogaz, soit une éner-
%ie renouvelable. A long terme,

a jeune PME développera la
cogénération, qui est la trans-
formation du gaz naturel en
électricité et chaleur pour les
usages domestiques. En paralle-
le, elle a commencé a exploiter
des marchés de niche ot la pile
a combustible en céramique

Olivier Bucheli

lectricité pour des usages spéci-
fiques, destinés a une clientele
ciblée.

La commercialisation

«A ce jour, HTceramix a vendu
des échantillons de mem-
branes, un sous-produit, que
nous cherchons a commerciali-
ser; nous mettons actuellement
en place une ligne de produc-
tion pilote pour des prototypes,
afin de nous permettre d'ap-
procher nos partenaires indus-
triels. Nous passerons ensuite a
la réalisation d'une série plus
importante pour des empile-
ment de membranes, le produit
final, une phase d'une a deux
années. Notre approche vise a
développer une technologie
peu onéreuse, dont tous les
cotits sont réduits y compris le

protection de l'environnement
par le biais d'une énergie re-
nouvelable et économique.
L'utilisation d'un carburant a
base de carbone constitue l'un
des principaux atouts de la pile
a combustible en céramique;
elle présente aussi l'avantage
d'étre modulable dans son utili-
sation avec un rendement qua-
si identique; en outre, elle
convient a tous les systémes et
applications, petits et grands»,
explique Olivier Bucheli.

Le financement

HTceramix, qui compte déja
une dizaine de clients poten-
tiels, essentiellement des indus-
tries, et quelques commandes
fermes d'échantillons, est cour
tisée par différents partenaires
et investisseurs suisses et eu-
ropéens, vivement intéressés
par sa technologie et 'énorme
potentiel de son produit. La
start-up est toujours a la re-
cherche de financement pour
assurer son développement, la
fabrication des lignes de pro-
duits et l'engagement de spécia-
listes européens. Apres avoir
recu des premiéres aides fédé
rales, via la CTI et 1'0Office Fédé-
ral de 1'Energie, Capitalproxi-
mité a été le catalyseur pour la
levée de fonds d'un million de
francs. Apres avoir connu des
périodes difficiles, Olivier Bu-
cheli se montre toutefois serein
et optimiste, car il connait bien
tous les atouts de la pile a com-

Un espion a vendre
Les produits

sont une famille de systemes
permettant le controle et la
gestion de tout ce qui se débi-
te et se consomme dans un
établissement, c'est a dire ho-
tels, restaurants, bars, pubs,
night clubs, etc, aussi sur des
ferry boats, ou des parcs d'at-
traction.

Les avantages pour les clients
sont une absence de pertes
par "coulage" ou manipula-
tion, une rationalisation du
service, un meilleur prix de
revient des produits, et une
meilleure gestion de 1'établis-
sement. La pratique montre
que le chiffre d'affaires aug-
mente de 5-8% au minimum,
sans changement des charges
(sinon une diminution), et
que finalement l'investisse-
ment consenti par le client
est amorti en 6 a 18 mois se-
lon les cas.

Le marché

pour ces produits est concen-
tré en Europe actuellement,
notamment Suisse - Alle-
magne - Autriche, puis Fran-
ce, Bénélux, pays nordiques.
Quelques systéemes sont ven-
dus en Tchequie, Pologne, Es-
pagne, Turquie, et des
contacts existent pour
d'autres pays, y compris le Ca-
nada.

La production

La société développe et fa-
brique les systemes. Ils sont
vendus et installés par un ré-
seau de distributeurs qui as-
surent également la mainte-
nance (env. 30 sociétés parte-
naires).

Olivier Bucheli

Formation

L'ingénieur chimiste de I'EPFL dgé de 29 ans et origi-
naire d'Uri en Suisse Centrale,

Olivier Bucheli, posséde également un diplome post-
grade en management de la technologie, dont les
cours sont dispensés par les Hautes Etudes Commer-
ciales de Lausanne (HECL) et 'EPFL. Il compte encore a
son actif un stage en marketing dans une firme chi-
mique alémanique.

Autant de cartes dans son jeu qui lui ont permis, lui et
ses partenaires, de mettre sur pied HTceramix.

Motivation

La création d'entreprise, il I'a dans le sang, étant pas-
sionné de transfert de technologie.

D'ailleurs, il pourrait envisager de donner naissance a
une nouvelle start-up, des que la jeune PME vaudoise
sera parfaitement opérationnelle et fonctionnera sans
SOI CONCOUTs.

Comme principe de base de management, il estime né-
cessaire de placer les collaborateurs a la bonne fonc-
tion et de les motiver.

Clest le cas chez HTceramix ou toute 1'équipe tire a la
méme corde, sans ménagement et avec passion.

Communication

11 releve encore que l'entrepreneur doit maitriser l'ac-
tion dans l'urgence et garder une flexibilité maxima-
le. A ses yeux, la communication entre les collabora-
teurs, avec les clients, les partenaires et les investis-
seurs est, elle aussi, incontournable; elle doit étre une
réalité de tous les instants.

Militer en faveur des PME

Olivier Bucheli, qui se bat pour trouver des finance-
ments, s'éleve contre la frilosité et le manque évident
de vision des pouvoirs publics suisses, qui rechignent
a soutenir financiérement les start-up de maniere di-
recte, alors qu'elles sont des vecteurs de valeur ajoutée,
favorisent I'emploi et fournissent du travail aux sous-
traitants régionaux.

Pour tenter de remédier a ce manque d'ouverture et de
prise de risques, le jeune chef d'entreprise a décidé de
se lancer ultérieurement en politique. S'il met la
méme fougue a développer sa société et ses produits
qu'a défendre la cause des PME, le dossier du finance-

fonctionne comme source d'é  prix du kWh, et propice ala  bustible en céramique. ® No 36 ment, si délicat, sera entre de bonnes mains!
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