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BAL HEC 98 —

Le 20 mars dernier, les gradués HEC et les étudiants se sont retrozmésfour une nuit prestigieuse au Lausanne Palace a
participation ont été battus (1700 personnes). Les gradués ont répondu nombreux a Uinvitation et nous les en remercio;
réservees. Un signe qui ne trompe pas quant a l'ambiance qui regnait cette nuit-la: M. le doyen

Olivier Blanc et son épouse ont festoyé jusquaux premieres lueurs de 'aube. Le choix des photos

fut cornélien car les participants (surtout les participantes) ont rivalisé d'élégance.

A vous de juger!
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occasion du Bal HEC '98. Ce fut une grande réussite et tous les records de
s. 140 «anciens » étaient présents au repas et 40 chambres leur avaient été




Les 300 sondés de notre association ont dd étre tout particulierement
surpris quand l'enquéteur de MIS Trend leur a annoncé la couleur!
Un sondage pour I'Association des gradués HEC, quelle idée ? En effet,
nous avions décidé, au comité, de demander 4 nos membres ce qu'ils
pensaient des prestations offertes par leur association et par la méme
occasion, ce qu'ils en attendaient de plus.

Le résultat qui en ressort est trés enrichissant. Si le Bulletin HEC qui
est dans vos mains est reconnu pour sa qualité et la pertinence des
dossiers spéciaux, si 'annuaire a toute sa raison d’étre, il semble par
contre que la notion d’appartenance a une communauté de forma-
tion ne soit pas encore acquise par les membres. Le gradué HEC de
Lausanne garde contact avec quelques anciens camarades d'études,
mais ne développe pas son réseau de relations par 'intermédiaire de
l'association, comme cela se fait en France. Est-ce dd a notre éduca-
tion ou 2 un manque de temps ? Par contre, tout le monde arrive a la
conclusion que les trois ans passés a Dorigny (quatre actuellement)
marquent de maniére durable notre maniére de penser et notre vie.
Chaque fois que l'on croise dans la vie professionnelle un gradué HEC,
on se reconnait une partie de valeurs communes, liée
aux nombreuses heures passées a écouter les
meémes professeurs et a transpirer sur le méme
cas Chamberonne.

Augmenter la
convivialité

A ce stade de la réflexion, votre
comité va mettre I'accent sur des
rencontres thématiques, permet-
tant aux HEC de faire connais-
sance, et ainsi de s'enrichir des dif-
férences de parcours professionnel
ou privé. Le club HEC lausannois
qui se réunit tous les deuxiemes
jeudis du mois a I'Hotel de la Paix
va dans cette direction. Le cycle de confé-
rences données gracieusement par les profes-
seurs permet en plus de découvrir de nou-

EDITORIAL

Arrét sur image et sondage
en profondeur

Christophe Andreae

Membre du comité de I'Association des gradués HEC
Directeur, Multi Personnel Service SA

velles matieres et aussi de garder contact avec I'école. Combien dans
nos membres ont eu un enfant qui a suivi les traces familiales ? Les
visites d’entreprises aussi sont une source de rencontres et suscitent
un bel intérét.

Apres le bal HEC et son bar des anciens, agendez déja la date du 7 mai
avec I'assemblée générale et surtout la conférence de notre conseiller
fédéral, Moritz Leuenberger.

L’excellence du Bulletin
11 serait malvenu de ne pas faire un arrét sur image concernant notre
bulletin. Nous avons été tres surpris de voir a quel point il est lu et
apprécié. A tel point que la plupart croient qu'il parait plus qu'en réa-
lité. Il a aussi été reconnu pour son excellent impact publicitaire. Nous
en avons profité pour créer une nouvelle offre publicitaire (le ¥4 de
page, destiné aux gradués a leur compte et qui veulent communiquer
leur raison sociale). Ce label d’excellence est motivant pour le comité,
qui reste un groupe de bénévoles qui sont des journalistes amateurs.
Pour terminer, on peut faire un parallele entre notre dossier
spécial sur I'Euro et I'association des gradués HEC. L'ob-
jectif de I'Euro est de trouver un dénominateur commun
entre différentes populations et cultures, de maniere a
faciliter les échanges de toutes sortes. Notre associa-
tion a pour but d’étre une plate-forme d'échanges
personnels et professionnels au
sein d'une communauté de for-
mation. Ses activités doivent aller
dans le sens de la convivialité en
toute simplicité. Quand un jeune
gradué osera téléphoner a un
membre qui a une position diri-
geante, pour lui demander conseil,
alors nous aurons fait un grand
pas en avant. D'ici 14, il ne nous
reste plus qu'a vous remercier de
votre confiance et 4 vous donner rendez-vous
lors de nos prochaines manifestations. Et
bonne lecture!
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L’Association des Gradués
de PEcole des HEC
se remet en questions

Dans le but de savoir si les services quelle oZJﬁ"e correspondent aux desirs
de ses membres, et de tenter de les rendre plus attractifs aupres des non-
membres, [Association des Gradués de I’Ecole des HEC a demandé a
Uinstitut lausannois M.LS. Trend SA de mener une enquéte aupres des
Gradués. En voici les principaux résultats.

Méthode et échantillon

En mandatant l'institut de sondages M.LS.
Trend a Lausanne, 'Association des Gradués
de I'Ecole des HEC poursuivait trois buts:
savoir si les Gradués connaissent les divers
services offerts par leur Association, détermi-
ner ensuite si cette offre correspond a la
demande, et finalement chercher des possi-
bilités d’améliorations ou d’extensions de
loffre.

Un sondage d'opinion a donc été entrepris,
selon la méthode CATI de l'institut (Compu-
ter Assisted Telephonic Interviews) qui per-
met de gérer au mieux I'échantillon et le
défilement du questionnaire, ainsi que d'as-
surer 'homogénéité de la prise d'informa-
tion.

L'échantillon des personnes a interroger a été
construit aléatoirement sur la base dun
fichier composé de 208 Gradués membres de
I'Association et de 101 Gradués non membres.
La prise d'information s'est déroulée du
29 octobre au 4 novembre 1997, soit
quelques jours apres la diffusion du Bulletin
HEC n°® 55. La mémorisation récente de ce
numéro par les personnes interrogées a per-
mis d'approfondir la partie du questionnaire
consacrée au contenu de la publication.

Les Gradués HEC ont fait un bon accueil aux
enquéteurs de l'institut M.LS. Trend: le taux
de refus est faible en comparaison de celui
rencontré en général dans des études de ce
genre; il s’éleve a 28% pour les non-
membres et 14 % pour les membres de 'Asso-
ciation. Cette différence peut d’emblée &tre
interprétée comme une premiere expression
d’un intérét divergent porté a I'Association.
Dans ce contexte, rappelons que pour
atteindre l'objectif consistant a réaliser 300
interviews, et sans compter les appels restés
sans réponse, nous nous sommes heurtés a
228 appels ou la personne recherchée était
momentanément inatteignable pour cause
de voyage, vacances ou autres absences pro-
longeées. Les Gradués HEC sont donc particu-
lierement mobiles. C'est pourquoi, pour obte-
nir un bon taux de participation, nous avons
pris, chaque fois que cela était possible, un
rendez-vous précis avec la personne a inter-
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roger qui ne pouvait pas nous répondre au
moment du premier appel.

Sans prévoir de quotas spécifiques, nous
avons obtenu la structure d'échantillon sui-
vante:

« Selon le sexe

— Hommes 79%
- Femmes 21%
* Selon I'age

- 222a30ans 25%
- 31240 ans 29%
- 41250 ans 22%
- 51 ans et plus 24%

« Selon la nationalité
— Suisse 87%
— Etranger 13%

« Selon la tendance politique

- Droite et centre 62%
- Gauche 15%
- Sans tendance politique affirmée 23 %

On observe que le nombre de femmes passe
de 4% chez les plus de 50 ans a 33 % chez les
moins de 30 ans. Cela caractérise bien I'évo-
lution de la proportion d'étudiantes a travers
le temps. Par ailleurs, la répartition des
membres et non-membres 4 travers les
classes d'ages n'est pas réguliére: les anciens
sont plus fideéles a I'Association que les plus
jeunes Gradués.

Contacts avec I'Ecole  Total  Membres  Non-
membres

- ont conservé des

contacts avec

I'Ecole 44% 49%  36%
- savent comment

’Ecole a évolué 78% 80% 73%
- nombre de

Gradués avec qui

on est en contact 16 17 13

Finalement, le profil du Gradué HEC type est
un homme de nationalité suisse, politique-
ment a droite, travaillant 2 plein temps dans
une position de cadre supérieur, suivant

I'évolution de I'Ecole méme sans garder avec
elle de contact particulier, mais entretenant
des relations d'ordre privé avec d’autres Gra-
dués. Cette description vaut d'ailleurs aussi
bien pour les membres que pour les non-
membres de Association.

Le rayonnement de
PAssociation et de ses
services

Tout d'abord. il faut relever que tous les Gra-
dués HEC connaissent l'existence de I'Asso-
ciation, et les trois quarts d'entre eux affir-
ment quiils connaissaient déja cette exis-
tence alors quils étaient encore étudiants. La
plupart sont donc devenus membres immé-
diatement aprés Fobtention de leur licence.
Le passage du statut de membre a celui de
non-membre sexplique principalement par
un désintérét croissant au fil du temps. Ceux
qui n'ont jamais adhéré considerent I'Asso-
ciation comme inutile, mais 10% des non-
membres se disent préts a cotiser si un bulle-
tin de versement leur était transmis. Si 'ad-
hésion a Asseciation ne procure pas majori-
tairement 4 ses membres le sentiment
d’appartenir a une communauté HEC, qu'en
est-il de la connaissance des services offerts,
et de l'utilité qu'on leur attribue?

B sorvir de réseau utile dans 1a vie professionnelle
conserver des refafions entre gradués
conserver des relaions avec I'Ecole

ne sait pas

Le Bulletin

Le Bulletin HEC est connu de tous les
membres de FAssociation des Gradués, et il
est en outre considéré comme un élément
important de son offre. Sa fréquence de paru-
tion n'est toutefois gue trés mal connue,
puisque deux interrogés sur dix seulement
savent qu'il parait trois fois par année.
Pourtant, il est parcouru par la presque tota-
lité des abonnés: 21% le parcourent rapide-
ment, 72 % lisent certains articles seulement
et 6% le lisent en entier. En outre, 85% des




interrogés affirment lire ou feuilleter tous les
numéros du Bulletin qui paraissent. Dans les
foyers ou il est livré, le Bulletin HEC a une

Bonne présentation
Agréabie & lire

Convivial

Chol judicieux
des dosslers

Dot étre axé|
davantage sur|
Jes gradués
Doit étre axé|
davantage sur|
la vie de 'é6cole

Dot étre axé

davantage sur|
I'économie

(B vt s

plutét d'accord

audience qui dépasse le seul abonné puisque
son nombre de lecteurs par exemplaire a pu
gtre établi 2 1,6 par numéro. En terme de
pénétration par numéro, chaque Bulletin
HEC est donc lu ou parcouru par 93 % de ses
abonnés, taux remarquable 4 tous points de
vue.

Priés de juger la présentation et le contenu
du Bulletin, la grande majorité des abonnés
en sont tres satisfaits: il est intéressant
(95%), informatif (96%), agréable a lire
(81%), avec une mise en page conviviale
(66%) et un choix judicieux des dossiers
(86%). La proportion rédactionnel/publicité
convient, et le Bulletin est considéré comme
un bon vecteur publicitaire par six sur dix de
ses lecteurs. L'axe principal du Bulletin
devrait étre I'économie (64 %) plutot que les
Gradués eux-mémes (13%) ou la vie de
I'Ecole (31%).

Lannuaire des Gradués
Lannuaire des Gradués est utilisé par 93%
des membres de I'Association et recueille la
mention record en termes d'importance. Il
est consulté de temps en temps dans le but
de trouver une adresse ou un numéro de
téléphone privé. Limmense majorité des per-
sonnes interrogées y ont au moins vérifié si
leurs propres coordonnées €taient exactes, ce
qu'ils ont pu nous confirmer dailleurs.

Le site Internet

Il peut paraitre surprenant qu'une majorité
de membres ne connaissent pas le site Inter-
net de IAssociation, et que 6% seulement

d’entre eux l'aient déja visité. Pourtant, on
reconnait son utilité. Le fossé entre I'impor-
tance attribuée a ce service et son degré
d'utilisation découle certainement de son
mangque de notoriété. Si cette hypothese est
juste, le degré d'utilisation du site de 'Asso-
ciation devrait croitre de maniére significa-
tive ces prochains mois.

Un nouveau cycle de
conférences
LAssociation des Gradués de I'Ecole des HEC
a décidé d'offrir, dans un avenir proche, un
nouveau service 4 ses membres sous forme
d'un cycle de six conférences. Les personnes
interrogées ont da classer dans l'ordre de
leurs préférences les trois affirmations sui-
vantes:
~ les conférences doivent étre en relation
avec votre formation HEC;
— elles doivent consister a inviter des per-
sonnalités marquantes;
~ elles doivent consister en des cours magis-
traux donnés par des professeurs HEC.
C'est le fait d'inviter des personnalités mar-
quantes qui recueille largement les faveurs
des membres, suivi des exposés en relation
avec la formation et, finalement, des cours
magistraux donnés par les professeurs. Les
interrogés se disent préts a participer finan-
cierement aux frais d'une telle manifestation
a raison d’environ 100 francs en moyenne.

Les visites d’entreprises
Deux membres sur dix effectuent des visites
d’entreprises, alors que cette prestation est
jugée importante dans la palette de l'offre de
I'Association. Ceux qui ne s'y rendent pas
n'invoquent pas leur désintérét mais plutot
un manque de disponibilité.

Annuaire des gradués

Bal HEC.

Visites d'entreprises

Bulletin HEC

AG des gradués

Club HEC

Ste Internet|

B membres [ non-membres

Le bal HEC

Le bal HEC est relativement peu fréquenté par
les Gradués, puisque seuls 14% d’entre eux
s’y rendent encore. L'importance revétue par
cette manifestation est d'ailleurs mal percue.
Les «abstentionnistes » qui ne se rendent pas
au bal invoquent un manque d'intérét, un
manque d’envie.. En prévoyant des presta-
tions spécialement réservées aux Gradués
durant les bals, on ne recueille pas un intérét
plus grand, ou 4 peine. Il semble donc que la
clientele principale du bal soit formée des
étudiants et non pas des anciens.

Les Assemblées Générales
Les Assemblées Générales des membres de
I'Association sont fréquentées par 17% de
notre échantillon. On ne les juge pas vrai-
ment importantes et I'utilité des conférences
présentées dans le cadre des Assemblées
Générales est supérieure a celle de I'Assem-
blée elle-méme. Quand on ne s’y rend jamais,
c'est par manque de temps, d’envie, mais sur-
tout d'intérét.

En toute logique, et quelle que soit la presta-
tion analysée, les membres de I'Association
connaissent mieux son offre que les non-
membres.

Lavenir

Avant tout, l'Association des Gradués de
I'Ecole des HEC doit remplir une fonction de
lien, et permettre de se construire un réseau
utile dans la vie professionnelle. Le fait de
maintenir des relations entre Gradués et avec
I'Ecole est moins primordial.

Les Gradués s'accommodent parfaitement de
l'offre actuelle de 'Association, et ne sont pas
particulierement favorables 4 une extension
de cette offre. Si quelques-uns envisagent de
participer 2 des rencontres annuelles, les
voyages d’étude, les joutes sportives ou les
week-ends n'éveillent guere d'intérét.

11 résulte de cette étude que l'offre de I'Asso-
ciation doit étre maintenue autour du Bulle-
tin, de I'annuaire et des conférences. Le site
Internet se développera et les visites d’entre-
prises sont un bon vecteur de rencontres. En
revanche, les clubs HEC et le bal pourraient
étre repensés, 2 moins qu'ils ne s'adressent
prioritairement aux étudiants et non aux
Gradugés.

Quant au Bulletin, son taux de lecture et les
jugements positifs qu'il suscite montrent
qu'il est a la fois un excellent vecteur publi-
citaire et le véritable lien que 'Association
permet d’établir entre les Gradués.

Prof. André Kubn, Directeur détudes
M.LS. Trend SA - Janvier 1998
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HEC ACTUALITES

« Driving international
growth through innovation
and networking»

De plus en plus de PME se trouvent confrontées a l'étroitesse du marché
interieur et a la faiblesse de sa croissance. Il devient donc essentiel pour
elles de prendre place sur les marchés internationaux. Ces marchés sont
plus accessibles que jamais mais également caracterisés par une
concurrence tres forte. Des lors, la rapidité d'action des PME est cruciale
pour leur implantation a l'étranger.

Comment prendre ce tournant décisif en
mettant toutes les chances de son coté ?
Innovation et réseau de partenaires sont d'in-
contestables facteurs du succes!

Il existe aujourd’hui différentes sociétés spé-

cialisées qui offrent un éventail impression-

nant de prestations permettant d'aider les
entreprises 4 atteindre de facon optimale les
objectifs qu’elles se sont fixés.

Qui sont-elles? Quels types de services pro-

posent-elles ?

Le 13 novembre dernier, I'TUMI, conjointe-

ment avec 'OSEC, a invité 3 spécialistes a

faire part de leur expérience, dans le

domaine du conseil et de I'assistance aupres
des PME. Le Professeur Hervé Mathe a ouvert
la séance puis orchestré le débat.

Se tourner vers l'international présuppose de

la part du chef d'entreprise concerné une

analyse globale stratégique de la situation,
ainsi que la planification des opérations:

- Comment développer efficacement ses
affaires? Comment accéder aux marchés
étrangers ? Doit-on tout gérer en interne
ou utiliser des ressources extérieures (out-
sourcing) ?

- Comment financer cette expansion? La
maniére traditionnelle de financement
est-elle appropriée, s'agissant d'une nou-
velle technologie ?

- Comment tirer profit de cette expansion
internationale? Comment transférer les
connaissances, la technologie ? Comment
coordonner les actions? Comment tra-
vailler a distance sur les marchés interna-
tionaux ?

A chaque stade de développement, des déci-
sions doivent étre prises souvent de facon
extrémement rapide. Auparavant, les PME
pouvaient prendre leur temps, en faisant
mirir leur réflexion. Aujourd’hui, les condi-
tions du marché sont telles que la rapidité
daction est un gage de réussite: la pression
du temps se fait sentir avec toujours plus
d'insistance. Le fait de travailler avec un par-
tenaire technique et/ou financier leur per-
met de gagner du temps, d’économiser de
l'argent et de réduire le risque.
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Innovation: facteur

clef du succes!

Toutefois, la capacité d'innovation des PME
est souvent limitée par différents facteurs: le

Alan Hutchison (HCL Technology).

colt de la R&D, la difficulté dattirer dans
une PME des spécialistes techniques haute-
ment qualifiés, la rapidité de changement de
la technologie relative aux produits de I'en-
treprise. De plus, I'étendue et la complexité
des technologies propres a l'activité de I'en-
treprise peut s'avérer trop vaste a identifier,
ce qui rend encore plus difficile son intro-
duction, son assimilation et sa gestion en son
sein.

Comment faire face

a ces probléemes ?

Il existe des sociétés comme Generics (Cam-
bridge/Zurich), HCL Technology (Zurich/

Florence de Candia

Assistante, Ecole des HEC

Dr Gordon Edge, Chairman (Generics).

Singapour), Venture Partners AG (Zoug) qui
proposent une batterie de services extérieurs
permettant, entre autres, de mettre en ceuvre
une stratégie d'innovation multi-dimension-
nelle.

Quels types de services
proposent-elles ?

- développement ultra-rapide de produits
— acces 4 des technologies nouvelles

— innover de fagon structurée

Hans van dem Berg (Yeature Partners AG).




HEC ACTUALITES

- un repérage technologique

- la maitrise des technologies émergentes

- le développement de stratégies d'innova-
tion

- estimation de marchés potentiels

- maximisation de l'efficacité du processus
d'innovation d'une PME (structure, pro-
cessus, culture)

- stratégie d'exploitation de la protection de
la propriété intellectuelle

- recherche de partenaires ou d’associés

- spin-outs

- création d’entreprise

- financement

- marketing

Pour que la collaboration soit un succes,
Ralph Strasser de la société Generics recom-
mande:

- de toujours considérer son partenaire
extérieur comme un réel partenaire et non
comme un fournisseur de services,

~ de former avec lui, une équipe soudée et
d’instaurer un systeme de communication
efficace,

- de s'assurer de la cohérence des buts a
atteindre et de définir clairement les res-
ponsabilités de chacun quant aux «pro-
duits » 4 livrer.

Pour Alan Hutchison, de HCL Technology, la
toute premiére démarche a entreprendre
lorsqu'une entreprise cherche a développer
son activité est la définition précise de son
positionnement.

En effet, son positionnement sur le marché
lui permettra de définir le réseau de parte-
naires locaux et/ou internationaux dont elle
aura besoin.

Suite a cela, le partenaire proposera une
solution globale: depuis la définition du pro-
jet jusqu'a sa réalisation; ou bien fournira-
t-il une technologie particuliere? depuis la
conception et le dessin jusqu'a la vente de la
technologie; ou encore sera-t-il un parte-
naire opérationnel ? du commissionnement
de projets jusqu’au support.

I est clair que si l'on souhaite s'implanter
dans un endroit géographiquement éloigné
du lieu d’activité principal de la société, par
exemple: Suisse-Asie, tout en minimisant le
risque et les investissements, le support d'un
bon « partenaire marketing » local est tout-a-
fait recommandé. Ce dernier apportera entre
autres une certaine crédibilité locale, sera en
relation directe avec les clients et les inter-
médiaires éventuels, aura plus aisément
acces aux financements locaux, permettra
d’éviter les investissements redondants ou

superflus, réduira les temps morts et les
stocks, etc.

Quelles sont les tendances
et les opportunités en
matiére de financement

de Pinnovation?

A chaque phase de développement de I'entre-
prise correspond un modele de financement
spécifique. «Ce financement peut agir
comme une véritable catapulte, s'il est en
rapport avec le niveau de développement de
I'entreprise », souligne Hans van den Berg,
En effet, un financement traditionnel (ligne
de crédit aupres d’une institution bancaire)
nest pas forcément le meilleur moyen de
financer une expansion rapide. La tendance
actuelle se situe beaucoup plus en faveur de
la participation au capital (Venture capital).
Cela dit, les subventions ne sont malgré tout
pas a exclure dans certains cas.

Définir ses besoins technologiques, marke-
ting, financiers et choisir son partenaire en
fonction de ses besoins, construire un parte-
nariat de qualité et atteindre ses objectifs de
croissance sont les défis posés aux PME hel-
vétiques qui se tournent vers I'international.
Pour cela, mieux vaut ne pas viser la
recherche d’'une «vitesse de croisiére », mais
plutot oser le «grand saut» !
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GRADUES HEC

ASSEMBLEE
|  GRADUE:S

le jeudi 7 mai 1998 a 18 heures
Ecole des HEC — Auditoire 263 — BFSH 1 - Lausanne-Dorigny

Le comité de I'Association des gradués HEC est heureux de vous inviter 4 assister a son
Assemblée générale qui se poursuivra par une allocution de M. le Conseiller fédéral

Moritz Leuenberger

Chef du Département fédéral de I'environnement, des transports, de I'énergie et de la
communication (DETEC)

sur le théme suivant:
Economie, politique:
peut-on sortir du dialogue de sourds ?

A lissue de la conférence, un apéritif sera donné en I'honneur de M. Moritz Leuen-

berger.

Vous pouvez vous inscrire en appelant le secrétariat de 'Association des gradués
HEC Tél. 021/692 33 86, fax 021/692 33 85, E-mail : gradues@hec.unil.ch ou au
moyen de la carte-réponse de l'invitation envoyée a tous les membres de I'Asso-
ciation.

.on sortir
eut-on ourds?

du dialogue d¢€ S
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Industrialiser les processus

Rencontrer Jean-Bernard Meltraux, directeur général de la Banque Edouard Constant
(anciennement Banque Scandinave en Suisse) et ancien président de notre association,
reste un plaisir et un excellent moment de détente, surtout dans le cadre magnifique du Beau Rivage.
Mais au-dela des apparences, qui se cache derriére le personnage ?

Agé de 44 ans, et pere de quatre enfants, Jean-
Bernard Mettraux, Fribourgeois d'origine
mais Jurassien de Porrentruy, débarque a 20
ans 4 'Ecole des HEC. Trois années plus tard,
en 1976, il en ressort avec une licence en éco-
nomie politique. «En fait, mes études m'ont
permis de me faire plaisir dans
toutes sortes d’activités paral-
leles comme le comité des étu-
diants HEC. Apres mes études,
j'ai passé trois années passion-
nantes en qualité d’assistant du
professeur Schaller. Je crois que
ces années mont forgé l'esprit
et m'ont apporté une vision et
une capacité d'analyse rapide.
Apres, ayant renoncé pour des
raisons pratiques au doctorat,
j'ai réellement commencé ma
vie active au service de la SBS a
Lausanne. A cette époque, on ne
parlait pas de private banking,
mais de crédits. Aprés un pas-
sage 4 Bale et quatre années de
pratique bancaire, I'expérience
informatique m'a tenté et c'est
ainsi que je me suis retrouvé a
vendre des logiciels de gestion
de la maintenance industrielle
dans toute I'Europe. En fait,
I'idée sous-jacente était de me
frotter au monde industriel, afin
de bien comprendre I'environnement dans
lequel j'avais évolué dans la gestion des cré-
dits industriels. »

La vision industrielle

«Il faut dire que les concepts de gestion de la
maintenance font intervenir les éléments
suivants: rendement, gestion des cofits, ana-
lyse des besoins et organisation. Apres trois
années aux quatre coins de I'Europe, et les
enfants commencant a grandir, nous avons
décidé de nous fixer sur le bassin lémanique.
J'avais gardé des contacts au sein de la SBS et
on m’'a proposé de reprendre des taches d'or-
ganisation au sein du département des cré-
dits du siege de Genéve. A cette époque, 1986,
nous étions au début des PC et de I'utilisation
intensive de l'informatique pour automatiser
les processus de Back-office. Je dois dire que,
a4 tout moment, penser la banque avec des
yeux d'industriel a été pour moi un atout
non négligeable. Les dix années suivantes

vont étre d'une grande richesse. Durant ce
laps de temps, la banque a changé du tout au
tout. Division des activités entre le Retail et le
Private Banking, mise en place des réseaux
d’agences, utilisation intensive de I'informa-
tique, découverte du marketing et de 'impor-

tance de s'intéresser au client, tous ces élé-
ments capitaux ont pris naissance a ce
moment. »

Nouveau défi, nouveau job,
nouveau nom

«Mi-1996, un nouveau défi m'a été proposeé:
reprendre les rénes de la Banque Scandinave
en Suisse et développer les affaires de cette
banque de gestion. Et c'est ainsi que je me
suis trouvé lancé dans une aventure qui a
dépassé tout ce que I'on imaginait! Apres dis-
cussion, a la fin de I'été, il a été décidé de
changer le nom de notre banque et de
réorienter nos activités vers le Private Ban-
king. Et c'est ainsi que début 1997 est appa-
rue dans la presse une drole de formule, BEC,
pour Banque Edouard Constant. Durant toute
I'année 1997, nous avons ceuvré, en équipe,
du haut en bas de la hiérarchie, afin de nous
recentrer sur les activités de base, la gestion
du patrimoine, la gestion institutionnelle et

les gérants externes. Aujourd’hui, nous
sommes en passe de réussir ce pari, qui nous
dirige tout droit vers la banque du XXIe
siecle, divisée en Business Units, utilisant les
dernieres technologies internet et offrant a
ses clients les meilleurs outils de gestion. »

En repensant a votre
parcours, quels ont été les
éléments qui vous ont
permis de progresser de
cette maniére ?

«Je crois que l'on peut les attribuer a trois

facteurs:

— l'extréme compétence de mes supérieurs
dans mes premiéres années profession-
nelles

- la capacité que l'on me donne de savoir
m'entourer de gens plus compétents que
moi

- mon expérience militaire qui me permet
de définir une stratégie et de la mettre en
ceuvre contre vents et marées.

Que vous a apporté le
monde industriel ?
«A la BEC, la mixité des compétences
d’hommes venant du monde de la finance,
de la banque, de la gestion et de I'industrie
est tres profitable. Mon passage dans I'indus-
trie me montre 'importance de la connais-
sance d'un tel monde. Les notions de gestion
des cofits, de prix de revient et de producti-
vité sont des termes qui durant de nom-
breuses années n'avaient pas cours dans un
établissement financier. Aujourd’hui, avec les
dérégularisations, les notions de risk mana-
gement, les vitesses d’évolution et les nou-
velles technologies de l'information, mettre
des ingénieurs dans un environnement ban-
caire est une réelle valeur ajoutée et une
synergie capitale. Cela, li€ 2 une droiture et
une éthique sans faille dans les affaires et
vous avez une premiére réponse des succes
de la place financiere suisse dans ces pro-
chaines années. »

Propos recueillis par Christophe Andreae

La BEC en bref

- Propriété de la Fondation de famille
Sandoz

- Une banque privée

- 240 employés

— Fidele a la place financiére genevoise.
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DIPLOME POSTGRADE ENJINEORNIA

W5 IECTIFS DU PROGRAMME

Former des cadres dans les domaines de l'informatique
de gestion et de I'organisation dans les entreprises

Muaitriser la conception des systémes d'information, d'aide a
la décision et de communication dans les organisations

Préparer des études doctorales en vue d'une carriére académique

WS ARACTERISTIQUES

Programme plein temps (1 an) et en cours d'emploi (2 ans)

Cours, séminaires, études de cas, projets en équipe

Travail de diplome et rédaction d'un mémoire

Ecole des HEC
Université de Lausanne « BFSH 1
CH-1015 Lausanne-Dorigny

LAUSANNE

UNIVERSITE
DE

LAUSANNE

QUE ET ORGANISATION

BN VIRONNEMENT

Enscignement individualisé gréce a des effectifs limités
et nombreuses interactions avec le monde professionnel

Equipements informatiques de pointe (stations de travail,
réseaux locaux et acces a Internet)

Situation privilégiée du campus: proximité de sociétés
multinationales, facilités de communications, offre
culturelle exceptionnelle

B ONDITIONS D'ADMISSION

Sur dossier, déposé avant le 31 aoft

Licenpe en sciences économiques ou en sciences
actuarielles pour le programme en | an

Titre universitaire et expérience professionnelle pour
le programme en cours d'emploi (2 ans)

Connaissanc; de base en informatique
(programmation en Pascal par exemple)

BRENSEIGNEMENTS

M™e E, Bonvin, secrétaire

Tél. (+4121) 692 34 00

Fax (+4121) 692 34 05

E-mail: secretariat.inforge@hec.unil.ch
WWW: http://www.hec.unil.ch/instit/inforge

4

Uinformatique, un enjeu majeur
pour les entreprises

Gestion des connaissances, révision des processus de gestion,
commerce électronique et cybermarketing, entreprises en réseau,
roupware et workflow, Internet, exiranet et intranet..
Les technologies de I'information et de la communication changent l'art du
possible dans les organisations. Le développement et la maitrise des
systemes d'information constituent un enjeu majeur pour les entreprises.

Un programme postgrade
LEcole des HEC et son Institut d'informati-
que et organisation (INFORGE) anticipent
constamment |'évolution des technologies
pour adapter leur offre de formation. Ils pro-
posent une licence et un doctorat en infor-
matique de gestion ainsi qu'un diplome post-
grade en informatique et organisation
(DPIO).
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A la frontiére

entre informatique

et organisation

Ce programme marie harmonieusement les
approches modernes de l'informatique et de
la gestion pour répondre aux besoins des
entreprises dans la maitrise et la conception
de leurs systemes d'information, d’aide 2 la
décision et de communication.

Les cours traitent aussi bien de la conception
que du développement et de la mise en
ceuvre des systemes d'information dans les
entreprises. Ainsi y retrouve-t-on non seule-
ment des cours * d’informatique ou de pro-
grammation,  d'ingénierie et de méthodolo-
gie de développement des systémes d'infor-
mation, mais aussi ® d’organisation, de stra-
tégie et de gestion des technologies de
l'information.

L'engagement personnel, la motivation des
étudiants et leur créativité son également
mis a I'épreuve par de nombreux exercices,
séminaires, conférences, visites d’entreprises,
études de cas, projets... et la rédaction d'un
mémoire.
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Alcatel fibre optique:

toujours une longueur
d’avance!

Le 23 octobre dernier, les gradués HEC se retrouvaient a Cortaillod
pour découvrir les secrets de fabrication

de la fameuse fibre optique.

M. Jean Fehlbaum, membre de la direction, a
présenté tout d’abord la société Alcatel et,
avec beaucoup de clarté et d’humour (I'un
n'empéche pas l'autre), a exposé les diffé-
rentes étapes de la fabrication de la fibre
optique. Apres la théorie, ce fut I'étude sur
«le terrain», conduite par MM. Fehlbaum
et Rapin que nous remercions vivement.
Tout a fait incompétente pour vous parler
technique, je me limiterai a vous citer
quelques chiffres tirés du mensuel Flash
d'octobre 1997, édité par Alcatel.

Les premiéres liaisons suisses par fibre
optique datent de 1976. C'est a cette époque
que démarra Cabloptic, incorporée aujour-
d’hui a Alcatel Cable Suisse.

En vingt ans, un million de kilométres ont
été produits mais, dés 1998, on produira en
une année ce qui fut fait en vingt ans: un
million de km!

Depuis 1992, les volumes produits croissent
de 60 % par an. Tous les trois ans, la produc-
tivité des machines est doublée.

Explosion de Pexport
Aujourd’hui, les trois quarts des fibres
optiques s'en vont 4 I'étranger, notamment
en Chine, en Malaisie et a Singapour. Le
groupe Alcatel possede cing unités affectées
exclusivement a la production de la fibre
optique, qui produisent cinq millions de km
par an.

Une qualité supérieure
Alcatel Cable Suisse produit la meilleure qua-
lité de fibre car elle se compose uniquement
de silice naturelle: elle est plus résistante au
vieillissement. Grace 4 un procédé de fabri-
cation original, elle se révéle pratiquement
exempte de dispersion de mode de polarisa-
tion (PMD). De plus, elle ne varie plus au tra-
vers des opérations multiples de production,
d'installation, d’exploitation.
On peut donc parler d'une véritable révolu-
tion technologique. Quand le génie humain
s'en méle, que ne fabrique-t-on pas avec du
sable!

M. Gillot

PROCHAINE VISITE D’ENTREPRISE CHEZ

UNICIBLE

Informatique bancaire
le jeudi 4 juin 1998

Unicible est un important centre de calcul
informatique pour les banques.

Les installations informatiques y sont
impressionnantes et c'est ce que nous vous
proposons de visiter.

Programme :

15h30
Accueil Mme Florence Coltro

Assistante Etat-major

15h40-16h30
Présentation
d’Unicible

M. Pierre Zumwald
Directeur Etat-major

16h30-17h30
Visite du centre
de calcul et
d’impression
17h30

Apéritif

Le siege de la société est situé au Centre

Administratif Bancaire (CAB) a Prilly, che-
min de Vallombreuse 100.

M. Pierre Zumwald
M. Jean-Jacques Steiner

Une invitation personnelle vous parviendra
mais vous pouvez d’ores et déja vous inscrire
par fax: 021/692 33 85, tél. 021/692 33 86,
ou E-mail : gradues@hec.unil.ch
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CLUB HEC

Programme du 1¢ semestre 1998

Jeudi 12 février

Présentation de la Manufacture Montres
Robergé récemment créée a la Vallée de Jous,
par Jean-Daniel Dubois, Directeur général.

Jeudi 12 mars

Présentation de MW Line SA, bateaux élec-
trosolaires. Quand la passion suscite le capi-
tal de proximité, par Richard Mesple, Ing.
systemes énergétiques.

Jeudi 9 avril

Présentation de l'idée Vaud+Genéve. Une
seule et puissante région d'avenir, par Phi-
lippe Pidoux, conseiller national.

Jeudi 14 mai

Présentation du Parc Scientifique d’Ecublens
(PSE). Une pépiniére scientifique, par Ber-
nard Vittoz, Président.

Jeudi 11 juin

Présentation d’Athletissima. Ce que l'on ne
connait pas, par Jacky Delapierre, Organisa-
teur

Jeudi 9 juillet
Pas d'invité, mais le Club se réunit.

Jeudi 13 aoiit
Pas d’invité, mais le Club se réunit.

Chaque 2¢ jeudi du mois,
499 h
a I'Hotel La Paix, Lausanne.
Menu 2 Fr. 35— [@=gratuit.

Réservation pour les
présentations:

Tél. 32071 71.

Votre présence stimule la qualité de nos invi-
tés.
Dans l'attente du plaisir de vous rencontrer!

A. Rota

Une montre pour les
femmes par les femmes

Theme présenté au Club-HEC du 9 octobre 1997 par Giséle Rufer,
PDG de Delance SA

Giséle Rufer,

utopiste ou visionnaire ?

Si elle a décidé de se battre pour une montre,
c'est, dit-elle, qu'on n'échappe pas a son des-
tin: « Toutes les femmes de ma famille ont
été des entrepreneurs. Ma mére a eu un com-
merce. Ma grand-mere était bouchére, pas
femme de boucher, mais une vraie bouchere.
Jai toujours été entourée de femmes qui ont
assumé leur existence »,

Gisele Rufer avait 23 ans quand elle s'est
mariée. Elle a d'abord travaillé comme ven-
deuse dans le magasin de sa meére, a Porren-
ruy, pendant que son mari faisait ses études.
Quand il eut terminé, il lui a dit: « C’est ton
tour ». Elle a décroché sa maturité en s'occu-
pant de ses deux enfants et, comme elle
révait d'etre sculpteur, a passé un brevet
d’enseignement secondaire d’études artis-
tiques. Puis elle a fait des remplacements
«parce qu'on ne donnait pas de poste fixe
aux femmes... ». Quand sa fille a manifesté le

Club HEC du 12 février 1998.

désir de devenir danseuse, une formation
coliteuse, elle a décidé qu'il lui fallait gagner
davantage. Elle a alors entrepris des études
d'informatique et de marketing a 'Ecole d'in-
génieurs de Bienne et est devenue la pre-
miere femme diplomée en informatique de
cette institution. Plus que Iinformatique,
c'était le marketing qui I'intéressait. Elle a été
engagée par la SMH pour lancer la montre
Flick Flack. Un succes!

Une entreprise virtuelle

La DELANCE, montre féminine, est un pro-
duit modulable fabriqué par une entreprise
virtuelle. Gisele Rufer n'a pas ouvert un ate-
lier ou construit une usine. Son entreprise
repose sur la solidarité des femmes et des
hommes qui croient en elle.

Stylistes, assembleuses, publicistes, toutes
ces femmes travaillent a domicile selon leur
disponibilité. Actuellement déja DELANCE
offre la possibilité a une jeune Polonaise de
s'initier au marketing des montres et 4 une
jeune Suissesse d'effectuer un stage en entre-
prise. De plus, DELANCE sponsorise chaque
année le prix de la Fondation du Sommet
Mondial des Femmes. Cette fondation aide
les femmes du tiers monde a créer leur entre-
prise.

«Si les femmes se mobilisent, je réussirai»,
dit-elle. Déja nous sommes entrées au Musée
de La Chaux-de-Fonds et nous avons été
classées premieres par les femmes pour la
montre de 'année. Elle reconnait que ce sera
plus long que prévu. Cette année, elle compte
vendre environ 500 pieces. Le modele le
moins cher coiite Fr. 950.-. La Foire de Bale
98 sera décisive. Le lancement aux USA se
précise ainsi quau Moyen-Orient.
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La démocratie face a la

pensée unique

Theme présenté au Club HEC du 13 novembre 1997 par Fabrice Ghelfi,
licencié HEC, économiste, président du Parti socialiste vaudois

Depuis la chute du Mur de Berlin et I'effon-
drement du monde communiste, une seule
force impose sa loi au monde. Depuis, il
n'existe plus d’adversaire suffisamment fort
qui puisse menacer le monde libéral ; celui-ci
s'exprime alors dans toute son arrogance.
Pourtant, nous avons toutes et tous appris
que I'économie doit étre une organisation
faite par les hommes au service des hommes.
L'étre humain, au sens générique, est donc
censé maitriser la maniere dont il entend
organiser la production et les échanges.
Malgré cette évidence, on tente de nous
convaincre que I'économie est en fait un
phénomene proche de la météorologie sur
lequel aucune prise n'est possible. Grossiere
erreur: les phénomeénes atmosphériques
simposent aux étres vivants. Ne nous lais-
sons donc plus berner et contestons cette
assertion perverse. Compte tenu de ses objec-
tifs et de sa nature, 'économie doit étre mai-
trisée et l'outil principal de cette souveraineté
doit étre la démocratie.

Prenons I'exemple des marchés financiers.
Leur existence n'est en soi pas un mal. Les
entrepreneurs en panne de financement y
trouvent les moyens de réaliser leurs projets
et les détenteurs de capitaux celui de renta-
biliser leur épargne. 1l convient donc de
réagir quand les marchés financiers se trom-
pent de cible en ne poursuivant que la maxi-
misation du profit de quelques privilégiés a
court terme.

Jusqu'a la fin des années 70, les crises des
économies développées se résolvaient par de
linflation. Sans s'attarder sur les méca-
nismes de 'époque, relevons simplement que
les gouvernements répondaient aux phases
récessives par des politiques monétaires
flexibles qui agissaient directement sur les
taux d'intérét réels. Depuis une quinzaine
d’années, le marché des capitaux a connu un
développement unique. Les fonds de pension
ainsi que les énormes excédents de certains
pays ont rendu la finance avide de rentabi-
lité. Linflation rongeant le capital, elle a
exigé - et obtenu - un controle strict de
I'évolution des prix. Les politiques moné-
taires sont devenues dogmatiques et les taux
d'intérét flexibles. Ainsi, il suffit que 'écono-
mie s'essouffle pour que les taux d'intérét
dépassent le taux de croissance. Autrement
dit, mieux vaut placer ses liquidités qu'in-
vestir.
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Dans la mesure de ses moyens, I'Etat a tenté
d'adoucir les chocs. Malheureusement, la
crise économique, la multiplication de ses
victimes et les lacunes béantes de la fiscalité
ont fragilisé les finances publiques; d’autant

taux d'intérét trop élevés. Cette évolution a
donc privé I'Etat d'un de ses outils d'inter-
vention: la politique budgétaire.

Je n'ai jamais cru aux charlatans qui nous
promettent la prospérité pour tous si nous
poursuivons dans la voie qu'on nous impose
depuis environ 10 ans. Je suis démocrate. A
ce titre, je refuse que les regles du jeu soient
imposées par les puissants, par des per-
sonnes qui méprisent la solidarité et leurs
semblables.

La démocratie doit intervenir pour contrer
cette arrogance insupportable et fixer des

regles plus strictes. Ne s'agit-il pas de la pros-
périté de toutes et de tous?

plus que les déficits budgétaires sont devenus
de plus en plus lourds a assumer a cause de

Private Banking
International

AL

y

NeY

Lorsque vous avez construit le bateau de vos réves,
il vous a fallu faire appel a des professionnels qui
ont compris votre projet et qui ont su le concrétiser.
De la méme facon, en matiére de Private Banking,
les spécialistes du Crédit Lyonnais vous écoutent,
puis vous conseillent des solutions patrimoniales
spécialement adaptées a vos besoins.

DES PARTENAIRES

S
m CREDIT LYONNAIS Votre partenaire.

Parlons-en!

oscar @ives

PRIVATE BANKING INTERNATIONAL
SUISSE : PLACE BEL-AIR, 1204 GENEVE TEL. 41 22/705 62 06 ® SIiEGE SOCIAL DU CREDIT LYONNAIS PRIVATE BANKING INTERNATIONAL
BALE TEL. 41 61/284 22 22 ® ZuricH L. 41 1/217 86 86 ® Lucano L. 41 91/923 51 65

PARIS TEL. 33 1/42 95 03 05 ® LUXEMBOURG TEL. 352/476 831 1 ® LONDRES TEL. 44 171/499 91 46 ® MoNaco TfL. 377/93 15 73 34 @
VIENNE TEL. 431/531 50 120 ® MONTEVIDEO TEL. 598 2/96 35 14 ® Miami 6L 1 305/375 78 00
HoNG KoNG TEL. 852/28 26 79 88 ® SINGAPOUR TEL. 65/333 63 31
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