COPERTINA L'ECCELLENZA CHE FA SISTEMA

L'ad di Nms Baielli spiega perché la societa

si e sganciata da Pfizer e ha voluto evitare

lo "spezzatino”. «Cosi abbiamo ottenuto l'accordo
con la Rete oncologica lombarda, trattiamo le
molecole sul mercato e ora cerchiamo partner»

A RINEGOZIAZIONE dell’accordo
(( L con Pfizer e stata la prima e
piu significativa azione del
nostro management e ha aperto la stra-
da a prospettive nuove, che gia a dicembre
daranno i primi frutti». Luciano Baielli sie-
de sulla poltrona di amministratore dele-
gato di Nerviano Medical Sciences (Nms)
dal maggio 2009, quando Regione Lombar-
dia intervenne per salvare il centro di ricer-
ca oncologica sull’orlo della chiusura. Allo-
ra la Congregazione dei Figli dell'ITmmaco-
lata Concezione, proprietaria di Nms, non
riusciva a far fronte ai debiti per 138 milio-
ni di euro contratti con Unicredit. A salva-
re il centro furono i buoni uffici del Pirel-
lone nei confronti della banca e I'impegno
ad elaborare una strategia di rilancio.
Dottor Baielli, in giugno avete sciolto
I'accordo che legava ancora Nerviano a
Pfizer. Cosa & successo da allora?
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Nerviano ha ottenuto una licenza per-
petua sulle proprie piattaforme. Questo ci
ha consentito gia di immettere sul merca-
to gran parte delle molecole che avevamo
in produzione.

Ci sono trattative in corso?

Sono state avviate dodici trattative sul-
le molecole. Le valutazioni, di tipo giuridi-
co-amministrativo e di tipo tecnico, servo-
no a trattare con le varie societa interessa-
te se cedere alcuni prodotti di Nerviano o
se optare per un “cosviluppo” delle moleco-
le, una formula su cui puntiamo molto, che
consente di condividere costi e ricavi futuri.

Con che tipo di societa state trattando e

quando avrete i primi risultati?

I player sono molteplici: big pharma,
biotech evolute, ma anche fondi di investi-
mento specializzati nel settore della ricer-
ca medica oncologica. Di pitt non posso
dire perché abbiamo anche rapporti con

NERVIANO MEDICAL SCIENCES

societa quotate, ma ci aspettiamo gia per
dicembre la conclusione positiva di alcu-
ne trattative.

Com'é oggi I'assetto societario di Nms?

Quando noi siamo subentrati il 100 per
cento della societa era controllato dalla
Congregazione religiosa ed e ancora cosi.
Non abbiamo mai pensato a un cambio
dell’assetto societario. Il programma pre-
vede per il futuro l'ingresso, in aggiunta
alla Congregazione, di altri partner.

Guardate anche alle istituzioni?

Crediamo che la ricerca oncologica
italiana e in particolare quella che si fa
qui a Nerviano non possa prescindere da
un rapporto, diretto o indiretto che sia,
con le istituzioni. Questo tipo di ricerca
ha un valore strategico per la nazione,
per questo la sua interazione con la filiera
sanitaria & fondamentale. E in questo sen-
so che abbiamo attivato una collaborazio-
ne con la Rete oncologica lombarda che
sta dando gia dei risultati.

Che tipo di accordo & quello con la Rete

oncologica lombarda?

Regione Lombardia ha messo a dispo-
sizione 15 milioni di euro in tre anni a
favore della Rol e la Rol ha stipulato con
il centro di Nerviano un accordo di pro-
gramma che prevede la possibilita per tut-

IN CERCA DI UNA STRATEGIA

Sciume: «Un patto tra pubblico e privato che
dia valore alla ricerca oncologica italiana»

Per Alberto Sciume, membro del Consiglio di amministrazione che si & inse-
diato al Nerviano Medical Sciences nella primavera scorsa, il rilancio del Centro
parte dal riconoscimento del valore strategico che la ricerca oncologica ricopre a
livello nazionale. «Nms offre posti di lavoro a 532 dipendenti, ma produce anche
beni e servizi per la sanita e la ricerca farmacologica che sono centrali nello svi-
luppo di un paese». Perché questa ricchezza venga messa a frutto, spiega Sciume
a Tempi, occorre realizzare una piena integrazione tra settore pubblico e privato.
«Solo cosl si esce da una situazione critica provocata da due fattori: da un lato
una gestione non lineare, per cui tra il 2004 e il 2009 Nerviano ha bruciato

una quantita di risorse pari a circa 350 milioni di euro. Dall'altro il mutamento
strutturale nelle strategie delle multinazionali del farmaco, che hanno abbando-
nato i centri di ricerca al loro destino». Ora Nerviano ha imboccato la strada di
una «piena integrazione da un lato con il mondo accademico e dall‘altro con le
strutture sanitarie della Rete oncologica lombarda». Al fantasma della “scissione”
del centro di ricerca Sciumeé risponde che «Nms ha valore dentro una strategia

che promuove la ricerca creando valore all'interno del sistema sanitario naziona-
le, lombardo in questo caso. Per chi vuole fare il raider della ricerca ci puo essere
interesse a tenere qualcosa e buttare qualcos'altro. I raider ci sono, I'Ttalia ne
piena. Ma Nerviano non ha bisogno di questo, bensi di una strategia di sviluppo.
Una strategia che pud nascere solo quando pubblico e privato lavorano insieme
per uno scopo comune: valorizzare un bene strategico per il paese». [Ib]
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ti gli ospedali e le fondazioni che vi ade-
riscono di sfruttare (non in forma esclusi-
va, naturalmente) la piattaforma chinasi-
ca per le loro sperimentazioni. Qui ritor-
na il nesso tra salute pubblica e ricerca
di cui dicevamo poc’anzi: proprio perché
questa interazione e fondamentale gran
parte degli ospedali che fanno eccellenza
in Italia e in Europa nel settore oncologi-
co hanno al loro interno dei dipartimenti
di ricerca accademica: ricerca di base che
si sta evolvendo in ricerca applicata. Dun-
que hanno interesse e necessita di trovare
strumenti hardware e software che possa-
no far proseguire i loro studi. E qui entra
in gioco Nerviano. Ci sono gia 21 progetti
comuni, soprattutto con l'Istituto Nazio-
nale dei Tumori, che un’apposita commis-
sione sta valutando.

Una sorta di “affitto” della piattaforma

chinasica?

No, e ben di piu, é una collaborazione
vera e propria. Noi facciamo servizi per la
Rete, secondo un principio di ammortizza-
mento dei costi. Questo scambio si attua in
senso opposto quando Nerviano ha neces-
sita (come ne ha) di servizi che la Rete ha a
disposizione, penso soprattutto alla fase di
sviluppo clinico, cioé quando c’e bisogno
di pazienti per il test dei farmaci.

1o

Nerviano é una struttura molto diversa

dalle piccole biotech sparse in giro per il

mondo a cui si rivolgono le grandi aziende

farmaceutiche in cerca di molecole inte-
ressanti. Come puo essere competitiva?

Nerviano & una biotech avanzata che
ha la “drug discovery”, cioe che é in gra-
do di arrivare al farmaco vero e proprio. In
questo siamo unici. Da noi la grande azien-
da farmaceutica non viene per fare “shop-
ping” di un target iniziale, ma per trovare
un prodotto avanzato, che dunque ha mag-
gior valore. Dieci anni fa era impensabile
che Nerviano potesse produrre molecole
per le big pharma. Oggi e possibile.

A che punto ¢ il piano industriale?

Entro I'anno avremo un piano indu-
striale che coprira dal 2011al 2013 nell’am-
bito del quale non escludiamo di poter fare
anche delle assunzioni. La collaborazione
con Rol e un fatto consolidato, ma la ven-
dita o il cosviluppo di molecole potrebbero
far cambiare lo scenario di Nerviano e ren-
derla autosufficiente. L'obiettivo & questo.
II piano industriale e in evoluzione.

Pensate di mettere a frutto in qualche

modo il patrimonio immobiliare di Ner-

viano Medical Sciences?

Stiamo negoziando con alcune societa
interessate per mettere a reddito una par-

te immobiliare importante della struttura
ora inutilizzata. Anche qui: non si tratta di
un “affitto”, ma di accogliere nel Centro
altre societa, non necessariamente legate a
noi ma sinergiche all’attivita. Cosi da crea-
re un vero e proprio polo scientifico.

Perché avete rifiutato le offerte di acqui-

sto di alcune sezioni di Nerviano da parte

di due societa come Merck e Eurofins?

Facciamo un passo indietro. I'accordo
con Rol di cui abbiamo parlato poc’anzi
& stato possibile solo perché Nerviano ave-
va determinate attivita al suo interno. Non
aver accettato le offerte di Merck ed Euro-
fins ha permesso a Nerviano di poter con-
tare su un programma che vale 15 milio-
ni di euro (sono quelli che Regione investe
su Rol nei prossimi 3 anni): una cifra larga-
mente superiore rispetto a quella offerta
dalle societa citate. In pit c’e 'opportuni-
ta per Nerviano di sviluppare i 21 progetti
di cui abbiamo parlato. Da ultimo, ma non
so se per tutti abbia un valore questo ele-
mento, & un plus poter mantenere Nervia-
no in Italia senza cedere parte del suo valo-
re e delle sua attivita a delle multinaziona-
li che, sia detto senza nessuna critica alle
multinazionali, non hanno remore a tra-
sferirsi da un giorno all’altro in paesi piu
competitivi. La ricerca é un valore naziona-
le, non e certamente un prodotto qualsiasi.

Pero con l'offerta avreste potuto mette-

re in sicurezza una parte dei dipendenti.

Si, ma io legittimamente mi chiedo:
perché alcuni si e altri no? lo credo che il
rifiuto di quelle offerte, nell’inverno scor-
so, sia stato coerente col mandato ricevuto
e con gli interessi di Nerviano.

E vero che state lanciando un aumento di

capitale?

S1, in questi giorni stiamo lanciando
un aumento di capitale per circa 70 milio-
ni di euro in natura, cioé mediante credi-
ti sanitari che la Congregazione vanta nei
confronti della Regione Lazio.

Pero sono soldi che non fanno immedia-

tamente cassa...

Si, perd patrimonializzano e possono
essere messi a disposizione per anticipa-
zioni da parte del sistema bancario.

E I'aumento di capitale é aperto a terzi?

Ovviamente. E qui si riapre il tema
di chi e come possa partecipare: se il
mondo istituzionale o quello farmaceu-
tico nazionale o, perché no, anche fon-
di di investimento specializzati. C’é tutto
I’anno prossimo per diluire la partecipa-
zione dell’attuale azionista con eventuali
partner. Questo e il mandato che ci e sta-
to dato dall’azionista, che non vuole usci-
re dalla societa, perché ci crede molto, ma
che cerca dei compagni di viaggio. Soggetti
terzi che, naturalmente, una volta divenu-
ti soci, porteranno in dote le loro strategie
e la loro visione. Che il nostro piano indu-
striale sara pronto a recepire. [ib]
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E tempo di
scommettere
sul biotech

Per |'advisor svizzero il centro di Nerviano
non va solo salvato, ma messo nelle condizioni
di interagire con le realta che ha intorno e
di far nascere nuove start up. Ecco perché
ora serve un fondo di investimento ad hoc

N ITALIA MANCA UN FONDO d’inve-
((I stimento biotecnologico, &
I'unico paese industrializzato
che non ce I'ha. Se volete sfruttare appie-
no le capacita di un centro di ricerca
come quello di Nerviano, se volete valo-
rizzare fino in fondo la Rete oncologica
lombarda, se volete fare un balzo davvero
importante nella lotta al cancro, a comin-
ciare dalla Lombardia, quel che ci vuole &
un fondo d’investimento ambizioso che
si dia per obiettivo di raccogliere 100/200
milioni di euro». Davide Gai parla con la
sicurezza di chi ha accumulato esperien-
za e soprattutto risultati sul campo. Italia-
no di nascita, e il Ceo di Tecnopolo Luga-
no Sa, un centro di servizi che sostiene lo
sviluppo di aziende biotech e high-tech
in Ticino, occupandosi di tutto: dagli spa-
zi ad affitto agevolato all’assistenza lega-
le, dalla telecomunicazione alle risorse
umane, dal marketing ai servizi ammini-
strativi. Ed e pure il Ceo di Bsi Healthcapi-
tal, societa che promuove, facendo parte-
cipare i suoi azionisti, investimenti a livel-
lo internazionale nel campo delle biotec-
nologie e svolge attivita di consulenza in
quello delle life sciences.
Bsi Healthcapital € una compagnia di
Banca Bsi Sa, una delle principali banche
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svizzere, da dodici anni proprieta del
gruppo Generali. Tra gli investimenti da
lei promossi si trovano start up biofarma-
ceutiche di successo specializzate in far-
maci oncologici come Telormedix, Specia-
lity European Pharma e Globelmmune.
In due anni, ha saputo attirare 28 milio-
ni di franchi in Canton Ticino, dando vita
a sei imprese start up biotecnologiche di
successo. Nel mondo ha mosso qualcosa
come 35 milioni di dollari di investimen-
ti, e la sua attivita di advisory spazia dagli
Stati Uniti alla Malaysia. In forza di que-
sti risultati ¢ stata chiamata come advisor
sia finanziario che scientifico di Nerviano
Medical Sciences. A proposito del quale
si esprime senza giri di parole: «Se si sba-

glia prospettiva e ci si concentra sulla sola
“salvezza” di Nerviano, sui suoi 500 posti
di lavoro e la ricerca che si svolge dentro
al centro, Nerviano é perduta. Per metter-
la in condizione di prosperare e di contri-
buire a risolvere il problema cancro in Ita-
lia, non bisogna farne una cattedrale nel
deserto, ma una portaerei circondata di
navi piut piccole che da essa si alimentano
e di velivoli che sfruttano le sue piste per
prendere il volo».

Una metafora suggestiva, ma cosa si-

gnifica concretamente?

Significa che i tempi delle grandi mul-
tinazionali che investivano grandi som-
me in grandi centri di ricerca come Ner-
viano sono finiti. Infatti la Pfizer, che ne
era proprietaria, ha finito per liberarse-
ne gia tempo fa. Se la Regione Lombar-
dia, o un gruppo di investitori privati,
volesse replicare oggi il modello, fareb-
be un buco nell’acqua: nel giro di un paio
di anni il grande centro di ricerca bruce-
rebbe le risorse immesse senza risultati
pari allo sforzo finanziario compiuto e si
ritroverebbe in crisi come & gia successo.
Oggi i farmaci oncologici innovativi sono
in gran parte messi a punto da piccole
imprese start up biotecnologiche finanzia-
te da fondi di investimento.

Perché i fondi preferiscono le start up ai

grandi centri di ricerca?

Perché cosi ripartiscono meglio il
rischio. Se io punto tutto su un solo centro,
e poi questo non da grandi risultati, come
€ successo a Nerviano in passato, io perdo
il mio investimento. Se invece io investo su
tante aziende, sia locali che internaziona-
li, oltre che sul grande centro di una certa
area che collabora con le aziende piu picco-
le che vi sorgono, le probabilita di successo
sono maggiori, e mi viene voglia di investi-
re una cifra piu alta. Percid e piu facile rac-
cogliere 200 milioni di euro per I'insieme
rappresentato dalle start up e dal grande
centro che fa ricerca ma offre anche servi-
zi alle aziende, che non 70 destinati esclu-
sivamente a quest’ultimo.

Dunque il modello di un grande centro

come Nerviano Medical Sciences non &

superato?

Nella misura in cui diventa parte di
un sistema, cioé diventa capace di intera-
gire con le realta intorno ad esso che gia
esistono o sono chiamate a nascere, non
¢ superato. Nerviano dispone di un patri-
monio di molecole sviluppate e della piat-
taforma di sviluppo, ha ottimi laboratori
e oltre 500 addetti di grande professiona-
lita. La sua presenza ¢ fondamentale per

accelerare la nascita e il successo delle
startup biotecnologiche. Alle quali forni-
ra servizi e con le quali ci saranno sicura-
mente scambi di personale.

D'accordo, ma oltre alla presenza di
Nerviano e di qualche azienda biotecno-
logica come Bioxell e Newron, che non
stanno vivendo giorni felici alla Borsa
svizzera, cosa dovrebbe attrarre capi-
tali su un fondo d'investimento mirato
alla creazione di un distretto delle bio-
tecnologie in Lombardia?

11 fatto che la regione dispone di uni-
versita di prim’ordine che fanno anch’es-
se ricerca di base e I'esistenza della Rol, la
Rete oncologica lombarda che collega cen-
tri clinici di eccellenza e dispone di ban-
che dati e dei tessuti veramente imponen-
ti. La Rol coniuga perfettamente le com-
ponenti qualitative del sistema lombardo
con la massa critica quantitativa necessa-
ria ad attirare ’attenzione degli investito-
ri. Inoltre in Lombardia ci sono importan-
ti aziende farmaceutiche come la Bracco,
e la Dompe, nella vicina Emilia la Chie-
si, che domani potrebbero essere inte-
ressate ad acquisire le start up che dan-
no i migliori risultati. Lo schema potreb-
be svilupparsi cosi: le universita (e Nervia-
no) scoprono le molecole di base dei nuo-

A lato, Davide
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del Centro
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di Nerviano

vi farmaci, le start up (e ancora Nervia-
no) le sviluppano, le multinazionali o le
grandi aziende farmaceutiche presenti in
Lombardia acquisiscono le piccole azien-
de biotecnologiche e portano sul mercato
un nuovo prodotto.
E Bsi Healthcapital si candida ad esse-
re I'advisor finanziario del primo fondo
d’'investimento biotecnologico in Italia
che renderebbe tutto questo possihile.
Certo, e la nostra specialita. Finora in
Lombardia abbiamo “good science” che
perd non é accompagnata da “good busi-
ness”. Per gestire un fondo d’investimento
biotecnologico ci vuole competenza scien-
tifica, finanziaria e legale, di cui noi dispo-
niamo. E probabile che realtd come Banca
Intesa, Generali, le fondazioni del territo-
rio e altri investitori istituzionali converge-
rebbero sicuramente su di un progetto del
genere, destinato a far decollare quello che
oggi e un distretto biotecnologico che non
sta esprimendo tutte le sue potenzialita. E
ci sarebbe spazio anche per una managing
company da affiancare a noi. In una regio-
ne piccola e poco popolata come il Ticino
abbiamo suscitato sei start up biotecnolo-
giche in due anni. Che cosa non si potreb-
be realizzare nella grande Lombardia?
Rodolfo Casadei
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good Business

Dalle cinque stanze nel Tecnopolo di Lugano
nove persone, di cui quattro italiane, tengono
le redini di 21 milioni di franchi di investimenti.
Cosa insegna il successo del caso Telormedix

1 cHiaMA TMX-101 ed & una molecola
s estremamente promettente:

dovrebbe innescare la reazione
immunitaria dell’organismo capace di
debellare il tumore della vescica, il quin-
to piu diffuso fra i maschi, che sempre si
ripresenta dopo l'intervento chirurgico. I
test clinici sono iniziati nel giugno scor-
so in Olanda e, se le cose vanno come gli
scienziati si aspettano, nel giro di 4-5 anni

un farmaco molto efficace dovrebbe esse-
re disponibile sul mercato. Dietro la sco-
perta, una storia sorprendente: la com-
pagnia biofarmaceutica che la sta svilup-
pando non & un colosso del settore, ma
un’azienda con una direttrice e 9 dipen-
denti nata appena tre anni fa che di nome
fa Telormedix e che sta di casa a Lugano.
«Si, essere arrivati ai test clinici nel
giro di tre anni con un investimento intor-

no ai 21 milioni di franchi svizzeri (15,2
milioni di euro, ndr) & un risultato straor-
dinario nel nostro settore. Ma noi abbia-
mo avuto il vantaggio di partire da una
molecola gia esistente che stiamo appli-
cando secondo una nuova formulazio-
ne». Johanna Holldack, Ceo di Telorme-
dix, si esprime con germanica modestia.
Ma la ricetta del successo di questo bio-
tech made in Svizzera é semplice e artico-
lata allo stesso tempo. Perché non si met-
tono insieme scienza, soldi, management
e un team agile e performante nel giro di
tre anni se dietro non c’é¢ qualcosa di raf
finato. Johanna Holldack e Lorenzo Leoni,
il Ceo che I'ha preceduta e che ha fondato
la compagnia, sono due scienziati-impren-
ditori della pit bella acqua. L'una e I’altro
hanno ricoperto ruoli chiave in un rosario
di aziende, sia start up che gia afferma-
te, ben note nel mondo biofarmaceutico:
Behringwerke, Chiron, MediGene, Borean
Pharma, Salmedix, Mondobiotech e per
finire Telormedix. Il comitato scientifico
annovera nomi come Rolf Zinkernagel,
premio Nobel nel 1996 per le sue scoper-
te sul sistema immunitario, Dennis Car-
son direttore del prestigioso Moores Can-
cer Center dell’'Universita di San Diego,
e Alberto Mantovani, direttore dell’Isti-
tuto Clinico Humanitas a Milano. Il Con-
siglio di amministrazione presenta uno
schieramento altrettanto ricco. E il risul-
tato e che la piccola ma affidabile Telor-
medix ha catalizzato capitali provenien-
ti da investitori di vaglia come le svizzere
Aravis Venture, Bsi Sa e Nextech Ventu- »
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A destra, un'immagine
del Tecnopolo di Lugano
dove ha sede Telormedix.

In alto, ricercatori

e laboratori presso Nerviano
Medical Sciences

»re, 'americana Proquest Investments e il
Gruppo italiano Generali. «Lo sviluppo di
un ritrovato biofarmaceutico non ¢ cosa
per accademici», spiega la Holldack, che
pure ha insegnato all’'universita di Got-
tingen e all’'Harvard Medical School. «Per
farlo ci vuole un team di persone esperte
di marketing e di qualita della manifat-
tura del prodotto, di coordinamento del-
la ricerca e dei test clinici, della gestio-
ne degli aspetti finanziari e del project
management. Se avete in casa queste com-
petenze, da 11 potete interfacciarvi col
lavoro di 100 persone in giro per il mon-
do nei laboratori, nelle universita e nelle
societa di investimenti». E infatti Telorme-
dix collabora con universita di San Diego,
Berlino e Milano, laboratori di sperimen-
tazione in Olanda, Spagna, Danimarca e
Italia, e societa di investimenti.

La qualita batte la quantita anche nel-
le parole di Davide Gai, Ceo di Bsi Heal-
thcapital, societa di investimenti nel cam-
po delle biotecnologie e di consulenza in
quello delle life sciences appartenente
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alla banca svizzera Bsi Sa: «E meglio inve-
stire denaro in una molecola di medio
valore su cui lavorano persone eccezio-
nali, piuttosto che in una molecola ecce-
zionale sulla quale lavorano persone di
medio valore. Due anni dopo che operia-
mo con Telormedix, posso dirlo: il fattore
pit importante del successo della nostra
collaborazione & la gente che lavora li».
Cioé nove persone, di cui quattro italiane,
che dalle cinque stanze della sede presso
il Tecnopolo di Lugano tengono le redini
di 21 milioni di franchi svizzeri di inve-
stimenti. La folta rappresentanza italica
suggerisce malinconici pensieri. «Vale la
pena fare tutti i giorni il viaggio per veni-
re qui», commenta Nadia Passini respon-
sabile del Project management. «Avrei
potuto trovare un posto adatto a me vici-

«Lo sviluppo di un ritrovato biofarmaceutico
non é cosa per accademici. Serve un team

di esperti di marketing, coordinamento

dei test clinici e della gestione finanziaria»

no a casa, ma in Italia ancora non si lavora
cosi bene come al Tecnopolo di Lugano».
Viste da qui, le regole del gioco del biofar-
maceutico risultano molto chiare: a mon-

te ci vuole un patrimonio di “good scien-
ce”, come quella che fanno all’'universita
di San Diego, quindi un piccolo gruppo di
“highly skilled people” come i 9 di Telor-
medix, quindi gli investitori che capisco-
no l'opportunita, e infine I'attenzione a
creare un network internazionale scienti-
fico, industriale, finanziario, ecc.
«Facendo attenzione a mettere insieme
un portafoglio bilanciato di molecole su
cui lavorare», precisa la Holldack. «Bisogna
poter presentare agli investitori nello stes-
so tempo sia molecole per le quali il profit-
to sugli investimenti é assicurato, sia mole-
cole per le quali la remunerazione non e
immediata perché sono necessari tempi
lunghi e c’¢ il rischio che la cosa alla fine
non funzioni. Cosi si trovano le risorse per
arrivare a nuovi prodotti efficaci». Tenen-
do presente che, quando il successo infine
arride, molecole e start up saranno proba-
bilmente acquisite da qualche grande mul-
tinazionale farmaceutica. Perché cosi van-
no le cose. E che fara allora Frau Holldack?
«Non € un problema il mio futuro, io sono
zingara per naturay, ride la Ceo di Telorme-
dix. «Ho cominciato in Germania, ho prose-
guito in Danimarca, sono arrivata qui nel-
la Svizzera italiana. Magari nel mio futuro
c’é I'ltalia. Il mondo del bio-
tech esige grande flessibili-
ta. Non si entra in un’azien-
da per starci fino alla pen-
sione». Venga, signora Hol-
ldack, venga da noi. [rcl



