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Spécificité des financements internet

KEYLEMON. Le développement de la start-up basée @ Martigny se focalise sur les Etats-Unis, le Brésil et encore I'Asie. Succés d’estime avére.

OLIVIER PELLEGRINELLI

Quand Gilles Florey, actuel CEO
de KeyLemon, a mis son software
de reconnaissance faciale en télé-
chargement gratuit sur internet,
ses ambitions étaient modestes.
Développé pendant ses études ala
HES de Sierre, le programme per-
mettait 3 un utilisateur de PC de
se loguer automatiquement a la
seule reconnaissance de son visage.
Alerté tous les 1000 télécharge-
ments par SMS, il a été le premier
surpris d’entendre son mobile son-
ner sansarréten juillet 2007. «En
un mois, mon travail de fin
d’étude, développé avec deux au-
tres étudiants, a été téléchargé plus
de 70°000 fois. Les bloggeurs spé-
cialisés ont relayé I'existence du
software et le buzz a vite pris une
ampleur intéressante. « Le bureau
dans lequel le fondateur de Key-
Lemon recoit ses visiteurs corres-
pond en tout point 4 ce que I'on
imagine d’une start-up: plusieurs
ordinateurs par espace, un canapé
délavé etles plans d’action affichés
aumur. Pourtant, la crédibilité de
la jeune société basée a Martigny
impressionne. Déja téléchargé plus
de 1 million de fois, son software
arécemment été vendu a Toshiba
pour équiper tous ses ordinateurs

produits au Brésil. Un premier
contrat important qui a attiré les
convoitises d’autres géants du
hardware, avec lesquels la start-up
est en discussion avancée. Cette
émulation s’est matérialisée a force
d’abnégation. Certes aidé au dé-
part par un incubateur de projet
suisse, VentureKick, et des peti-
tesaides publiques, le seul des trois
fondateurs de KeyLemon toujours
abord reconnait avoir traversé une
période difficile 'année derniére.
« Comme prévu, les ventes n’ont
pas décollé de suite, ce qui nous a
forcé a développer le produit pen-
dant de longs mois tout en géné-
rant trés peu de cash. « En janvier
2010, alors qu’il est a San Diego
pour recevoir le prix RedHerring
récompensant les 100 start-up les
plus prometteuses, il pousse la
porte d’un distributeur califor-
nien. «J’ai di insister pendant plu-
sieurs heures au comptoir pour ob-
tenir un rendez-vous. Finalement,
les trois personnes que j’ai rencon-
tré a SanDiego ont adopté notre
produit et nous ont permis d’ac-
croitre considérablement notre vi-
sibilité aux Etats-Unis et d’aug-
menter sensiblement nos ventes».
Loccasion pour Gilles Florey d’ac-
quérir la certitude que son modéle
économique fonctionne. Grace a

la multiplication des télécharge-
ments individuels, KeyLemon a
pu convaincre de la pertinence de
son produit, placé sur le segment
du confort d’utilisation plutdt que
sur celui de la sécurité. « Nous
nous différencions de la concur-
rence par la facilité d’utilisation et
l'ergonomie de notre soft. De plus,
nous sommes en avance sur l'ap-
plication multi-plateformes : PC,
Mac et mobiles.» Le software pour
Mac devrait sortir d’ici fin janvier
2011. Nichée au cceur du grand
batiment de I'Idiap, centre de re-
cherche sur les interactions
homme-machine partenaire de
I'EPFL, KeyLemon estavant tout
une histoire d’équipe. Plutot que
de compter sur un développeur
commercial externe, toutes les ta-
ches du développement commer-
cial sont assurées en interne. Jeu-
nes diplomés de 'EPFL ou des
HES valaisannes, les quatre aco-
lytes multiplient ainsi les confe-
rence-calls avec les Etats-Unis, le
Brésil et I'Asie pour définitive-
ment imposer leur produit sur le
marché mondial. Une ambition
cent pour cent tournée vers l'in-
ternational qui fait de KeyLemon
un modéle de création de valeur
ajoutée pour la Suisse romande.
Aufil dutemps, ils ont appris que

sile web offrait un vecteur de dif-
fusion trés puissant, les contrats
importants se bouclaient exclusi-
vement grace aux contacts directs.
Sentant que les discussions a dis-
tance s’éternisaient, Gilles et Pas-
cal n’ont ainsi pas hésité a sauter
dans un avion pour Sao Paulo afin
de concrétiser I'accord avec To-
shiba. Des déplacements essentiels
mais qui cotitent chers. « Nous
avons désormais besoin d'une
nouvelle étape dans le finance-
ment de notre activité afin d’al-
ler au contact de nos futurs clients,
admetle fondateur, mais jusquela
aucun investisseur significatif ne
nous a accordé sa confiance. « Les
six premiers mois de 2011 seront
donc consacrés en partie a la re-
cherche de financement pour as-
surer le développement des futurs
produits. Sile software permet au-
jourd’hui de remplacer également
les mots de passe par la reconnais-
sance faciale sur des sites populai-
res tels que Facebook ou Twiitter,
celan’est possible que sur le brow-

ser Mozilla. Le CEO estime que
« le besoin en financement se
monte a plusieurs centaines de
milliers de francs afin de multi-
plier les équipes de développe-
ment sur les autres navigateurs
web. Sinous obtenons les préts né-
cessaires, nous sommes persuadés
quele succés estau bout.» La force
de conviction qui se dégage des
propos de Gilles Florey laisse a
penser que KeyLemon est sur les
rails d’un développement expo-
nentiel ces prochaines années.
Lerécent développement de la so-
ciété montre en tout les cas que le
modeéle de la start-up dans le do-
maine des nouvelles technologies
n’est pas mort avec I'éclatement
de la bulle internet il y a dix ans.
Selon le créateur de KeyLemon
«plusieurs associations incubatri-
ces de projets ont permis la renais-
sance du modéle au cours des cing
derniéres années. Grace alamul-
tiplication des petits préts, le mo-
déle connait méme une expan-
sion actuellement en Suisse.»

KEYLEMON A PU CONVAINCRE DE LA PERTINENCE
DE SON PRODUIT ET CONCRETISER AVEC TOSHIBA
AU BRESIL GRACE A LA MULTIPLICATION
DES TELECHARGEMENTS INDIVIDUELS.
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