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Horecast, basé à Martigny, est
l’une des trois nouvelles start-up
intégrées au sein de l’incubateur
valaisan The Ark (l’Agefi du 3 juil-
let). Co-créée par Marco Brienza
et Guillaume Savoy, elle entend
proposer un système de business
intelligence destiné notamment
aux multinationales agroalimen-
taires. La plateforme développée
par la start-up intégrera des don-
nées relatives au secteur de l’hô-
tellerie, de la restauration et des
cafés (Horeca). Ces informations
sont en effet indisponibles dans
les solutions actuelles qui se ba-
sent uniquement sur les données
provenant du retail. Le secteur
Horeca est pourtant stratégique
pour les groupes agroalimentai-
res. Il représenterait ainsi jusqu’à
50% de leur chiffre d’affaires, ex-
plique Marco Brienza dans cet en-
tretien. La start-up espère égale-
ment proposer dans un deuxième
temps aux restaurants de taille
moyenne des systèmes de caisse
et des applications pour tablette.
Elle recherche en outre entre
150.000 et 200.000 francs pour
financer la première phase du pro-
jet. 

Comment est né le projet?
L’idée m’est venue lorsque j’étais
responsable marketing pour Hen-
niez chez Nestlé Waters. Nous
avions alors accès à un panel de
données dynamiques pour le sec-
teur du retail en Suisse. L’outil de
business intelligence nous per-
mettait ainsi d’analyser et d’éva-
luer de manière globale ce mar-
ché. Or, le problème que nous

rencontrions, c’est que ces don-
nées n’étaient pas disponibles
pour le secteur de l’hôtellerie, de
la restauration et des cafés (Ho-
reca). Nous étions alors contraints
d’utiliser les résultats de sondage
réalisés très ponctuellement (par-
fois annuellement). Un outil
d’aide à la décision insuffisant
pour un secteur stratégique qui
peut représenter jusqu’à 50% du
chiffre d’affaires d’une multina-
tionale.

Concrètement, quel modèle
souhaitez-vous proposer?
Notre objectif est donc de propo-
ser aux grossistes de nous fournir,
contre rétribution financière, les
données concernant leurs livrai-
sons. Avec les données récoltées,
nous créerons un système d’infor-
mation destiné en premier lieu
aux multinationales. Nous som-
mes conscients que ce modèle pré-
suppose une très grande masse
d’informations, raison pour la-
quelle la prise de contact avec les
grossistes constituera un élément
déterminant pour notre réussite.
Le défi est également d’ordre tech-

nique. Notre projet nécessite un
travail important au niveau de la
notion complexe de «big data».
De plus, il devra nous permettre
de financer notre deuxième phase
de développement prévue cou-
rant 2015.

C’est-à-dire?
Nous souhaiterions en effet pro-
poser ensuite aux restaurants de
taille moyenne (jusqu’à 150 cou-
verts par jour) des systèmes de
caisse et des applications pour ta-
blette, notamment. Le but étant
de leur permettre d’optimiser leur
gestion afin de gagner du temps,
réduire leurs coûts et d’améliorer
la qualité du service. L’objectif ul-
time à long terme sera d’incorpo-
rer les informations collectées par
ces restaurants dans notre système
d’information. Nous pourrons
ainsi proposer à nos clients égale-
ment des données complètes pro-
venant des consommateurs fi-
naux. 

Il y a ainsi une problématique
de confidentialité des données.
Comment allez-vous gérer
cet aspect?
Oui, nous sommes tout à fait
conscients que notre projet inclut
une dimension légale importante.
C’est d’ailleurs un gros challenge.
Nous avons ainsi déjà débuté des
discussions avec des juristes en ce
sens. Mais je reste tout à fait op-
timiste. En voyant par exemple ce
que fait Google avec les données
des internautes, je suis certain
qu’il reste des petites fenêtres d’op-
portunités pour nous. 

Comment est financé
la start-up?
Les fonds proviennent essentiel-
lement des deux créateurs, moi-
même et Guillaume Savoy. Nous
avons maintenant besoin d’envi-
ron 150.000 à 200.000 francs
pour financer la première phase
du projet. La seconde nécessitera
pour sa part des montants plus im-
portants. Nous avons déjà établi
des contacts avec des investisseurs
potentiels, sans promesse concrète
pour l’instant.

A combien estimez-vous
votre avance concurrentielle?
Je pense que nos deux modèles
sont difficiles à copier. La mise en
place de notre système d’informa-
tion est complexe à mettre en
place, pas seulement d’un point
de vue technique, mais également
car il nécessite un travail impor-
tant au niveau des négociations
avec les parties prenantes. Les sys-
tèmes de caisse que nous souhai-
tons proposer lors de la deuxième
phase, auront selon moi trois ans
avant d’être copiés. 
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Le business intelligence 
destiné à l’agroalimentaire
HORECAST. La start-up vient d’intégrer l’incubateur the Ark. Elle développe un système d’aide à la décision.

MARCO BRIENZA. La start-up
devra gérer la problématique liée 
à la confidentialité des données.
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UPC CABLECOM: acquisition
des 51% de la ville de Carouge
Le 1er juillet 2013, la ville de Carouge (Genève) a vendu
à Upc Cablecom sa part de 51% de Télécarouge. Upc
Cablecom détenait déjà les 49% restant de la société.
La reprise du réseau câblé de Carouge s’inscrit dans
une série d’investissements en Suisse romande. L’en-
treprise a notamment repris l’année dernière Télé-
meyrin. Et un contrat d’achat entre la ville de Genève
et upc cablecom relatif au réseau câblé de la ville de
Genève (Naxoo) a été accepté par le Conseil muni-
cipal. Un référendum a été annoncé. S’il devait abou-
tir, les citoyens seraient invités, l’année prochaine, à se
prononcer au sujet de la vente. Cité dans le commu-
niqué, le maire de Carouge Nicolas Walder estime
que «les clients bénéficieront désormais d’offres sim-
plifiées tout en profitant de produits et services de
premier ordre». UPC Cablecom occupe plus de
140 personnes en Suisse romande.

NEXTHINK: intégration au sein
de Service Now IT-Service Management
NEXThink, la société lausannoise spécialisée dans
le monitoring et l’analyse de services informatiques,
annonce son intégration au sein de ServiceNow IT-
Service Management (ITSM). Ce rapprochement,
dont les modalités ne sont pas précisées, permettra
d’augmenter la qualité de gestion des dysfonction-
nements informatiques, selon un communiqué pu-
blié hier. «Avec l’intégration de Nexthink dans Ser-
viceNow les salariés du Helpdesk peuvent à tout
moment procéder directement à une analyse en
temps réel de l’état de fonctionnement de l’infra-
structure IT à partir de leur console ServiceNow en
se plaçant du point de vue de l’utilisateur», a déclaré
Raphael Bolli, VP Customer Success de Nexthink.
Née dans le Laboratoire d’intelligence artificielle de
l’EPFL, NEXThink avait levé dans un nouveau tour
de financement 5 millions de francs l’an. 

ERPSOURCING: Frank Geisler nommé
responsable des applications
La société d’informatique ERPsourcing a élargi sa
direction générale en y incluant Frank Geisler,
nommé responsable des applications, a-t-elle indi-
qué hier. Il dirigera le développement des applica-
tions et sera également responsable des prestations
de conseils dans le domaine des logiciels SAP. 

MANAGEMENT TOOLS: Roland
Rosset devient Chief Executive Officer
La société Management Tools, spécialisée dans les
études de marché, a nommé Roland Rosset au poste
de Chief Executive Officer (CEO). Il a pris ses fonc-
tions le 1er juillet. L’ancien directeur Klaus Ammon
entre au board et développera la nouvelle activité
de services d’analyses et de projets, selon un com-
muniqué publié hier. Roland Rosset dispose d’une
large expérience dans le marketing et la recherche. 

TOYOTA: rappel de 1500 véhicules
en Suisse à cause de la direction assistée
Toyota Motor rappelle quelque 185.000 véhicules
dans le monde, notamment des modèles Yaris. En
cause: un défaut dans la direction assistée électrique
des véhicules. Au total, Toyota rappelle quelque
130.000 véhicules au Japon, 7050 en Allemagne,
7000 en France et 1500 en Suisse. Plusieurs autres
pays, dont la Grande-Bretagne et les Etats-Unis, sont
également concernés par ce rappel. Shiori Hashi-
moto, porte-parole de Toyota, affirme qu’aucun ac-
cident ou blessure n’a été signalé à la suite de ce
défaut. Le groupe remplacera le module de contrôle,
une réparation qui prend une à deux heures, a-t-il
ajouté, sans préciser le coût du rappel. Des courts-
circuits peuvent être causés par des gouttelettes d’eau
se formant sur certains câbles dans le module de
contrôle de la direction assistée, empêchant cette
dernière de fonctionner.

LESHOP.CH.
Le commerce en ligne
a dégagé un chiffre
d’affaires record 
de 82 millions de francs.

LeShop.ch a bien entamé la pre-
mière partie de l’année 2013. Ti-
rant notamment profit de son
nouveau centre de retrait de Stu-
den (BE), le supermarché en ligne
contrôlé par Migros a dégagé un
chiffre d’affaires record de 82 mil-
lions de francs, soit 7% de plus au
regard du premier semestre 2012. 
Le centre de Studen, a permis à pas
moins de 4500 clients ayant com-
mandé en ligne de venir retirer
leurs achats avec leur véhicule,
écrivait hier le premier détaillant
en ligne de Suisse. Ils ont généré
sur le semestre sous revue un chif-

fre d’affaires de 1,9 million de
francs. De janvier à fin juin LeS-
hop.ch a nettement accru le nom-
bre de ses nouveaux clients, ceux-
ci passant de 14.500 à 19.000. En
revanche, le prix-moyen du panier
de la clientèle s’est légèrement
contracté de 243 à 241 francs. Le
nombre des commandes passées
via un smartphone ou une tablette
ont fortement progressé, leur part
représentant 30% du total. Pour
l’ensemble de l’année, LeShop.ch
table sur un chiffre d’affaires su-
périeur aux 150 millions de francs
dégagés en 2012. 
Pour mémoire, le directeur géné-
ral et fondateur de l’enseigne en
ligne, Christian Wanner, a an-
noncé le mois passé son départ à
fin septembre. L’identité de son
successeur n’a pas encore été dé-
voilée. – (ats)

Les commandes online
sur un trend très positif

INFORMATIQUE-IT

ABRAXAS: application
métier mise à jour
Kompass, l’application métier
d’Abraxas pour les offices de la for-
mation professionnelle va être
mise à jour. Le contrat en ce sens
a été signé entre Abraxas et le
Groupe informatique de la forma-
tion professionnelle IGIB/GRIF,
qui réunit les 10 cantons utilisa-
teurs et la principauté du Liech-
tenstein. Le projet représente un
volume total de 2,8 millions de
francs et sera mis en œuvre par
étapes au cours des trois prochai-
nes années. Basé à Saint-Gall,
Abraxas est actif dans les techno-
logies de l’information et des té-
lécommunications.

Les ventes au plus haut
DSR. Le montant 
s’est établi 
à 289,1 millions 
de francs l’an dernier.

Spécialiste de la restauration de
collectivités, le groupe DSR basé
à Rolle (VD), a enregistré l’an der-
nier un nouveau chiffre d’affaires
record à 289,1 millions de francs,
en progression de 1%. Le résul-
tat d’exploitation a connu en re-
vanche une baisse de 18% en rai-
son de l’arrivée de personnel

supplémentaire. La baisse de ren-
tabilité est due à l’engagement de
15 employés additionnels au sein
du siège administratif de Rolle. Le
groupe avait décidé de renforcer
significativement ses structures
administratives afin d’encadrer
au mieux sa croissance. En termes
absolus, le résultat d’exploitation
(EBITDA) 2012 s’est cependant
élevé à 11,5 millions de francs.
C’est le troisième meilleur résul-
tat du groupe après le record de
14,6 millions datant de 2010, sou-
ligne mercredi le groupe dans un

communiqué. Le bénéfice net s’est
élevé à 1,8 million contre 4,8 mil-
lions en 2011. Le chiffre le plus im-
portant à nos yeux reste l’EBITDA,
a souligné le directeur général An-
drew Gordon. Et celui-ci est est
bon si l’on tient du recrutement
massif auquel il a fallu procéder
pour passer à un nouveau stade du
développement de l’entreprise, a-
t-il ajouté. L’an dernier, DSR a servi
13,3 millions de repas (+200.000
par rapport à 2011) dans 263 res-
taurants répartis dans l’ensemble
de la Suisse. – (ats)

BKW FMB: présence renforcée en Italie
Le groupe bernois BKW FMB Energie renforce sa présence en Ita-
lie. Il acquiert, pour 40 millions d’euros (49,4 millions de francs), cinq
petites centrales hydroélectriques dans la province de Brescia, en Lom-
bardie, auprès de la société A2A. Sise à Milan, cette entreprise est le
deuxième plus important fournisseur d’électricité de la Péninsule. Les
installations acquises présentent une capacité de production de près
de 10 mégawatts et produisent quelque 40 gigawatts, précise BKW
FMB Energie dans un communiqué publié hier. Présent dans la Pé-
ninsule depuis treize ans, BKW FMB Energie y dispose notamment
d’une centrale combinée à gaz à Livorno Ferraris, dans le Piémont,
dans laquelle il détient une participation de 25%, et d’une centrale à
gaz à Ortona, dans les Abruzzes, à hauteur de 48%. – (ats)

EKZ: première installation de compteurs électriques
La première installation à large échelle de compteurs électriques in-
telligents sera réalisée dès l’an prochain dans le canton de Zurich. Une
étude publiée mardi avait révélé que les «smart meter», qui indiquent
la consommation d’électricité et son coût en temps réel, incitaient les
usagers à économiser 3 à 5% de courant. Ces deux prochaines an-
nées, les Services électriques zurichois (EKZ) vont installer 50.000 boî-
tiers. Cette opération, d’un coût de 13 millions de francs, ne concerne
pas les villes de Zurich et Winterthour qui disposent de leurs pro-
pres services électriques. D’ici 15 à 20 ans, les EKZ auront équipé en
smart meter tous les ménages qu’ils alimentent, soit 350.000, pour
100 millions de francs, indiquent-ils hier. Chaque nouveau logement
disposera désormais d’un compteur intelligent. Les anciens verront
quand à eux leur compteur actuel remplacé dès qu’il aura atteint la
limite d’âge de 15 à 20 ans.

KIREEGO: dématérialisation des cartes de fidélité
La start-up Kireego lance une application permettant de dématériali-
ser les cartes de fidélité. Celle-ci s’adresse aux commerçants indépen-
dants et a pour objectif de remplacer les cartes de fidélité qui s’accu-
mulent dans le porte-monnaie», rapporte Le Tempsdans son édition du
3 juillet. Ce système suppose que le commerçant et le client téléchar-
gent chacun de leur côté l’application (gratuite) de Kireego. Le com-
merçant crée son propre système de fidélisation puis imprime un QR
Code. Le client qui effectue un achat n’a plus à faire tamponner sa carte
de fidélité, mais doit scanner ce QR Code grâce à son iPhone. «Les
consommateurs restent anonymes. Aucune information n’est don-
née quant à leur âge ou leur activité socioprofessionnelle», explique
Christophe Lukundula, directeur de la start-up. L’application a déjà
convaincu une cinquantaine de commerçants, dont une vingtaine en
Suisse romande, selon Kireego. A côté de toutes les options gratuites,
la société propose encore une série d’outils supplémentaires payants.
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