
FAIRTRACE. La start-up
cherche également à lever
des fonds pour accélérer
la commercialisation.

TIAGO PIRES

Présentée avec les honneurs lors
de la conférence «L’économie de
partage» organisée par le Tech-
noArk vendredi dernier à Sierre,
la start-up FairTrace a été saluée
par le directeur général de la
Haute école spécialisée Valais-
Wallis (HES-SO), François Sep-
pey: «Nous partageons un même
enthousiasme avec son directeur
général Bertrand Baeriswyl. Le
projet développé est important et
nous devons les cofinancer.» 
Grâce à cette confiance, la start-
up FairTrace va débuter une
phase cruciale de son développe-
ment. Active dans le domaine de
la traçabilité, la jeune entreprise
mène des contacts avancés avec
des acteurs du marché pour lui
donner une nouvelle ampleur.
Cette spin-off de la société Impor-
texa située à Lutry (Vaud) déve-
loppe une application visant à éta-
blir le tracé de chaque étape: de la
production à la finition, en pas-
sant par la transformation. 
Elle procède notamment au suivi
des ingrédients composant les
produits, notamment dans le sec-
teur du textile. «Nous sommes en
mesure, explique le directeur gé-
néral Bertrand Baeriswyl, de ré-
colter des données de tous les sous-
traitants. Le but étant de
construire une grande base de
données et de suivre la chaîne de

production de la balle de coton
jusqu’au vêtement confectionné.»
Sur la base de supports fixes ou
mobiles, les analystes peuvent se
rendre sur les sites afin de com-
pléter la base de données. Grâce à
une fonction online et offline, ils
peuvent remplir les questionnai-
res mêmes dans les coins les plus
reculés. «Les producteurs veulent
jouer la carte de la transparence,
ajoute le directeur général. Il est
possible que certains sous-trai-
tants refusent de collaborer.» 
Grâce à cet instrument, le produc-
teur peut donc connaître les com-
posants utilisés dans la produc-
tion. «Ils pourront ainsi anticiper
certaines situations malvenues,
indique Bertrand Baeriswyl.» La
technologie offre également la
possibilité de digitaliser les docu-
ments papiers présents dans la
chaîne de production.
Le consommateur, au même titre

que le producteur, peut également
suivre le tracé et prendre connais-
sance des éléments employés. La
technologie peut être appliquée à
d’autres produits tels que l’alimen-
taire, la cosmétique et la santé.
«Nous prospectons également sur
d’autres secteurs, indique le CEO
et co-créateur. Nous sommes en
contact avec des sociétés détenant
le label AOC qui doivent montrer
ce qu’il y a derrière l’appelation.
Tant que les discussions n’auront
pas abouti, nous nous concentrons
sur le textile.» L’instrument de tra-
çabilité a été développé en colla-
boration avec l’école informati-
que de la Haute école spécialisée
(HES-SO) de Sierre et l’Institut
de recherche Icare. La phase d’in-
dustrialisation de la plateforme
est réalisée au sein de l’incubateur
The Ark à Sierre. Au total, deux
personnes travaillent à 180% au
sein de la société.
Pour accélérer la commercialisa-
tion, la direction de la start-up
FairTrace recherche de nouveaux
investisseurs. «Le marché est por-
teur, mais des concurrents en
Suisse et dans le monde y sont
également présents. C’est pour-
quoi, nous voulons débuter avec
une bonne assise financière et per-
former sur le marché.» Pour l’ins-
tant, les marchés prospectés sont
essentiellement la Suisse et la
France.�
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Le début de la phase
d’industrialisation

BERTRAND BAERISWYL. Le CEO

veut prospecter essentiellement sur

les marchés de Suisse et de France.

MARJORIE THÉRY

Lors du recrutement de Bracken
Darrell, l’ancien CEO de Logi-
tech Guerrino de Luca disait de
lui qu’il est « un agent de change-
ment qui a stimulé l’innovation
et la transformation pour des
marques de consommation em-
blématiques». Devenir embléma-
tique, iconique, est devenue l’am-
bition numéro un de Logitech.
Bien que l’entreprise soit très à
l’aise dans son rôle de créateur
d’accessoires d’après Bracken
Darrell, ce n’est pas pour autant
qu’elle doit vivre dans l’ombre
des marques pour lesquelles elle
créé des extensions. «Nous som-
mes actuellement dans une pé-
riode fascinante où nous pouvons
tout réinventer» d’après Bracken
Darrell. Son leitmotiv pour Lo-
gitech - impossible à traduire lit-
téralement - peut se résumer à
«Big products, Small company».
Pour le CEO, Logitech doit se po-
sitionner sur quelques produits
forts plutôt qu’une large gamme.
Mais surtout, garder l’esprit d’une
startup. Les résultats de ces der-
niers mois semblent lui donner
raison: les meilleures ventes de
l’entreprise sont concentrées sur
des produits et segments qui

n’existaient pas il y a encore quel-
ques mois.
«Big products, Small company».
Une définition dont l’entreprise
s’était éloignée ces dernières an-
nées. C’est peu dire que Logitech
revient de loin. Elevée au rang de
success story suisse et internatio-
nale, l’entreprise a connu une des-
cente aux enfers depuis 2008, frô-
lant la faillite. Après un an en tant
que CEO et quelques mois de plus
comme Président, le virage stra-
tégique qu’a initié Bracken Dar-
rell semble être validé. Les com-
mentaires sur la «renaissance» de
Logitech se multiplient et les ré-
sultats financiers sont meilleurs
chaque trimestre (L’Agefi du 24
janvier). Trois facteurs clés peu-
vent être identifiés dans ce succès
retrouvé: la place accrue accordée
au design, une bureaucratie allé-
gée et une concentration sur les
produits phares.

Devenir iconique
Le premier changement d’am-
pleur - et le plus visible vu de l’ex-
térieur - est la place accordée au
design. Bracken Darrell se dit lui
même passionné de design. Une
de ses premières décisions a été
de nommer un Chief Design Of-
ficer, qui lui rapporte directement

et a une vue d’ensemble sur le dé-
veloppement des produits. En
l’occurrence, cet ancien designer
de chez Nokia a mis en place sept
principes de design qui définis-
sent l’ADN de la marque. Depuis,
les récompenses de design de tous
les pays s’accumulent. Pourquoi
une telle importance accordée au
design? Pour Bracken Darrell, la
réponse tient en trois mots: «Au-
jourd’hui tout le monde veut des
choses simples, fonctionnelles et
belles». Un design efficient per-
met de réunir ces trois caractéris-
tiques et créer des produits «ico-
niques». Avec l’explosion des
appareils mobiles que l’on porte
toujours avec soi, le client devient
beaucoup plus exigent que pour
le PC qui restait au domicile. Une
des meilleurs ventes de ces der-
niers mois répond particulière-
ment à tous ces critères d’après
lui: l’ultimate ears Boom, une en-
ceinte fonctionnant avec la tech-
nologie Bluetooth pour appareils
mobiles. Développée pour diffu-
ser le son à 360°, cette enceinte
combine avance technologique,
résistance et design.

Garder l’esprit startup
«Toute entreprise qui grandit ac-
cumule en général les couches bu-

reaucratiques et perd son esprit
d’innovation». Bracken Darrell
ne compte pas diviser par deux la
taille de Logitech, ni en freiner
la croissance. Loin de là. Mais il
veut réintroduire l’esprit d’inno-
vation. «Quand j’étais chez Braun,
j’avais vraiment l’impression de
diriger une entreprise presque in-
dépendante du groupe. La com-
munication est plus efficace, les
décisions rapides et la réactivité
au marché est accentuée avec une
structure légère et moins de bu-
reaucratie». Chez Logitech, il n’a
a presque plus de management in-
termédiaire. Les directeurs repor-
tent directement au CEO. Lui
même n’a plus de bureau cloi-
sonné, et évolue en open space.
Pour communiquer il utilise vo-
lontiers google chat pour attein-
dre directement chaque employé.
Pour lui «cela oblige à aller à l’es-
sentiel et surtout, en parlant di-
rectement aux employés con-
cernés, le message est plus clair
que si il passe entre plusieurs phil-
tres hiérarchiques».

Se concentrer
sur les produits phares
Verra-t-on un jour un pur pro-
duit informatique Logitech?
Une tablette par exemple? Peut
être, Bracken Darrell ne ferme
aucune porte. «Mais pour l’heure
nous restons concentrés sur le
cœur de métier de Logitech que
sont les accessoires. Je suis tout
à fait à l’aise avec cela. D’autant
plus que nos produits ont au-
jourd’hui un rôle majeur dans
l’expérience consommateur et la
personnalisation de ses appa-
reils». Logitech produira certai-
nement encore longtemps les
souris pour ordinateur qui ont
fait son succès. Mais les quatre
principaux axes de développe-
ment sont ailleurs: tablettes et
smartphones, son, accessoires
pour jeux vidéos sur ordinateur
et solutions de communication
unifiées (en Business to Busi-
ness). Ces segments sont ceux
qui ont connus la plus forte
croissance des ventes ces der-
niers mois.�

Retour aux sources de l’innovation
LOGITECH. Bracken Darrell assurait l’ouverture de la conférence Lift sur l’innovation en expliquant la métamorphose de l’entreprise.

«NOUS SOMMES ACTUELLEMENT

DANS UNE PÉRIODE FASCINANTE

OÙ NOUS POUVONS TOUT RÉINVENTER.»

LA TECHNOLOGIE POSSÈDE UN LARGE CHAMP

D’APPLICATION DANS LES SEGMENTS TELS

QUE L’ALIMENTAIRE, LA COSMÉTIQUE, LA SANTÉ

ET LES PRODUITS BÉNÉFICIANT DU LABEL AOC.

DAHU: élu produit 
de l’année
La start-up de Fribourg concep-
trice des chaussures de ski Dahu
a été élue produit de l’année 2014
dans la catégorie «ski». Cette no-
mination est le fait du réseau in-
ternational des professionnels du
sport (ISPO). Pour rappel, Nico-
las Frey a mis au point, sous le
nom de Dahu Sports Company,
une chaussure de ski révolution-
naire composée d’une botte et
d’une coque extérieure amovible.
Depuis novembre 2013, le pro-
duit Dahu a pris possession de dif-
férents points de vente en Suisse
comme à l’étranger.

EPFL-EPFZ: Microsoft
donne 5 millions de francs
Les Ecoles polytechniques fédéra-
les de Lausanne (EPFL) et Zurich
(EPFZ) collaborent dans la recher-
che avec Microsoft. Le groupe in-
formatique américain va soutenir
des projets informatiques des deux
Hautes écoles avec 5 millions de
francs. Une commission compo-
sée de représentants des deux Eco-
les polytechniques fédérales, de
Microsoft Research et de Micro-
soft Suisse décidera quels projets
seront soutenus. Une des condi-
tions est qu’un scientifique de Mi-
crosoft Research fasse partie du
projet, ont indiqué hier les deux
EPF et Microsoft. La commission
ne choisit pas seulement le projet
qui est soutenu, mais aussi le nom-
bre de doctorants qui y participent.
Pour 2014, il a été décidé d’aider
financièrement autant de docto-
rants que possible plutôt que de
donner beaucoup d’argent à un
nombre limité de projets. Micro-
soft et les EPF collaborent depuis
2008. La collaboration prend une
nouvelle orientation et est appro-
fondie. Pour 2014, 27 projets ont
été présentés et 7 ont été sélection-
nés. – (ats)

KELLY SERVICES:
Marcel Keller nommé
directeur
L’entreprise de travail temporaire
Kelly Services Suisse est dirigée
par Marcel Keller depuis le début
de l’année. Auparavant, M. Keller
était Chief Operating Officer
pour la Suisse et membre de la di-
rection régionale chez Adecco, a
précisé Kelly hier. Chez Kelly, M.
Keller est aussi membre de la di-
rection EMEA, responsable des
affaires en Europe, au Moyen-
Orient et en Afrique. En 2013,
Kelly Services a réalisé un chif-
fre d’affaires de 5,4 milliards de
dollars dans le monde. L’entre-
prise a son siège européen en
Suisse et elle y dispose de plus de
40 filiales.

KUDELSKI. Après
l’annonce d’un accord
croisé, le groupe
rejette le scénario
d’une fusion avec Cisco.

Le groupe vaudois Kudelski et
l’Américain Cisco ont décidé de
collaborer en matière de licences
de brevets, mais le scénario d’une
fusion entre les deux géants de
l’accès à la télévision numérique
et des réseaux est infondé. C’est
ce qu’explique André Kudelski,
CEO du groupe Kudelski, après
l’annonce mardi d’un accord
croisé pluriannuel de licences de
brevets (L’Agefi du 5 février). En
déplacement à San Francisco, il
souligne que l’objectif est de se
protéger mutuellement pour des
questions de propriété intellec-
tuelle, même au-delà de leur seg-
ment d’activités. A 13.30 francs à
la clôture mardi, le titre Kudelski
a clôturé 14.05 francs mercredi.

Quelles sont les conséquences
concrètes de cet accord croisé?
A partir de cet accord, chacun de
nous peut bénéficier des brevets
de l’autre pour le développement
de ses produits. Nous levons ainsi
des risques réels de part et d’autre
en matière de protection de la pro-
priété intellectuelle. Si une société
tierce contrefait nos brevets, elle
s’expose potentiellement à une
procédure de notre part.

Et au niveau financier?
Cet accord nous permet d’éten-
dre notre spectre de revenus dans
des secteurs adjacents aux nôtres,
en négociant plus facilement des
droits de propriété intellectuelle
dans le cas d’utilisation de nos bre-
vets par d’autres sociétés. Si nous
nous sommes lancés dans la valo-
risation de la propriété intellec-

tuelle, c’est que nous croyons au
fort potentiel de cette activité.
Seule des activités générant à
terme plusieurs dizaines de mil-
lions de francs par an ont été re-
tenues lors de la mise en place de
notre stratégie il y a trois ans. 

Faut-il y voir le début
d’un processus de fusion?
Il ne s’agit pas du prémisse à des
accords capitalistiques entre les
deux sociétés, mais d’une base
pour une collaboration plus
étroite. Cisco propose certains
produits dans les réseaux que no-
tre offre ne couvre pas et nous
concevons des fonctionnalités
dans le cadre de la télévision qu’ils
n’ont pas.

Vous annoncez qu’un litige
vous opposant à Cisco, sur lequel
vous n’aviez pas communiqué
jusqu’ici, a été résolu.
Sur quoi portait-il?
Nous considérions que la société
NDS, rachetée depuis par Cisco,
enfreignait plusieurs de nos bre-
vets dans le domaine de l’inter-
activité. Après un début de discus-
sion, Cisco nous a attaqués
préventivement devant un tribu-
nal américain il y a une année. En
application de l’accord avec Cisco,
toutes les plaintes sont retirées.
Cette procédure a permis l’accord
que nous présentons. Son mon-
tant reste confidentiel.

Quelle sera votre place sur
le marché mondial du contrôle
d’accès et de l’interactivité
de la TV numérique?
Cisco et nous en représentons plus
de 50%. Nous avons de bons
atouts, mais nous nous situons sur
un marché où les choses se trans-
forment très rapidement.
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La protection mutuelle

FORMATION

RELCO: nouvelle offre
pour les employés
de commerce
RELCO Formation a été créé
sous l’impulsion de deux spécia-
listes pour faire face aux exigen-
ces de la formation profession-
nelle initiale d’employé de
commerce. L’offre s’adresse à
toute entreprise souhaitant enga-
ger ou former des apprentis ou
stagiaires dans le domaine com-
mercial. Elle englobe non seule-
ment de multiples solutions de
formation et un accompagne-
ment personnalisé mais crée éga-
lement des formations pour
répondre à une demande parti-
culière, en composant avec les
compétences et connaissances de
ses intervenants.
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