Le cas Alinghi

Uinnovation romande de ces
dix demniéres annees? La

[réponse est difficile, || yaen
méme temps une pléthore de

| petites boites et de laboratoires

{de grandes dcales qui sortert

june foule de produits

i novateurs, mais rien qui ne

|s'impose comme ce fut

| auparavant le cas du Velcro,
pitls des Nagra de Kudelskl, les
sauris de Logitech ou les
appareils Nespresso de Nestlé,

| Et si b2 meilleur symbaole de
l'innovation était, une fois

ancore, Alinghi? En réinventant |

|tout, C'est une vraie source
|d'inspiration incitant a
iremett'e les choses & plat.
|«Tout a &1é pensé a neuf: du
| management aux matériaux,

'les innovations ont touché de
tréss nombreus niveauss, lance
admiratif Daniel Borel.

luxe. On poureait alsément
remplacer lacapsule de calé de
ses visuels parune belle montre.
Etquand on entre dans une de
ses houtiques, autant le design
gue l'atmosphére renvoient
immediatement a un univers
haut de gamme. Pas éronnant
dans ce contexte gue la sociéné
domnt les produits sont aojour-
d'hui commerdialisés dans plus
de 30 pays arrive 8 vendre son
café bien plus cher que celui
des autres...

Cela dit, les consommatenrs
acceplentsouvent de payerune
inmovation plus chére gquand
elleest rendance, qu'ellechanze
un style de vie etiou qu'elle
contribue au confort dutilisa-
Hon, Apple, avee son iPod (qui
restera probablement dans les
annales de I'histoire écono-
migue de ce début de siecle)
incarne parfaitement 'exemple
d'un produb ayant réassi 3 re-
définir le marché de la grande

distribution avec des prix de
venie cleves.

Avantages. Lin posilionnermen
différent totalement assume
n'est pas lorcément facile a
tenir, Mais si on y arrive, on
peul simposer dans un mar-
ché a priod saturd ou a faible
croissance, le toutr avec de
conforiables marges,
L'exemple de Nespresso, qui
prutsetarguer de biend autres
innovations, estla pourle prou-
ver: sufi chiffre d'affaires aug-
mente de plus de 25% par an
depuissa création, a la fin des
années 980, pour atteindre
aujourdhui plus de 600 mil-
lions de francs.

La qualification de R. C. 1.e choix
du positionnement requiert
une analyse en profondeur de
S Propres avaniages concur-
rentiels. 1 ne suflit pas de dé-
créter que e café doit étre cher
¢t haut de gamme, 1 faut que
ce positionnement soil justific
pat la performance duproduit.
Clest justement le cas de Nes-
presso dont le café est pergu
comme de gqualité non seule-
ment supérieure,; mais aussi
constante. La cohérence est
donc indispensable, L'échecdu
positiennement  haw  de
gammime desdébuts de Swiss Air
Linesillustre 'impact d'un pe-
R aama

fournissant une infrastrucure
permettant un viritable busi-
nesspar SMS. Une autre jeune
sociéle genevoise (Neapim)
vient de lancer un produit qui
permet de synchroniser les
données des WEléphones por-
tables sur des serveurs sécuri-
st D son ofnd, la jurassienne
Locatis a mis au point un ap-
pareil de péolocalisation spe-
cialement développé pour..,
chiens et vient de signerun ac-
cord de collaboration avec
I'opérateur de téléphonie mo-
bile Orange. Avec 80% des
Suisses ayant un porlable, le
secteur déchaine les ardeurs
ereatrioes.

creatrice etdirectrice, Sonia Ga-
briel. Innovation de processus:
Swilzernet peul se passer des
intermédiaires, permettant de
connecter directement Uinter-
locuteur stisse avec 'opéra-
leur étranger, ce qui permel
des arifs imbatables, promet-
¢lle en vovant 1a la princpale
originalité,

wAinsi la minute avecla Chine
ne cotite que 4 centimes, contre
1,25 franc ailleurs. En Suisse,
en Allemagne e au Royaume-
Uni, vous pouvez meéme ap-
peler gratuitement sur le ré-
seatl fixe, Nous avons décidé
drétre différents en donnant la
possibilité au client final d'en-

Locams. La téléphanie mabile ne cesse d'inspirer. Méme dans
des domaines etonnants. La société jurassienne Locatis a aingd
développé un appareil de geolocalisation pour chiens. Et vient de
signer un parténarfat exclusif avec Orange.

LA MORT DES
INTERMEDIAIRES

La 18léphonie est sans aucun
doute un champ on Pinnova-
tionestanjourd hui quasi guo-
tidienne. Produits, appareils,
technologies, services: Lol évo-
lue, tout change, tout se e,
Le secteur foisonne done de
start-up et d'idees. C'est par
excmple le cas de la genevoise
Echovox, quis'est imposée en

Une autre petile enlreprise,
créde en 2003, est en train de
s¢ frayer un chemin, en
contournant les grands opéra-
renrssuisses de téléphomie fixe
[Swissoom, Sunrise ot Orange):
Switzernet, basée au parcsden-
tifigque de "'EPEL. Active dans
latétephonie par imermet (YolP
pour Yoice aver IF), |"autre
grande actualité do secweur, elle
a déja signe 900 contrats avec
autant de lournisseurs d'acces
gtrangers. «Nous couvrons
toute: la planeétes, affirme sa

trer dans le marche des gros
COnSOIMmaleunrns sans payerles
mMaraes.»

Commentvitdone Fentreprise
sielle ne prend pas de marge?
«Gracea notre abonnement de
9 frands par mois €1 par nu-
miéro de 1élephome s, retorgue
la directrice, qui garde cepen-
dant confidenticlle nomlire de
s¢s abonneés, Ce il sera |.'|l1.]|'|i1
méme la oé du succks.,, A
neteTencore gue le systeme ne
nécessite pas que "ordinateur

soit en [onction (en @i, see
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il n'ya pas besoin d ordinatewr,
une prise ADSL suffit) et per
met e avoir un numern de 1é-
léphone suisse (que 'utilisa-
teur peut utiliser dans tout le
e
Aujonrrd b, la socété rravaille
avec I'EPFL pour améliorer la
qualité des services de VolP
Elle vendégalement son propre
rélephone, disponible chez des
revendeurs informatiques et
bientét cher MediaMarkt.
# Mals vous pouvez aussi nrili-
ser d'autres appareils gue le
nitrex, affirme sa direcirice.

Avantages. Le prix, une nou-
velle fois, Sonia Gabriel, ingé-
nieure en indormatique d'une
école polytechnique armé-
nienne, estime d'ailleurs que
5a sOCHEE Constitue une me-
nace pour les grands opéra-
teurs de télephonie fixe.

La gqualification de R. C. La re-
mise en question d'une ma-
niére de fournirune prestation
peut conduire & I'émerpence
de nouveaux business models
susceplibles de déstabiliser les
acteurs qui dominent le mar-
ché. La reussite des symboles
easytel ou Google est 13 pour
le démontrer. La remise en
question n'a cependant pas be-
soin d'eétre originale car il est
aussi possible de s'inspirer de
ce qui se ait ailleurs, Wengo
propose déja en France desser-
vices réssemblant  ce que Swit-
zernel fance en Suisse, Une
veille technologique globale
permet done de salsir des op-
portunitéssurson marcheé cible,
sany réinventer la roge

L'ATTRAIT DE
LA GRATUITE

Gagner de l'argent avec des ser-
vices gratuits? Clest un busi-
ness modelgue Fon rrouve tou-

jours plus fréqueminent; en
Eléphonie (modéle Skype,
YoIP), sur Internet (le site
Comparis), dans les medias
ecrits | fe Marir Blew et autres
déclinaisons de 20 Miires),
dans 'assurance |SwissLile
propose des conseils gratuits
pounr laire le point sur la si-
tuation future de prévoyvance
avant de proposer dven-
tuels produits payants)...
Clest aussi le cas de Rezo-
nance, entreprise de ré-
seautage par le bials d'gve-
nerments {les Pirst Tuesdays).
Alors qu'au départ tout éait
Eratuir €1 gue son initiatrice
Genevieve Morand vivait uni-
GUEINENL Erace 3 Ses sponsors,
aujourd’hui les services gra-
tuits et payants sont complé-
mentaires,

«Comme Skype ou P'encyclo-
pedie en ligne Wikipedia, la
grande majorité de ce que Re-
ronance Offre ne colite den 1
sl libre d'acors. Mais nous avons
5 a 10% d'utilisateurs qui sont
Préts & paver pour une presti-
tion additionnelle, un pour-
centage quise retrouve d'afllenrs
dans les deux exemples préce-
demment cités,

Avantages, Proposer un pro-
duit graiuii pourouvrir la pone
d"une prestation payante n'est
pas une nouveauté décoilfante,
Ce qui I"esl, en revanche, clest
la proportion de ce qui est of-
lert par rapport a cequi est fac-
turé,. Pour arriver 3 tendr, il
faut toucher énormément de
monde {pour obtenir desspon-
S0 e avair un nombree sulfi-
sant de gens préts a sortir leur
portefenille) et lovurnir des pres-
fations quise démarguent vrai-
ment des autres (en termes de
prix etfou de qualité).
Rezonance. avec ses quelque
7000 réseautenrs, a en Lot
Cas réussi A Clargir ses souroes
de revenus

Faeio Cesa. [l était confronts
d unprobléme récurrent. Il 'a
résofu et & crée sa sociéte. Cing
aris apres Silentoil génére plus
de 3 milfions de ventes.

La qualification de R, C. Un hu-
siness model ne peat fone-
tionner que sila valeur quie lui
attribue celuiquipaie (e client,
le sponsor, e1e.} est supérieure
au prix qui lui est demandé,
C'est ainsi Facces a un publie-
cible de 17000 nserits qui seé-
duitles sponsors de Rezonance,
D'un autre cité, c'ese la qua-
lité desintervenants qui conduiit
une fraction de ces mémes
17 000 chentspotentielsa sins-
crive aux formations pavanies,
Rezonance est maingenant ca-
pable=contrairement & d'autres
qui ont vainementessave — de
Translommer un résea en sounce
de revenus. Bienjoud! Avecun
peu d'imagination, il y a sou-
vent des ressources complé-
mentaires a tirerde ses clicnts,

@ Ma mAaRQUE
A Mol

Marques el labelsticnnent vog-

Jours plus la vedette. A colé de

cetle envie de griffe s'est hisse
un désir d'exclusivité. Bonne
noivelle; avee ke Net {encore
luit), 1 est désormais possible

‘Il'.

d'avoirl inaccessible 3 un prix
abordable. D'autant que le
client en est le designer, ¢n
choisissant marériaus, cou-
lenrs, fermes. , pour créerson
propre objet. Une formule 3
SECCES (Ul @ POUTTon «cus-
tormisation . Autcement dit,
personnalisation. Avec au
passage un sacré gain e
temps pour enireprise: une
bonne partie du travatl est ef
fectug par le consormmatenr
Iui-méme,
Cequiainitiélaméreain Dell
aver les ordinatewrs, la valai-
sarme 121 Time I"offre pour les
montres: La societe de Marti-
gnyreve d'ailleursd e fe Dell
de I'horlogerie... Concréte-
ment, le consommateur peul
créer sa toquante, 11 la congoit
chew lui, sur son éeran d'ordi-
nateur en choisissant parmi
une collection de montres et
en definissant les composants
(haitier, lunette, cadran etbra-
cefet). En tenant compre de
loules les combinaisons: pos-
sibles, le client a le choix théo-
rigue entre... 3 millions de
Monires,

Confirmeée par des distinctions
(label CTI ¢t prix du Meilleur
site Web de Suisse en 2004) et
membre de la Fédération de
Findustrie horlogére, la jeune
entreprise (créée en 2002) va
siirement encore faire parler
d'elle cette année. Elle va en
efletsigner un partenariat stra-
tégique pour acctlérer son ex-
pansion internationale (Japon
et Etats-Lnds), sortir la collec-
tion Siéphane Lambiel (le
champion du monde de pari-
nage arbistigue es1 partenaine
de lasoeiétd) et olldr une nou
velle plate-forme Internet <ol
la gualité de 'image sera celle
d'un'magazine de luxens, s¢ ré-
joult Frédéric Polll, son mana-
ging director, Qui affirme avoir
pratiguement atteint les chillres
noirs en 2005,
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