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JURA Gagnant du Swisscom Startup Challenge, Geosatis a passé une semaine a la Silicon Valley.
Immersion au cceur d’'une opération séduction du marché américain.

Le Noirmont séduit I'Amérique

SAN FRANCISCO
LUCIEN CHRISTEN

«Ce voyage est trés bénéfique
pour nous. Nous risquons d’en
tirer profit rapidement grdce
notamment a un projet pilote en
collaboration avec un distribu-
teur et le département de la pro-
bation de la ville de San Fran-
cisco.» Reshad  Moussa,
responsable du développe-
ment commercial de Geosa-
tis, est ravi.

Craintes dissipées

Clest apres avoir gagné le
Swisscom Startup Challenge
2014 que l'employé de l'entre-
prise basée au Noirmont, spé-
cialisée dans les bracelets de
surveillance électroniques, a
pu se rendre a la Silicon Valley
afin de se frotter au marché
américain. «Si nous avions
quelques craintes quant a la dif-
férence de mentalité entre la
Suisse et les Etats-Unis, nous
avons été agréablement surpris
par le bon accueil fait a notre
produit. La réintégration sociale
est également mise en avant, nos
craintes se révelent finalement
étre moins fondées que ce que
Pon avait pu simaginer.»

Pour preuve, le département
de la probation de la Ville de
San Francisco sest porté vo-
lontaire pour un projet pilote
desla fin de la présentation de
Reshad Moussa. «Cest un su-
perproduit et je vous dis ¢a du
haut de mes 30 ans d’expérience
dans le domaine carcéral»,
lance Wendy Still, la cheffe
dudit département. Ce qui l'a
séduite? «Le bracelet est beau-
coup plus léger et discret que
ceux que nous utilisons actuelle-
ment. Le dispositif victime (réd:
qui prévient son détenteur si
le porteur du bracelet se rap-
proche, dans le cas de violen-
ces conjugales par exemple)
est également quelque chose que
nous navions jamais vu, ¢ca me
plait beaucoup.»

Lart de séduire

Et si Geosatis séduit, clest
que les exigences suisses en la
matiére sont pour le moins
contraignantes. «Nos clientsen
Suisse mettent la barre trés
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Reshad Moussa en pleine présentation de ses bracelets de surveillance électroniques a la cheffe du département de la probation de San Francisco,

Wendy Still. LUCIEN CHRISTEN

haut. I’y a beaucoup plus délé-
ments requis pour étre conforme
en Suisse quaux Etats-Unis. Du
coup, on a un avantage lorsque
l'on démarche des clients améri-
cains», continue lingénieur
de formation de 37 ans.

Rendez-vous

sur rendez-vous

En une semaine, Reshad
Moussa aura enchainé pas
moins de 11 rendez-vous, sans
compter les visites d’entrepri-
ses organisées par Swisscom.
Départements de probation,
distributeurs, investisseurs et
sociétés technologiques, la
tirme normonniére na pas
chomé. «Ces différentes rencon-
tres nous ont permis de mieux
cerner les attentes des clients
doutre-Atlantique. Nous pour-
rons également améliorer notre
produit a la suite des remarques
qui nous ont été faites.»

Parmi ces remarques, celle de

Kent Borowick, responsable fi-
nancier de LCA, distributeur de
matériel de surveillance électro-
nique: «Vos bracelets se lavent-ils
dans un lave-vaisselle? Car cest
comme ¢a que nous faisons ici.»
Une remarque qui fait sourire
Reshad Moussa. «Nous navons
jamais testé cette méthode. Mais
Cest intéressant de le savoir, nous
allons effectuer les tests.»

Obstacle

Mais, la plupart du temps, les
questions sont techniques. «Ap-
paremment, une des grosses diffi-
cultés a San Francisco concerne la
topologie. La ville est entourée
d’eau et de montagnes et les nom-
breux buildings sont un obstacle a
la bonne réception des données de
localisation. Les pilotes révéleront
si nos bracelets sont plus efficaces
que ceux de nos concurrents dans
de telles conditions», répond le
responsable du développement
commercial de Geosatis.

Belles perspectives

Autre réussite pour Geosatis, 'intérét marqué du distribu-
teur LCA, qui travaille notamment avec la probation de San
Francisco. «Rien nest encore décidé, mais si nous débutons une
collaboration avec ce distributeur, cela risque de nous ouvrir de
nombreuses portes et donc de nous permettre de bien nous implan-
ter aux Etats-Unis», dévoile Reshad Moussa, responsable du
développement commercial de Geosatis. Car, ce qui compte
pour simplanter sur un marché, ce sont les contacts, comme
I'ont martelé les nombreux investisseurs rencontrés par les
gagnants du concours de Swisscom. «Le responsable financier
de LCA a personnellement beaucoup aimé notre produit. Comme
il connait lamajorité de nos clients potentiels, son influence est trés
bénéfique. Il avait dailleurs déja parlé de nous a certaines person-
nes afin de plaider notre cause avant méme que nous leur ayons
nous-mémes présenté nos bracelets», poursuit-il.

La seule barriére a cette expansion reste le prix. «Nous avons
jusqu’ici pu nous aligner sur les tarifs sud-africains et moldaves
(réd: les plus bas d’Europe). Cela ne devrait donc pas nous po-
ser de sérieux problemes de le faire aux Etats-Unis. Le fait de pro-
poser un bracelet haut de gamme permet également un prix plus
élevé», reprend Reshad Moussa, qui peut également profiter
de l'excellente réputation des produits suisses de maniere gé-
nérale. Geosatis pourrait dailleurs, selon nos sources, attirer
plusieurs gros investisseurs trés prochainement.



