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JOUR DE FETE

Jour de féte chez les
inventeurs romands

C'était le 31 juillet dernier. Les inventeurs de
|'association IRO s'étaient réunis pour échan-
ger autour d'un feu de joie — avec une longeur
d'avance sur celui du 1¢" aodt. A Nierletles-
Bois (FR), ils ont refait le monde a leur manieére.
Retrouvez quelques-uns des participants a cette
soirée dans nos pages (lire pp. 13, 14 et 16).

HISTOIRE INDUSTRIELLE -

Lingénieur Pierre Meier et
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HISTOIRE INDUSTRIELLE - Originaire de Courgenay, Pierre Meier raconte comme il a inventé une nouvelle machine pour simplifier
certaines étapes de I'assemblage des friteuses Frifri. Un créatif qui s'est trouvé au bon endroit et au bon moment pour innover...

Lingénieur et ses purs moments créatifs

C’est I’histoire d’un homme qui a mis
au point une nouvelle machine sur
la base de I’observation de la réalité.
N’attendez pas un récit dans lequel
I’éclair du génie frappe un pauvre
inventeur qui attend la reconnais-
sance éternelle, vivant dans une
mansarde. Ni une anecdote dans le
style de la pomme qui chute du pom-
mier sur la téte de Newton, comme
le présentait I’auteur de bandes des-
sinées feu Marcel Gottlieb dit Gotlib
(1934-2016).

«Je marchais dans les travées...»

Rien a voir avec I’allégorique. Du
reste, Pierre Meier ne se souvient pas
trés bien du contexte dans lequel la
nouvelle idée a pointé le bout de son
nez dans son cerveau: «un nouvel
outil de découpage et emboutissage
doté d’une presse». Apres une plon-
gée dans ses archives personnelles,
cet ingénieur chargé a I’époque de
deux chaines de montage de I'usine
Frifri Aro SA a la Neuveville ne re-
trouve méme pas la date de lance-
ment du projet. Tout juste ses bulle-
tins scolaires, les certificats de travail,
son CFC de mécanicien outilleur
(Azurea a Moutier) et son diplome
d’ingénieur (Technicum de Bienne).
Sans oublier le carnet avec les timbres
du syndicat!

«C’était probablement en 1977.
Jimagine que je devais marcher dans
les travées. A un moment donné, en
regardant les pieces passer d’'un em-
ployé a I’autre, grace a un panier, j’ai
eu cette idée et je I’ai proposée a la
direction. J’ai pu travailler quelques
mois dessus. Mon directeur me de-
mandait souvent des nouvelles pour
savoir si le projet avangait. Evidem-
ment, il me fallait travailler sérieuse-
ment pour que cela tienne la route.»
Une friteuse Frifri (modele 114) se
compose a I’époque d’un bac doté
d’un corps de chauffe, d’un couvercle
avec sa poignée et d’un panier sur
lequel un manche pouvait étre fixé
afin de remuer les frites et les égout-
ter a la sortie. La piece qui nous inté-
resse (photo) se décompose en deux
parties, soudées électriquement,
I'une a I'intérieur, I’autre a I’extérieur
du panier en treillis.

Imaginons un nouvel outil

«Avant cela, il fallait une premiere
personne pour découper la piece a
I’étampe. Une deuxieme percait trois
trous. Et il y avait encore trois a
quatre opérations pour la découpe
et le pliage. On pouvait clairement
faire mieux en remplacant ces mul-
tiples reprises manuelles par un seul
outil.»

Il s’agissait d’imaginer un nouvel
outil de découpage et emboutissage
en continu sur une presse. «Imagi-
nons une bande d’acier avance en
séquence entre les machoires de
I’outil de découpage-emboutissage
fixé et actionné par une presse, ra-
conte I'ingénieur. Apres les deux ou
trois étapes la piece est formée sans
aucune reprise manuelle. Un second
outil comparable a été réalisé pour
la piece extérieure de cette fixation.»
Dit comme ¢a, sur le coin de la table
du salon, ¢a a I’air plutdt simple! «Je
n’ai pas souvenir d’avoir dessiné un
seul plan, je n’étais pas dessinateur.
J’ai di la fabriquer sur la base de
croquis.»

Une vraie réussite! La machine a
fonctionné dix ans au minimum, pro-
bablement jusqu’a la reprise de
I'usine Franke a un groupe américain
dans les années 2000. Avec fusion,
délocalisation en Italie et destruction
du batiment. On voit d’ici la machine
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Pierre Meier a Villars-sur-Gldne. La friteuse Frifri, modéle 114. Et la piéce pour laquelle I'ingénieur a imaginé un nouvel outil de découpage et d'emboutissage, en 1977

a bande passante qui accélere, le ta-
pis avec les pieces, les ouvriers qui
peinent a maintenir le rythme,
jusqu’a I’explosion du systeme! Tout
ce qui évoque le film «Les Temps
modernes» de Charles Chaplin, pro-
jeté en version rénovée en grande
pompe a Turin (autre site post-indus-
triel automobile longtemps sinistré)
avec orchestre, le 31 décembre 2016.
Mais non, la machine a Meier n’a pas
eu cet effet. «Il n’y a eu aucun licen-
ciements suite a I’introduction de
cette simplification des opérations
sur les chalnes de montage. Au
contraire, il y avait bien assez de bou-
lot, d’autant que ces friteuses se ven-
daient bien.»

Un geste de reconnaissance

Le catalogue de la défunte usine pro-
posait en effet des modeles pour les
familles, mais aussi les friteuses pro-
fessionnelles pour la restauration.
«Nous en fabriquions une centaine
par jour. Je ne suis pas str qu’on y
arriverait aujourd’hui!»

Les bons jours, Pierre Meier annon-
cait la couleur. «Lorsque nous aurons
atteint les 116 exemplaires a produire
aujourd’hui, vous pourrez rentrer
chez vous. Nos ouvrieres finissaient
parfois quinze a vingt minutes plus
tot. Au directeur, j’expliquais que
nous avions battu un record. Leur
donner congé, c’était un geste de re-
connaissance, les gens nous le ren-
daient bien.»

A une époque a laquelle on chan-
geait d’entreprises comme de che-
mises, il arrivait que I’on prenne ses
vacances avant de débuter une nou-
velle activité. 1l est donc peu éton-
nant que la trajectoire de Pierre
Meier I’ait par la suite emmené vers
d’autres univers. Curieux de nature,
il se passionne pour I’informatique
naissante, la vente, la formation
d’adultes. Aujourd’hui retraité, il
souhaite transmettre ce qu’il a appris
en donnant aux jeunes des rudi-
ments d’informatique, apprendre de
nouvelles langues, voyager...

Contredire les experts

Revenant sur son entrée dans le
monde du travail, il évoque un stage
chez Louis Lang en 1971. Son patron
lui avait demandé d’aller passer un
test «psychotechnique» a Bienne. Le
verdict des experts tombe au bout
d’une journée: «Pas a méme de faire
des études.» Stupeur! Avec le recul,
Pierre Meier chausse ses lunettes et

sourit. «Les études, je les ai faites
sans I’aide de mon patron d’appren-
tissage. Je le remercie encore au-
jourd’hui de m’avoir donné cette ma-
gnifique impulsion.»

Sur la table de son salon, il étale les
diplomes obtenus et les certificats de
travail élogieux, mentionnant le dé-
veloppement de machines évoqués
dans cet article. «Toute ma vie, j’ai
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mis en place des énergies pour
contredire ces experts!»

Francois Othenin-Girard
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INNOVATION - Née cet été, BaoObab propose une relecture autour de la notion de cadeau d'entreprise. Revenus de Chine avec des
idées plein la téte, Philippe Nasr et Anne-Lise Dequenne s'autofinancent, mais la startup recherche des investisseurs.

Jeune pousse romande a «liker

Ils sont jeunes et se lancent. Né en
1993 a Geneve, Philippe Nasr et sa
compagne Anne-Lise Dequenne (ab-
sente lors de Uinterview, ndlr) veulent
innover dans le domaine du cadeau
d’entreprise et du cadeau d’affaire:
«Notre clientele cible, ce sont les PME
jusqu’a 50 employés qui cherchent a
représenter physiquement leur
marque aupres de leur clientéle ou
lors d’évenements, explique Philippe
Nasr. Nous visons aussi les jeunes
entreprises qui ont besoin de créer
une image de marque et développer
fortement leur clientéle et leur visi-
bilité.»

Forte envie d'entreprendre

«Durant nos études, c’était incroyable
de voir a quel point la plupart des
étudiants ne voyaient pas I’entrepre-
neuriat comme une possibilité de car-
riere», lance Philippe Nasr en dégus-
tant un petit café a Lausanne. Entré
a «sciences po» a Genéve pour faire
du journalisme, Philippe s’implique
a ’AIESEC, dont il devient vice-pré-
sident Projets, puis président du co-
mité local. «Nous avions mis sur pied
un forum startup, modeste mais
viable, qui a suscité I'intérét des étu-
diants, ce qui était notre but, raconte-
t-il avec une once de fierté. Apres trois
éditions, j’ai remis le flambeau...»

En terminant ses études au bout du
lac (Léman) en juin 2016, il tombe
sur une annonce et réalise que la
Chine ne I’attire pas d’emblée. Mais
il se ravise et envoie tout de méme
sa candidature pour un séjour orga-
nisé par le centre ICL (pour Integrate
Chinese Life). L'idée est de sensibili-
ser des jeunes a I’économie chinoise
et au mandarin. Sélectionné parmi
256 étudiants, avec un apprenti et
deux étudiantes, I'une de la HEIG-VD

Center Shanghai. Et en bas, le médaillon «qui sent bon» en céramique.

et I'autre de HEC-Lausanne - sa fu-
ture compagne -, il s’envole pour
I’Empire du Milieu.

Cadeaux de PME: quelle banalité!
Arrivé a Shanghai, il s’active a la
Chambre de commerce suisse et par-
vient a étendre son stage, de deux a
neuf mois, prenant des cours de
chinois le matin, travaillant a la
Chambre I’apres-midi. Un éloigne-
ment qui contribue a la maturation
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Philippe Nasr, cofondateur de BaoObab. En haut a droite, le handspinner du Swiss
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du projet. «<BaoObab est basé sur le
constat que les PME proposant des
objets promotionnels manquent
d’écoute face aux besoins précis de
leur clientele, leurs catalogues d’ob-
jets sont d’une banalité affligeante.
En revanche, la Chine regorge de
trouvailles intrigantes aux yeux des
Suisses.»

Philippe Nasr pose sur la table une
petite boite métallique dans laquelle
on trouve un «handspinner» déve-
loppé pour son premier client, le
Swiss Center de Shanghai, a 300
exemplaires, a ’occasion d’un grand
raout. «Il fallait exprimer I’innova-
tion, la tradition suisse et les relations
Suisse-Chine», résume-t-il en faisant
tourner I’objet silencieusement. Il ar-
bore les drapeaux chinois et suisse,
évoque un couteau suisse ou une
piece horlogere: stabilité, prospérité,
durabilité, rapidité et continuité.

Le deuxieme produit (photo) res-
semble a une galette en savon, lisse,
odorante. C’est une céramique que
BaoObab développe pour un nou-
veau client. «<Nous avons aussi une
petite pyramide musicale qui grace a
un systéme d’aimants, se trouve en
lévitation.»

Pourquoi BaoObab et cette graphie
curieuse? «Il s’agit d’un 8 couché a
plat évoquant I’infini, «Ba» signifiant

I’infini en chinois, précise Philippe
Nasr. De plus, c’est un arbre dont on
dit qu’il pousse a I’envers: nous vou-
lons inverser 1’approche, partir du
client et non du catalogue.»
Sympa, mais que proposent-ils? «<Une
séance de réflexion gratuite de 45
minutes sur les valeurs de leur entre-
prise, le produit et les receveurs, dé-
taille le jeune entrepreneur. Puis,
nous revenons avec deux a cing pro-
duits personnalisés exclusifs et qui
correspondent parfaitement a I'image
souhaitée: de nouveaux objets, sou-
vent peu connus sur le marché euro-
péen qui créent un effet de surprise
et du bouche-a-oreille.»
Et ont-ils les moyens de décoller?
«Jusqu’ici nous nous autofinangons.
Nous recherchons un financement
d’environ 200000 francs pour un dé-
veloppement sur trois ans. Notre re-
cherche de financement passera par
les organismes de soutien ou par le
biais d’investisseurs.»Basé a Geneve,
Philippe Nasr et Anne-Lise Dequenne
visent pour commencer une expan-
sion dans toute la Suisse romande.
«Des que nous aurons les ressources
nécessaires, nous couvrirons la
suisse alémanique.» Amibitieux? Une
affaire a suivre. Ou a liker, c’est se-
lon!

Francois Othenin-Girard
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MARCHES EXTERIEURS - Quels sont les facteurs qui permettent de réussir une expansion a l'international? Voici une partie de la
méthode du Fribourgeois Hans Werhonig, qui a roulé sa bosse aux quatre coins de la planéte. Avec humour et savoirvivre.

Maitriser les arcanes de |'export

Une vraie méthode, pas juste
quelques «slides» balancés sur la
table. Le jour de notre rencontre, fin
aoft dans un café fribourgeois, Hans
Werhonig s’était joliment préparé.
Voici les conseils qu’il nous donne,
son point de vue pour exceller sur
les marchés extérieurs et partir, pour
son entreprise, a la conquéte du
monde. Un cadeau précieux venant
d’un homme de 80 ans qui a roulé
sa bosse sur toute la planéete bleue.
Ce Senior Partner fribourgeois fut a
la téte du groupe West East Interac-
tion Group et auparavant, respon-
sable de toutes sortes de départe-
ments dans une foultitude de pays
pour de nombreuses sociétés. Ce
vrai pro du caoutchouc synthétique
sait a peu pres tout acheter et tout
vendre. Il dispose d’un large réseau
de contacts a l’international, car,
toute sa vie, il a su détecter et nom-
mer des jeunes qui montaient. Au-
jourd’hui, il continue de voyager et
au lieu de suivre I’actu, il la précede
parfois.

Savoir raconter des histoires

Pour réussir a I’international, il faut
selon lui tout d’abord pouvoir comp-
ter sur des qualités personnelles et
donc disposer d’une personnalité
adaptée. On dirait le CV du beau-fils
idéal, celui qui relancera votre entre-
prise a I’exportation. «Vous devez
étre soigné et bien habillé, well
groomed, disent les Britanniques et
savoir faire preuve de discrétion.
Vous serez discipliné, mangerez fru-
galement, boirez avec modération.»
S’exprimant dans un francais et un
anglais impeccable, Hans Werhonig
ponctue son propos de petits coups
d’ceil entendus et de mimiques qui
créent un climat d’empathie. On sent
qu’il a fait des ravages. «Sachant étre
aimable tout en étant loyal, vous
montrerez de la fermeté et de la téna-
cité, en évitant la confrontation,
poursuit-il. Enfin, vous aurez du tact
et de ’humour, sachant parler de
choses et d’autres, des enfants, de la
cuisine et de vacances - mais pas de
politique.» Un vrai diplomate. «Enfin,
vous devez aussi parfois savoir étre
un entertainer pour les autres,
quelqu’un qui sait raconter des his-
toires ou quelque chose d’amusant.
Dans certains pays, vos interlocu-
teurs se sentent parfois un peu isolés
socialement.» Devenir un as du small
talk, cela peut aussi s’apprendre.

Les années au Swiss Mercantile

Curieux de tout, Hans Werhonig
continue de lire chaque jour d’in-
nombrables publications. LIran, le
Pakistan, la Turquie et I'Inde, mais
aussi le Sri Lanka, la Syrie, le Liban,
tous les pays d’Afrique (sauf la Ly-
bie!), ce grand voyageur en parle in-
lassablement et de sa mémoire jail-
lissent d’innombrables anecdotes. Né
en 1937 a Zurich, il part a Paris au-
pres de I’Ecole suisse des employés
de commerce, puis a Londres, ou il
vit et travaille cing ans et fréquente
le Swiss Mercantile College. Des fi-
lieres qui permettaient autrefois aux
jeunes Suisses de se familiariser avec
une culture d’affaires globale.

Mais les qualités personnelles ne font
pas tout. Pour Hans-appelez-moi-
Hans, il est tout aussi important de
connaitre sur le bout des doigts la
compagnie pour laquelle on travaille,
ainsi que les produits. Mais alors
vraiment a fond. «Le réseau de
contacts a I'interne doit étre solide et
le jeune homme ou la jeune femme
qui veut s’activer a l’international
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Hans Werhonig ponctue son propos de petits coups d'ceil entendus et de mimiques qui créent un climat d’empathie. «Un bon exportateur évite la confrontation. C'est un

as du small talk!»

doit pouvoir compter sur le soutien
du management de ses pairs et des
subordonnées. Un soutien incondi-
tionnel.»

Prenez des notes sur un carnet

Et puis, il y a les choses qui s’ap-
prennent. «On collectionne les infor-
mations sur les marchés. Cela se fait
en menant des entretiens et en posant
beaucoup, beaucoup de questions. Il
faut aller au fond des choses, prendre
des notes pour, chaque soir, mettre
le tout au propre. Sinon, en une se-
maine, vous aurez tout oublié.» C’est
le nerf de la guerre, ce détail que vous
aurez et que votre concurrent n’aura
pas. «Lors de ces entretiens, éteignez
votre téléphone portable et écrivez
sur un carnet!»

Gestion du savoir. Tout savoir sur les
clients potentiels dans la région. Mais
alors tout, en croisant I’info et au
besoin en la recoupant. Leur statut,
leur standing, leurs potentiels. Le bon
exportateur saura fixer sa part de
marché en sélectionnant les clients
dont la croissance sera la plus rapide.
1l sera attentif a la situation globale,
analysera les statistiques disponibles,
trouvera des données que personne
d’autre n’aura dénichées. Lira toute
la littérature, présente et passée. Par-
ticipera a des conférences, a des réu-
nions de chambres du commerce,
nouera des liens. Ce faisant, il se
construira un premier cercle de
contacts a l'intérieur et également a
I’extérieur de son domaine.

Comprendre oli ¢a bloque

La maitrise de la logistique est cru-
ciale. Savoir, au moment de faire une
offre, a quelles conditions des envois
peuvent se faire de maniere réaliste.
Maitriser les documents - qui
doivent étre remplis par des gens
qui ne commettront pas nécessaire-
ment des erreurs s’ils sont «édu-
qués» dans ce sens. Tout ce que vous
devriez savoir sur un FOB, un CIF,
les Documentary Credits (L/C), les
Bill of Loading (B/L), Certificate of
Origin, Clean Report of Findings. Il
faut pouvoir aider et donner de I’in-
formation a chaque étape. Pour évi-
ter que toute la marchandise soit
bloquée dans tel port (c’est notoire!)
et qu’il faille envoyer quelqu’un sur
place. Devenir le conseiller de ses
clients permet toujours de simplifier
les négociations.

Réclamations. Tout le monde sait
(mais pourquoi oublier de le mettre
en pratique) que les réclamations
sont de merveilleux outils qui four-
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nissent a toute société I’occasion de
s’améliorer. Elles doivent étre traitées
avec beaucoup de soin, la recherche
d’informations doit étre exhaustive.

Le client qui vous donne le plus de
difficultés peut treés bien un jour
devenir votre meilleur ami.
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