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Ladurée confiant dans
son engagement suisse

La manufacture fribourgeoise du spécialiste des macarons de luxe se développe siirement mais plus lentement que prévu.

DAVID HOLDER. «Le franc fort ne n
plantation en Gruyére.»

Ous a pas aidé depuis notre im-

PHILIPPE D MONNIER

Lors de I'inauguration de sa ma-
nufacture gruérienne en 2012,
David Holder, le président du
groupe francais Ladurée, ne taris-
sait pas d'éloges sur le canton de
Fribourg et ses autorités.

Cingq ans plus tard, malgré une
période de surcapacité productive
et la fermeture de quatre bou-
tiques en Suisse, ce manager trés
atypique est toujours aussi en-
thousiasmé par son investisse-
ment en Suisse — y compris par
son siége international fribour-
geois — et il fait sienne la devise
«reculer pour mieux sauter».
En plus, David Holder voit beau-
coupde potentiel dans le marché

suisse qui lui semble trés spéci-
fique.

Au niveau international, I'ambi-
tion de David Holder reste tou-
Jjours de «conquérir le monde»,
méme si cela prendra plus de
temps que prévi. Pour mettre sur
pied sa stratégie mondiale, le di-
rigeant francais parie notamment
sur ses propres boutigues combi-
nées avec des salons de thé, bars
etrestaurants pour offrir «une ex-
périence totale» i sa clientéle Pour
I'instant, les ventes par Internet
de Ladurée sont trés accessoires
mais des réflexions sont mengées
pour tirer au mieux parti de ce ca-
nal de vente et ses défis spéci-"
fiques, en particulier 1a livraison
des produits patissiers. pace 3




Pionniers genevois
du «bean-to-bar»

CAROLINE BUECHLER ET FRANCOIS-

XAVIER MOUSIN. Iis venaient de I'horlogerie et du
marketing avant de monter Orféve, une micro-chocola-
tefie au coeur de Genéve.

«Bean-to-bar», I'appellation n’est pas encore passée
dans le langage commun, mais les aficionados de la
plaque de chocolat grand cru millésimée savent trés
bien de quoi il retourne et tendent I'oreille quand ils
I'entendent. En résumé, cest un peu au chocolat ce
que la micro-brasserie est 4 la biére. Le principe est
simple: tout reprendre depuis le début, de la féve 3 Ia
plague de chocolat finie. Une maniére de renouer
avec le terroir, de valoriser les ardmes, d'en tester
toutes les limites. Une maniére aussi de relancer des
filigres paralléles, respectueuses des cultivateurs de
cacao, respectueuse de |'environnement aussi, en ne
cherchant pas la productivité, mais, au contraire, la
spédificité, la variété ancienne, forcément plus en
phase avec son terroir, encore. Une démarche qui rap-
pelle localement les efforts des vignerons pour
replanter les cépages ancestraux. On ne parle pas
encore d'ampélographie pour le cacao, mais la ten-
dance ebean-to-bar» est toute neuve, labellisée aux
Etats-Unis il n'y a pas une décennie, et il y a fort &
parier que les grands crus de ces micro-chocolateries
deviennent bient6t une science, 3 force de rafler les
récompenses dans les concours internationaux,
Londres, Paris, etc. Genéve était encore une terre
vierge. Maintenant, il y a Orféve. pace 3

miser tout sur leur réseau

MATTEQ IANNI

Autrefois dépendantes des grands
magasins, les grandes enseignes
semblent désormais miser sur
leur propre résean. C'est en tout
cas I'impression que donne Ge-
néve. La ville voit depuis peu de

nouvelles boutiques de firmes in-
ternationales et suisses s'inviter a
la rue du Rhone, la deuxiéme ar-
tere la plus chére de Suisse. L'un
des derniers exemples en date:
IWC Schaffhausen, quiaemmé-
nage cet éte dans de nouveaux lo-
caux. Une boutigue qui permeta

la maison horlogére de gérer au
mieux son image, sa distribution
et sa clientéle.

Un atout particulier de ce point
de vente: les modéles limités et les
éditions spéciales en vente, Les
marques reprennent leur distri-
bution. pace 4

CHRISTOPH GRAINGER-HERR. Le
CEO d'IWC a inauguré cet été
la nouvelle boutique a Genéve.

Start-up: le manque de
soutien de I’industrie

CAPITAL-RISQUE, Jean-Pierre Rosat, créateur du fonds 4FO,
regrette la frilosité des grandes institutions vaudoises.

LEILA UEBERSCHLAG

C’est pour pallier au manque
d’'investisseurs en capital-risque
dans la phase «early stage» en
Suisse que Jean-Pierre Rosat a
créé, avec I'appui d’André Hoff-
mann, vice-président de Roche,
le fonds d'investissement destiné
au financement des start-up
suisses romandes 4FO (For Fa-
mily Office) en 2016. «Nous
avons atteint notre cible de 50
millions et avons déja investi dans
la start-up Ecorobotix», annonce
Jean-Pierre Rosat. «D’ici début
2018, nous espérons pouvoir fi-
naliser et annoncer notre soutien
a trois nouvelles entreprises»,
ajoute-t-il. Sile chemin parcouru
par 4FO est trés encourageant,
Jean-Pierre Rosat reléve cepen-
dantla difficulté d"impliquer cer-

tains acteurs de 1'économie,
proche des institutions publiques,
dansle financement de I'innova-
tion. Et cela, particuliérement
dans le canton de Vaud. «De vrais
efforts ont été faits au niveau uni-
versitaire et politique afin de faire
fructifier cet écosystéme: Notre
canton est le centre suisse des
start-up. C'est le résultat direct de
cette politique volontaire et co-
hérente», souligne-t-il.

«Je trouve décevant qu'il manque
le dernier wagon du train, une
implication financiére des grosses
institutions Vaudoises dans les
fonds qui soutiennent les sociétes
locales, empéchantainsi I'écono-
mie de I'innovation de fructifier
pleinements, regrette-t-il.
«Pourtantsoutenir I'économie lo-
cale, ce n'est pas de l'argent
perdu.» paGE 6

Les attaques populistes
contre les assureurs-vie

DEUXIEME PILIER. Les critiques reprochent des bénéfices
surfaits. En oubliant le capital requis et les PME.

PHILIFPE REY

Travail Suisse, I'organisation fai-
tiére indépendante des travail-
leurs, est le dernier opposant en
date aux assureurs-vie privés ac-
tifs dans la prévoyance profes-
sionnelle (LPP)a critiquer les bé-
néfices réalisés par ceux-ci dans
cette activité. Travail Suisse les
qualifie de surfaits.

Apres déduction des 375 millions
de francs alloués aux fonds d’ex-
cédents, les assureurs-vie privés
(assureurs-vie collective) ont réa-
lisé en 2016 un résultat d'exploi-
tation agrége de 602 millions de
francs. Ces chiffres paraissent
certes élevés en valeur absolue,
Mais il faut les mettre en relation
avec le capital de solvabilité ou
porteur de risque qui est exigé par
la Finma (Autorité fédérale de

surveillance des marchés finan-
ciers). Cette démarche montre
que lerendement de ces capitaux
n'est pas si élevé, mais nécessaire
pour que les assureurs-vie conti-
nuent 4 proposer le modéle de
couverture compléte en matiére
de prévoyance professionnelle,
lequel est trés prisé par les PME.
Les assureurs-vie collective gé-
rent un cinquiéme de tous les
avoirs de prévoyance. [ls opérent
dans un domaine de I'assurance
sociale relevantd'une réglemen-
tation stricte, sous la férule de la
Finma. La répartition des béné-
fices entre eux et les assurés est
régie rigoureusement dans le ca-
dre de la quote-part de distribu-
tion (legal quote). Le minimum
légal de 90% a toujours été dé-
passé sensiblement lors des der.
niéres années. PAGES
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problémes de surcapacité. En ou-
tre, l'ouverture puis la fermeture
de nouvelles boutiques Ladurée
en Suisse n'a pas échappé a I'at-
tention des observateurs. Pour
faire le point sur la situation,
L'Agefi est allé a la rencontre de
David Holder. En plus d’exercer
la présidence de Ladurée depuis
1993, ce dirigeant 2 I'aspect aty-
pique et détenteur d'un master
de I"Université de Berkeley en
Californie, est également vice-
président du groupe Holder de-
puis 2000.

En 2012, lors de I'inauguration
de votre manufacture

en Gruyére, vous avez déclaré

a la RTS que «vous avez été requ
[a Fribourg] comme nulle part ail-

DAVID HOLDER. Le siége international de Fribourg est trés impor-
tant pour Ladurée. I emploie environ vingt personnes.

leurss. Etes-vous toujours aussi
enthousiaste?

Oui, bien stir. D'une part, ce pre-
mier accueil restera grave a ja-
mais dans ma mémoire. En plus,
le contact avec les autorités fri-
bourgeoises est resté excellent du-
rant ces cing derniéres années.

Comment se développe
votre manufacture gruérienne?
Les problémes de surcapacité

que vous avez connus en 2014
font-ils partie du passé?

Notre manufacture 4 Fribourg
se développe bien mais moins ra-
pidement que prévu. Néan-
moins, le chémage technique que
nous avons connu en 2014 fait
partie du passé. En Gruyére, nous
employons actuellement une
soixantaine d'employéset, a par-
tir de ce lieu, nous approvision-
nons tous les macarons dans le

indiqué dans la fiche de compo-
sition et il est systématiquement
indiqué dansle cadre de nos com-
munications avec la presse.

Vous avez actuellement

quatre points de vente en Suisse
(deux & Genéve, un A Lausanne
et un a Gstaad) en comparaison
de huit il y a quelques années...
Nous reculons pour mieux sau-
ter, en Suisse comme dans d'au-
tres pays. A Zurich par exemple,
nous n'avons pas trouve le par-
tenaire adéquat et nous avons
par conséquent préféré nous re-
tirer temporairement de ce mar-
ché.

Pensez-vous que le marché suisse
est un marché test pour les
grands marchés européens?

frir une expérience totale a nos
clients.

Pour vos produits, que pensez-
vous des ventes par Internet?
Pour I'instant, nos ventes par In-
ternetsont complétement acces-
soires mais elles sont certaine-
mentappelées a se développer. Je
prends ce canal de vente mo-
derne trés au sérieux car je sais
qu'une partie de notre clientéle
préféreraacheter en ligne. En ou-
tre, je ne m'attends pas a une can-

Toujours concernant le commerce
en ligne, étes-vous confrontés a
des problémes de livraison étant
donné que vos produits sont en
soi fragiles?

Qui, cela est un vrai probléme

tir davantage dans I'Hexagone?

Non cela n'a rien 4 voir. Je ne
prends jamais de décisions pour
mes affaires en fonction des chan-
gements politiques et, si je le fai-
sais, je ne m'en sortirais pas. En
plus, je ne suis pas actif dans la
politique et je ne le serai jamais.

Ces derniéres années, la Suisse
est-elle devenue plus ou moins
attractive pour une entreprise
comme Ladurée?

La force du franc ne nous a pas
aidé et ce renchérissement affecte
tous nos marchés. Par exemple,
la force du franc a en partie jus-
tifié la fermeture temporaire de
nos activités au Brésil. Mais
comme on ne peut pas controler
les fluctuations des devises, on ne
peut que les accepter.®

Micro-chocolaterie pionniére en terres genevoises

ORFEVE. La tendance «bean-to-bam est un mouvement mondial, véritable pied-de-nez 4 la grande industrie du cacao. Un couple d’indépendants se lance dans I’aventure depuis Thonex.

STEPHANE GACHET

11 ne viendrait a I'idée d’aucun
amateur de whisky de célébrer
un «blended» acheté en grande
surface. Lesamateurs de vin font
trés bien la différence entre un
crumillésimé et un vin de grand
volume. Idem pour le café, le vrai
amateur distingue I'espresso frais
moulu du Nespresso. Dans le
monde du chocolat, on parle dés-
ormais de «bean-to-bars lorsque
T'onveutdistinguer Ia production
de masse du cacao de sélection. Il
s'agit d'une tendance de fond,
partie des Etats-Unis au milieu

de la décennie et déja soutenue
par une communauté vrombis-
sante, qui gagne peu a peu le
monde, grignotant des parts de
réputation a I'industrie tradition-
nelle et méme aux grands noms
de la confiserie fine.

La Suisse encore en retrait

La Suisse était quelque peu restée
en retrait. La Suisse alémanique
s'est réveillée un peu plus tot et
compte déja plusieurs micro-cho-
colaterie. Genéve a maintenant
la sienne: Orféve. Un pur projet
de passionnés: Caroline Buechler
et Frangois-Xavier Mousin. La

quarantaine sonnant, ils ont
donné un tournant radical 3 une
carriére bien établie dans les mi-
lieux de I'horlogerie et du mar-
keting. Leur engagement dansle
cacao CONumence Par un compa-
gnonnage compliqué, véritable
concentré de ce que I'industrie
du chocolat est devenue: un sec-
teur hyper-concentré et focalisé
sur la grande productivité. Fran-
cois-Xavier Mousin découvre
une réalité de terrain brutale: tout
est fait pour entraver |'émergence
de spécialités de niche, il n’existe
aucune ecole dédiée, il n’existe
aucun mateériel spécifique pour

les trés petites quantités, aucune
filiére pour dénicher les produc-
teurs de féves sauvages.

1l faut cing mois pour réunir un
parc de machines. Le torréfacteur,
expérimental, vient d’Israél. Le
casse-cacao estacheminé depuis
Moscou. La concheuse et la tem-
péreuse traversent les Alpes de-
puis le nord de I'Titalie. Le contact
est etabli avec une sourceuse
belge, véritable sésame vers les
feves d'origine rare et millésimeée,
qui ne représentent guére plusde
10% de la production mondiale.
Les premiéres livraisons arrivent
a Geneve début 2017. Les pre-

miéres plaques sont dégustées a
pendant le salon d'horlogerie. 1
faudra ensuite I'été pour sécuriser
la production. Depuis le mois de
septembre, Orféve tient son
rythme de 30 kilos de chocolat
conditionné tous les trois jours.
«Un produit trés différent du cho-
colat traditionnel suisse, un cho-
colat rare et cher & produire», dé-
crit Frangois-Xavier Mousin. Un
produit trés polarisant aussi: «Les
jeunes adorent. Les autres ne
comprennent pas: eten plus vous
n'étes pas chocolatier> Paradoxal
alors que la majorité des choco-
latiers établis ne torréfient ni ne

conchent etrx-mémes, mais opé-
renten confiseurs a partir de cou-
vertures de cacao industrielles.
A ce jour, prés d'une demi-tonne
de tablettes, sur quatre références,
ont déja été écoulées. L'objectif
est de monter gentimenten puis-
sance et d'organiser la distribu-
tion. Selon deux axes expliquent
les entrepreneurs:  travers la
clientéle business, prioritaire au-
Jjourd'hui, etla clientéle finale, un
axe pour l'instant limité a deux
points de vente. Et des dévelop-
pements a venir: «Nous sommes
en discussion avec une grande
chaine d’épicerie fine»m




