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Swissquote vise la croissance par
les fonds de placement en ligne

Les «autodidactes» ouvrent la majorité des comptes en ligne. La banque essaie d’attirer des clients plus sophistiqués. Et wexclut pas une acquisition.

MATHILDE FARINE

Le modéle Swissquote continue
de séduire. Méme si le bénéfice a
reculé (lire ci-dessous), la banque
en ligne a enregistré 27.587 ou-
vertures de comptes dans les der-
niers douze mois portant le total
desclientsa 131.834. Selon Marc
Biirki, la société basée a Gland dé-
tient désormais entre 50% et 55%
des parts de marché en Suisse. Elle
s’était fixée comme objectif de
franchir la barre des 200.000
clients. Un but que le président
exécutif maintient. Mais qui ne
devrait pas signifier l'arrét de la
croissance du groupe puisque
d’autres types de clientéles peu-
vent encore entrer dans son giron,
moyennant quelques aménage-
ments dans 'offre du courtier en
ligne.

Le marché se divise en trois types
de clients. Les premiers, les «au-
todidactes», représentent les clients
classiques des banques en ligne. «I1
leur suffit d’une infrastructure de
base (nouvelles financieres, gra-
phiques...) pour prendre leurs dé-
cisions d’investissement», résume

MARC BURKI «Swissquote est bien
capitalisée et dispose de 100 millions
qui pourraient servir a des acquisitions.»

le fondateur de Swissquote. Cette
population est évaluée a 400.000
personnes en Suisse, sur la base
d’une étude réalisée tous les deux
ans par I'Université de Zurich.
Cette derniére estime qu’ilyaen-
viron un million d’actionnaires di-
rects en Suisse (ce qui exclut ceux
qui détiennent des actions via leur
caisse de pension), dont 40% peu-
vent étre considérés comme des
investisseurs autodidactes.

La deuxiéme catégorie n’atteint
pas les banques en ligne, a moins
d'un investissement considérable.
«Il s’agit des clients purs des ban-
ques de gestion. Ils demandent
souvent des services d’optimisa-

KEYSTONE

tion fiscale et de family office, que
I'on ne peut pas offrir. Il faudrait
des conseillers a la clientéle et un
service de recherche sur lequel
se baserait les décisions d’investis-
sements». Méme si 'opération se-
rait réalisable d’aprésle CEQ, elle
serait également cotiteuse. «Sans
compter que la différenciation est
difficile et qu’il n’est pas évident
d’apporter quelque chose de plus,
amoins d’acheter directement un
établissement privé.»

Entre les autodidactes et les adep-
tes de la banque privée, une troi-
siéme catégorie existe, qui néces-
site une plus grande prise en
charge. «Les banques en ligne se
penchent de plus en plus sur ces
clients, qui ont besoin d’outils plus
sophistiqués qui les guidenta tra-
vers les marchés», poursuit le res-
ponsable de Swissquote, estimant
ce potentiel a 200.000 comptes,
d’autant plus intéressants, qu’ils
représentent des citoyens plus for-
tunés en moyenne. La banque a
lancé un fonds de placement, en
janvier dernier, totalement auto-
matisé et focalisé sur le SPI, pour
tester cette clientéle. D’autres pro-

Nouveau service pour
les multinationales

ROUTE RANK. La start-
up du PSE a créé un site
de voyage. Nokia et le
WEF sont déja séduits.

GASPARD KUHN

Lanouvelle est suffisamment rare
pour étre signalée: Route Rank re-
crute. Créée en 2007 sur le Parc
scientifique d’Ecublens (PSE), la
start-up a réalisé depuis un par-
cours sans faute. Primée en 2008
par le troisiéme round du prix
Venture Kick, qui récompense de
jeunes sociétés, elle cherche au-
jourd’hui a décrocher ses premiers
contrats. Et donc a compléter son
équipe de vente.

Route Rank a déja séduit Nokia
et le WFF avec son programme
informatique breveté. De prime
abord, le produit semble assez sim-
ple. Via unssite internet, il permet
de choisir le meilleur trajet entre
deux villes. «Mais la plupart des
logiciels se concentrent sur un
seul moyen de transport, tandis
que nous combinons différentes
possibilités», reléve Jochen Mun-
dinger, président exécutif du
groupe. Route Rank a ainsi déve-
loppé un réseau de partenaires,
pour échanger et recouper un
tissu de données — pour le mo-
ment focalisées sur I'Europe. Le
traitement logarithmique des in-
formations permet ensuite d’affi-

cher différentes possibilités de tra-
jets.

Le service est gratuit sur la ver-
sion publique du site, mais il est
interdit d’y recourir a des fins
commerciales.

C’est d’ailleurs la spécificité — et
méme le modéle d’affaires — de
Route Rank; elle entend proposer
des sites et des services person-
nalisés, en fonction des besoins de
clients corporate. Pour I'heure, le
programme affiche quelques pa-
rameétres: prix, durée du voyage
et émissions en CO2. «Cefacteur
écologique, auquel je suis person-
nellement attaché, nous a aussi
donné une grande visibilité dés le
lancement du produit.»

Mais d’autres parameétres peuvent
entrer en ligne de compte: «L'un
de nos clients a, par exemple, de-
mandé d’inclure le temps de tra-
vail disponible sur le trajet. Le
train devient alors plus intéres-
sant que la voiture», précise, dans
un francais parfaitle jeune entre-
preneur d’origine allemande (31
ans). Dans les cas de Nokia et du
WEFE le programme Route Rank
s'intégre aux sites internet des en-
treprises.

Cependant, d’autres applications
pourraient voir le jour, notam-
ment dans lalogistique, oti les pro-
blémes rencontrés sont souvent
similaires. «Je vois aussi un grand
potentiel du c6té des multinatio-
nales, dont les cadres doivent sou-

vent se déplacer», ajoute le di-
plomé de Cambridge.

Le produit est breveté, le dévelop-
pement du programme achevé. Il
s’agit maintenant de se focaliser
sur le cash flow opérationnel. La
jeune société pourrait devenir
rentable dés cette année.

«Nous sommes en bonne position
pour poursuivre notre crois-
sance» D’autant que le finance-
ment de la start-up semble assuré
pour une période «confortable».
En 2008, juste avant la sévére
chute des marchés, un premier
tour de table avec des business an-
gels a permis de sécuriser une so-
lide base de fonds propres (le
montant exact reste confidentiel).
Pour I'heure, le conseil d’adminis-
tration compte trois personnes,
dont Jochen Mundinger lui-
méme. L'ouverture de lasociété a
d’autres investisseurs serait-elle
envisageable? «Si quelqu’un s’in-
téressaita une coopération, qui of-
frirait une complémentarité inté-
ressante au plan stratégique, la
porte ne serait pas ferméen»

LE PRODUIT EST BREVETE.
LE DEVELOPPEMENT DU
PROGRAMME ACHEVE.

IL. FAUT MAINTENANT SE
FOCALISER SUR LE CASH
FLOW OPERATIONNEL.

duits devraient étre développés
par la suite.

Reste une derniére option pour se
développer: 1a croissance externe.
«Nous sommes tres bien capitali-
sés et nous disposons de 100 mil-
lions de francs en cash et d’un ca-
pital conditionnel d’une valeur de
200 millions a la valeur actuelle

des actions qui pourraient servir
a des acquisitions», laisse enten-
dre Marc Biirki. En Suisse, les of-
fres ne sont pas nombreuses, mais
une consolidation devrait inter-
venir en Europe. Consolidation a
laquelle Swissquote pourrait étre
tenté de participer «avec pru-
dence».

Diminution du bénéfice

Swissquote affiche des revenus et
une rentabilité en baisse a I'issue
du premier semestre 2009. Le
courtier en ligne a inscrit un bé-
néfice net de 15,9 millions de
francs, soit 28,5% de moins qu’a
la méme période de I'an dernier.
Le chiffre d’affairesa luireculé de
11,4% a 48,3 millions de francs,
a indiqué Swissquote vendredi.
Principale source de revenus de
la banque établie a Gland, le pro-
duit des commissions a fléchi de
2,4% a 33,8 millions de francs.
Toutefois, avec I'embellie des mar-
chés au deuxiéme trimestre, les
commissions ont bondi de 18,3%
par rapport a fin mars 2009.
Swissquote a gagné prés de
27.500 nouveaux clients, soit une
progression de plus de 26,5% en
une année, pour dépasser le cap
des 130’000 comptes.

Les produits des intéréts ont quant
aeux plongé de 64,1% au premier
semestre a 5,61 millions de francs.
Lesaffaires de négoce, en particu-
lier dans les opérations sur devi-

ses, ont enregistré une évolution
plus favorable, les revenus ayant
plus que doublé a 8,93 millions.
Lescharges ontellesaugmenté de
6,6% a 28 millions de francs, no-
tamment en raison des cotts di-
rects de l'activité de négoce de de-
vises. Le résultat d’exploitation
semestriel est par conséquent res-
sorti en baisse de 28,2% sur un an
a 20,34 millions de francs.

Un an aprés le lancement du
compte d’épargne, ce segment
comptait a fin juin 4885 clients,
avec des avoirs atteignant au to-
tal 137,1 millions de francs. L'en-
semble des actifs sous gestion
s’établit a 5,5 milliards de francs,
un montant en recul de 0,4% sur
un an. Reste que les entrées de
fonds ont fortement ralenti surla
période sous revue, s’établissant a
530,9 millions de francs, contre
739,3 millions un an auparavant.
A fin juin, Swissquote employait
227 collaborateurs a Gland et Zu-
rich, soit 6 de moins qu’a I'issue
du premier semestre 2008. (ats)

Notz Stucki
se sépare

de Manuel
Echeverria

Le communiqué est tombé ven-
dredi,laconique. Notz Stucki & Cie
annonce s’étre séparé «d’un com-
mun accord» de Manuel Echever-
ria, membre de la direction. La so-
ciété de gestion basée a Genéve avait
engagé en octobre dernier 'ancien
présidentexécutif d’Optimal Invest-
ments Services (gérant d’actifs basé
a Genéve, spécialisé dans l'alterna-
tif et détenu par le groupe espagnol
Santander).

Moins d’un an apreés son engage-
ment par Notz Stucki & Cie, des
mésententes entre les deux par-
ties sont évoquées pour expliquer
ce départ. Notz Stucki & Cie fait
partie des sociétés affectées par
l’affaire Madoff. Elle a résolu le
probléme en indemnisant ses
clients pour un montant total
s'élevantapparemmenta 120 mil-
lions de francs.

En fait, 'affaire Madoff a égale-
ment eu des conséquences sur
Optimal et Santander. Le procu-
reur de Genéve a lancé en juin
une enquéte sur la banque espa-
gnole et sa filiale, exposées a hau-
teur de 2,3 milliards d’euros aux
fonds de I’escroc new-yorkais,
suite & une plainte de Geneva
Partners. Le procureur souhaite
vérifier si Manuel Echeverria, qui
a quitté la société de gestion d’ac-
tifs en juillet 2008, savait que quel-
que chose n’allait pas avec Madoff
ets’il a vraiment vérifié la qualité
de ses fonds. L'enquéte pourrait
prendre deux ans. Santander avait
proposé a ses clients de rembour-
ser 1,3 milliard d’euros de pertes
par des titres.
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Confidence

is Capital

Leader actuel du Championnat de F1

Lorsque I'on se sent en confiance, on peut repousser les
limites. M1 G vous apporte les solutions Forex les plus com-
pétitives du marché : taux d’écarts étroits, excellente liqui-
dité, politique de marge unique, le meilleur service client,
des innovations technologiques, et un accés a un départe-
ment de recherche de niveau international.

Vous vous sentez en confiance ? Découvrez migfx.com ‘ ) M I (
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