Vendredi-mardi
20-24 aoiit 2018

Numéro 135
Prix 4,50 CHF (TVA 2,5% incl.) - 4,50 EUR
www.agefi.com - agefi@agefi.com

JA-PP/JOURNAL — CASE POSTALE 61
CH-1026 ECHANDENS-DENGES

SMI 8933.97 DOW JONES 25064.50
8975 25189
8950 25146
8925 25103
8900 25060
-0.05% -0.53%

RESERVATIONS DE BLOCS OPERATOIRES

Resot.care,

I'art de simplifier

PAGE 8

BONS RESULTATS ANNUELS ANTICIPES

Optimisme des banques de détail
PAGE 4

DEVELOPPEMENT DES FUSIONS-ACQUISITIONS

Les PME, cible de la BPDG

PAGE 6

FOCUS SUR L'ASIE DE L'EST ET L'AMERIQUE

SGS en ligne avec son plan 2020

PAGE 7

CHIFFRES SEMESTRIELS IMPRESSIONNANTS

Temenos renforce son leadership
PAGE 6

NOUVEAU PARADIGME EN ITALIE
Le bon trend des banques

Appel aux caisses de pension

RAPPEL: RYTHME ESTIVAL DE PARUTION
Prochaine édition mercredi

BIG ratio, au service

des objets connectés

PAGE 15

LA CHRONIQUE DE ANNE TSCHANZ VAKULA

PAGE 2

AGEFI

ram

www.ram-ai.com

1% in I

Provins part a Passaut
des nouvelles technologies

Le premier producteur de vin en Suisse a testé avec succes la livraison de bouteilles par drones.

RAPHAEL GARCIA. «Nous pouvons faire encore mieux en matiére
de ventes en ligne», confie le directeur de Provins.

MAUDE BONVIN

Baisse de la consommation et
concurrence de I'étranger, le sec-
teur vitivinicole helvétique souf-
fre depuis plusieurs années. Face
aux difficultés que traverse la
branche, le premier producteur
de vin en Suisse, la maison Pro-
vins, ne baisse toutefois pas les
bras et entend continuer a valo-
riserlerevenu de la vendange de
ses 3200 vignerons. Pour aug-
menter ses ventes, la coopérative
valaisanne mise sur des marchés
de niche hors de nos frontiéres,
comme Londres.

En Suisse, elle veut davantage sé-
duire le consommateur aléma-
nique, qui a tendance a privilégier

les cépages étrangers. Pour ce
faire, elle va ouvrir, au printemps
2019, une boutique a Zurich. But
del'opération? «Aller ala rencon-
tre de nos clients, tout en nous
adaptant aux nouvelles ten-
dances. Le temps ot le vin était
stocké a la cave est révolu. Au-
jourd’hui, le consommateur
achéte ce produit plus sur un coup
de téte et en moins grandes quan-
tités. Il veut aussi y avoir acceés le
plus rapidement possible», précise
Raphaél Garcia, directeur général
du groupe. Provins compte aussi
augmenter ses ventes en ligne.
Sur le plan des nouvelles techno-
logies, 'entreprise a testé avec suc-
ces la livraison de bouteilles par
drones. PAGE 3

Leonteq se donne

les moyens du renouveau

PIOTRKACZOR

Les résultats semestriels vigou-
reux et nettement supérieurs aux
attentes communiqués jeudi par
Leonteq ont confirmeé 'ample re-
dressement opérationnel opéré
par le groupe zurichois spécialisé

dans les produits financiers struc-
turés. A la faveur d’un bond de
36% des revenus sur un an.

L’occasion pour la nouvelle
équipe dirigeante avec comme
CEQO, depuis mai, Lukas Ruflin,
actionnaire de référence, loin der-
riére Raiffeisen, et associé fonda-

teur en 2007, de redéfinir les
priorités stratégiques etles objec-
tifs financiers d’ici 2020, pour as-
surer une croissance durable.
D’on 'augmentation de capital,
communiquée le méme jour, qui
a fait chuter le titre de 11%. En-
tretien avec le CEO. PAGE 5

LUKAS RUFLIN. Le nouveau
CEO s’explique sur I'augmen-
tation de capital de Leonteq

SQLI réussit sa mue

KEYSTONE

Le facteur Trump freine
les obligations vertes

YANN RINGGENBERG. L'Internet des Objets, ou bien
encore loT, est un marché en plein essor. Un nouvel
acteur dans ce domaine est apparu en Suisse, BIG ratio.
II'est le fruit d'une alliance entre I'agence digitale :ratio

en agence digitale

et le studio de design industriel BIG-GAME. PAGE 8
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Apres deux ans de croissance exponentielle,
le groupe de services repense son offtre intégrée.

ELSA FLORET

Avec des taux de croissance de
son chiffre d’affaires de'ordre de
25% en 2016 puis 35% en 2017
et un renforcement en paralléle
de ses ressources humaines attei-
gnant plus de 150 consultants, la
filiale suisse de I'acteur digital
SQLI envisage une croissance
maitrisée a deux chiffres pour
2018. Le groupe est donc en
phase d’absorption de cette crois-
sance trés forte. Cela a nécessité
de repenser 'organisation, dans
le but de garantir une parfaite in-
tégration des personnes nouvel-
lement recrutées (50 consultants).
SQLI dispose aussi depuis avril
d’un outil de travail optimal, avec
notamment un nouvel espace de
travail situé au coeur de Lausanne,
favorisant la créativité et le co-

working. Un tel lieu doit aussi
permettre de fidéliser les collabo-
rateurs et d’attirer les talents du
secteur. Car devant la forte ten-
sion du marché en termes de re-
crutement, il s’agit d’agir a deux
niveaux: larétention et l'attracti-
vité

Dans un marché porteur, la crois-
sance de SQLI est majoritaire-
ment liée 4 sa capacité a accom-
pagner celle de ses grands
comptes, comme Nespresso,
I’Etat de Vaud et SGS. Focalisé
stratégiquement sur la Suisse ro-
mande, SQLI conseille aussi de
nombreuses marques nationales,
comme VISILAB, Vitogaz, Vifor
Pharma, Vaudoise Assurances.
Entretien avec Renaud Detche-
verry, directeur général de SQLI
en Suisse, sur la stratégie du
groupe en Suisse. PAGE 4

Les ¢missions ont ralenti au premier semestre. .
Mais la demande, privée et institutionnelle, ne fléchit pas.

LEVI-SERGIO MUTEMBA

Banques, entreprises et cantons
suisses célébrent cette année le
premier anniversaire de leurs
émissions d’obligations vertes.
C’estle cas de Lombard Odier In-
vestment Managers, de Credit
Suisse, de Helvetia Environne-
ment ou encore du canton de Ge-
neéve. A l'international, le dyna-
misme dela finance verte, estimée

aprés de 900 milliards de dollars,
estencore plus intense. Le gérant
d’actifs néerlandais NN Invest-
ment Partners, par exemple, a déja
collecté plus de 560 millions d’eu-
ros pour son fonds «dark green»
lancé il y a a peine deux ans. En
dehors du «facteur Trump», rien
ne laisse présager d'un tassement
de la demande globale qui, pour
le coup, est loin d’étre dominée
parlesacteurs américains. PAGE 14
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Swatch:
le semestre
de tous

les records

HORLOGERIE.

La société biennoise

a enregistré un brillant
premier semestre, affichant
un chiffre d’affaires

et des ventes au plus haut.
Tous les segments de prix, méme
ceux d’entrée de gamme, ont
contribué a cette performance.
Le numéro un mondial de 'hor-
logerie table sur une poursuite de
la croissance, a affirmé le direc-
teur général Nick Hayek. Il es-
time qu’une avancée a deux chif-
fres est possible sur 'ensemble de
2018.

«Notre croissance est largement
soutenue dans ’'ensemble des ré-
gions et la tendance s’est poursui-
vie au mois de juillet», a déclaré
a AWP M. Hayek, satisfait, apres
la présentation des résultats se-
mestriels.

Ralentissement anticipé
Labanque Vontobel pense cepen-
dant que la deuxiéme moitié de
l’année devrait étre marquée par
un ralentissement, dans la me-
sure ot 'horlogerie avait quelque
peu repris de la vigueur au
deuxiéme semestre 2017, aprés
un premier plut6t faible.
«Malgré une base de comparai-
son plus élevée, rien n’empéche
Swatch d’atteindre une crois-
sance a deux chiffres en mon-
naies locales a la fin de I'année»,
a affirmé le directeur général.
«Toutefois, je serais également sa-
tisfait si la croissance se situe sur
le segment élevé a un chiffre», a-
t-il assuré.

L'Ebit fait un bond

de plus de 69%

Le propriétaire des marques
Omega, Swatch, Tissot et Lon-
gines notammenta vu son chiffre
d’affaires progresser de 14,7% sur
les six premiers mois a 4,27 mil-
liards de francs, un niveau sans
précédent dans I'histoire de la so-
ciété. A taux de changes constants,
la hausse est de 12,6%.

Le résultat opérationnel (Ebit) a
faitun bond de 69,5% a 629 mil-
lions, grace au bon taux d’utilisa-
tion des capacités de production.
La marge opérationnelle s’est
améliorée, passant de 10,0% a
14,7% entre le premier semestre
2017 et 2018. Le bénéfice net a
pour sa part augmenté de deux
tiers a 468 millions de francs.

Croissance tous azimuts

La croissance a été soutenue par
I’ensemble des régions, ' Amé-
rique du Nord et I'Asie en téte,
aussi bien dans le commerce de
détail que de gros. L'e-commerce
a été un vecteur de croissance im-
portant. Le groupe a gagné des
parts de marché dans tous les seg-
ments de prix, a-t-il précisé.

«En Europe, la croissance a éga-
lement été solide, mémesiellen’a
pas été a deux chiffres», a ajouté
M. Hayek. En France et en Es-
pagne, la situation était plus dé-
licate, notamment en raison des
difficultés en Catalogne.

De nouvelles parts de marché de-
vraient étre remportées, a espéré
le directeur général, d’autant que
de nouvelles collections doivent
étre lancées par les différentes
maisons du groupe. — (awp)

La start-up vaudoise qui simplifie
les réservations de blocs opératoires

RESOT.CARE. Basée a Lutry, cette entreprise va lancer une plateforme de mise en relation entre les intervenants professionnels du domaine médical.

MATTEO IANNI

La question des délais d’attente
pour les interventions chirurgi-
cales non urgentes souleve des
controverses et s’avere parfois
déroutante. Aujourd’hui, des
personnes souffrantes sont obli-
gées d’attendre plusieurs mois
pour une opération.

Comment en est-on arrivé a un
tel engorgement? Les médecins
des services concernés évoquent
le manque de moyens, les pro-
blemes d’effectifs, ou le fait que
le politique, que les assurances
veulent réduire I'accés aux soins
pour des raisons d’économie.
Peuimporte la raison. Le constat
est le suivant: le délai d’attente
pour une opération est bien trop
long.

Maisla donne pourrait changer.
C’esten tout cas le challenge que
s’est fixée une jeune start-up
vaudoise, resot.care. Basée a Lu-
try, cette jeune entreprise, com-
posée de trois associés, veut ube-
riser le systeme meédical en
lancant une plateforme qui re-
groupe les différents interve-
nants professionnels du do-
maine médical.

Le choix de I'établissement
pour le médecin

«La plateforme resot.care opére
sur trois fronts, explique Steeves
Matthey-de-l'endroit, CEO et co-
fondateur de la start-up. Elle per-
met a chaque patient de dimi-
nuer son temps d’attente avant
d’étre opéré; a chaque médecin

d’intervenir dans des lieux adap-
tés A ses exigences, ainsi qu’a
chaque établissement de recevoir
des demandes d’offres d’inter-
vention selon ses critéres. Notre
mission est de simplifier les ré-
servations hospitaliéres et d’ac-
célérer la prise en charge des pa-
tients tout en sécurisant la
transmission numérique du dos-
sier patient.»

Son fonctionnement? Il est assez
simple. Il faut dire que la plate-
forme s’adresse avant tout aux
médecins. Ils doivent tout
d’abord s’inscrire sur le site en
créant leur profil puis en an-
nexant leurs diplomes et leurs at-
testations. «La demande d’ins-
cription a resot.care ne prend pas
plus de 10 minutes. Néanmoins,
en tant que plateforme profes-
sionnelle, nous passons en revue
le profil de chacun de nos mem-
bres et c’est pourquoi nous vali-
dons les demandes d’inscription
dans un délai de 48 heures,» pré-
cise le CEO.

Aussitot inscrits, ils peuvent ré-
server gratuitement les lieux
adaptés aleurs interventions sur
la plateforme par journée, par
demi-journée ou uniquement
par cas pour leurs prestations
ambulatoires et stationnaires.
Pour ce qui est des prestations
privées, ils peuvent également
les réserver par heure d’utilisa-
tion de la salle opératoire.

Contrer |'«effet Tarmed»
Si ce systéme permet aux méde-
cins d’obtenir des disponibilités

LORIS LO RUSSO,STEEVES MATTHEY-DE-L'ENDROIT,
ET LUCA SANTORO. Les trois associés fondateurs de resot.care.

dans les plus brefs délais, il tend
également a soulager les établis-
sements hospitaliers. Il est bon
de rappeler que I'une des raisons
des délais d’attente pour les in-
terventions chirurgicales est
l'augmentation du nombre de
patients qui viennent a ’hopital
pour des opérations en ambula-
toire. On peut appeler cela I'effet
Tarmed.

Ce tarif a révisé fortement a la
baisse la rémunération des opé-
rations pratiquées en ambula-
toire, ot le patient n’a pas a passer
de nuit a I'hopital. Résultat: mé-
decins et cliniques peuvent juger
moins intéressant de pratiquer
celles-ci. Resot.care se présente
comme la solution au probléme.
«En utilisant la plateforme, les

établissements voient entre au-
tres leur taux d’occupation aug-
menter, puisque ils recoivent des
demandes de médecins pour des
interventions par journeée, par
demi-journée ou par cas liées aux
prestations ambulatoires ou sta-
tionnaires et par heure pour les
interventions du secteur privé.»

Moins de 10 francs

par opération

Mais le grand gagnant reste le
patient dans 'histoire. Sison dos-
sier est transféré de maniére sé-
curisée du médecin a ’établisse-
ment, c’est surtout la prise en
charge qui est accélérée. Selon
Steeves Matthey-de-I’endroit,
pour une intervention qui de-
manderait 3 mois d’attente ac-

tuellement, avec resot.care, celle-
ci serait de I’ordre de deux se-
maines. «Le patient étant au
cceur de nos préoccupations,
nous sommes convaincus qu’il
est en droit d’exiger de vivre la
meilleure expérience possible.»
Sile systéme se présente comme
révolutionnaire dans le milieu,
on peutse poser la question de la
rémunération pour la start-up.
1l se fait de deux maniéres: pour
les établissements qui souhaitent
obtenir des demandes d’offre, la
mise en relation équivaut a un
franc symbolique. Puis, pour
chaque opération réservée via re-
sot.care, le cotit total correspond
amoins d’une dizaine de francs.
Aujourd’hui, la plateforme est
préte a étre lancée sur le marché.
Elle sera en ligne pour septembre
2018. Pour sa premiére année,
I’entreprise vise a attirer 2500
chirurgiens sur la plateforme,
ainsi qu’une centaine d’établis-
sements médicaux. Le chiffre
d’affaires visé est d'un million de
francs pour 2019.

Une petite révolution qui com-
mence déja a faire du bruit prés
des frontiéres suisses. Ainsi, le
CEO nous confie que des
contacts ont déja été lancés pour
que le concept soit exporté en
France, Belgique, Angleterre et
Ttalie. Reste a savoir quand cela
sera mis sur pied véritablement.
Au final, le premier défi pour la
start-up vaudoise sera de s’impo-
ser dans une profession certes li-
bérale, mais dans un milieu
conservateur.m

BIG ratio, au service des objets connectes

Création d’une nouvelle entreprise vaudoise. Elle est le fruit d’une alliance entre I’agence digitale :ratio, et le studio de design industriel BIG-GAME.

MATTEO JANNI

LInternet des Objets, ou bien en-
core IoT, a savoir Internet of
Things, est un marché en plein
essor. L'Institut américain Gart-
ner prévoit d’ailleurs plus 50 mil-
liards d’objets connectés sur le
marché d’ici 2020. Autant dire
que cela représente une véritable
révolution numérique qui vara-
dicalement changer les styles de
vie. Dans cet élan, un nouvel ac-
teur dans ce domaine est apparu
en Suisse, la société BIG ratio.
Elle est le fruit d’une association
entre 'agence digitale :ratio, ex-
perte en design UX, et le studio
de design industriel BIG-GAME.

Se focaliser

sur l'usage de I'objet

Cette nouvelle société s’adresse
aux entreprises et aux start-up
qui souhaitent explorer le terri-
toire de I'internet des objets (IoT),
tester des concepts, créer ouamé-
liorer des objets connectés.

La dizaines de collaborateurs que
comptent les deux agences au to-
tal mettront en effet leurs com-
Ppétences au service de BIG ratio
en fonction des besoins spéci-
fiques aux projets, explique Yann
Ringgenberg, co-fondateur de :ra-

tio etaujourd’hui responsable de
lanouvelle entreprise BIG ratio.
Lexpert UX explique que le nou-
veau service est né d’un constat :
«Aujourd’hui, beaucoup d’entre-
prises se lancent dans le domaine
de I'ToT. Mais bien souvent elles
partent de la dimension techno-
logique pure pour se lancer dans
des projets IoT, et oublient de
considérer le design et la concep-
tion centrée sur l'utilisateur. A no-
tre avis, ce sont les usages et non
la technologie qui devraient étre
centraux dans la conception d'un
objet connecté. On peut se poser
la question par exemple de I'uti-
lité d’une brosse a dents connec-
tée...C’est pourquoi, nous voulons
étre une aide aux entreprises, avec
l'objectif de proposer une palette
de services assezlarge, comme par
exemple de la recherche de ma-
tériaux, du prototypage, de I'im-
pression 3D, mais également des
interfaces digitales pour leur site
et application.»

BIG ratio proposera entre autres
des interfaces naturelles aux en-
treprises. Popularisées par la re-
cherche vocale, les interfaces na-
turelles sont I’évolution logique
des claviers, souris et écrans tactiles
de smartphones. Elles sont défi-
nies par la possibilité d’une prise

YANN RINGGENBERG. Co-fondateur de :ratio et aujourd’hui

responsable de la nouvelle entreprise BIG ratio.

enmain sansapprentissage parti-
culier. «L'ToT est un sujet omni-
présent. Bon nombre d’entre-
prises font leurs premiers pas dans
ce domaine, mais n’ont pas les res-
sources pour relever les défis im-
pliqués par la conception de ce
type de produits. BIG ratio offre
un service aux entreprises et aux
start-up qui veulent explorer ce
territoire, tester des concepts, créer
ouaméliorer des objets connectés.
Grace anotre double expertise en

design industriel et design digital,
nousaidons nos clients a identifier
les opportunités de leur secteur et
a cibler les besoins et les motiva-
tions de leurs futurs utilisateurs.
Nous concrétisons ensuite le fruit
denosrecherches en objets inven-
tifsliés a des expériences digitales
intuitives.»

ratio et BIG-GAME
continuent leur activité
Cette association avec BIG-

GAME s’inscrit dans la conti-
nuité de l'histoire de :ratio et de
son cofondateur. Lorsque
l'agence digitale a été fondée en
2009 a Lausanne, l'entreprise
comblait déja un vide dans la ré-
gion lémanique. Alors que d’au-
tres sociétés étaient actives dans
la réalisation de sites web, per-
sonne ne s’occupaitici de I'expé-
rience de l'utilisateur, c’est-a-dire
comprendre les besoins d’une
personne lorsqu’elle navigue sur
des sites internet, consulte une
application sur son mobile ou
utilise des objets connectés. Forte
de son succés dans son domaine,
‘ratio peut compte parmi ses
clients Kudelski, la RTS, Swiss-
quote ou encore Sicpa.
Drailleurs, que les clients de :ratio
et BIG-GAME se rassurent. Les
deux entités continuent leurs ac-
tivités respectives. La spin-off
BIG ratio a été créée en effet en
paralléle de celle-ci.

En ce qui concerne les objectifs
de I'entreprise, Yann Ringgen-
berg confie étre en disucssion
avec des sociétés. Il espére signer
deux ou trois projets pour BIG
ratio en 2018. Il confie aussi que
I'ambition de la nouvelle entité
est de viser aussi I'international
acourt terme. |
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