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Le seul fait que l’augmentation du
prix de la vignette autoroutière
représente un nouvel impôt devrait
suffire à convaincre de la refuser en
référendum le 24 novembre. Qu’il
s’agisse en plus d’une taxe affectée
(donc contraire aux principes élé-
mentaires de solidarité fiscale)
devrait accentuer le réflexe de refus.
Et pourtant. C’est précisément parce
que l’augmentation de cette taxe
sera uniquement affectée au déve-
loppement des infrastructures rou-
tières qu’il faut l’accepter. Il est en
effet assez rare que le produit d’un
impôt frappant les usagers de la
route soit totalement dédié à l’infra-
structure routière et autoroutière.
C’est d’ailleurs pour cette raison que
les partis écologistes, d’ordinaire
prompts à ponctionner l’automobi-
liste (et au passage les usagers pro-
fessionnels de la route) s’y oppo-
sent. Dans l’imaginaire vert, une
taxe sur la route doit servir à finan-
cer des trains, voire des navettes
lacustres ou des téléphériques
urbains. En aucun cas le réseau rou-
tier.
La Suisse accuse un retard réel dans
l’adaptation des capacités de son
réseau autoroutier vieillissant, alors
qu’il n’est toujours pas terminé.
Particulièrement en Suisse occiden-

tale. Le financement soumis au vote
le 24 novembre n’est certes pas
idéal. Mais il a le mérite d’exister et
de pouvoir être mis en oeuvre sim-
plement. Et donc de permettre la
concrétisation relativement rapide
de certaines réalisations indispensa-
bles pour l’économie suisse. La para-
lysie des voies de circulation renché-
rit en effet considérablement cer-
tains coûts logistiques pour plu-
sieurs entreprises. Or refuser la
vignette à 100 francs (qui doit rap-
porter environ 3 milliards de francs à
la Confédération sur 10 ans) c’est
prendre le risque de reporter cer-
tains de ces investissements.
Compter sur d’aléatoires recettes
alternatives ou d’encore plus aléa-
toires réductions de charges dans
d’autres comptes de la
Confédération pour ces travaux
relève actuellement de l’utopie et du
jeu dangereux.
L’arc lémanique sera d’ailleurs l’un
des premiers bénéficiaires de ces
investissements routiers, si l’on
considère l’importance du contour-
nement nord de Morges (où l’on
attend une hausse de trafic de 25%
dans les prochaines années) et,
par la suite, le projet d’élargisse-
ment sur l’axe Nyon – Douane de
Bardonnex.�
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ORIOL AGUT. Responsable du business development
de Synergic Partners (Espagne). Active dans le domaine
du data management et Big Data, l’entreprise a ouvert
une représentation à Zurich, qu’il dirige. C’est la pre-
mière étape d’un processus de développement en
Europe. Avant de prendre des risques à l’international,
la direction veut s’imprégner du climat favorable à l’in-
novation en Suisse. PAGE 5
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L’EXPÉRIENCE DUKASCOPY À GENÈVE

Plusieurs projets
de développement 
ANDRÉ DUKA. L’ancien physicien du CERN et créateur de la
plateforme bancaire de trading s’oriente vers des modèles inspirés de
l’AppStore et des réseaux sociaux. Partenariats B2B en hausse. PAGE 3

L’étrange cas suisse replacé
dans le bon environnement
NOUVELLES COTATIONS. Le manque d’intérêt pour le Swiss Exchange est préoccupant. Mais pas unique.

CHRISTIAN AFFOLTER

Le rétablissement des marchés
actions augmente le nombre de
candidatures pour une nouvelle
cotation et se traduit par une
augmentation sensible de l’ini-
tial public offering (IPO). Le
marché  américain répond par-
faitement à cette logique. Les 166
nouvelles cotations recensées sur
les neuf premiers mois (contre
109 sur la même période de l’an
dernier) renvoie au rythme sou-
tenu de 2007 (avant la grande
crise financière). Dans un com-

muniqué sur leur bilan trimes-
triel, les dirigeants du Nasdaq se
montrent très optimistes quant à
la suite, constatant que le rythme
continue de s’accélérer. «Nous
avons une très bonne liste de can-
didats pour les trois mois res-
tants.»
En Europe, les marchés actions
enregistrent aussi une hausse si-
gnificative. Les nouvelles entrées
ont néanmoins gardé leur
rythme des années précédentes,
loin du volume de 2006 ou de
2007. Comme si les conditions
de marché ne s’étaient pas amé-

liorées en 2013. En attendant
Cembra Money Bank annoncé
d’ici la fin de l’année à Zurich, les
marchés suisse, autrichien et es-
pagnol n’ont même pas enregis-
tré un seul IPO cette année. 
En Suisse comme sur d’autres
places, le nombre d’actions lis-
tées est même en diminution (les
nouvelles entrées ne parvenant
pas à compenser les décotations).
Que cette réticence des entrepri-
ses et de ceux qui participent à
leur financement ne se limite pas
à un seul pays est un argument
qu’utilisent volontiers les respon-

sables des plateformes interrogés
sur cette problématique. Dont le
responsable Swiss Exchange du
groupe SIX à Zurich, Christian
Katz, récemment cité par Finews.
Lui, son homologue de Vienne
Birgit Kuras, comme celui de
Nasdaq OMX Helsinki Lauri
Rosendahl se contentent de rele-
ver la qualité des candidats avec
lesquels les négociations sont en-
core en cours, promettant des en-
trées intéressantes l’an prochain.
Le problème ne peut cependant
être réduit à un simple manque
de réactivité. SUITE PAGE 12

Impôt autoroutier:
le oui de raison La cessation d’activité 

de la banque Frey 
à Berne ne doit pas être
surinterprétée. 
Mais quand même...

L’année 2013 aura peut-être re-
présenté un tournant dans la per-
ception interne du miracle écono-
mique suisse. L’idée que le
développement, dans sa phase ac-
tuelle tout au moins, a  atteint un
sommet , et que l’heure du déclin
a sonné, a cessé d’être de plus en
plus répandue. Elle est apparem-
ment devenue dominante. Si tout
ce qui a été dit ces dernières dé-
cennies sur les raisons pour les-
quelles tant d’activités européen-
nes et mondiales s’implantaient
en Suisse est juste, le manque de
visibilité fiscale devrait très vite
fonctionner comme un repous-
soir. 
Côté secteur financier, c’est la ré-
pression bancaire venant de l’ex-

térieur et de Berne qui focalise l’at-
tention sur d’éventuels effets en
termes d’activités, d’entreprises et
d’emploi. A force de répéter qu’il
y a beaucoup d’établissements à
vendre depuis dix-huit mois, cer-
tains dans l’urgence, et fort peu de
repreneurs, il était à prévoir que
des enseignes  allaient tout sim-
plement rendre l’âme. Sans dépôt
de bilan, mais avec des pertes pour
les actionnaires.
L’annonce de fermeture de la  pe-
tite banque Frey à Berne jeudi soir
a aussitôt été scrutée dans cette
perspective. S’il ne semble pas
pour l’instant que la Finma soit
à l’origine de cette décision, d’au-
tres questions restent ouvertes sur
les causes. et le timing. 
Et au même moment, le groupe
bancaire français BPCE annon-
çait l’ouverture d’une filiale à Ge-
nève pour travailler le retail low
cost sur un marché suisse encore
peu touché par la tendance. 
PAGES 3 ET 4

Tout le monde se met
à scruter les signaux
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De la physique du cosmos à la
création d’une banque, le chemin
n’est pas usuel. Même si quelques
scientifiques de renom comme
Louis Bachelier ou Fisher Black
sont, en d’autres temps, entrés au
Panthéon de la légende financière.
Arrivé au CERN en 1998, André
Duka s’est découvert deux pas-
sions: la finance et Genève. Et s’est
rapidement penché sur la création
de nouvelles technologies pour
l’industrie bancaire. Très réservé,
André Duka ne se prête pas faci-
lement aux interviews. Il a toute-
fois accepté de revenir brièvement
sur l’histoire de Dukascopy Bank
et de nous exposer ses projets.

Comment avez-vous abordé 
le monde financier?
A la fin des années 1990, j’ai dé-
veloppé une plateforme de né-
goce et commencé à aborder les
banques en leur proposant mes
idées et les technologies déjà mi-
ses au point. Cela les a fait sourire.
L’accueil n’a pas été favorable. Au
bout de cinq ans de tentatives in-
fructueuses, en 2004, je me suis
décidé à former ma propre société,
Dukascopy Suisse, en me concen-
trant sur le courtage des devises.
Avec 100.000 francs d’investisse-
ment. A l’époque, cette activité ne
nécessitait ni licence bancaire, ni
exigence en capital, même si elle
était déjà soumise à la règlemen-
tation des intermédiaires finan-
ciers sur le blanchissement d’ar-
gent.

Quels furent les premiers résul-
tats?
Un formidable essor dès les pre-
mières deux années. L’innovation
technologique était la base de no-
tre croissance. La plateforme de
trading et la dissémination d’in-
formations de marché gratuites
auprès de nos clients ont connu
un succès fulgurant. Plus de
200.000 personnes accédaient à
nos services chaque jour. En 2006,
nous avons lancé SWFX - Swiss
FX Marketplace, une solution
technologique pour le négoce des
devises, sur un modèle de place
de marché, en coopération avec
des partenaires choisis (banques
et autres institutions). Nous
n’avions pas suffisamment de ca-
pitaux à disposition pour faire du
marketing et notre croissance était
entièrement organique. C’est pro-
bablement ce qui nous a sauvés
des excès qui ont, par la suite,
perdu certains de nos compéti-
teurs. En 8 ans, nous sommes pas-
sés de 100.000 francs à 30 millions
de cash. Sans compter la valeur de
la propriété intellectuelle.

Comment êtes-vous passés à
l’étape suivante?
A partir de 2007-2008, les règle-
mentations sont devenues plus
exigeantes et nous avons sollicité
une licence bancaire. Nous étions
bien équipés techniquement
mais, ne disposant pas encore des
capitaux nécessaires, nous avons
du attendre deux ans pour l’obte-
nir. J’aimerai rappeler à ce propos
que la Finma a été très patiente et

je lui en suis reconnaissant. Il
existait à l’époque plus de 200 so-
ciétés de ce type actives en Suisse.
Seules deux d’entre elles, MIG
Bank et Dukascopy Bank, ont ob-
tenu une licence. Depuis la re-
prise de MIG Bank par Swiss-
quote, nous sommes aujourd’hui
l’unique survivant indépendant.
L’expansion accélérée précédant
l’obtention de la licence a été sui-
vie d’une étape d’adaptation aux
exigences de notre nouveau sta-
tut. Mais nous avons continué à
développer nous-mêmes notre
technologie sans jamais faire ap-
pel à des prestataires externes.
Même les instruments de gestion
- comptabilité, compliance ou
CRM - sont des outils propriétai-
res.

Où en êtes-vous aujourd’hui?
En 2011, Dukascopy Bank a ac-
quis une société de négoce nantie
d’une licence européenne. Cette
société, Dukascopy Europe, est au-
torisée à être une contrepartie
pour les clients institutionnels et
privées dans l’ensemble des 27
pays de l’Union Européenne. Elle
ouvre aussi l’accès à ses clients au
marché suisse des devises aux mê-
mes conditions que les clients de
Dukascopy Bank. Nous avons
350 collaborateurs et des bureaux
à Hong Kong, Moscou, Kiev, Riga
et Genève. Kuala Lumpur, Shan-
ghai et Djakarta seront ouverts
dans les mois qui viennent. Nous
ouvrons environ 650 nouveaux
comptes chaque mois, pour moi-
tié en Suisse et pour moitié en Eu-
rope. Nos clients sont aussi bien
des professionnels que des parti-
culiers. Les services ont été conçus
pour des professionnels mais sont
ouverts à la clientèle retail. Il n’est
pas dans notre perspective d’en-
trer en compétition avec les gran-
des banques comme UBS sur le
B2B. Mais nous restons ouverts à
toute proposition de partenariat
avec des acteurs plus puissants que
nous ne le sommes.

Quel trafic cela représente sur le
plan technique?
Nos serveurs reçoivent plus de
300 requêtes par seconde. Nous
fournissons des services d’infor-
mation en provenance d’un mil-
lier de sources différentes à
250.000 personnes et recevons
entre 30.000 et 50.000 visiteurs
uniques par jour.

Où en-est Dukascopy TV?
Lorsque nous avons démarré il y
a 5 ans, Dukascopy TV offrait un
programme par jour dans une
seule langue. A l’heure actuelle, la
chaîne produit une vingtaine
d’émissions et 72 mises à jour quo-
tidiennes, diffusées simultané-
ment en six langues - anglais, fran-
çais, allemand, espagnol, russe et
chinois. Dukascopy TV compte
50 collaborateurs et a établi des
relations durables avec nombre
d’institutions financières leaders,
d’organisations publiques et de
médias. Nos services de télévision
sont aussi disponibles sous licence
White Label. Et notre ambition

reste d’en faire la chaine finan-
cière suisse.

Quelles sont les prochaines éta-
pes?
Elles se développent à deux ni-
veaux. Un enrichissement des
produits que nous offrons sur no-
tre plateforme de trading et l’ou-
verture d’une communauté Du-
kascopy.

De quels produits financiers
s’agit-il?
Nous avons reçu l’autorisation de
la Finma de traiter les contrats de
différence (CFD) qui permettent
de réaliser des opérations basées
sur la variation de hausse ou de
baisse du cours de sous-jacents
comme les actions, les indices, les
matières premières ou les devises.
Le trading doit s’ouvrir dans les
semaines à venir. Nous envisa-
geons également de traiter les op-
tions binaires.

Et la communauté Dukascopy?
Les institutions financières s’in-
quiètent de l’ingérence potentielle
des réseaux sociaux dans leur do-
maine. Ils pourraient offrir des ser-
vices financiers qui réduisent la
marge de manœuvre des acteurs
traditionnels. Nous avons décidé,
au contraire, de pénétrer leur ter-
ritoire en lançant Dukascopy
Community. L’expérience a dé-
marré il y a deux ans avec une sé-
rie de concours dont l’objectif
était d’attirer de nouveaux clients
vers notre plateforme. Progres-
sivement, le concept a muté vers
une véritable communauté de
membres auxquels nous offrons

un réseau social équipé des ser-
vices les plus avancés, similaires à
ceux de Viber mais en plus sophis-
tiqué. Nous proposons à nos vi-
siteurs de communiquer avec
n’importe quel autre visiteur du
site à travers notre technologie de
communication média de pointe,
Telefision, qui offre des fonction-
nalités multiples et interactives:
conversations, présentations,
conférences-vidéos, partage de
liens, de photos, de documents et
même de dessins partagés (un ou
plusieurs visiteurs peuvent réali-
ser un dessin ensemble en com-
plétant le travail des autres de ma-
nière interactive). Seront aussi
disponible des facilités de paie-
ment pour des sommes modestes.
La banque ouvre donc sa commu-
nauté, en ayant une architecture
ouverte de réseaux financiers sur
internet. Cela nous permet aussi
de mieux connaitre les membres
avant de les accepter dans une
communauté de trading qui, cha-
que jour, s’enrichit d’environ 120
membres.

Avez-vous d’autres développe-
ments en cours?
Oui. Deux autres. Le premier, dé-
veloppé sur le modèle de l’AppS-
tore et appelé JStore, est une im-
mense base de référence
d’applications de trading disponi-
bles à tous les membres de la
Communauté Dukascopy. Le
concept est basé sur une architec-
ture IT ouverte, permettant aux
développeurs de créer/vendre des
programmes, et aux membres de
les tester soit gratuitement, soit
après paiement. Ce magasin vir-

tuel dispose déjà de plus de 1000
applications de trading (signaux,
graphiques, templates, indica-
teurs…), développés par plus de
300 programmeurs. 85% de ces
applications sont des stratégies de
trading automatiques. Chaque ap-
plication est évaluée et notée pour
permettre une meilleure analyse
et un meilleur choix aux traders.
Le second, Visual JForex, répond
à l’augmentation de la demande
de trading automatisé. Il s’agit
d’une solution technique simple
et rapide pour créer très rapide-
ment (entre 30 minutes et une
heure) un système de trading au-
tomatique dans un environne-
ment intuitif grâce à des fonction-
nalités «drag&drop» qui mettent
à disposition des analyses de tra-
ding pré-codées en Java. Le client
peut tester et back-tester toutes ses
stratégies automatiques, les com-
parer avec d’autres existantes, les
fusionner. Cette technologie
s’adresse à tous les utilisateurs et
leur permet de créer des stratégies
de trading automatique sans
connaissance particulière de la
programmation.

Au terme de 15 ans, combien de
banques utilisent votre technolo-
gie?
Environ 20 banques et brokers
ont adoptés notre technologie
(White Label) et 8 banques suis-
ses ont accès à notre technologie
en tant que partenaire custodian.
Notre pipeline indique que nous
allons doubler ces chiffres dans
l’année qui vient.

INTERVIEW:

NICOLETTE DE JONCAIRE

Les perspectives de développement
DUKASCOPY BANK. Le groupe soutient sa croissance par une innovation continuelle. Qui lui a permis de sortir renforcé de la crise.

Implantation
de la Caisse
d’Epargne 
à Genève
Caisse d’Epargne (groupe BPCE)
va ouvrir une banque en Suisse au
printemps 2014, visant d’ici qua-
tre ou cinq ans 10.000 clients, a in-
diqué le quotidien français Les
Echos vendredi dernier. Cette im-
plantation suisse aura lieu à Ge-
nève et se fera via la Caisse d’Epar-
gne Rhône-Alpes. La banque
française entend s’inscrire dans un
modèle de banque de détail, plu-
tôt que la traditionnelle banque
privée, très développée en Suisse.
«En Suisse, les banques de réseau
distribuent une gamme de pro-
duits assez limitée, les tarifs y sont
élevés et la banque mobile - sur ta-
blette et smartphone - n’est pas of-
ferte aux clients. Il y a donc une
opportunité à saisir», a expliqué
aux Echos Stéphanie Paix, prési-
dente du directoire de la Caisse
d’Epargne Rhône-Alpes et qui pré-
sidera le conseil d’administration
de la filiale suisse. Le quotidien
économique précise que l’établis-
sement devrait recevoir fin octo-
bre sa licence de banque.
La Caisse d’Epargne régionale a
investi 30 millions d’euros de
fonds propres plus «quelques mil-
lions» pour la mise en route des
premières années.
Les particuliers, notamment les
frontaliers qui habitent en France
et travaillent à Genève, représen-
tent le coeur de cible de cette nou-
velle banque, qui vise toutefois à
terme la population suisse.
La banque entend ouvrir d’autres
agences avec notamment Lau-
sanne d’ici trois ans et pourrait
élargir son offre aux clients pro-
fessionnels et entreprises.�
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