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SUISSE

L'ouverture sur le contemporain

SOTHEBY'’S. La vente d’art suisse de décembre comporte une section phare sur la seconde moitié du 20¢. Pas si courant dans les enchéres locales.

STEPHANE GACHET
ZURICH

Le marché del’artest dominé- en
termes de visibilité - par l'art
contemporain depuis prés d’'une
décennie. C’est aussi vrai pour le
premier marché (les galeries) que
le second marché (marchands et
ventes aux encheres), et pas seu-
lement pour les classiques de la se-
conde moitié du XX siécle. Cer-
tains artistes de génération trés
récente ont largement construit
leur cote sur les ventes publiques.
Les exemples ne manquent pas,
le cas d’école reste le britannique
Damien Hirst. La frange la plus
contemporaine de l'art suisse n’est
pas absente du phénoméne, quel-
ques signatures ontaussileur pu-
blic a I'international et posséde
leur cote sur le second marché.
Néanmoins, I'art contemporain
semble toujours faire défaut (plus
oumoins) lors des ventes d’art thé-
matiques en Suisse - puisque c’est

l'une des particularités de la
Suisse, que de profiter de ventes
spécialisées a I'échelle domestique.
La prochaine vente Sotheby’s
donne quelques pistes de dévelop-
pement possible en opérant sur
une structure en deux sections,
dont I'une plutét contemporaine.
Rien de trés risqué, on parle de clas-
siques de la seconde moitié du 207,
Tinguely; Bill, Castelli. Le point fort
est une ceuvre de Meret Oppen-
heim, représentante locale du sur-
réalisme, célébrée en ce moment
au Kunstmuseum de Berne.

Est-ce le signe d’'une ouverture
vers la création contemporaine?
Stéphanie Schleining Deschanel,
directrice du département d’art
suisse de Sotheby’s Genéve, note
bien la volonté d’ouverture. Sur-
tout en termes d’importance et
d’influence des artistes suisses sur
la scéne internationale. La Suisse
constituant parfois une entrée pri-
vilégiée (moins cotée souvent
aussi) sur les grands mouvements

artistiques globaux - un principe
égalemental’oeuvre chezles clas-
siques, Vallotton par exemple et
sa période nabi.

En matiére d’art contemporain,
les limites s'imposent d’elles-mé-
mes. Stéphanie Schleining Des-
chanel explique que la présence
(ou non) d’ceuvres récentes dans
une vente repose sur plusieurs cri-
téres. Le premier tientau principe
de sélection propre a chaque
vente. Celle de décembre, par
exemple comporte un groupe de
sculptures récentes. C’est égale-
ment l'affaire du choix du ven-
deur. Une affaire de promotion et
de visibilité, étroitement liée a la
stratégie de mise en place de la
vente. L’actualité muséale peut
étre un critére d’influence (sur la
composition de la vente et les
prix), a I'exemple de Meret Op-
penheim, célébrée a Berne pour
le 100e de sa naissance (I'artiste
est décédée en 1985).

La dimension tradition doit éga-

lement étre prise en compte. Chez
Sotheby’s, 'art suisse est rattaché
au département Peinture 19° et
s’inscrit dans toute une collection
de spécialités régionales faisant
l'objet de ventes spécifiques, de
I’Espagne a la Scandinavie. Ce
n’est pas un hasard, la période la
plus demandée en matiére d’art
suisse se situe entre le 19° et la pre-
miére moitié du 20°. C’est sur
cette période, avec des artistes
comme Hodler, Amiet, Vallotton,
Anker, que ’art suisse a bati sa ré-
putation. De ce point de vue, la
vente de décembre marque une
certaine ouverture. Corolaire,
I’état du marché est connu sur
cette période classique et les esti-
mations peuvent donc étre éta-
blies logiquement. L'ouverture

compléte sur les ceuvres vraiment
contemporaines impliquerait une
phase de test accompagnée d’es-
timations attractives. Une sorte
de pari, ce qui n’est pas le propre
du second marché: «La clientéle
qui confie des ceuvres attend des
résultats.»

Ultime dimension. La structure
globale du marché ne favorise pas
I'émergence du contemporain au
niveau des ventes suisses. L'art
contemporain y est trés bien re-
présenté sur le marché primaire.
Un développement impliquerait
une position de la part d’un inter-
meédiaire comme Sotheby’s, qui
devrait fonctionner en accord avec
Partiste et sa ou ses galeries. Cela
se produit parfois, mais le procédé
reste encore une exception.

LA STRUCTURE GLOBALE DU MARCHE
NE FAVORISE PAS L'EMERGENCE DU CONTEMPORAIN
AU NIVEAU DES VENTES SUISSES.

Sous controle allemand

HELVEA. La maison

de courtage basée a
Geneve a été reprise par
Baader Bank. Montant
de l'opération non dévoilé.

Helvea passe en mains alleman-
des. La maison de courtage gene-
voise a été reprise par 1'établisse-
ment bavarois Baader Bank.
Amicale, I'opération a regu le feu
vert de la direction et de la majo-
rité des actionnaires de ’entre-
prise, une émanation de la banque
Pictet & Cie devenue indépen-
dante en 2008. La transaction,
dontle montant n’est pas dévoilé,
doit encore recevoir I'autorisation
des autorités de la concurrence,
selon un communiqué diffusé
vendredi soir par Baader Bank.
Sous réserve de ces conditions,
l'opération devrait étre finalisée
a l'issue du premier trimestre
2013. Le plus important courtier

indépendant de Suisse, qui se fo-
calise sur lesactions indigeénes, re-
présente un complément idéal
aux activités de Baader Bank, es-
sentiellement centrées sur 'Al-
lemagne et I’Autriche. Réunies,
les deux entreprises couvriront
ainsi pas moins de 200 valeurs
dans les trois pays qu’elles cou-
vrent.

Baader Bank table aussi sur des
synergies notamment au niveau
des infrastructures. Basée a Ge-
néve, Helvea est également preé-
sente a Zurich, Londres, New
York et Montréal. Externalisée de
labanque genevoise Pictet & Cie
en 2004, Helvea a été reprise par
ses employés pour devenir une so-
ciété indépendante en 2008. Spé-
cialisé dans la banque d’affaires,
Baader Bank figure au rang des
plus importants acteurs dans le
négoce d’instruments financiers
outre-Rhin. L’établisseemnt est
basé a Unterschleissheim, prés de
Munich, en Baviére. — (ats)

AWND: le CEO de Swiss Life défend I'acquisition
Malgreé les gros amortissements liés au rachat d’AWD, le CEO de Swiss
Life, Bruno Pfister, estime que 'acquisition du prestataire de servi-
ces financiers allemand était justifié. Le président de la direction de
l'assureur zurichois admet toutefois que le prix payé était trop élevé.
«Aujourd’hui, je ne payerais pas le méme prix», a déclaré Bruno Pfis-
ter dans une interview publiée dimanche dans la NZZ am Sonntag.
Outre la valeur boursiére de I'entreprise allemande, il convenait aussi
de s’acquitter de la prime, alors habituelle - tout cela «sur la base des
plans que nous avions». Mais ces derniers ne se sont pas réalisés. «C’est
contrariant et décevant, mais du point de vue stratégique, le rachat
était juste», a poursuivi Bruno Pfister. Le patron de Swiss Life, le nu-
méro un helvétique de la prévoyance professionnelle, estime que les
difficultés rencontrées par AWD ont conduit a un probléme d’image
- notamment du fait de plaintes déposées en Autriche et en Allema-
gne - qui a peseé sur le recrutement de conseillers. «<AWD n’était plus
attrayant pour les nouveaux venus dans la profession», a relevé M.
Pfister. Les autres unités de Swiss Life n’ont pas été confrontées a de
telles difficultés en matiére d’embauche. A l'image du patron, le pré-
sident du conseil d’administration de Swiss Life, Rolf Dorig, regrette
lefait que l'assureur doive désormais procéder a un amortissement de
survaleur de plus de 576 millions de francs pour AWD. Il s’est dit fa-
ché, mais aussi personnellement affecté par ce probléme dans une
interview publiée dans la SonntagsZeitung. — (ats)

De I'utilité de Twitter
pour les entreprises

RESEAUX SOCIAUX.
Les bonnes techniques ont
été présentées vendredi
lors d’un séminaire

a la FER Genéve.

MAR]JORIE THERY

«La mise en relation est la clef de
bonnes affaires. Jusqu’a présent,
elle se faisait par cooptation, pu-
blicité ou réseau mais elle restait
limitée. Les réseaux sociaux s’ins-
crivent parfaitement dans cette
logique de mise en relation que
recherche tout entrepreneur. Ils
ouvrent considérablement le
champ des possibles, 8 moindre
frais». C’est avec ces mots qu’Oli-
vier Grometto, directeur du dé-
partement de la promotion de la
FERa ouvertla conférence «com-
ment exploiter les réseaux sociaux
pour développer vos affaires» ven-
dredi a la FER Genéve.

Matthias Liifkens, managing di-
rector chez Burson-Marrsteler et
précédemment chargé de la po-
litique médias sociaux au WEF et
David Pihen, CEO de VanksenS,
ont présenté leurs visions et re-
tour d’expérience devant une salle
comble. Concernant le coté trop
«jeune» de ces réseaux, David Pi-
hen précise que la tranche d’age
la plus représentée sur Facebook
en suisse n’est pas les 15-25 ans
mais les 25-45 ans. Il ajoute que
68% des consommateurs ont déja
utilisé Youtube pour rechercher
des produits et 59% des utilisa-
teurs de Pinterest (réseau social
de partage de photos) ont déja ef-
fectué un achat aprés I'avoir dé-
couvert sur ce réseau. «Avec 1 mil-
liards de personnes sur Facebook

MATTHIAS LUFKENS. Le compte
Twitter du WEF compte presque
2 millions de followers.

et 500 millions sur Linkedin, sur
un total de 2 milliards d’internau-
tes dans le monde, les réseaux so-
ciaux sont devenus incontourna-
bles».

Matthias Liifkens rappelle qu'il y
a quelques années «le WEF était
trés fermé et souventla cible d’at-
taques d’altermondialistes. Tout
cela faisait aussi beaucoup de mal
a I'image de la Suisse. Puis nous
avons «ouvert» le WEF aux mé-
dias sociaux et cela a changé. You-
tube, Twitter ou encore Linkedin
nous ont permis d’étre plus pro-
che des gens et de répondre a leurs
questions». Aujourd’hui, le
compte Twitter du WEF compte
presque 2 millions de followers.
Matthias Liifkens a ensuite donné
une dizaine de conseils aux entre-
preneurs qui souhaitent commu-
niquer sur les réseaux sociaux.
Premiérement, il faut «foncer,
sans avoir peur». La peur estaussi
une raison injustifiée pour David
Pihen: «De toutes facons, avec les
moyens de communication ac-
tuels, on ne peux plus controler
I'image d’une marque comme
avant.

L'image de marque n’est pas la
communication ou le marketing
qu’elle diffuse mais bien ce que

les gens pensent et disent sur cette
marque». Et les chiffres sont plu-
tot rassurants en effet: le ratio de
BAO (bouche a oreille) sur inter-
netindique que 62% des internau-
tes parlent de maniére positive des
marques et seulement 9% de ma-
niére négative (le reste se parta-
geant entre avis mixtes ou neu-
tres).

Second conseil: compléter soi-
gneusement son profil. Ensuite,
définir une ligne éditoriale claire
pour ne pas se disperser. Pour la
fréquence sur Twitter: «twittez
comime vous mangez» soit trois
fois par jour, qui est pour lui un
bon juste milieu. Les employés de
lentreprise peuvent également
étre encourageés a Twitter (plu-
tot que le compte corporate uni-
quement). Il est également bien
vu de publier du contenu a haute
valeur ajoutée: «soyez un leadet,
inspirez vos abonnés». Enfin, d'un
point de vue pratique, il est per-
tinent de ne «suivre» ou se connec-
ter quavec des personnes qui vous
intéressent particuliérement. Les
réseaux sociaux gagnent en effi-
cience avec des réseaux de qualité
plutdt qu’en quantité. Vous pou-
vez également créer des listes afin
de mieux cibler votre communi-
cation (employés, journalistes,
etc.). Enfin, mieux vaut éviter les
liens automatiques et rédiger des
textes en fonction de chaque sup-
port.

IL FAUT TWITTER
COMME ON MANGE.
SOIT TROIS FOIS PAR
JOUR SELON

LES EXPERTS.

Symbiotics préte
10 millions
a AccessBank

La société Symbiotics vient d’ac-
corder un prét de 10 millions de
dollars a AccessBank. La premiére
banque de microfinance d’Azer-
baidjan a recu cette somme le 20
novembre, via la plateforme de
fonds d’obligations MSME de
Symbiotics. Cette derniére, basée
au Luxembourg, est spécialisée
dans la transmission d’émissions
obligataires. Cette transaction a
impliqué des investisseurs euro-
péens parmi lesquels une caisse
de retraite, une banque privée et
un fonds d’investissement. L'obli-
gation prévoit un financement de
trois ans pour soutenir la crois-
sance de l'activité de crédit pour
les micro et petites entreprises. Mi-
chael Hoffman, CEO d’Access-
Bank, confirme: «cette transac-
tion est importante car elle va
permettre, outre la croissance de
lactivité de prét, une reconnais-
sance sur les marchés capitaux eu-
ropéens». Depuis 2006, 1a contri-
bution au financement de la
banque par Symbiotics se monte
430 millions de dollars. Son CEO
Roland Dominicé se félicite de la
poursuite de cette collaboration:
«le fonds obligataire MSME per-
metaux investisseurs d’étre en re-
lation avec des institutions finan-
ciéres de premier plan au sein des
pays émergents».

AccessBank appartient a plusieurs
agences de développementeta un
réseau international de microfi-
nance. La banque compte 300.000
clients et dispose d’un actif total
de 377 millions de dollars.
Créée a Genéve en 2004, Symbio-
tics est une société d’investisse-
ment spécialisée dans la microfi-
nance et le financement de PME
au sein des marchés émergents.
Elle est a la fois leader dans le
conseil et la recherche d’investis-
sements et I'un de ses principaux
gérants de fonds. Elle a déja in-
vesti plus d’un milliard de dollars
aupreés de 150 intermédiaires fi-
nanciers, dans une quarantaine
d’économies émergentes et pour
le compte de plus de 20 fonds d’in-
vestissements spécialisés. Outre
son siége genevois, elle posséde
des bureaux en Afrique du Sud,
au Mexique eta Singapore, etem-
ploie plus de 40 personnes. (DG)

AGENDA

LUNDI 3 DECEMBRE

Aryzta: Trading Update T1

New Venturetec: AG

OFS: chiffres d'affaires du commerce de
détail octobre

OFS: statistiques commerciales T3

Indice PMI des achats de managers no-
vembre

Economiesuisse: CP prévisions économi-
ques 2013, Zurich

MARDI 4 DECEMBRE
PubliGroupe: journée des investisseurs
VP Bank: CP scénario économique 2013,
Zurich

Euroforum: journée marché des télécom-
munications en Suisse (y. ¢. 5.12)

Institut flir Versicherungswirtschaft Uni
SG: étude sur le «contrat de générations
en danger», Berne

MERCREDI 5 DECEMBRE
Acino: journée des investisseurs, Aesch




