Internet et la Bourse

Le réseau des réseaux offre au particulier des outils sophistiqués
jusqu’ici réservés au professionnel. Les perspectives de
développement de ce mode d’investissement sont importantes.

m Internet et la Bourse, c’est la
rencontre du siécle. Le succés des ser-
vices d’investissement sur Internet est
indéniable et les perspectives de crois-
sance sont fabuleuses. Aux Etats-Unis,
450 000 ordres de bourse sont passés
chaque jour sur Internet, et 80 «on-
line brokers» se partagent le marché.
L’institut de recherche IDC prévoit
qu'il y aura prées de 23 millions d’Amé-
ricains a investir «en ligne» en 2002.
En France, en croisant le nombre de
boursicoteurs et les internautes, on es-
time le marché actuel a 400 000 per-
sonnes et I'Institut Forester Research
prévoit qu'ils seront plus d’un million
en 2002. Méme s'il y a la une certaine
réplication du modele américain, ces
hypothéses sont suffisantes pour faire
émerger a un rythme accéléré de nou-
veaux acteurs économiques spécialisés
dans la «Bourse on line» en France, qui
n’ont comme autre objectif que de
créer des fonds de commerce de clients
dont on ne sait pas encore trés précisé-
ment quels produits et services leur se-
ront délivrés.

Informations et transactions
en temps réel

Aujourd’hui chez CPR-E*Trade, qui
figure parmi les pionniers frangais pour
ce type de service, 65 % des ordres de
bourse sont passés en ligne, contre 30%
il y aun an. La société est née de I'al-
liance entre CPR, banque francaise spé-
cialisée dans les services d’investissement
et de gestion, et E*Trade group Inc qui,
avec plus d’un million de clients, s’est
imposé aux Etats-Unis comme 'un des
leaders des services boursiers sur le web.
Sa vocation est d’apporter aux particu-
liers qui gérent eux-mémes leur porte-
feuille en Bourse un accés direct aux
marchés par téléphone, minitel et depuis
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un an, par Internet (www.cpr-
etrade.com). Pour la clientéle des parti-
culiers, Internet révolutionne les modes
d’investissement en Bourse. Pour investir
sur Internet, il suffit d’ouvrir un compte
dans I'établissement financier qui pro-
pose ce type de service. Seul le dépdt ini-
tial d’espéces ou de titres emprunte les
voies traditionnelles, pour plus de sécu-
rité. Ensuite, toutes les opérations sont
réalisées sur le réseau ou le client dispose
de toutes les informations dont il a be-
soin : cours en temps réel, études finan-
cieres, notes de marchés, rumeurs bour-
sieres ou encore dépéches d’agences. Sur
la valeur de son choix, aprés avoir exa-

«Un détenteur d’actions
sur cing dit avoir
déja utilisé le web.»

miné le graphique, étudié les analyses et
consulté les communiqués de presse, le
client n'a plus gu’a choisir le prix auquel
il est prét a acheter ou vendre. Dans le ta-
bleau des cing meilleures offres et des
cing meilleures demandes, le cours de la
valeur fluctue simultanément sur son
écran : il voit méme, comme un profes-
sionnel, son ordre s'inscrire en temps réel
dans le marché.

Une volonté d’émancipation
des clients

Internet répond parfaitement aux
attentes des investisseurs en matiére
d’autonomie, d’émancipation, de
confort et de baisse de codts. Ils peuvent
investir 24 heures sur 24, 7 jours sur 7,
et de n’importe quel lieu, tout en béné-
ficiant d’une information objective et
compléte adossée a un service fiable et
rapide. D'aprés une enquéte réalisée par
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la Cob, 22 % des détenteurs d’actions
disent avoir déja utilisé le web. Chez
CPR-E*Trade, 57 % des clients ont évo-
qué leur intention de recourir plus fré-
quemment a cet outil.

Avec ce nouveau type de service sur
Internet, ce sont deux nouveaux profils
d’investisseurs qui sont apparus : d’un
coté, des détenteurs de portefeuilles ac-
tifs, parfois retraités, non familiers d’In-
ternet et, de I'autre, des internautes dé-
couvrant la Bourse, au profil de jeunes
cadres urbains.

Des stratégies de conquéte
agressives

Internet inaugure une nouvelle ére
des relations avec la clientele dans le dé-
veloppement de services personnalisés,
et avec la mise a disposition quasi-gra-
tuite pour les particuliers des mémes ser-
vices que les professionnels. Dés lors,
cette évolution se caractérise par une re-
lation plus «loyale» avec le client, et bien
shr plus exigeante. Dans la masse d’in-
formations disponibles, c’est le mode de
mise a disposition qui I'emporte et la
pertinence des offres commerciales. In-
ternet impose des outils extrémement
fins de gestion de base de données
clients et des investissements informa-
tiques lourds, tant dans les actions com-
merciales de conquéte que pour la fidéli-
sation des clients.

Les stratégies prises par les différents
nouveaux concurrents sur ce marché
sont en général extrémement agressives
car I'objectif n’est plus de gagner immé-
diatement de I'argent, mais de construire
un fonds de commerce qui ne sera ren-
table que lorsque la relation se sera stabi-
lisée. Dés lors, ces entreprises n'ont sou-
vent d’autre solution que de s'introduire
en Bourse pour lever les capitaux néces-
saires a leur développement. .



