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Endeavour Vision
U Le fonds d’investissement
genevois Endeavour Vision a
participé au second tour de finan-
cement de Spartoo.com, leader
européen de la vente de chaussu-
res sur Internet. Il s’est associé à
Highland Capital Partners pour
rejoindre les actionnaires histori-
ques (A Plus Finance et CM-CIC
Capital Privé) sur ce nouveau tour
de table. Celui-ci a permis à la
société d’origine française de
récolter 12 millions d’euros
(17,6 millions de francs), a-t-elle
indiqué dans un communiqué
mercredi. Bernard Vogel, associé
d’Endeavour Vision, s’est dit
«impressionné par l’attention que
cette société porte à ses clients» et
«heureux de pouvoir accompa-
gner cette équipe dans la cons-
truction de sa stratégie euro-
péenne». La société compte
actuellement plus de 600 000
clients fidèles qui lui permettent
d’être rentable. (LT)

Trivadis
U Depuis le début de l’année, la
direction de Trivadis en Suisse
romande a changé de mains, a
annoncé la société de solutions et
prestations informatiques bâloise
mercredi. Pierre-Alain Lador a

transmis son
poste àAndré
Jacquat.Agé
de 44 ans, ce
dernier dis-
pose d’une
expérience de
plus de dix ans

de vente et de management dans
le secteur des services informati-
ques en Suisse romande et a
rejoint le groupe en avril dernier.
Mentionnons encore que Pierre-
Alain Lador a été responsable de
Trivadis Suisse romande depuis
son arrivée il y a dix ans et qu’il
quitte ses fonctions pour des
questions privées. (LT)

Boîte aux lettres
Vos communiqués de presse:
ecoromande@letemps.ch

Economie romande Paraît chaque jeudi

Les sites de ventes privées semultiplient
Commerce Eboutic fut pionnier en Suisse romande, il est imité depuis peu par My-store et Myprivateboutique

Marie-Laure Chapatte

Le dernier album de Patricia
Kaas, neuf jours aux Maldives, un
paquet de Pampers taille 4, tout,
ou presque, se vend via les sites de
ventes privées. La France s’y est
mise en 2001, la Suisse en octobre
2007 avec le lancement
d’Eboutic.ch. «Le concept n’exis-
tait pas encore, mais je savais qu’il
aurait du succès», confie, deux ans
plus tard, Arthur Dauchez, cofon-
dateur de la société lausannoise.

Au départ, il a dû «évangéliser»,
selon ses termes. C’est-à-dire in-
former sur ce concept de vente ex-
clusive sur Internet, où les mar-
ques viennent, le temps de
quelques jours, se libérer d’un
stock de manière confidentielle
en accordant des rabais de 30 à
80%. «Elles contrôlent tout ce qui
se passe sur le site et, surtout, il ne
reste pas de traces des rabais qu’el-
les ont accordés pour les internau-
tes qui cherchent des prix en li-
gne», remarque Arthur Dauchez.
Pour Reebok, Converse, Hugo
Boss, Ungaro et les autres, les ven-
tes privées constituent un canal
intéressant pour le déstockage.
Seulement? Devant l’ampleur du
phénomène, «en France, certaines
marques créent même des collec-
tions exclusives pour ces sites»,

poursuit le dirigeant. Pionnier en
Suisse, Eboutic s’est voulu généra-
liste et propose de l’habillement,
des cosmétiques et des loisirs. «Au
départ, nous devions convaincre
les marques de venir chez nous,
détaille le patron de 37 ans.
Aujourd’hui, grâce à notre renom-
mée, plusieurs d’entre elles nous
sollicitent chaque jour.» Et la so-
ciété est désormais confrontée au

«luxe» de sélectionner avec cette
volonté: monter en gamme vers
un positionnement «premium»,
tout en assurant une bonne diver-
sité de l’offre.

A la fin de 2009, elle a franchi le
nombre de 300000 adhérents et
vise un objectif de 700000 mem-
bres à fin 2010. Rejoints par un
fonds d’investissement français
depuis une année, Arthur Dau-
chez et Laure de Gennes, action-
naires majoritaires, ont déployé
des efforts d’e-marketing classi-
que pour élargir leur base clien-
tèle. «Sur l’ensemble de l’année

dernière, nous sommes encore dé-
ficitaires, mais le tournant s’est
opéré et nous gagnerons de l’ar-
gent en 2010», assure le directeur.
Pour cela, Eboutic veut encore ac-
croître le taux de conversion
(quand l’adhérent passe à l’acte
d’achat) de 20 à 30%.

La logistique reste un défi de
taille, certains clients s’étant
plaints de délais de livraison trop
longs. «Il faut savoir que, dans no-
tre métier, le délai est inévitable
puisque ce n’est pas nous qui pos-
sédons le stock», explique Arthur
Dauchez. Un concurrent con-
firme: «Un délai de trois semaines
est tout à fait normal.» Mais le pa-
tron d’Eboutic répond à la criti-
que: «Je reconnais que pour
certaines commandes, avec la
croissance que nous avons eue l’an
dernier, ce fut un point faible.»
Auquel le dirigeant répond avec la
mise en place en ce début d’année
d’un nouveau système de logisti-
que. Ainsi, Eboutic espère délivrer
quelque 200000 commandes en
2010 sans embûches.

Ce modèle d’affaires fait des
émules en Suisse. Outre l’alémani-
que Fashionfriends.ch, dédié aux
vêtements et accessoires de mode,
les sites pilotés de Genève My-
store.ch et Myprivateboutique.ch
se sont lancés récemment.

Lancé depuis plus de six mois,
My-store compte pour sa part déjà
plus de 120000 membres et em-
ploie une douzaine de personnes.
«Nous espérons doubler la base
clientèle en 2010 en gardant notre
positionnement de marques de
renom, comme Nike, Adidas par
exemple, contrairement à cer-
tains de nos concurrents [ndlr:
sous-entendu Eboutic], indique

David El-Eini. Après les ajuste-
ments de départ, notre site est sta-
ble, le service après-vente bien en
place, et nous allons renforcer no-
tre communication ces prochains
mois.»

L’arrivée de Myprivateboutique
est encore plus récente, à savoir
début novembre. «Nous avons
4000 membres après trois mois
d’activité et sans actions de com-
munication majeures», se réjouit
Isabelle Campone, porte-parole
de la société JBY, à l’origine du site.
Les trois associés de la société ont
créé Myprivateboutique avec un

concept mixte de boutique online
et de ventes privées. La PME vise
l’équilibre dans quelques mois.
Pour l’heure, ses principaux four-
nisseurs sont des distributeurs
spécialisés en Europe, mais elle est
également en contact avec des
marques pour des affaires en di-
rect. «Notre positionnement est
clairement dans le secteur du luxe
et actuellement, nos efforts por-
tent sur l’élargissement du catalo-
gue, aussi bien en termes de pro-
duits que de catégories», poursuit
la porte-parole. Ainsi, le site pour-
rait proposer des vêtements dès
février.

Cette accélération de la concur-
rence ne fait pas peur à Arthur
Dauchez, qui a réalisé un chiffre
d’affaires de 7 millions de francs
en 2009 et qui emploie une petite
quinzaine de collaborateurs.
Créateur d’entreprises dans l’âme
– il avait notamment participé à
l’aventure Visiowave –, il estime
que la place de «premier arrivé»
est privilégiée. «Nos volumes nous
rendent intéressants, mais c’est à
nous de renforcer cette position.»
Pour cela, Eboutic, qui réalise déjà
50% de ses ventes outre-Sarine, en-
tend encore s’imposer davantage
en Suisse alémanique, notam-
ment en allant séduire plus de
marques allemandes.

Les nouveaux sites internet venus, My-store.ch (capture d’écran à gauche) et Myprivateboutique.ch (à droite) suivent les traces d’Eboutic.ch (au centre). Tout s’achète via le concept
des ventes privées, même si en Suisse, pour l’heure, les cosmétiques et les vêtements sont privilégiés par les sociétés. ARCHIVES

Eboutic devrait
délivrer quelque
200000 commandes
cette année

Myprivateboutique
pourrait proposer
des vêtements
dès février

Capital Proximité s’estmodernisé
Financement Franc succès pour le nouvel outil, estime le directeur

C’est une plate-forme de ren-
contres. Qui s’adresse aux entre-
prises de toute taille, quel que soit
leur stade de développement:
PME romande X cherche investis-
seur Y. Ou vice versa. Les uns et les
autres peuvent s’inscrire sur le
site, en toute discrétion. Créée il y
a quinze ans à l’initiative du can-
ton de Vaud, Capital Proximité
joue un rôle d’intermédiaire. Son
directeur, Pierre Bordry, explique
l’évolution de cet outil.

Le Temps: Quels sont les investis-
seurs qui recourent à Capital
Proximité aujourd’hui?
Pierre Bordry:Dédiée aux person-

nes fortu-
nées à sa
création
(60% de
notre
clientèle),
notre
plate-
forme
compte à

présent 15% d’industriels et 25%
de cadres prêts à apporter leur
réseau et leur compétence sur un
plan opérationnel. L’activité s’est
également étendue du côté des
entreprises: ce ne sont plus seule-
ment les PME naissantes, mais
également les transmissions
d’entreprises qui se développent
fortement. Nous jouons le rôle de
certificateur sur ce marché caché.

– La crise financière amis àmal

les fortunes personnelles. A-t-elle
eu un impact sur votre activité
en 2009?
– L’année dernière fut à la fois
excellente et très mauvaise. Quali-
tativement, elle a amené un
changement de mentalité positif:
les investisseurs ont compris ce
qu’ils attendaient et ne placent
plus leur argent à l’aveugle.
Quantitativement, nombre d’opé-
rations qui étaient à bout tou-
chant ont été gelées, en raison des
pertes boursières.

– Expliquez-nous le principe de la
soirée des partenaires, qui se
tiendra le 26 janvier à Lausanne*.
– Il faut d’abord rappeler que,
structurellement, notre clientèle
est essentiellement constituée de
petites entreprises (90%). Mais
chacune «consomme» autant de
temps qu’une grande entreprise.
Nous sommes donc dépendants
de sponsors, privés et publics. Les
cantons de Vaud et de Neuchâtel
nous soutiennent et Genève vient
de nous rejoindre. Cette soirée
permet de se faire rencontrer ces
partenaires et le public. A cette
occasion, trois entreprises se
présentent et le visiteur a un
billet fictif de 1 million de francs
qu’il utilise pour financer virtuel-
lement une des trois sociétés.
Cela relève du jeu et permet de
comprendre la problématique de
l’investisseur. Ainsi, la PME ga-
gnante accroît sa notoriété, et la
pratique a montré que, par la

suite, 60% des entreprises trou-
vent de «vrais» fonds, que ce soit
via Capital Proximité ou non.

– En dehors de cet événement,
comment cela se passe-t-il concrè-
tement?
– Depuis septembre 2009, notre
site internet est devenu gratuit et
totalement interactif. Nous avons
enregistré 200 demandes depuis,
dont 70 investisseurs. C’est beau-
coup, car il ne faut pas oublier
que les investisseurs ne sont pas
encore habitués à mettre leur
profil en ligne, surtout s’il s’agit
de personnes fortunées. Souli-
gnons une certaine tendance: de
plus en plus de requêtes émanent
de l’étranger (environ 10%), que
ce soit d’entreprises françaises ou
d’investisseurs anglo-saxons.
Nous avons huit collaborateurs
qui travaillent ensuite sur Vaud,
Neuchâtel, Genève et Valais avec,
il faut bien l’avouer, des moyens
financiers limités en raison de
notre statut d’association à but
non lucratif. Notre objectif est en
quelque sorte d’être une banque
d’affaires «low-cost». Capital
Proximité assure le contrôle de
l’éthique dans ce marché. Vu la
taille de ce dernier, il n’y a pas de
place pour beaucoup d’acteurs en
Suisse romande, il nous faut
collaborer.
Propos recueillis parM.-L.C.

*Inscription sur
www.capitalproximite.ch
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UnePMEgenevoise livre du rêve
Loisirs Thomas Baldassara organise des rencontres avec des sportifs

Votre rêve est de patiner avec
Stéphane Lambiel? De voler dans
les airs avec Sandie Cochepain,
championne du monde de para-
pente? De naviguer avec Domini-
que Wavre ou de pêcher à la mou-
che avec Julien Daguillannes,
champion du monde de la disci-
pline? C’est possible. Depuis bien-
tôt un an, Stars in the Eyes offre ses
services à quiconque souhaite ef-
fectuer de telles rencontres. L’idée
est venue d’un homme: Thomas
Baldassara.

Concierge pendant des années
dans des établissements haut de
gamme, celui-ci est habitué à or-
ganiser des activités sur mesure
pour satisfaire les demandes les
plus exigeantes de ses clients.
«Mon passé professionnel, couplé
à une passion pour le sport, m’a
mené à Stars in the Eyes comme
une évidence», explique-t-il. Le
concept est né.

Offrede25athlètes
«En démarrant il y a un an, mes

objectifs pour l’année 2009
étaient clairs: faire connaître Stars
in the Eyes, développer mon ré-
seau de contacts sportifs et réali-
ser mes premières rencontres du
mieux possible.» Aujourd’hui,
Thomas Baldassara se dit satisfait
de l’année écoulée. Son offre com-
porte 25 athlètes représentant de
nombreuses activités sportives.
«En 2009, c’est au minimum un
sportif par mois qui a été séduit
par le concept», précise-t-il. Mais

comment des sportifs de haut ni-
veau, qui ont tous la chance de
pouvoir vivre de leur passion, se
retrouvent-ils dans l’aventure
Stars in the Eyes? «La rémunéra-
tion n’est jamais le facteur de mo-
tivation du sportif», assure le diri-
geant.

Pour Laurent Groppi, partager
sa passion avec des amateurs est
avant tout une expérience très en-
richissante. Le vice-champion de
France GT1 2009 s’est vu récem-
ment contacter par Thomas Bal-
dassara afin de mettre sa passion
et son savoir-faire à disposition de
personnes souhaitant progresser
et surtout passer un bon moment
au volant d’un karting: «J’ai trouvé
le concept très bon et j’étais con-
tent de pouvoir m’associer à son
projet d’entreprise que je trouve
innovant et vraiment actuel.»

Parmi ces sportifs, Thomas Bal-
dassara concède qu’aucune «vraie
star» ne figure dans son offre.
«Cela n’est pas le plus important,
se défend-t-il. C’est la passion
commune entre vous et le sportif
qui compte, pas la notoriété de ce
dernier.» Ce que confirme Ma-
thieu Laurient, passionné de
sports automobiles, qui a parti-
cipé à la rencontre avec Laurent
Groppi: «Ce fut gratifiant de con-
courir sur la piste avec un cham-
pion comme lui. Stars in the Eyes
est parvenu à comprendre mes at-
tentes. L’organisation de cette ren-
contre a été un véritable succès.»

Lapassionavant les profits
Thomas Baldassara s’est lancé

dans l’entrepreneuriat avant tout
par passion plutôt que par recher-
che de profits. Il vise quand même
l’équilibre financier pour 2010 et
la création d’un poste pour 2011.
Pour y parvenir, il a eu l’idée d’or-
ganiser des activités complémen-
taires. «A la demande de certains
clients, je fais venir des conféren-
ciers du monde sportif pour qu’ils
témoignent de leur vécu et par-
lent de sujets tels que la gestion
du stress, le travail en équipe, etc.»
Un revenu complémentaire bien-
venu face aux coûts que représen-
tent certaines rencontres. Au final,
que ce soit pour le client, le sportif
ou pour Thomas Baldassara, tout
rêve a un prix.Marc Gisclon

www.starsintheeyes.ch

Thomas Baldassara, fondateur
de Stars in the Eyes.
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