Activité bancaire

Septembre 2006

Rencontre avec Antoine Duchateau, CEO Odyssey Asset Management Systems

Odyssey etend son offre et sa présence internationale

Comment les encours du marché de la gestion de for-
tune ont-ils évolué?

es principales évolutions dand la v

gestion de fortune sont, a mon

avis, dans trois domaines. Le
premier, c'est la dynamique de la
gestion conseil qui d'une simple
activité de courtage devient pro-
gressivement un processus plus
complexe, plus élaboreé, desti-
né a fournir une service de
qualité, personalisé aux clients.

Par ce biais, la démarche commerciale pro-
fessionnelle fait son entrée dans la gestionde
fortune. On commence a parler de segmenta- #*
tion, d'étude de marché, de gestion des pros-
pects, de gestion des contacts, d'alertes, de gestion des
taches, de "profiler" le client, de générer des proposi-
tions, de suivi du client. La deuxieme, c'est I'extension
de la gestion de fortune vers des clients plus modestes
en terme d'avoirs, ce qu'on appelle de facon un peu
grossierement les "mass affluent”.

C'est avant tout une gestion conseil qui nécessite une
segmentation précise et une plannification des avoirs et
dépenses sur le long terme avec souvent une dimen-
sion fiscale compliquée. De cette démarche, ressort éga-
lement une proposition qui inclut des instruments
financiers de tous types, essentiellement des fonds pour
les actifs financiers.

La troisieme, c'est 'augmentation des réeglementations,
la "compliance”. C'est un élément qui est au coeur des
préoccupations. MIFID en est I'exemple contempo-
rain. Il va changer fondamentalement les données
clients a conserver et tout le processus de la gestion de
I'ordre de vente ou d'achat. MIFID n'est pas seulement
un ensemble de nouvelles regles, il peut devenir un
moyen pour les banques de standardiser un certain
nombre de processus importants et des lors peut-étre
en tirer de la simplicité et de la productivite.

A quoi les gestionnaires de fortune doivent-ils
aujourd’hui faire face?

Les gestionnaires de fortune font face a une concur-

rence trés active et a une clientele mieux éduquée, .
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\ Qu est-ce que I’entrée des
| . fonds gérés par Apax
b Partners dans le capital
%" d’Odyssey va apporter a

votre groupe?

APAX Partner va amener a Odyssey une dimen-
sion institutionnelle et financiére qui va l'aider a mettre
en place une stratégie de croissance externe plus dyna-
mique, plus réfléchie et plus structurée. APAX va éga-
lement apportée des idées nouvelles au sein du conseil
d'administration pour analyser l'existant, nos forces,
nos faiblesses et aussi pour étudier les tendances du
marché au niveau global. Nous travaillons dans un
domaine qui est extremement fragmenté et qui par
contre a besoin d'investissements énormes pour sur-
vivre, de part I'évolution rapide et continuelle des tech-
nologies et de par les besoins de la gestion de fortune
en perpétuelle évolution.

Qu’est-ce que cela va engendrer au niveau du per-
sonnel de Odyssey et Apax Partners?

Aucun changement au niveau du personnel
d'Odyssey et d' Apax. Apax siege au conseil d'admi-
nistration avec 2 administrateurs sur 8 membres en
tout. Odyssey est en forte croissance et a augmenter

ces effectifs en 2005 de plus de 25%, la tendance semble
continuer en 2006.

Que comprend la gamme de solutions logicielles
d’Odyssey?

Odyssey travaille dans trois domaines qui sont bien
évidemment intrinsequement liés. Le premier est la
gestion de portefeuilles, qui inclut plusieurs fonctions
dont les principales, sont les tenues de positions, les
valorisations, les calculs de performance inclus la
découpe et l'attribution de performance, le reporting
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client, la génération automatique d'ordres a partir de
protefeuilles modeles, la détection d'écarts, les alertes,
la gestion des contraintes légales et clients. Le deuxie-
me est la gestion de l'activité commercialle, qui inclut
la gestion des données prospects et clients avec toute
la "compliance” dans ce domaine, la plateforme dyna-
mique de gestion conseil avec la segmentation des
clients, la génération de propositions, I'ouverture des
comptes, le suivi des clients, les alertes, les campagnes
de marketing, la cnmunication multi-canaux vers les
clients. Le troisieme est la gestion des données marché,
qui inclut les caractéristiques de tous les instruments
traités, leur prix avec alimentation filtrée, les opéra-
tions sur titres, la gestion administrative, l'envoi de
toutes ces informations vers les plateformes informa-
tiques, I'historisation et I'archivage.

Quels sont vos objectifs au Luxembourg et a
I"étranger?

Odyssey est aujourd hui leader au niveau européen et
asiatique dans les domaines ci-dessus. L'objectif
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d'Odyssey est d'avant tout de continuer a servir ses
clients en améliorant continuellement ses solutions et
également de continuer a acquérir des nouveaux
clients au Luxembourg et dans d'autres pays.

Le marché luxembourgeois reste extremement actif
dans notre domaine, les banques sont effectivement
elles-méme extremement soucieuses d'améliorer le
service a leur clientele, elles souhaitent continuer a
attirer des nouveaux actifs, et en parallele, elles sur-
veillent leurs ratio cofits/revenus et inteégrent au
mieux les nouvelles réglementations. Ces facteurs
nécessitent de l'informatique de pointe et des parte-
naires dans ce domaine solides, actifs et fiables.

Pouvez-vous nous parler brievement de vos chiffres
de 2005 et début 20067

Odyssey en 2005 a réalisé un chiffre d'affaire de 52.8m
d'euro avec des marges nettes de 'ordre de 9%. En
2006, le chiffre d'affaire devrait progresser de 20%
avec une améliorations des marges nettes.

ADAPTING TO THE TRANSFORMATION
OF THE WEALTH MANAGEMENT BUSINESS

23-25 October 2006
HOTEL ADLON-KEMPINSKI
BERLIN

"Odyssey’s Annual Conference is one of the
best events of this nature | have attended.”

i “Very enjoyable conference, right level
of detail, information and presentations.”

“Many interesting & valuable business
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