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Ce que Jerome H. Powell

a reellement dit

MARIE OWENS THOMSEN

Global Head of Economic and Investment Research INDOSUEZ WEALTH MANAGEMENT

On peut comprendre la vo-
lonté de la Fed de revoir sa
communication avec les mar-
chés, car il existe un fossé en-
tre les propos de M. Powell et
lamaniére dontils sont repris.
Toute personne intéressée
peutlire le discours prononcé
par M. Powell le 4 juin a Chi-
cago sur le site internet de la
Fed.

Arrétons-nous quelques instants
sur le deuxiéme paragraphe de
son intervention:

«J’aimerais tout d’abord dire
quelques mots, en particulier sur
les récents développements des
négociations commerciales.
Nous ne savons pas de quelle ma-
niére ces questions seront réglées
etquand elles le seront. Nous sui-
vons attentivement les implica-
tions sur les perspectives écono-
miques américaines et, comme

toujours, nous agirons de ma-
niére adaptée pour soutenir la
croissance, avec un marché du
travail solide et une inflation
proche de notre objectif symé-
trique de 2%.»

Ces propos sont on ne peut plus
clairs — la banque centrale s’ex-
prime ici uniquement sur sa dé-
termination de mener sa poli-
tique monétaire en fonction de
ses objectifs. Toute interprétation
dansle sens d’un raidissement ou
d’un assouplissement particulier
de celle-ci semble un acte de foi,
etnon un fait. Contrastons les re-
marques de M. Powell avec la dé-
claration de la Banque centrale
européenne le 6 juin: «Le conseil
des gouverneurs s’attend main-
tenanta ce que les taux directeurs
de la BCE restent a leur niveau
actuel au moins jusqu’a mi-2020,
et ce aussi longtemps que néces-
saire pour assurer la convergence

soutenue de l'inflation avec des
niveaux qui sont inférieurs mais
proches de 2% sur le moyen
termen»

Au fond, les deux banques cen-
trales disent la

conventionnel» les outils utilisés
pendant la crise, notamment les
achats et les ventes de titres,
méme si ceux-ci ne devaient pas
étre considérés comme un subs-

titut a 'outil

méme chose: traditionnel,
qu’elles enten- LE MESSAGE que sont les
dent faire le A TRANSMETTRE SERAIT taux d’intérét.
nécessaire DAVANTAGE LA MANIERE Nous com-
pour atteindre DONT LA BANQUE prenons ici
leurs objectifs, , que l’assou-
maislabanque CENTRALE ,REPONDRA"IT plissement
européenne AUX IMPREVUS PLUTOT quantitatif et
nous commu- QUE CE QUELLE FERAIT le resserre-
nique ici une EN TEMPS NORMAL. ment mone-
information taire sont dés-

supplémentaire sur I'évolution de
ses taux directeurs. Il s’agit d’'une
communication bien différente
de celle émise par la Fed.

Par contre, M. Powell s’est mon-
tré plus précis sur d’autres aspects.
Tla dit qu’il serait peut-étre temps
de ne plus qualifier de «non

Le crowdfunding, une solution pour
faciliter les successions immobilieres

HUGO ROUAST

Responsable investisseur FOXSTONE

Une succession peut s’avérer
difficile. En plusdu deuil lié &
la perte d’un proche viennent
parfois s’ajouter des querelles
familiales sur la facon de dis-
poser de I'héritage. Le crowd-
funding immobilier, investis-
sement participatif en
copropriété, apparait comme
une solution efficace aux pro-
blémes de succession d’un pa-
trimoine immobilier ou en ca-
pital, lorsque les héritiers
souhaitent disposer indépen-
damment de leurs parts.

Prenonsle cas d'unimmeublelé-
gué a plusieurs membres d’'une fa-
mille. Souvent, la solution consiste
avendre I'immeuble dans son in-
tégralité eta distribuer les recettes.
Mais il arrive que certains mem-
bres d’une famille souhaitent
conserver leurs parts afin de main-
tenir un patrimoine dans'immo-
bilier. Ces divergences d’intéréts
peuvent donner lieu a des conflits
et aboutir a une situation de blo-
cage, ou chaque partie campe sur
sa position. Le crowdfunding im-
mobilier offre une solution inno-
vante et adéquate dans ce genre
dessituation. Il permet en effet de
vendre 'immeuble en le décou-
panten parts égales de copropriété
et offre ainsi la possibilité de ren-
dre liquide une classe d’actif qui,
par définition, ne I'est pas.

Selon M* Olivier Ferraz, notaire
et avocat a Fribourg, le systéme
légal dela copropriété se révélait
jusqu’ici impraticable dans les
faits lorsqu’il s’agissait de faire in-
tervenir des copropriétaires ex-

térieurs a la succession au mo-
ment du partage, faute de pou-
voir les réunir. Ouvrir un marché
éminemment privé et personnel
aun trés large public par le biais
du crowdfunding immobilier est
particuliérement innovant et pré-
sente I'intérét essentiel pour les
héritiers qui le souhaitent de pou-
voir désormais conserver des
parts dans un patrimoine immo-
bilier qu’ils n’auraient peut-étre
pas puassumer seuls en cas de re-
trait des autres héritiers. En d’au-
tres termes, de telles offres ou-
vrent de nouvelles perspectives
non négligeables en matiere de
partage successoral.

LE CROWDFUNDING
IMMOBILIER AIDE A
DES PRISES DE DECISION
PLUS RAPIDES
ET PERMET D’EVITER
BIEN DES CONFLITS.

Le crowdfunding immobilier se
présente également comme la so-
lution pour les héritiers qui sou-
haitent investir un patrimoine
dans la pierre tout en gardant leurs
investissements respectifs dis-
tincts. L'investissement participa-
tif dans 'immobilier offre 1a pos-
sibilité a chaque membre d’une
famille d’investir dans la pierre en
son nom propre plutdt que d’in-
vestir une somme commune. Et
si la propriété reste souvent inac-
cessible au plus grand nombre,
l'investissement participatif per-
metd’en abaisser la barriérea l'en-
trée, gracea un investissement mi-

nimum fixé en général & 50.000
francs.

Les héritiers peuventainsi acheter
des parts d’'un méme immeuble
ou d’immeubles différents avec
leurs noms inscrits au registre fon-
cier et peuvent disposer de ces
parts plus librement, indépen-
damment des autres héritiers. Le
bien immobilier est géré par des
professionnels qui offrent un ser-
vice clé en main, dela transaction
ala gestion quotidienne du bien.
Qui plus est, le risque locatif est
moindre dans la mesure ou I'in-
vestisseur ne détient plus un ap-
partement mais une part de I'in-
tégralité d’'un immeuble.

Quril s'agisse d’un patrimoine im-
mobilier ou en capital, le crowd-
funding immobilier permet aux
héritiers de dissocier leurs parts
respectives et d’en disposer libre-
ment, avec une grande flexibilité.
Tlaide a des prises de décision plus
faciles et plus rapides, permet
d’éviter bien des conflits et se pré-
sente ainsi comme une solution
attractive en matiere de succes-
sions.m

ormais des éléments permanents
de la boite a outils, méme s’ils
compléteront, et ne remplaceront
pas, l'utilisation du taux d’intérét
court terme comme outil de po-
litique monétaire.

Quantau « graphique en points»
(dot plot), M. Powell nous ex-
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plique qu’il illustre ce que ferait
un participant du FOMC si les
choses se passaient comme prévu.
Mais, nous vivons une époque ca-
ractérisée par des changements
importants, fréquents et inatten-
dus dans la structure sous-jacente
del’économie. Dans cet environ-
nement, le message a transmettre
serait davantage la maniére dont
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labanque centrale répondrait aux
imprévus plutot que ce qu’elle fe-
raiten temps normal. M. Powell
adonc répété son message du dé-
but d’année: si vous prétez trop
d’attention aux points, vous ris-
quez de rater 'intrigue.

Pour le reste, prétez trop d’atten-
tion aux intrigues, et vous risquez
de rater les «points clés».m

Gartner: le numerique est le principal
levier de croissance du futur

XAVIER COMTESSE

Pour les entreprises, la révo-
lution digitale est un vrai
défi. Créer aujourd’hui des
applications numériques
clients peut fournir des in-
formations précieuses aux
entreprises, mais cela ne sera
probablement pas suffisant
pour faire de celle-ci un ac-
teur important du marché,
plutdét qu’un suiveur.

Pour devenir une véritable en-
treprise axée sur le numérique,
une entreprise doit repenser
fondamentalement la facon
dont elle travaille avec son en-
vironnement, ses clients mais
aussi ses employés. Et dans le do-
maine du numérique un chan-
tier particuliérement critique est
celui de l'intelligence artificielle
(TA). En effet, d’ici peu les diri-
geants devront envisager de dé-
ployer systématiquement I’ap-
prentissage automatique ou
d’autres outils cognitifs dans les
processus métier et dans les opé-
rations de base afin de devenir
une entreprise «drivée» par les
données. Ce ne n’est pas une
étape mineure. Il s’agit, ni plus
ni moins, de devenir une orga-
nisation alimentée par les don-
nées et analysée par I'TA. Il est
probable que plus qu’une stra-
tégie de réussite, cela pourrait
étre un enjeu de survie.

Pour vérifier cette vision posons
deux questions a Xavier Seyfried
un grand expert de 'avenir en-
trepreneuriale chez Gartner (fa-
meuse société d’analyses écono-
miques et technologiques).

Mathématicien

Quelles sont les technologies
émergentes qui vont affecter

les modéles commerciaux

de demain?

Chez Gartner, nous capturons
etanalysons toutes les technolo-
gies qui affectent I’horizon a de
deux ans ou affecteront les mo-
déles commerciaux jusqu’a un
horizon de 10 ans. A court-
terme, les tendances telles que
I’AT, le Machine Learning, la di-
gitalisation des écosystémes sont
celles que nous retrouvons inté-
grées a bon nombre de projets
d’entreprises.

A moyen-terme, les tendances
telles que I'expérience immer-
sive, digital twins, ubiquitous in-
frastructure, do-it-yourself, bio-
hacking (usage des technologies
pour I'amélioration de 'humain)
font'objet de prototypes parfois
avancés. A plus long-terme, les
tendances telles que 4D prin-
ting, quantum computing,
strong Al (simulation des capa-
cités cognitives humaines) atti-
rent toute l'attention des entre-
prises qui ne veulent pas prises
étre au dépourvues.

A quoi doivent penser
aujourd’hui les chefs
d’entreprises en urgence?

Plus que jamais, ils doivent pen-
ser aux menaces qui pésent sur
la croissance et la rentabilité de
leurs modeéles d’affaires, évaluer
les nouveaux entrants et les «dis-
rupteurs» et décider d’investis-
sements dans le domaine du nu-
mérique afin que soit renforcer
leur positionnement stratégique

(optimisation) ou changer radi-
calement de modeéle d’affaire
(transformation) ou bien encore
envisager des solutions mixtes
entre optimisation et transfor-
mation.

Selon notre CEO Survey 2019,
les préoccupations des CEO
sont la croissance (53%) et les as-
pects technologiques (32%). Ce
dernier sujet est directement la
seconde préoccupation, c’est
nouveau. Cela démontre la prise
de conscience toujours plus
forte que le numérique est un le-
vier essentiel pour la croissance
et donc dans I’élaboration des
modeéles d’affaires de demain,
notamment dans le cadre des
écosystemes.

A titre d’exemple nous pouvons
mentionner les synergies numé-
riques qui existent entre les ac-
teurs de la santé (assurances, mé-
decins, fournisseurs de contenu
en ligne, pharmacies) et le role
croissant des assistants virtuels
comme Alexa d’Amazon qui en-
richissent I'expérience client/pa-
tient.m




