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Interview d'Andreas Waespi, CEO Banque Coop, et de Beat Lehmann,

CEO Sourcag

1. Quels motifs ont incité la
Banque Coop a confier a une
entreprise externe le trafic des
paiements et |'administration

des titres?

Andreas Waespi: A l'avenir, la
Banque Coop souhaite se
concentrer encore plus sur ses
clients et devenir une véritable
banque de distribution. Pour y
parvenir, nous externalisons les
prestations qu'une entité plus
grande est mieux a méme de
fournir. En choisissant Sourcag,
nous mMisons sur un partenaire
qui  dispose d'une longue
expérience et offre une efficacité
élevée dans le trafic des
paiements et l'administration des
titres.

2. Pourquoi la Banque Coop a-

t-elle opté pour la société
Sourcag AG?
Andreas Waespi: Notre choix

été motivé par deux facteurs
principaux. Premierement, nous
sommes convaincus que
Sourcag est un partenaire
expérimenté et fiable, pouvant
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assurer un traitement
professionnel de nos prestations
dans les domaines du trafic des
paiements et de l'administration
des titres. Deuxiémement,
Sourcag est une filiale de la
Banque Cantonale de Bale. La
BKB, notre maison meére, a créé
en 1998 avec la Banque
Cantonale de Bale-Campagne, le
centre de prestations Sourcag.
Depuis, elle effectue lintégralité
de son trafic des paiements et de
son administration des titres via
cette société. Il semble dés lors
logique que nous recourions a
ces synergies au sein du groupe.

3. Quelles prestations seront
assurées a l'avenir par Sour-
cag pour la Banque Coop?

Beat Lehmann: Aujourd'hui déja,
nous fournissons pour la Banque
Coop, dans le segment Business
to Business, des prestations in-
formatiques (Help Desk 1st-Level
Support). Suite a cette décision,
nous apporterons, des janvier
20009, l'intégralité des services de
back-office en lien avec le trafic
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des paiements et I'administra-
tion des titres.

4. La Banque Coop travaille
aujourd'hui encore avec une
solution informatique ‘'mai-
son'. Sourcag AG dispose
d'autres plate-formes ban-
caires. Comment des ren-
dements d'échelle seront-ils
obtenus?

Beat Lehmann: Dans une
premiére phase, Sourcag veil-
lera & une intégration optimale
des nouveaux collaborateurs.
Par ailleurs, ces collaborateurs
accompagneront la migration
sur Avalogq de la maison-mere
Banque Cantonale de Béle. Il
s'est avéré que l'apprentissage
du traitement des processus
bancaires sur des systemes
divergents ne constitue aucun
obstacle pour nos collabora-
teurs. Les rendements
d'échelle seront perceptibles
aprés l'intégration et l'optimisa-
tion des processus, au plus
tard toutefois une fois accom-
plie la migration sur Avalog.



5. Sourcag vient de reprendre
des prestations de la Banque
Cantonale de Geneve.
Maintenant, c'est déja le tour
de la Banque Coop. Comment
la qualité des prestations peut-
elle étre assurée avec une
croissance aussi rapide?

Beat Lehmann: Il est vrai qu'au
début de ce mois nous avons re-
pris avec succes le trafic des
paiements de la Banque Canto-
nale de Genéve. Ce volume sup-
plémentaire n'a pas été sans exi-
ger des adaptations organisa-
tionnelles et structurelles préala-
bles qui, pour leur part, soutien-
nent une croissance durable et
constituent une base saine pour
I'intégration de nouveaux clients.

6. Quels avantages cette
mesure  apporte-t-elle  aux
clients de la Banque Coop?

Andreas Waespi: Avec cette ex-
ternalisation a une entreprise
spécialisée, nous pouvons ga-
rantir a notre clientéle un traite-
ment encore plus professionnel
du trafic des paiements et des ti-
tres et ce, tant aujourd’hui que
demain. Pour nous, il est décisif
gue la clientéle profite de I'exter-
nalisation car, en tant que ban-
gue de distribution, nous voulons
que nos clients soient satisfaits
de nous. Dés lors, le niveau de
qualité des prestations fournies
par nos partenaires est détermi-
nant.

7. Quels avantages les deux
partenaires retirent-ils de cette
collaboration?

Andreas Waespi: Je citerai les
deux principaux. Premiérement:
l'avantage déja abordé pour no-
tre clientéle qui découle de la
qualité et de l'efficacité offertes
par Sourcag. Deuxiémement:
cette externalisation permet a la
Banque Coop d'optimiser ses
co(ts.
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Beat Lehmann: Avec cette déci-
sion, Sourcag renforce sa posi-
tion comme centre de traitement
pour les banques ayant adopté le
systeme Avalog. Nous nous éta-
blissons donc sur le marché
comme le centre spécialisé sur
les plates-formes Finnova et
Avalog. Il va sans dire que nous
espérons aussi gagner durable-
ment la confiance du marché, en
assumant a la satisfaction de
tous, les nouvelles missions qui
nous sont confiées. Ce volume
supplémentaire de transactions
nous permet d'intervenir sur le
marché comme l'un des leaders
dans ce domaine.

8. Cette externalisation touche
40 collaborateurs de la Banque
Coop. Qu'est-ce que cela signi-
fie concrétement pour eux et
comment se déroulera le pro-
cessus de reprise?

Andreas Waespi: Il sera procédé
a une cession d'entreprise ou, en
d'autres termes, Sourcag re-
prend les contrats de travail de la
Banque Coop.

Beat Lehmann: Les offres seront
intéressantes et proposeront aux
collaborateurs des perspectives
attrayantes a long terme dans
une entreprise en  pleine
expansion. Nous poursuivons
notre stratégie de croissance et,
pour y parvenir, nous avons
besoin du soutien de chaque
collaborateur.

9. Par cette cession, les effec-
tifs de Sourcag AG augmen-
tent de pres de 25%. Comment
comptez-vous garantir une in-
tégration réussie des collabo-
rateurs de la Banque Coop?

Beat Lehmann: Nous accordons
une attention toute particuliére a
l'intégration des nouveaux colla-
borateurs, d'autant que ces em-
bauches constituent aussi un
événement important pour nos
employés. Nous devons faire

preuve de beaucoup de doigté
pour fusionner ces deux cultu-
res d'entreprise et créer un
climat ou tous les collabora-
teurs se sentent bien. Un pro-
gramme spécial a été élaboré
a cet effet.

10. Quels objectifs poursui-
vront les deux instituts ces
prochaines années?

Andreas Waespi: La Banque
Coop veut se concentrer en-
core plus sur sa clientele et
ses activités clés. Elle sou-
haite, entre autres, élargir ses
prestations a l'attention de di-
vers groupes cibles, notam-
ment les femmes, la clientéle
de plus de 50 ans et les PME.

Beat Lehmann: Sourcag veut
consolider durablement sa po-
sition sur le marché pour de-
venir le numéro 1 dans son
domaine.
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