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La société a comme
ambition de couvrir 
85% de la Suisse 
d’ici l’an prochain.

La société saint-galloise Quick-
mail veut être la première entre-
prise privée de distribution du
courrier à couvrir au moins 85%
du territoire suisse d’ici 2012.
«Nous sommes bien partis», a dé-
claré le patron de Quickmail Ber-
nard Germanier. Depuis 2009, la
libéralisation partielle du marché
postal autorise des entreprises pri-
vées à distribuer les lettres de plus
de 50 grammes. Quickmail est la
première société privée à s’être
lancée dans ce secteur. Depuis, la
société st-galloise est présente dans
tout le pays. Le réseau de distribu-
tion atteint actuellement 40% des
ménages suisses. D’ici la fin de
2011, ce taux devrait atteindre
60%. L’objectif est de dépasser les
85% en 2012. Quickmail ne se
considère pas comme une concur-
rence pour La Poste traditionnelle,
mais plutôt comme une alterna-
tive pour les sociétés de vente par
correspondance, des chaînes de
commerces de détail et d’autres
entreprises. La société saint-gal-
loise possède dix centres de tri et
320 personnes assurent la distri-
bution. Les livraisons se font le
jeudi et le vendredi. En moyenne,
les tarifs de Quickmail sont 15%
inférieurs à ceux de La Poste. Mal-
gré des prix compétitifs, la part de
marché de Quickmail sur les let-
tres de plus de 50 grammes était
inférieur à 1% en 2010. – (ats)

Quickmail
table sur
l’ouverture 
du marché

NICOLETTE DE JONCAIRE

Lancé en mai 2000, jobs.ch offre
aujourd’hui 30.000 emplois quo-
tidiennement en Suisse. La pla-
teforme opère à la fois horizon-
talement, à travers le site jobs.ch
proprement dit, et verticalement
sur les segments du personnel
qualifié et des cadres (www.top-
jobs.ch), de la finances et de la
banque (www.jobs4finance.ch),
de l’informatique (www.ictca-
reer.ch), de la vente
(www.jobs4sales.ch), de l’ingé-
nierie (www.ingjobs.ch) et de la
santé (www.medtalents.ch). 
Sa particularité? Offrir simulta-
nément les offres d’emploi des ses
clients mais relever aussi des of-
fres complémentaires publiées
par d’autres sociétés élargissant
ainsi l’offre totale aux deman-
deurs d’emploi. Il permet d’accé-
der en priorité aux offres des
3000 clients de la société.
Les offres des clients ont bien sur
la part du lion et sont publicisées
à travers des produits spécifiques
comme Top Employers. jobs.ch
se flatte de compter plus de 75%
des 100 premiers employeurs
suisses sur ses tablettes. Sa clien-
tèle se répartit également entre
les clients directs - sociétés gran-
des, moyennes et petites - et les
agences de recrutement et les
chasseurs de tête. Le bilan au-
jourd’hui se résume en quelques
indicateurs clefs : une croissance
du trafic de 35% par an en
moyenne sur dix ans, des parts
de marché en Suisse estimées à
47% (basée sur l’institut d’études
de marché Media Focus) et

55.000 chercheurs d’emploi en-
registrés. 
Pour Mark Sandmeier, CEO de
jobs.ch, le succès de la plateforme
est du à sa volonté de rester à la
pointe de l’innovation. jobs.ch
est la première plateforme à avoir
installé, en 2009, un système de
matching basé sur l’application
de l’ontologie  à ses besoins, ce
qui permet, par exemple, de com-
prendre comment les Suisses in-
terprètent certains termes en
français ou en allemand. Cette
approche, hautement sophisti-
quée, permet d’affiner considé-
rablement la correspondance en-
tre emplois et demandeurs. La
plateforme a été bien sur dispo-
nible en version iPhone et iPad
dès que la possibilité s’est ouverte.
La société s’est aussi dotée d’ins-
truments d’analyse très fins et
très intuitifs des tendances du
marché (www.jobs.ch/fr/job-
trends) qui lui permettent d’être
un véritable observatoire de l’em-
ploi. 
L’importance de l’interaction
avec les réseaux sociaux est une
autre manière de compléter son
approche et en avril dernier,
jobs.ch s’est associé à XING, le

business network professionnel
allemand, et jobs.ch à relancé top-
jobs.ch. Pour la première fois en
Suisse, les fonctions du marché
de l’emploi en ligne et celles d’un
réseau social sont directement re-
liées. D’ailleurs Mark Sandmeier
croit aux synergies et jobs.ch éga-
lement coopère avec JobScout24
depuis février.
Contrairement à d’autres plate-
formes, jobs.ch ne veut pas être
une base de données de deman-
deurs. Ceux-ci  peuvent y dépo-
ser un bref CV mais le principe
de fonctionnement est celui de la
recherche proactive par le de-
mandeur et du contact personnel
avec les employeurs. 
L’ambition de jobs.ch est de raf-
fermir sa position de leader du
marché suisse. Ses ambitions à
l’étranger sont encore modestes.
Toutefois, la plateforme repré-
sente la Suisse dans le réseau The
Network, l’alliance officielle de
49 portails regroupant plus de
80 agences en ligne dans
120 pays. Mais la Suisse reste le
vrai périmètre de la société qui
veut accroitre sa part de marché
local en particulier en Suisse ro-
mande. Forte de 90 employés
dont 10% à Lausanne où elle
n’est installée que depuis 3 ans,
elle veut y briguer la première
place. 
Depuis 2007, le capital de jobs.ch
est détenu majoritairement par
Tiger Global Investment, une
firme de private equity new yor-
kaise dont le portefeuille com-
prend plus de 40 sociétés internet
dans le monde dont plateformes
de recrutement.�

MARK SANDMEIER. Brigue la pre-
mière place en Suisse Romande.

Réussite des start-up incubées
THE ARK.
La fondation basée 
à Sion a accordé un
soutien de 4,3 millions 
aux jeunes entreprises
l’année dernière.

YOANN SCHENKER

La Fondation The Ark, créee en
2004 par le Département de l’éco-
nomie, de l’énergie et du territoire
du canton du Valais, a présenté cet
été son rapport annuel. En 2010,
la fondation dont le budget est de
5 millions de francs a soutenu
59 projets innovants (création de
start-up, valorisation de techno-
logies). Elle a accordé un soutien
global de 4,3 millions de francs.
The Ark est financé à hauteur de
38% par le canton, 32% par la
Confédération et 11% par les
communes. Un fond interne de
la fondation et des donations de
la Loterie romande complètent les
apports. 
La fondation s’est fixée de renfor-
cer la compétitivité des entrepri-
ses et de diversifier le tissu éco-
nomique du canton. Ceci
principalement par le biais de son
incubateur d’entreprises qui tente
de favoriser l’émergence de pro-
jets et la création de nouvelles so-
ciétés. The Ark offre à celles-ci un
cadre privilégié allant de la mise

à disposition d’infrastructures en
passant par le financement d’ex-
pertises, l’animation et le réseau-
tage.
Aucun financement direct n’est
néanmoins accordé aux entrepri-
ses incubées. 
En 2010, 55 demandes de can-
didatures ont été transmises à la
fondation et treize projets on été
acceptés dans la première phase
d’incubation. Il existe en effet
plusieurs stades dans le proces-
sus: le premier, nommé préincu-
bation permet de formaliser le
concept d’entreprise. La phase
suivante dite d’incubation est di-
visée en deux étapes. L’incuba-
tion de démarrage permet la créa-

tion juridique de la société et met
en place tous les aspects liés no-
tamment à la protection intellec-
tuelle. Ensuite, c’est dans l’étape
d’incubation de développement
qu’intervient la recherche d’in-
vestisseurs et la mise sur le mar-
ché du produit.
Au total, une incubation com-
plète peut durer de deux à trois
ans et demi. Les critères de sélec-
tions se basent essentiellement
sur le potentiel d’affaire du pro-
jet, l’équipe dirigeante, le marché,
le produit ou service et la straté-
gie.
Près de 80% des start-up incubées
par The Ark depuis cinq ans sont
toujours en activité. A l’instar de

Snowpulse, une entreprise qui a
quitté l’incubateur en 2010 (lire
encadré).
Depuis sept ans, le projet de parc
technologique s’est fortement dé-
veloppé. A ce jour, The Ark est ré-
parti sur six sites dans les princi-
pales villes du canton. La
fondation se focalise dans trois
secteurs: les sciences de la vie (chi-
mie, biotech, pharma) qui repré-
sentent 6,7% des places de travail
et 14,6% du PIB valaisan. Les
sciences de l’ingénierie regrou-
pent plus de 400 entreprises et
fournissent 7,1% des emplois. Les
technologies de l’information qui
génèrent un PIB de 90 millions
de francs par an.�

L’apport bénéfique de The Ark
La société Snowpulse basée à Martigny est active
dans le secteur des airbags d’avalanche. Elle com-
mercialise depuis 2008 un système airbag incor-
poré dans les bretelles d’un sac à dos qui est ac-
tivé manuellement en cas d’avalanche. En l’espace
de trois secondes, un coussin d’air se gonfle et pro-
tège intégralement la tête et une partie du tho-
rax. 
L’entreprise a rejoint l’incubateur de The Ark en
2007. Aujourd’hui, Snowpulse compte 15 employés
et vend plus de 5000 articles par an. La start-up a
étendu son réseau de distribution dans 18 pays. Pour
Yan Bertchen, créateur de Snowpulse, l’incubateur
lui a permis de trouver des investisseurs potentiels
mais aussi d’acquérir des notions importantes en
management. 

Face aux risques d’une entrée sur un marché de ni-
che (120.000 pièces par an selon Yan Bertchen),
Snowpulse a choisit de trouver un acquéreur pour
sa technologie.  
En juillet 2011, le spécialiste suisse des articles de
sports de montagne Mammut a racheté l’intégralité
du capital action de Snowpulse. Ce choix a notam-
ment permis à l’entreprise d’éviter de passer par une
difficile phase de croissance où les investissements
nécessaires notamment en termes de réseaux de
vente et de marketing n’auraient que difficilement
pu être supportés, ajoute Yan Bertchen. 
A l’avenir, malgré son rachat, Snowpulse poursui-
vra ses activités d’assemblage de design et de test à
Martigny. Le déplacement des activités de vente et
de marketing est en discussion. (YS)

ORANGE SUISSE. Une
acquisition par le câblo-
opérateur est évoquée.
Mais le scénario Sunrise
reste le plus pertinent. 

A la suite de l’annonce, la semaine
dernière, de la volonté de France
Télécom de se séparer d’Orange
Suisse, les spécialistes se perdent en
conjectures quant au possible ac-
quéreur de ce troisième opérateur
helvétique, qui détient quelque
16,6% des parts de marché. UPC
Cablecom, qui cherche à étendre
ses prestations à la téléphonie mo-
bile, est le plus souvent évoqué. 
Pascal Martin, responsable du site
internet spécialisé Swiss telecom
news (www. scal. ch), estime que
pareil rachat serait «une très mau-
vaise affaire» pour le câblo-opéra-
teur. Une absorption d’Orange par
Sunrise serait plus raisonnable. 

Vous soutenez qu’UPC Cablecom
n’a pas intérêt à investir dans le
rachat d’Orange. Pourtant, ce serait
l’occasion pour le câblo-opérateur
de se lancer dans la téléphonie
mobile et de proposer une offre
complète (fixe, web,TV et mobile).
Personnellement je ne crois pas à
pareil rachat. Si Cablecom rachète
Orange Suisse, il devra non seu-
lement débourser quelque 1,5 mil-
liard d’euros à France Télécom, se-
lon des estimations, mais investir
encore un ou deux milliards de
francs pour mettre à niveau le ré-
seau mobile et l’adapter pour la 4e
génération à très haut débit mise
en place ces prochaines années. Il
faut savoir qu’actuellement, le ré-
seau mobile d’Orange Suisse, dont
la clientèle stagne depuis 2007, est
quelque peu boiteux. Ne possédant
pasde réseau fixe, même pas pour
relier ses antennes, Orange doit
louer des lignes à Swisscom. Et
pour brancher les ménages, il tra-
vaille avec VTX Telecom, qui loue
le «dernier kilomètre» à Swisscom,
qu’il faut bien sûr aussi payer. Avec
pareil montage, il n’est pas possi-
ble d’être concurrenciel. C’est la
grande différence avec Sunrise qui,
au départ, était un opérateur de té-
léphonie fixe, puis a racheté l’opé-
rateur de téléphonie mobile Diax.
Sunrise a son propre réseau de fi-
bre optique reliant les principales
villes suisses et arrive ainsi à proxi-
mité des ménages. Il ne loue que le
«dernier kilomètre» à Swisscom
(18,80 francs par mois).

UPC Cablecom
veut compléter son offre
avec la téléphonie mobile.
Sera-ce possible sans rachat?

Si Cablecom veut accéder au ré-
seau mobile, il pourra trouver des
arrangements avec les opérateurs
en place, Swisscom et Sunrise. S’il
n’obtient pas gain de cause, il
pourra toujours s’adresser à la
Commission fédérale de la com-
munication, qui devra trouverune
solution. D’autant qu’il subit déjà
la concurrence de Swisscom dans
le domaine de la télévision, qui
cherche à s’imposer en achetant
des exclusivités, en particulier spor-
tives. D’ailleurs, l’an dernier déjà,
après l’annonce du projet de fusion
Orange-Sunrise, Swisscom s’est
tout de suite approché de Cable-
com pour lui proposer des prix in-
téressants de raccordement à son
réseau mobile et éviter ainsi les ris-
ques d’une régulation étatique qui
s’imposerait s’il devenait hyperdo-
minant sur le marché.

Et si le fonds d’investissement CVC
Capital Partners, qui détient déjà
Sunrise, rachetait Orange Suisse?
Il y a le pour et le contre. Après pa-
reille annonce de France Télécom,
qui a pu déstabiliser tant le person-
nel d’Orange Suisse que la clien-
tèle, les clients risquent de partir.
D’autant plus d’ailleurs que
France Télécom ne va sûrement
plus investir d’argent dans le ré-
seau et que les clients n’en sont
déjà pas très satisfaits. CVC Capi-
tal Partners pourrait ne pas bou-
ger, et se contenter de récupérer le
plus possible de clients d’Orange
déçus, une partie des clients par-
tant vers Swisscom. Ou alors, il
pourrait racheter Orange. La
Comco pourra bien sûr à nouveau
refuser cet achat, mais cette fois, la
situation est complètement diffé-
rente. Orange a un millier d’em-
ployés en Suisse, qui pourraient se
retrouver au chômage du jour au
lendemain. Cela se passerait très
mal au niveau politique.

En cas d’achat par CVC Capital
Partners, l’infrastructure d’Orange
Suisse sera-t-elle utile à Sunrise?
Toute la question est là: un rachat
en vaut-il vraiment la peine? En
fait, si Sunrise gagne une partie
des clients d’Orange, il aura be-
soin de davantage d’antennes. Les
sites d’Orange existants seront
alors nécessaires pour densifier le
réseau, en particulier dans les vil-
les. Quant on sait les difficultés
des mises à l’enquête pour ces
mâts, on peut voir un gros avan-
tage dans un achat des infrastruc-
tures d’Orange. Il s’agira en effet
de garantir la qualité du réseau
élargi.

INTERVIEW:
PASCAL FLEURY (LA LIBERTÉ)

L’hypothèse Cablecom
semble peu réaliste

UPC Cablecom a enregistré au
deuxième trimestre une croissance
de sa clientèle ainsi que de son chif-
fre d’affaires. Au premier trimes-
tre, après le rebranding, l’entreprise
a franchi pour la première fois le
seuil d’un demi-million de clients
«TV numérique» et augmenté son
chiffre d’affaires de 2,4% à 284 mil-
lions de francs, comparé à l’année
précédente à la même période.
Le nombre de clients dans les do-
maines TV numérique, Internet
et Téléphonie a augmenté de
26.600 abonnements, le plus
grand nombre comparé au tri-
mestre précédant revenant à TV

numérique avec 14.400 nou-
veaux abonnés, suivi d’Internet
avec 6600 nouveaux utilisateurs.
A la fin du deuxième trimestre,
1,5 million de personnes en Suisse
recevaient leur signal TV par le
biais d’un raccordement par câble
d’UPC Cablecom.
Pour ce qui est des nouveautés,
l’entreprise s’est développée no-
tamment dans le domaine «Video
on demand». Par ailleurs, le câblo-
opérateur a ouvert au deuxième
trimestre six nouveaux points de
service à Riehen (BS), Laufon
(BL), Uster (ZH), Avenches (VD),
Aadorf (TG) et Berne.�

Croissance de la clientèle

Job board de pointe
JOBS.CH. Le succès de la plateforme est dû à sa volonté d’être à la pointe de l’innovation.


