Prosper, I'« eBay
de la finance »

Lancél'an dernier aux Etats-Uhis,
ce site.a choisi un modéle inspiré
de la’célébie plate-forme de
vente aux encheéres.

Kelly Vielmo est devenu préteur
sur Prosper pour la premiére fois il
y a un an. «.Jétais sceptique, ol
tenté deux investissements de
30 dollars chacun »,
explique ce consul-
tant au Pentagone.
Un an plus tard, il
avait  accordé
359 préts de 65 dollars
chacun « powr diluer
le risque ». Les dé-
fauts de paiement lui
ont colité a ce jour
529 % des23.000 doi-
lars quila engagés, un
taux qu'il estime « satisfaisant ».
Drautant que son retour moyen
sur investissement atteint 183 %.

« Au début, feme laissais surtout
convaincre par les récits des em-
prunteurs sans vraiment examiner
les chiffres, raconte-til Puis j'ai
établi de nouveaux critéres: ne
considérer que les individus qui
wont ew aucun défaut de paiement
depuis sept ans, ignorer les préts
émudiants, car le gouvernement fé-
déral estla pour cela, et les projets
trop vagues. Surtout, ne jamnais
consentir un prét 4 un taux supé-
reur a ce que les banques propo-
sentsous prétexte quel'emprunteur
veut consolider ses dettes — c'est
typique des gens qui ne savent pas
gérer leurs finances. »

Kelly Vielmo a choisi de tirer
parti d’une caractéristique unique
a Prosper: Paccés aux emprun-
teurs « subprime », dont lacote de
crédit est comprise entre 560 et
599 points, et ceux «a haut
risque », entre 520 et 559 points,
avec des taux d’intérét pouvant
atteindre 29 %.

Affichant 480.000 membres en-
viron, Prosper est-le plus vaste
réseau de préts de particulier 2
particulier au monde. Lancé en
2006 par Chiris Larsen et soutenu
par 40 millions de dollars de capi-
tal-risque, le site a favorisé pour
plus de 95 millions de dollars de
préts entre des gens qui ne se
connaissaient pas, selon un mo-
dele inspiré de Ja plate-forme de
ventes aux enchéres eBay.

Avec

480.000
membres, Prosper
est le plus grand
réseau de préts
entre particuliers
au monde.

Grice aux outils fournis par
Prosper, Femprunteur fixe le taux
makimum qu’il est prét & payeren
fonction de son historique de cré-
dit (résumé par P'algorithme de
Prosper en une « note ») et de la
taille globale de son prét
(25.000 dollars maximum). Le
préteur, Jui, navigue sur le réseau
pour consulter les
profils des nouvelles
demandes de crédit
et fait une offre de
montant (50 dollars
minimum) et de
taux. Une fois at-
teinte la somme qu'il
recherche, 'emprun-
teur peut fermer son
dossier et confirmer
les mini-contrats
qu'on luiaproposés, ou bien orga-
niser des enchéres afin de tenter
d’obtenir des offres meilleur mar-
ché.

Groupe d'emprunteurs
Efi'dépit de partenariats avec des
agences de recouvrement de
dette, Prosper n'offre aucune ga-
rantie au préteur. Celui-ci choisit
librement la personne avec qui il
contracte. Pour minimiser sa per-
ception du risque, et donc le taux
d’intérét réclamé, Prosper encou-
rage les emprunteurs & se consti-
tuer en groupes. Chacun d'eux
posséde sa propre « note ». Dé-
pendants les uns des autres pour
acquérir la meilleure réputation
collective possible, les membres
feront tout afin d’honorer leurs
engagements. Voild pour la théo-
rie. En pratique, Pefficacité des
groupes est controversée. Ils sont
jugés artificiels parce que forgds
sur Prosper, sans racines anté-
rieures. Faute, parfois, de
convaincre des préteurs exté
rieurs, s se transforment en com-
munautés indépendantes proches
«des modgles traditionnels, ot les
membres d'un groupe donné sont
ala fois préteurs et emprunteurs.
Kelly Vielmo avait 'ambition
d'investir 40.000 dollars sur Pros-
per. Mais « la qualité des emprun-
tewrs i haut risque baisse, estime-
=il Je nai pas un sewil de tolérance
suffisamment élevé pour le
type d’annonces qu’on trouve ac-
tuellement. »

Circle Lending : affaires de famille

Les préts entre parents et amis
constitient I'essentiel des tran-
sactions financiéres informelles
aux Etats-Unis. Circle Lending
permet de les formaliser.

En 2006, Karl souscrit aupres de
sonpére, Dave, un prét immobilier
de 260,000 dollars sur cing ans au
taux garanti de S %. De quoi se
libérer de Pemprunt qu'il avait
contracté en 2003, attiré paruntaux
exceptionnel de 3 %. Variable, ce-
luici devait en effet progresser au
boutdetrois ans. Dave énumére les
avantagesdusystéme « Javaisdes
Jonds a investir et Karl avait besoin
de refinancer son emprunt, En for-
malisant ce prét légitime, Karl a pu
échapperaux drottsdedonation. lla
pu aussi bénéficier d'un taux avan-
tagewex, le montant des intéréts érant
déductible des impdts. Enfin, Par-
gent reste dans la famille.. tout le
monde y gagne. » Des milliers
&’ Américains ont tiré parti des ser-

vices de Circle Lending depuis
2001, Crééd a cetie date par un
ancien employé de la Bangue mon-
diale, le site a servi d'intermédiaire
pour plus de 200 millions de dollars
de préts consentis entre proches
(famille, amis, parte-
naires). « Mes re-
cherches pour la
Bangue mondiale sur
les transactions finan-
ciéres informelles aux
Etars-Unis ont révélé
qu'elles concernent es-
sentiellernent des ainis
oudes parents quis’ai-
dent g rembourser des

éls i 3. des
préts professionnels
ot des denes de cartes de crédit; |y
ai vu une opporiunité », indique
Asheesh Advani, fondateur et
PDG de Ja société,

Circle Lending facture 99 dollars
la formalisation d'un rembourse-
mentdedette. 199 dollarscelle d’'un

Circle Lending
a servj
d'intermédiaire
pour plus de

200 millions
de dollars de préts

consentis entre

proches,

prét professionnet et 699 dollars
pour un prét immobilier. Chaque
partie acquitte ensuite 9 dollars de
frais mensuels.

Les taux d'intérét pratiqués sur
Circle Lending sont sensiblement
inférieurs 4 ceux en
vigueur sur Je marché,
Quant au taux de dé-
faut de paiements, il
est bas, moins de 5 %,
grace aux relations
existant entre les
parties.

Virgin USA, Ia so-
ciété d'investissement
américaine de sir Ri-
chard Branson, a pris,
€n mai, une participa-
tion majoritaire dans Circle Len-
ding. Rebaptisé Je mois demier
« Virgin Money USA », ce demier
prévoit de développer de nou-
veaux produits financiers, y com-
pris grace & des partenariats avec
des banques.

Lending Club s’appuie sur Facebook

Le réseau communautaire per-
met d'identifier le cercle social
auquel appartient 'emprunteur,
méme si celui-ci reste anonyme.

Fondateur de Triplehop Techno-
logies, Renaud Laplanche igno-
rait qu'il revendrait un jour sa
société & Oracle lorsqu'il décida
en 1999 de refinancer
ses dettes de cartes de
crédit. «Je devais
20,000 dollars, i des

Fin octobre,
Lending Club

grée au résean Facebook, devenu
ces derniers mois un véritable
phénomeéne avec 50 millions de
membres. Lending Club utilise les
relations existant entre les adhé-
rents de Facebook pour montrer
aux préteurs etemprunteurs com-
ment ils sont connectés car, méme
si Pemprunteur choisit Panony-
mat, le préteur peut voir
& quel cercle social il
appartient.

Le fonctionnement

tarex supérieurs 6 18 %, P du service, Lending

) A comptait . =
et des amis ont accepté Match. est simple: le
de me préter a 10 %, 22.000 préteur indique le mon-
raconte-t-il. Jai inmé- membres. tant des fonds dont il

diatement songé que le

prétdeparticudier d par-
teulier était ton concept dcreuser. »
A sondépart d’Oracle, en 2006,
“autres I'avaient devancé. Au-
jourd'hui, Renaud Laplanche es-
time cependant que sa société,
Lending Club, posséde deux
atouts. En premier lieu, la qualité
des emprunteurs, qui se traduit
par un historique de crédit coté a
640 points ou plus et un ratio
dette/revenu inférieur 2 25 %. En
second lieu, la dimension commu-
nautaire du Web que ui apporte
le fait d’étre une application inté-

dispose et choisit son ni-

veau de risque. En re-
tour, le site lui propose un porte-
feuille composé de fractions de
préts. Le préteur est & méme de
consuiter chaque profil d’em-
prunteur, d’évaluer son niveau de
proximité avec Iui et de modifier

-le portefeuille & son pré. « Les

souscripteurs anonymes mettent
deux fois plus de temps a lever
leurs fonds que ceux qui choists-
sent la transparence », souligne
Renaud Laplanthe.

Chaque prét est conclu pour
trois ans. Il ne peut dépasser

25,000 dollars, éclatés en une
multitude de mini-contrats. La
mise minimale de chaque préteur
est fixée & 25 dollars. Le taux
d'intérét moyen tourne autour de
10 %, soit 4 points de plus en
moyenne que celui consenti par
les banques aux emprunteurs gt
sur les comptes d’épargne. Len-
ding Club prend 1 % de frais au
préteur et entre 1% et 2% A
Pemprunteur, selon son niveau
de crédit.

Partenariats

La start-up a levé 10,26 millions
de dollars fin aott. Quinze jours
plus tard, elle langait sa propre
communauté. Fin octobre, elle
comptait plus de 22.000 membres
qui avaient contracté pour plus de
2,5 millions de dollars de préts.
Lending Club négocie aussi des
partenariats avec des associations
d’anciens éleves d'universités
américaines (Georgia Tech, Uni-
versity of Michigan et Kansas
State ont déja donné leur accord),
des associations professionnelles
(les anciens combattants et les
agents de voyages sont de la par-
tie) et les réseaux communau-
taires de type MySpace.

Zopa veut
« donner un
visage humain
alargent »

Le site compte élargir son sys-
téme de préts a des souscripteurs
a haut risque.

Zopa a été lancé en Angleterre en
mars 2005 par le cofondateur de la
carte de crédit EGG. Richard Du-
vall. A Pinstar d'une banque, i
étudie et autorise chaque demande
d’emprunt. De son coté, le préteur
ouvre un compte et choisit le taux
d'intérét et le montant précis de
Popération qu'll est prét a réaliser.
Celui-¢i est automatiquement mor-
celé en microcrédits de 10 livres,
modifiables ensuite avec un pla-
fond de 500 fivres. Zopa préleve
une Comiis-

sion de 1 %

auprés de  Zopa, qui réunit

chacune des plus de
Mymﬁwcm,

Acetteap- \_ WQQQO
proche fon-  membres au

dée sur des
critéres fi-
nanciers s'est
ajoutée ré-
cemment la
possibilité pour le préteur d'allover
son argent sur la base du récit de
Temprunteur, car, explique Doug
Dolton, le PDG, « beaucoup de
membres veulent donner wi visage
Fuemnain i lewr argent ».

Avec A peine deux défauts de
paiement en deux ans, le patron de
Zopa admet que les emprunteurs
auforisés par le systéme représen-
tent un marché « rrop sitr ». Dol
intention « o élargir i des souscrip-
tewrs @ plus haut risque, avee des
préts a tavx dintérét plus élevés ».

Le site, qui compte plus de
150.000 membres au Royaume-
Uni, est attendu aux Etats-Unis
dans les prochaines semaines.
Doug Dolton compte y adopter
une approche radicalement diffé-
rente: « [l ne s'agit pas juste de

Royaume-Uni,
va s'implanter
aux Etats-Unis.

© fournir un moyen facile de réaliser

20 % de retour sur investissement,
mais de créer quelque chose qui
compléte et remette en question le
sysiénte bancaire. Nous nous de-
mandons, par exemple, s'il est pos-
sible de développer des assurances
de particulier a particulier. »
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