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PRODUITS STRUCTURES

L’OFFRE S’ADAPTE '
AU CONTEXTE DE MARCHE

Dans un environnement boursier complexe,
les produits structurés permettent de
protéger son capital et d’aller chercher de

la performance. Les conseillers comme les
clients maitrisent désormais mieux la classe
d’actifs, qui connait une dynamique soutenue.

n temps réputés

plexes, onéreux ou en-

core opaques, les produits
structurés ont retrouvé ces der-
niéres années les pleines faveurs
des investisseurs. Ces placements
offrant un rendement défini en
amont par référence a la valeur
d’'un sous-jacent (action, indice...)
se sont progressivement imposés
dans les allocations. La baisse des
marchés intervenue depuis le dé-
but de 'année 2022 ne semble pas
remettre en cause cet appétit. « La
premiére qualité dun produit structure,
cest sa capacité a sadapter, souligne
Pierre Guys, président de Zenith
Capital. La classe dactifs se développe
car vous pouvez utiliser les produits
structurés quelles que soient les condi-
tions de marché. Seule la typologie de
produits va changer. » Cette adap-
tabilité se ressent dans les chiffres

oL

com-

de vente. « Le volume de marché a
crii de plus de 30 % en 2021 par rap-
port @ 2020, ce qui nous raméne a des
niveaux qui étaient les niveaux que lon
connaissart en 2017 avant la pandémie,
indique Pierre Guys. A noter que si
le marché est relativement stable sur les
ventes, le nombre de produits lancés a,
lui, augmenté de 60 %. »

La dynamique est alimentée par une
meilleure maitrise des concepts par
les intermédiaires et par les épar-
gnants, qui s’approprient la classe
d’actifs. « Nos clients sont de plus en
plus formés sur cette classe dactifs et
ils sont de plus en plus a méme de com-
prendre les tenants et les aboutissants du
produit, notamment car nous les imagi-
nons avec eux, la main dans la main »,
estime Brice Gimeno, président de
DS Investment Solutions. Ces der-
niers mois ont vu les marchés chu-
ter considérablement, entrainant

La classe d’actifs se développe car vous
pouvez utiliser les produits structurés quelles
que soient les conditions de marché. Seule la
typologie de produits va changer.
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Pierre GUYS
président de Zenith Capital

les valeurs liquidatives des produits
en cours de vie. Mais cette meil-
leure connaissance des rouages des
produits structurés permet aux dé-
tenteurs de rester relativement se-
reins. « Nous avons de moins en moins
de questions sur la valorisation des
produits et de moins en moins de stress
sur le marché secondaire, note Brice
Gimeno. Le travail pédagogique que
tous les intervenants du marché ont fait
au cours des dix derniéres années pate. »
La pédagogie demeure un sujet
incontournable pour tous les ac-
teurs de cette industrie. « Des ef-
forts énormes ont été faits pour pousser
la pédagogie des produits structurés
et pour mieux expliquer ce quest cette
classe dactifs qui est trés différente des
autres, constate Julien Vautel, pré-
sident-directeur général de Hedios,
qui congoit ses propres produits
structurés de convictions et les com-
mercialise directement sur Internet.
Ceest un premier acquis. Le second est li¢
a la crise de 2020. Suite au Covid-19, les
clients ont observé de trés grosses chutes
de valeurs liquidatives et ont pu expé-
rimenter ce que lon appelle l'effet mé-
moire lors du rebond de 2020 et surtout
de z021. Cest une caractéristique essen-
tielle des produits structurés qui a donné
confiance aux clients pour faire face a
cette nouvelle baisse de 2022. »



Le retour des produits

a capital garanti

Par ailleurs, cette année est ex-
traordinaire a plus d’un titre. Pour
les investisseurs, la baisse concomi-
tante des marchés actions et obli-
gataires rend cruciale la recherche
d’alternatives dans les allocations.
Ensuite, la remontée des taux d’in-
térét et la hausse de la volatilité
permettent la création de struc-
tures plus attrayantes que par le
passé. « Nous arrivons d proposer des
solutions plus attractives, avec des ob-
Jjectifs de rendement plus intéressants
ou des protections plus fortes, rapporte
Brice Gimeno. En particulier, de-
puis cet été, nous assistons au retour des
produits a capital garanti a léchéance,
que nous ne pouvions plus proposer de-
puis 2006-2007. Ils rencontrent un vif
succes. » D’autant que ces produits
ne se limitent pas a des échéances
de treés long terme. « Aujourdhui,
avec les taux de marché, nous pouvons
refaire des produits a capital garanti a
court, moyen et long terme, donc de 3 a
5, 8 ou 10 ans, explique Pierre Guys.
Cela nous permet de parler a des clients
que lon ne wvoyait plus, notamment
des clients entreprises, associations ou
fondations qui de par leur statut, ne
peuvent pas faire autre chose que du ca-
pital garanti. Nous pouvons méme leur
proposer des produits a capital garanti
sur lesquels ils ne sont pas investis sur un
sous-jacent actions. Dans ce cas, le seul
risque qu'ils prennent, cest le risque de
Vémetteur et nous allons leur servir un
coupon fixe allant de 2 % a 4,5-5 % se-
lon la marge du produit. »

Des autocalls traditionnels, avec
possibilité de rappels anticipés,
peuvent aussi étre congus : la
barriere désactivante est simple-
ment remplacée par une garantie
a Péchéance. « Cette garantie en ca-
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Depuis cet été, nous assistons au
retour des produits a capital garanti a
I’échéance, que nous ne pouvions plus
proposer depuis 2006-200.

pital codite un petit peu en rentabilite,
donc il faut faire un arbitrage et c'est
au choix du client suivant ses besoins »,
prévient Brice Gimeno. Si les pro-
fessionnels se montrent intéressés
pour placer leur trésorerie, de plus
en plus de particuliers, qui ont vu le
rendement de leur fonds en euros
fondre, voient aussi ces produits
d’un bon ceil. « I/ faut bien entendu
accepter davoir une garantie unique-
ment au terme du produst », avertit
Brice Gimeno.

Cependant, sur ce segment, le
produit structuré se trouve en
concurrence avec d’autres types de
placements. « Les particuliers ont la
possibilité daller sur des livrets ou des
comptes a terme, dont la rémunération
remonte aussi vite que les taux d'intérét,
releve Julien Vautel. Cest pourquoi
nous estimons que le niveau de rentabi-
lité des produits a capital garanti n'est
pas encore suffisant pour compenser le
fait qu’il ne sagit que dune garantie a
léchéance du produit. » En effet, pen-
dant la durée de vie du produit, la
valeur liquidative du produit garanti
al’échéance peut baisser, ce dont le
client n’a pas toujours conscience.
« En contrepartie, il faut avoir des cou-
pons suffisamment élevés pour rendre le
produit appétissant, poursuit Julien
Vautel. D'autant que, en général, ces
produits ne comportent pas de garantie
sur le versement dun coupon, sauf peut-
étre la premiére, voire la deuxiéme an-

Brice GIMENO
président et fondateur
de DS Investment Solutions

née. A coté, vous avez des produits im-
mobiliers de type SCPI qui versent un
rendement compris entre 4 % et § %. »
Ce professionnel surveille donc le
marché attentivement. « Nous atten-
dons de pouvoir obtenir des coupons de
6 % a7 % par an sur des autocalls, peut-
étre assortis de conditions de progression
de marché », indique Julien Vautel.

Des structures adaptées

atous les besoins

Des produits garantis pour tous ?
Certainement pas. L'offre est plé-
thorique et s’adapte aux besoins
des différentes clienteles. « Rien
quau mots de juillet, nous avons lancé
48 produits, donc vous imaginez que
cest trés diversifié ! », souligne Brice
Gimeno. DS Investment Solutions
travaille a la fois sur des produits
de gamme et sur des solutions sur
mesure et vise a proposer un vaste
panel de choix. « Nous aimons bien
proposer ce que lon appelle le Daily,
cest-d-dire ume constatation quoti-
dienne apres la premiére année, confie
Brice Gimeno. Cela apporte un vrai
confort de gestion et beaucoup de valeur
dans le placement car il a une probabili-
té de rappel beaucoup plus importante.
En effet, dés que le marché va repasser
positif un jour, mon produit va sarré-
ter. Cela peut se produire au bout dun
an, au bout dun an et demi ou au bout
de deux ans et trois jours... »

Il existe aussi une clientele pour des
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PRODUITS STRUCTURES

TOTAL DES VENTES DE PRODUITS STRUCTURES
PAR ZONES GEOGRAPHIQUES (cn milliards de dollars)

Alors que la plupart des marchés européens ont connu une érosion des ventes en 2021,
la France fait office d’exception avec une forte accélération par rapport

aux trois années précédentes.
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produits tres dynamiques. « Dans
les contextes de crise, on constate une
polarisation des investissements entre,
dun coté, des produits trés défensifs et,
de lautre, des produits risqués mais
trés rémunérateurs, explique Pierre
Guys. Ainsi, dans les périodes ot nos
clients actent des moins-values impor-
tantes sur la partie gestion actions tra-
ditionnelle, ils vont utiliser les produits
structurés pour aller chercher de la per-
formance avec des coupons au-dela de
10 % ou 15 %. »

Chez Hedios, la situation est dif-
férente puisque cet acteur propose
uniquement ses propres produits
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de gamme, au rythme d'un par
mois, qu’il congoit en fonction de
ses convictions sur les marchés.
« Aujourdbut, nous pensons que le
marché des grandes capitalisations eu-
ropéennes est trés bas, donc nous avons
une approche assez dynamique et nous
apprécions les produits a coupons bonus,
expose Julien Vautel. Ces produits
Sfonctionnent de telle sorte que lorsqu’il
y a un petit rebond de marché, le client
sort vite, avec un gros gain. Typique-
ment, nous avons congu un support qui,
si le marché progresse de 10 % en un
an, gagne 37 %. » La prise de risque
est acceptée par les épargnants

grice a cette espérance d’'un gain
conséquent. « Ces produits peuvent
donner une performance supérieure a
celle du marché actions alors que nor-
malement, lune des contreparties des
produits  structurés, cest justement
le plafonnement du gain », souligne
Julien Vautel.

La multiplication des produits
crée des tensions

Ces différentes approches et les be-
soins variés des différentes typolo-
gies de clienteles ont conduit a une
forte augmentation du nombre de
produits en circulation, alimentée



par la création de plus en plus dy-
namique de produits sur mesure.
« Nos clients se sont babitués a cette offre
de services ol nous leur construisons sur
mesure, pour 200.000 d §00.000 euros,
un produit avec leurs caractéristiques,
leur maturité, leur niveau de rémuné-
ration et leur objectif de coupon, at-
teste Pierre Guys. Vous pouvez ainsi
décider dun produit le matin, prendre
comme niveau de cloture le soir méme et
vous avez ensuite cing d dix jours pour
investir dessus. Cela aide nos clients a
étre opportunistes et aussi @ diversifier
les allocations (points dentrée, sous-
Jacents...), donc cest trés positif. »

Revers de la médaille, une telle
profusion crée des tensions chez
les assureurs-vie pour le référence-
ment des produits, qui pourraient
s’amplifier. « Trés clairement, nous al-
lons avoir un goulet détranglement au
moment ot les marchés vont remonter
puisque tous les acteurs du secteur conti-
nuent de créer de nouveaux produits de-
puis lan dernier, alors qu'il n'y a plus de
rappels, explicite Brice Gimeno. Une
fois tous ces produits rappelés lannée
prochaine ou dans deux ans, nos clients
ne comprendraient pas qu'il n’y ait pas
de nouveau des produits dédiés. Cela va
générer un grand nombre de créations de
supports. Or les référencements ne sont
pas extensibles. L'informatisation de ces
systemes est montée en puissance, mais
ce mest pas encore suffisant pour avoir
des avenants a la demande. De ce fait,
les temps de référencement restent assez
Jongs. » Si les montants minimum
pour faire référencer un produit dé-
dié ont été relevés, entre 1 et 2 mil-
lions d’euros selon les compagnies,
ces derniéeres, de par leurs propres
contraintes, limitent les possibili-
tés de mutualisation. « Chaque as-
sureur a des régles différentes qui font
que nous devons multiplier les produits
aussi parce que nous sommes parfois
contraints, sur une méme formule,
dadapter un peu les produits pour res-
pecter les critéres dun assureur ou dun

autre », commente Pierre Guys. La
situation pourrait favoriser d’autres
enveloppes comme le compte-
titres ou l'assurance-vie luxem-
bourgeoise, qui permettent d’étre
plus réactifs. « La partie compte titres
prend du poids aupres des clients for-
tunés depuis la mise en place de la flat
tax et une fois quils ont optimisé la
partie succession avec l'assurance-vie »,
abonde Pierre Guys.

Pour améliorer la capacité de réfé-
rencement des assureurs, la techno-
logie est incontournable.

La digitalisation en renfort

Plus globalement, la digitalisation
du secteur a progressé a tres vive al-
lure mais elle n’est pas encore ache-
vée. « Il'y a deux sujets bien distincts
lorsque lon parle de digitalisation sur
les produits structurés : il y a la partie
qui permet dobtenir des prix via des
plateformes numériques, évitant ainsi
de passer par chacun des émetteurs dans
le cas des appels doffres, et puis il y a la
partie digitalisation aupres des clients,
détaille Julien Vautel. Sur la partie
vente directe sur Internet qui est notre
métier, il'y a une dimension digitale évi-
demment immense. A ma connaissance,
nous sommes la seule solution 100 %
digitale pour souscrire un produst struc-
turé quand on est un particulier, avec
la signature électronique. Et ce n'est que
le début puisque nous cherchons a amé-
liorer nos tunnels de souscription et la

6O

fluidité des opérations, avec notamment
notre future application mobile 100 %
produits structurés pour les épargnants.
Et puis il y a une grande dimension
qui est encore devant nous : cest la pé-
dagogie. 11 reste beaucoup a faire pour
mieux expliquer les produits structurés,
a travers des animations, des tests, des
éléments ludiques... Le digital est une
bonne maniére dexpliquer et de démo-
cratiser la classe d'actifs. »

Outre la dimension pédagogique, le
digital permet aussi d’accélérer les
processus. « Tout le circuit a besoin
daller plus vite, donc il faut que nous
soyons encore plus présents sur la digi-
talisation, qui nous permet davoir des
reportings, un tunnel de souscription,
des avenants, etc., plus rapides, ajoute
Pierre Guys. Beaucoup de choses ont
été faites sur cette partie back-office
mais nous avons encore du travail et
nous avangons avec toutes les parties
prenantes de la profession sur ces su-
jets. » Quant a la partie fabrication
du produit, de lavis des experts,
le marché n’est pas mar pour des
processus 100 % dématérialisés.
« Nous arriverons certainement a une
situation oi il suffit de cliquer sur un
bouton pour construire son produit en
totale autonomie mais ce n'est pas ce
que veulent la majeure partie de nos
clients pour le moment, assure Brice
Gimeno. I/s veulent étre accompagnés
et échanger pour améliorer leur com-
prébension des choses. »

Il reste beaucoup a faire pour mieux
expliquer les produits structurés, a travers
des animations, des tests, des éléments

ludiques...

Julien VAUTEL
président-directeur général de Hedios
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PRODUITS STRUCTURES

ESG, UNE FUSEE A TROIS ETAGES

S’il n’existe pas de label propre aux produits structurés, les acteurs ont
développé des pratiques responsables comprenant trois dimensions.

es  produits  structurés

n’échappent pas a la vague

de TI'ESG (environnement,
social et gouvernance) qui sub-
merge I'ensemble de la planete fi-
nanciére. Méme s’il n’existe pas de
label de place dédié a ces produits,
les pratiques se concentrent sur
trois principes. Les deux premiéres
concernent la construction du pro-
duit a proprement parler. « 87 vous
voulez étre le plus ESG possible, vous
allez choisir une enveloppe juridique
de type green bonds, de telle sorte que
lémetteur affecte largent recu a des
projets ou des financements verts »,
explique Pierre Guys, président
de Zenith Capital. Dans la méme
veine, certains produits peuvent
utiliser des obligations sociales. Les
green et social bonds étant des obliga-
tions treés spécifiques, leur volume
d’émission est bien moindre que
celui des titres classiques. « I/ nlest
pas possible dutiliser des green bonds

pour tous les produits structurés car les
enveloppes sont relativement limitées,
poursuit Pierre Guys. En particulier,
vous ne pouvez pas le faire pour des
produits sur mesure qui sont trop petits
pour accéder a des green bonds. »

Une fagon plus simple d’intégrer la
dimension ESG dans les structurés
passe par le choix d’un sous-jacent
intégrant des critéres extra-finan-
ciers. « Est-ce que mon indice, mon
fonds ou mes actions ont une notation
ESG intéressante, répondent a une tra-
jectoire ESG qui a du sens ? Nous ai-
mons bien ce principe de nous baser soit
sur des sociétés qui veulent répondre a
LAccord de Paris et qui sont dans cette
trajectoire, soit sur celles qui obtiennent
le plus de changements par rapport a
cette trajectoire, détaille Brice Gi-
meno, président de DS Investment
Solutions. Nous pensons que le choix
du sous-jacent est important parce que
nous accompagnons ces entreprises dans
le virage quelles prennent. D'ailleurs,

depuis 2019, tous nos produits de gamme
reposent sur un sous-jacent ESG. »

Chez Hedios aussi, I'approche
ESG passe par le choix du sous-
jacent. « Notre expertise porte sur les
grandes valeurs européennes, celles de
lEuroStoxx 5o, ce qui régle le sujet en
amont en quelque sorte car ce sont des
entreprises qui ressortent trés bien sur
le plan ESG, indique Julien Vautel,
président-directeur général de He-
dios. Selon une étude que nous avons
menée sur le sujet, 80 % des encours de
cet indice obtiennent une notation ex-
tra-financiére A ou B sur une échelle
allant jusqua E. Donc en réalité, dans
la mesure ot notre champ daction est
trés limité en termes de sous-jacent, la
dimension ESG est intrinséquement
dans nos choix et dans nos convictions. »
Au-dela de la construction du pro-
duit, le dernier étage de la fusée
consiste a verser une partie des frais
aune action philanthropique. « Nous
proposons cette année, par exemple, un

TENDANCES ET PREVISIONS

QUEL THEME D’'INVESTISSEMENT SERA LE PLUS IMPORTANT AU COURS DES 12 PROCHAINS MOIS ?

Indices propriétaires /
personnalisés

L’ESG reste le théme
d’investissement le plus porteur
selon les distributeurs de
produits structurés, méme

si les résultats de I'édition

2022 montrent une baisse

de 9 points par rapport au
sondage de l'année précédente.

(environnement, social, gouvernance)

Source : SRP Europe Awards Report 2022
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partenariat avec une association qui
cartographie la Meéditerranée pour
permettre de sauver la posidonie, une
algue marine qui joue un role majeur
dans [lécosystéme marin en filtrant
l'eau », relate Brice Gimeno. De son
coOté, Zenith Capital soutient Café
Joyeux, une chaine de cafés-restau-
rants qui emploie des personnes en
situation de handicap, principale-
ment avec trisomie 2I ou autisme.
« LESG est souvent abordeé sous langle
environnemental ot les initiatives sont
trés nombreuses, souligne Pierre Guys.
Nous avons fait le choix de plébisciter le
volet social qui est moins exploré et qui
nous parait important dans le contexte
actuel. Nous avons donc créé un indice
centré sur les actions correctement notées
sur la gouvernance et la politique sociale
de lentreprise. Nous trouvons que cela
sassocie bien avec linitiative extra-fi-
nanciére de Café Joyeux. » Enfin, les
acteurs des structurés s’attachent
de plus en plus a démontrer leurs
convictions en matiere d’ESG par
le biais d’'une politique RSE interne.
« Nous nous investissons a titre personnel
puisque nous avons demandé en milieu
dannée derniére la certification B Corp,
pointe Brice Gimeno. En outre, ['en-
semble de nos collaborateurs ont passé
la certification AMF sur la finance du-
rable. Nous pensons que sur le long terme,
cela aura de la valeur pour nos clients. »

Il ne reste plus qu’a convaincre les
clients de franchir le cap, beaucoup
d’investisseurs craignant de dégra-
der larentabilité de leurs investisse-
ments en intégrant des sous-jacents
ESG. 1l faut donc leur démontrer
la robustesse de ces produits. « I/
existe deux bonnes raisons de choisir un
sous-jacent ESG, estime pour sa part
Pierre Guys. Tout d'abord, a perfor-
mances équivalentes, autant choisir un
sous-jacent qui est plus vertueux. Et la
deuxiéme raison, cest que vous navez
aucun intérét d vous mettre en face des
flux, qui se dirigent majoritairement
wvers les actions ESG. »

PARTENAIRES

[ )
D S Investment
solutions

DS INVESTMENT SOLUTIONS

ds-investmentsolutions.com

DS Investment Solutions est une société dédiée aux solutions d'investissements
structurés innovantes. Elle est spécialisée dans la recherche et le développement
de produits structurés et de fonds adaptés aux problématiques des investisseurs
privés et des entreprises.

Depuis 2019, DS Investment Solutions a fait évoluer ses solutions
d'investissement de gamme vers une offre a composante ESG. Lapproche
extra-financiére est adaptée selon les produits, que ce soit sous la forme de titres
aimpact positif, et/ou sur la partie optionnelle par le biais de sous-jacents liés a
[a thématique ESG.

> HEDIOS

Créateur des Gammes H

HEDIOS
hedios.com

Depuis plus de douze ans, nous sommes le concepteur de nos propres produits
structurés de conviction dénommés les Gammes H.

Les Gammes H sont largement accessibles a tous les épargnants par
I'intermédiaire de leurs conseillers habituels, dans le cadre notamment d’un
compte-titres ou d’un contrat d'assurance-vie ou de capitalisation.

Grace aux milliers de clients Gammes H qui nous font confiance, nous créons un
nouveau support chaque mois. Nous offrons ainsi en permanence un choix large
et adapté a tous les profils d'investisseurs. Sans équivalent dans Funivers de
['épargne, nous sommes ainsi devenus un acteur incontournable des placements
structurés de conviction.

Les Gammes H ont remporté le prix de la meilleure performance en Europe (SRP
2022). Depuis [a création des Gammes H en 2009, 88 supports sur 114 ont déja
été remboursés au 31 octobre 2022, avec une moyenne de rémunération nette
de tous frais de 9,25 % par an (sur la base d’une hypothése des frais liés au cadre
d'investissement de 0,60 % par an et avant prélévements sociaux et fiscalité) et
une durée moyenne de détention de deux ans (source : Hedios).

Les supports Gammes H non encore remboursés bénéficient a leur échéance
d'une protection conditionnelle du capital investi en cas de baisse limitée de leur
indice de référence. Toutefois, ils demeurent exposés a un risque de perte en
capital partielle ou totale en cours de vie et a leur échéance.
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INTERVENANTS

Brice GIMENO
Président et fondateur
de DS Investment Solutions

Diplomé d’un eMBA a HEC et d’une école
d’ingénieurs, Brice Gimeno débute en salle
des marchés au Crédit Lyonnais. Il exerce
ensuite le métier de conseiller en gestion

de patrimoine indépendant au sein d’un
cabinet, puis Iactivité de courtier en produits
structurés dans sa propre structure. |l
integre le groupe Primonial en 2007 pour
développer le département dédié aux
produits structurés, Primonial Derivatives.

Il crée en 2016 sa propre société de
conception, développement et distribution
d'investissements structurés, Derivative
Solutions, devenue DS Investment Solutions.

®
DS investment
solutions

Julien VAUTEL
Président-directeur général
de Hedios

Diplomé de I'Université Paris Dauphine et
de PInstitut Mines-Télécom Business School,
Julien Vautel est entrepreneur dans les
métiers de la technologie et de la finance,
fondateur et président-directeur général

de Hedios, une fintech leader sur le marché
des produits structurés sur Internet, comme
solution d’épargne a destination des
particuliers. Hedios compte 5.000 clients
avec des bureaux a Paris et a Londres.
[’ambition de la société est de démocratiser
|a classe d'actifs des produits structurés de
conviction en Europe, comme elle 'a déja fait
en France, en s'implantant dans les capitales
des pays de la zone euro. Basé a Londres,
Julien Vautel imagine et concoit chaque
MOis un nouveau support Gammes Hen
fonction des conditions de marché, tout en
assurant la direction générale de la société
et en organisant le déploiement européen
de son offre.

 HEDIOS

Créateur des Gammes H

Pierre GUYS
Président
de Zenith Capital

Pierre Guys est diplomé de 'ESCP Europe.
Analyste chez Accenture, il rejoint des 2007

[a salle des marchés de BNP Paribas CIB.
D'abord promu directeur des partenariats en
produits structurés aupres des conseillers en
gestion de patrimoine indépendants (CGPI),

il endosse ensuite la responsabilité de tous
les distributeurs francais et monégasques.
Fort de ces expériences, Pierre Guys cofonde
Zenith Capital en 2007. Cette société de conseil
dédiée aux professionnels de I'épargne

leur propose une expertise indépendante
pour la construction de leurs solutions
d'investissement (structurés et private equity).
En obtenant les meilleures conditions aupres
des émetteurs et en étant proactif et innovant,
Zenith Capital devient un incontournable du
secteur. Cette équipe de 7 personnes conseille
et sadapte aux problématiques de ses

clients assureurs, mutuelles, banques, (GP et
family offices.
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