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« Le BtoC
est probablement
notre futur »
La présidente d’Active Asset Allocation s’est livrée à la rédaction

sur l’avenir de la ntec ses ambitions le lancement d’une
nouvelle offre ETF et l’évolution du métier de CGP.

présidente

d’Active Asset

Allocation

Adina
Grigoriu
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1999 Adina

Grigoriu obtient le

diplôme d’actuaire
et démarre sa

carrière au CIC en

tant que trader

2001 Elle rejoint

BNP Paribas AM

(anciennement

BNPP IP) où elle

devient spécialiste

produit

2005 Adina
Grigoriu est promue

au poste de gérante

de fonds marchés

émergents et

responsable du pôle

ALM.

2007 Elle
intègre un spin-off
de l’Edhec Risk

Institute en tant

que directrice de

l’allocation d’actifs.

2010 Adina

Grigoriu cofonde

Active Asset

Allocation, une

société d’ingénierie
nancière devenue

n en 2017 par

la digitalisation de

ses services.

Pourquoi avoir pris le virage du retail ?

Lorsquenousavonsdébuténotre activité il y a dix
ansnous étionsunesociétéd’ingénierie financière.
Nous proposions- et proposonstoujours – aux

institutions dessimulations stochastiqueset un

modèled’allocation d’actifs basésurla gestionde
la pertemaximale (drawdown ). Nous ne pouvions

appliquer notre algorithme qu’à desportefeuillesd’au
moins 100 millions d’euros.Cela limitait forcément
notre clientèleaux institutionnels. Grâceà l’ajout
d’intelligenceartificielle età la sophisticationdenotre

technologie,nouspouvons désormaisl’appliquer dès
lepremier euro. Dans lemêmetemps, nousavons

développéuneplateforme globalequi permet de faire

desallocationssur mesurede manièreindustrielle.Il

étaitdonc logique d’aller vers la gestionde patrimoine
et d’accompagnerlesCGP.Notre missionestsimple :

aider lesprofessionnelset leursclientsà accomplir

leursobjectifsfinanciers,quel que soit leniveau de
richesseou d’éducation financière.

Quel type de clients visez-vous ?

Nous visonstous lesréseauxde distribution. Par
exemple,nousavons récemmentsignéavecles

réseauxdedistribution internede la MAIF ainsi

qu’avecdesacteursplus petitscomme Ritchee,
Advenis ou encoreAnaxago.

Pour lemoment, nousne sommespaséquipés

pour parler aux petits CGP,mais nousallonsinvestir
dansle marketing etle commercial pour adresserau

mieux toute l’industrie du patrimoine.

Vous êtes donc les concurrents d’Harvest ou
Manymore ?

Nous sommesplutôt leur complémentque leur

concurrent. Notre plateformecommunique
aveccellesdesautrespour y apporter unebrique

supplémentaire.Il estvrai qu’Harvest a racheté

Quantalys et queManymore vient de signerun

partenariat avecPLPSOFT,maiscesactivitéssont
encoreannexesou embryonnairespour eux.

Certainsnousvoit égalementcomme les

concurrentsdesrobo-advisorsmais nousne vendons
pasde produits, nousconstruisonsdessolutionset

travaillons uniquement en BtoBpour lemoment.

Justement, le BtoC pourrait-il être une option

à l’avenir ?

Le BtoC, c’estprobablement notre futur. Mais c’est
un autre métieret pour l’instant nous l’adressons
via despartenaires.Cequi estcertain c’estquenous

conserveronstoujours notre activité de BtoBcar c’est
dececôtéque vient l’innovation. Une option sur
laquellenoustravaillons seraitd’obtenir un agrément

desociétéde gestionauprèsde l’AMF. Pour l’instant,
nousn’avonspassautélepaset préféronstravailler
avecdessociétésde gestionsur la conception de

fonds.C’est cequenousavonsfait l’an dernier avec

AcerFinanceet le lancementdu fondsAARBO [Asset
allocation risk budgetone, ndlr]. C’est un produit qui

s’adresseà la fois aux institutions et à la clientèleretail

et qui compte, après16 mois de commercialisation,

27 millions d’euros d’encours.Nous conseillons
égalementOfi AM sur un fonds dela Caissede

retraite desmédecinset Amundi sur un fondsMAIF.

Dans tous lescas,aller versla création d’une
sociétéde gestionou sur du robo-advisory pure BtoC
sont deuxpistespotentiellesdedéveloppement.

Pourquoi ne pas sauter le pas maintenant ?

L’enjeucentral pour cetteprochaine étapede

développement,c’estle financement.Il faudra

peut-être passerpar un nouveautour detable. Il y
a deux ansnousavonslevéquatre millions d’euros.
Nous avons utilisé cetargent pour développer

notre plateformeet faire desAPI « cloud native ».

Aujourd’hui, nousavonsréussià regroupertousnos
outils pour qu’ils soient utilisablesparn’importe qui

et en individualisation demasse.C’estcequi nous

rend trèsoptimistespour la suite.Nous sommes
d’ailleurs en train d’établir un plan deconquêtetrès

ambitieux pour lesannéesà venir.

En quoi consiste-t-il ?
Il tient enquelquesmots : s’ouvrir au monde entier.

Nous estimonsavoir un outil quasi unique en son

genreet qui peut concurrencern’importe quel
robo-advisor. Lorsqu’on regardel’offre actuelle,

on s’aperçoitque la plupart desrobots, à quelques

exceptionsprès,ont réalisédetrès bellesinterfaces
digitales.Mais, si vous creusezsur la gestion

financière il n’y a plus rien. Leurs allocationsne

bougent pasou trèspeuavecle temps.Pourtant, la

meilleuremanièrede gérersur le long termec’estde
faire varier l’allocation dansle tempsen fonction des

marchéset desobjectifs desclients.

Maintenant que noussommescapablesde
mettre au centrede notre algorithme l’objectif etles

contraintesdesclients, nouspouvonsviser trèslarge.

e risquez-vous pas d’être identis comme
des concurrents des CGP que vous venez tout
juste de commencer à adresser ?

Jenepensepascar la clientèledesCGP n’estpasla
mêmeque celledesrobo-advisors. De plus, comme je

l’ai dit, nousn’abandonneronsjamaisnotre activité

BtoB. Or, lesCGPont besoinde s’outiller pour suivre
l’évolution réglementaire,la demandedesclientset

les standardsmis en placepar la concurrence.L’enjeu
pour nous c’estplutôt d’être identifiés par les CGP

tout court ! Commenous n’avonspasencoreune
force commercialesuffisantepour adressertoutes les

composantesde cemarché,nousdevonsnousfaire

connaitre. Il faut qu’ils sachentque nousexistons
et qu’ils peuventnoussolliciter pour lesaider dans

l’accompagnementdeleursclients, notamment sur la

partie pédagogiefinancièreautour delaquelle toute
notre plateformea étéconstruite.

C’est le nerf de la guerre pour vous ?

La pédagogiefinancièreest la clef pour transformer
les stocksdel’épargne française.Pendant40 ans,le

PARCOURS
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fondsen eurosa été lemeilleur placementniveau

rendement/risque.Comment voulez-vousen sortir

sansexpliquer leschosesclairement aux épargnants,

qui en plus souffrent d’un déficitde culture
financièrecriant par rapport aux paysanglosaxons

ou scandinaves? Expliquer la notion de risque

estfondamental. Un client necomprend pasla

numérotation SRRI ou le conceptde volatilité.

C’est pour celaque nousavons toujours
construit nosallocations enprenant

en compte la perte maximale, qui

estunenotion beaucoupplus

concrètepour un particulier.
Aujourd’hui, il faut êtrecapable

de montrer simplement à un

épargnantla trajectoire deses

investissements,là où il peut

alleraveccequ’on lui proposeet
leschancesd’y parvenir.

L’autre élémentcrucial selon

moi c’estd’arrêter le « push »

produit. Le marchéde la

gestionde patrimoine est
encoreun milieu où on pousse

desproduits, parfois pour des

bonnes raisonsmais parfois

pour desmauvaises,en

fonction de la rémunération
pour l’intermédiaire. Il

faut arrêteravectout cela.Le conseillerdoit être

rémunérépour sonconseil,pasla vented’un
produit spécifique.LesETF sont intéressantsdece
point devue.

mécanismes des rétrocessions ?

Jepenseque celaseraitune bonnechose.Cela
ne veutpasdire que lesCGP ne sontattirésque

par l’argent. La grande majorité desconseillers

travaillent dans l’intérêt de leursclients.Mais

à partir du moment où un CGPestrémunéré

en fonction du produit qu’il vendplutôt que de
sonconseil,il y a forcémentun conflit d’intérêt,
mêmeminime. Aller versunesuppressiondes

commissionspermettrait uneréelle transparenceet

une relation saineavecle client. Il estnormal d’être
payépour un servicequel’on apporte, il ne faut pas

en avoir honte. En Franceon a du mal aveccela.On

a honte de biengagnersavie. Cela doit changer.

Vous avez parlé des ETF, vous venez

justement de signer un partenariat avec

quatre fournisseurs…
(Elle coupe)Nous voulonsdémocratiser l’accèsdes

ETF pour lesCGP ! Comme cesontdesproduits

non commissionnésils ont peu la coteauprèsdes
conseillers.Pourtant ils sont trèsintéressantspour

établir une allocation diversifiéeet de qualité sur le

long terme. Nous avonsdonc intégréun module

ETF à notre plateforme aveclesproduits d’Amundi,
Blackrock, BNP ParibasAM et Invesco.

Pourquoi ces quatre-là ?

Parcequ’ils offrent toutes les qualités requisesd’un
point de vuetaille, liquidité, qualité, etc. Ils ont

égalementtousenviede travailler sur lemarché retail

français et disposentd’unegamme ISRet thématique

très large.Nous voulions disposerd’un panel

suffisamment important de sous-jacentspour pouvoir

construire les portefeuillesles plus performants

possibledans le contextede l’assurancevie.

Concrètement que proposez-vous ?

Nous avons créétrois profils 100 % ETF à l’intention
desdistributeurs eten partenariat avecdesassureurs
sur notre modèle deperte maximale. De plus, nous

mettons à dispositiondesconseillersun module

permettant de créersapropre allocation et un

simulateur d’aide à la vente.Grâceà lui, leCGP peut

prendre rendez-vousavecsonclient et faire aveclui
son profilagede risque,définir sesprojets d’épargneet

l’aider àdéfinir un objectif. Il pourra alors lui montrer

de manièreconcrèteles chancesderéussitedu projet

et les outils pour l’améliorer. Nous proposons par

exempleun outil d’optimisation desversements.
Grâceà cetoutil, leclient peut voir comment la

variation de sesversementsinfluence la réussitede

son projet. Danscertainscas,un projet ayant30 %

de réussiteà l’instant « t » passeà 80 % enajoutant

un versementmensueldeseulement20 euros…

Pourquoi proposer cette offre maintenant ?

C’est le bon moment car l’obligation de transparence

met en lumière l’empilement desfrais.Or, une denos
fonctionnalités estde montrer l’évolution desfrais qui

sont calculésen tempsréel. Et jene vous apprend rien

en disant quel’un desintérêts majeurs desETF est la

faiblessede leurscoûts…
Nous espéronscollecterentre50 et 100 millions

d’euros dans les24 prochainsmois.

C’est ambitieux pour un marché qui n’a pas
pour habitude d’utiliser ce type de produits…
Certainsestimentque le marchén’estpasassezmûr
pour cela.Cen’est pasnotre aviset nouscomptons

sur notre plateforme et sapédagogiepour faciliter

cettenouvelleapproche.

De plus, lemouvement de transformation des
stocks desfonds eneurosa vraiment étélancé il y a

deux ans. Il faut profiter de cettedynamiqueet nepas

craindre le changement.Notre plateformedispose

d’ailleurs d’un module detransformation desstocks

pour aiderles conseillersà lefaire rapidement. Il lui
permet de faire du traitement de massemais optimisé

et individualisé avec,au choix, despréconisationsqui

arrivent chezleconseillerou directementauprèsde

sesclients.

Nous comptonsaussisur lesplus jeunes
générationsdeconseillersqui veulenteffectuer leur

travail autrement.

PROPOSRECUEILLISPARJÉRÉMIE GATIGNOL
jgatignol@agefi.fr / @jgatignol

« La pédagogie

financière est la clef

pour transformer les

stocks de l’épargne
française »
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