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Une journée chez Agami Tobtes
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Fondé en 2006 par Frangois Simon et Multigestion
Laurent de Swarte, deux anciens d'Intuitae,

Agami est un family office & la clientéle Banques privées
diversifiée puisqu’une quinzaine de ses 90

clients sont des entreprises et des CGP

institutionnels. « Leurs problématiques
i . d'allocations d'actifs sont sensiblement les
mémes », assure Laurent de Swarte, directeur général d’Agami.

« En effet, l'objectif des trésoreries d'entreprises, comme celui des clients patrimoniaux, est de
préserver leur capital afin de pouvoir le réinvestir », poursuit-il. Le conseil en allocation d'actifs et
en sélection de fonds a destination des entreprises s'est développé, a partir de 2008, a la
demande d'une société cotée qui a démarché le family office. « Cela nous a ouvert un champ des 11.05.15 Bernard Aybran, directeur
possibles », explique Laurent de Swarte. Depuis, ce sont également des sociétés non cétées,

i 3 : L e de la multigestion, Invesco AM :
des associations et des fondations qui se sont ajoutées a la clientéle.

"Dans nos portefeuilles, nous

La construction de portefeuille se fait selon I'approche par budget de risque. Cela permet de eéssayons de mixer en permanence

répondre aux besoins d'une population plutot averse au risque. « Nous gérons de l'argent dfs gérants qui ont un style
chérement acquis. Il s'agit donc de ne pas perdre 5% en une nuit », souligne le directeur général. différent
La surperformance sera souvent réalisée par les clients grace a des investissements en private

equity, via leur holding ou une structure externe. 08.05.15 La distribution de fonds

« Les C unes entrepreneurs Néanmoins, une clientéle ayant un en’"""'"e : cmissa“c_e sans
’ ' fort appétit pour le risque est en train precedent de |'archltectllre ouverte
gqui ont venau leur entrepr \j e d'émerger. « Les jeunes
au bout de cing ans d'a ct |f e s sl 08.05.15 Cardif va proposer deux
entreprise au bout de cing ans ¥
N oNt pDas env |£ e sort ] L d'activité n'ont pas envie de sortir du nouvelles oﬁr_es d'e gestion sous
monde des affaires, explique Laurent mandat et déléguée

MOonae ades ﬁ—TQ res » de Swarte. lls ont besoin donc de
protéger leur trésorerie pour
réinvestir rapidement ». Private

equity, accompagnement d'entrepreneurs, rachat d'entreprise ou création d'une nouvelle société,

« les jeunes sont encore dans la création de valeur quand les autres sont dans la transmission »,

conclut-il.

Sélectionner des hedge funds « a la frangaise »

— UCo d

Dans le cadre de la sélection de gérants, Agami se rémunére uniquement sur des honoraires de
conseil, sans considération de taille des encours. « Nous intervenons a partir de quelques
millions d'euros et jusqu'a plusieurs centaines de millions », indique Laurent de Swarte. La
sélection de fonds s'effectue donc de maniére indépendante. « Nous n'entretenons aucune
relation privilégiée avec les sociétés de gestion, précise-t-il. Nous présentons a nos clients
plusieurs options qui s'inscrivent dans la logique de leurs portefeuilles. lis sont au final les seuls a
décider ».

L'équipe de sélection, dirigée par Stanislas Guérin, est composée de trois analystes. « Le
screening se fait en fonction de la stratégie de construction du portefeuille, de la situation des
marchés, des compétences des gérants, de leur capacité a protéger les actifs et de leur
résilience », précise Laurent de Swarte. Néanmoins, concernant les fonds alternatifs, I'équipe se
limite & sélectionner des hedge funds « a la francaise », c’est-a-dire des produits liquides, sans
préavis ni gate, et dont la place de cotation est proche. Trés sollicitée par les équipes
commerciales, la veille sur les fonds se fait sans outil ni base de donnée.
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Chercher du rendement sur des Euro PP

En raison de la performance du marché actions depuis le début de I'année, I'équipe de
sélectionne conseille a ses clients de réduire leur exposition a cette classe d'actifs. « La majorité
de nos clients a déja atteint son objectif de performance annuel et donc désensibilisé leurs
portefeuilles, explique Laurent de Swarte. Si nous observions une baisse significative des
actions, nous pourrions leur conseiller de remettre un peu de risque ».

Pour diversifier les portefeuilles et protéger le patrimeine, I'équipe de sélection va également
chercher du rendement sur les actifs physiques et les Euro PP. « Il s'agit d'univers peu explorés
qui proposent des rendements élevés et potentiellement moins de risques que les actions et les
obligations », indique le directeur général.

Un fonds ne doit pas dépasser le montant d'encours
optimal annoncé

La question du reporting est une tache ardue pour un family office. Il s'agit d'agréger sur un méme
document, de maniére lisible, la valorisation des actifs financiers, des parts sociales
d'entreprises, dinvestissements en private equity, les comptes courants, limmobilier, mais aussi
les investissements atypiques tels que I'art ou I'automobile de collection. « Le reporting est la
colonne vertebrale de la relation au client », affirme Laurent de Swarte.

Dot Ae r \ oM Délivré de maniére mensuelle, le
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. reporting d’Agami est construit grace
aiscipline ae Tﬁ re au s C | a des outils propriétaires. La collecte

de la matiére brute s'effectue auprés
d'une multitude d'acteurs, dont les
asset managers et les banquiers. «
Nous avons un regard sur tous les mandats de gestion, explique Laurent de Swarte. Nous
reformatons systématiquement les reportings mensuels des fonds que nous suivons selon notre
propre format, ce qui nous permet d'avoir une analyse beaucoup plus fine et homogéne que celle
généralement fournie par le gérant ». L'équipe réalise donc une analyse du scénario et des
contributions a posteriori, afin notamment de prévenir les overlaps entre les fonds et les
portefeuilles des clients.
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également attentif au comportement
Frangois Simon : Golf-jokalari pour le plaisir du gérant. En cas de départ de ce

dernier, une alerte est

immeédiatement envoyée, comme en
cas de dépassement de la capacité d'encours sous gestion annoncée. « Nous sommes
historiquement sortis de plusieurs fonds car, a stratégie équivalente, le gérant avait dépassé le
montant des encours quiil avait annoncé étre optimal au lancement du fonds, averti Laurent de
Swarte. Peu de gérants ont la discipline de faire du soft closing »



