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La retailisation du Private
Equity : 'ouverture d'un
nouveau cycle

Catalyseur d'un nouveau paradigme
d'investissement, la retailisation transforme le
Private Equity francais d'un modele
institutionnel sous tension a un écosystéme
ouvert, inclusif et durable
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Le Private Equity frangais entre dans une nouvelle phase de maturité.
Porté par une décennie de croissance et d'innovation, le modéle institutionnel montre
aujourd’hui ses limites : concentration de la collecte, pression sur la liquidité,
complexité réglementaire et besoin accru de transparence.

Dans ce contexte, la retailisation s'impose comme une évolution structurelle du
secteur, non pas un effet de mode, mais la réponse logique a trois dynamiques
convergentes : I'innovation produit (ELTIF 2.0, UC PE, digitalisation de la souscription),
la transformation des canaux de distribution et la réallocation progressive de I'épargne
vers des solutions a impact et rendement long terme.

Réussir cette transition suppose toutefois bien plus qu'une ouverture commerciale :
c'est une transformation systémique, alignant stratégie produit, infrastructure data,
conformité et pilotage de la performance. Le modele “Retail-ready” proposé par
Ailancy offre une approche intégrée, capable de concilier exigence réglementaire,
efficacité opérationnelle et expérience investisseur.

Architecte reconnu des trajectoires de transformation, Ailancy accompagne les Asset
Managers dans la définition, la mise en ceuvre et I'industrialisation de leurs modeéles de
retailisation, en combinant rigueur stratégique, excellence opérationnelle et vision
durable du Private Equity de demain.
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. Diagnostic du Private Equity francais et européen

Un marché arrivé a maturité, confronté a des tensions de collecte, de liquidité et de
scalabilité.

. Pourquoi la retailisation devient une option stratégique crédible

Trois dynamiques convergentes rendent maintenant possible 'ouverture maitrisée du non
coté.

. Le modéle de Private Equity “Retail-ready”

Un modeéle d'exploitation intégre, data-driven et gouverné, congu pour le client final.

. Définir sa stratégie de retailisation

Positionner son organisation sur le bon modéle selon sa maturité, ses canaux et son
ambition.

. Mettre en ceuvre la transformation Retail-ready

Passer de la vision au déploiement en sécurisant produit, IT, conformité et go-to-market.

. L'accompagnement Ailancy sur la retailisation du Private Equity

Un acteur de conviction pour orchestrer une transformation durable et compétitive.

La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle Décembre 2025
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Diagnostic du
Private Equity
francais et
européen

Un marché arrivé a maturité :
croissance encore solide, mais
modele de collecte concentre
liguidité sous tension et
hetérogenéités européennes qui
limitent la scalabilité.
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Le Private Equity, pilier du financement de I'économie réelle

Le Private Equity francgais reste attractif et démontre sa stabilité face aux incertitudes économiques. Il s'est imposé comme un
acteur central du financement des entreprises non cotées, moteur de croissance et de transformation économique.

1 Le Private Equity francais a plus que doublé de taille en quinze ans 2 Un acteur désormais central de I'économie réelle

Le marché du Private Equity francais représente environ 135 Mds € en 2025. En
2024, les nouveaux investissements se sont élevés a 26 Mds €.

Evolution des encours et investissements annuels du PE en France (Mds €)
capital-investissement hors infrastructures

150 TRI net : +14%

CAGR : +7%
+16% vs
100 2023 20
15
132 135
) s 120 130 128
50 o5 10
75 85
65 T mmmm—————————
i Augmentation | 5
{__tauxdirecteur
0] 0]

2010 2012 2014 2016 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Encours totaux (Mds €) Investissements annuels (Mds €)

KPIs France 2024

capital-investissement hors infrastructures + infra agrégé

38,9 Md€ 36,9 Md€ 12,8 Md€
Levées 2024 Investis 2024 Cessions 2024
(+9% vs 2023) (+13% vs 2023) +429%, 0

- 1316 opérations

PN
| s|| 2 881 entreprises et projets financés en 2024 (+5% vs 2023)

Le private equity est devenu un pilier discret mais essentiel de I'’économie réelle

Les entreprises accompagnées ont vu leur chiffre d'affaires croitre 40 % depuis 2017,
soit davantage que le PIB francais (+33 %), preuve du rdle structurant du PE comme
moteur de croissance et de transformation.

Historique cumulé de l'activité de 2017 a 2022
indices base 100 en 2027

Croissance cumulée du CA entreprises frangaises accompagnée par le PE VAR
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La France reste leader des Levés 2024 — par origine géographique PE + infra agrégé

collectes (44%), mais la part de Autres pays _
N P 36% 7,892M€
I'Europe hors France monte a europeens -

36 %, témoignant d'une Reste du
internationalisation accélérée monde 13850M€

des investisseurs et des fonds.

La solidité du modeéle institutionnel assure la profondeur du marché frangais, mais sa concentration rend la classe d’actifs dépendante d'un cercle restreint d’'acteurs - un point de fragilité
latent, a 'hneure ou les capitaux institutionnels se raréfient.
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La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle Décembre 2025


https://www.linkedin.com/company/ailancy
https://twitter.com/i/flow/login?redirect_after_login=%2FAilancyConseil
https://www.welcometothejungle.com/fr/companies/ailancy

Un secteur solide mais encore dominé par les investisseurs institutionnels

Le private equity reste avant tout une affaire d'institutionnels - un écosystéme robuste mais concentré, ou la diversification des
sources de capitaux devient un enjeu stratégique.

Des capitaux encore majoritairement institutionnels 3 Vers un nouvel équilibre : le marché “grand public” du Private Equity
Les investisseurs institutionnels représentent prés de 70 % des fonds levés L'investissement en actifs non cotés connait aujourd’hui une transformation profonde,
en capital-investissement en France en 2024. marqué par l'ouverture a un public beaucoup plus large que les seuls investisseurs

institutionnels ou fortunés.

AN 2017 2024
2024 /{}Q —i— 0,63Md€ = xI5 —i 92 Mde =
VS encours FCPR retail '

encours FCPR retail

Institutionnels Personnes physiques & > Entre 2017 et 2024, les encours FCPR retail ont été multipliés par 15
(25 229 M€) family offices (4 413 M€)
» = 80 % des levées 2024 proviennent de souscripteurs étrangers - Cette croissance est principalement tirée par I'assurance-vie en
unités de compte
.. Mais un modeéle désormais en quéte de diversification 6000 5436 M€
Assurance vie en
. . . . . . . .. UcClié
Le Private Equity retail représente désormais une classe d’actifs visible 5000 4671ME€ 4777 M€ 4661 M€ 'iif; nen
dans I’épargne des particuliers
Personnes
9 i A Rt 4000 hysiques
Le Private Equity dans I'épargne des particuliers (en Md€) physiq

3000 5426 M€

Family offices
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1000 631 FO & Pers. Phy
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2023 Collecte nette 2023 2024
> Les encours retail ont progressé de 32 % en un an, démontrant un intérét 59% des encours de PE sont issus de |'assurance-vie

croissant des particuliers 76% de la collecte de PE en 2023 provient de I'assurance vie

Source: France Invest, Etude d'activité 2024
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Une Europe du Private Equity a plusieurs vitesses : la France, moteur réglementaire mais suiveuse

industrielle

La retailisation progresse dans toute I'Europe, mais selon des logiques nationales divergentes : réglementation au Sud,
industrialisation au Nord, scalabilité a I'Ouest.

1 Cing modéles nationaux de retailisation

Plateformes digitales B2B

La France reste en dessous de son potentiel en PE retail

Malgré un cadre réglementaire pionnier, la France reste sous-exposée en PE
retail. En proportion du PE total, le poids du retail tourne autour de 4 % en

: g’:;?‘tg?:srggge des plateformes Pionnier “outcome-based” France, contre 8-10 % dans les marchés les plus avancés.
« Régime fiscal attractif, cadre CBI * LTAF, DC pensions, ~15 plateformes . )
clair pour ELTIF/QIAIF B2B2C actives Poids des encours PE retail par pays (2024, en Mds€)
«  Positionnement comme tech SNYPZ . Marché retail sophistiqué, culture
| hub du PE européen ralns  dinvestissement “outcome-based” Irlande _ 15 Mds €

« Forte expérience de distribution .
{ non-coté auprés des particuliers Royaume Uni _ 60 Mds €
Luxembourg [N /s Mds €

Hub institutionnel européen

* lercentre ELTIF européen (> 60 % des ' Potentiel en réserve France [l 1 Mds €
immatriculations) ’
BN .  Ecosystéme transfrontalier mature, « Démarrage plus lent du PE m Encours PE retail 2024 (Mds €)
I passeport UE pleinement utilisé retail
*  Modéle encore concentré sur les gros « Forte épargne domestique
acteurs institutionnels encore peu orientée non . " L. . e
coté Des écarts de maturité qui limitent la scalabilité
Early-mover réglementaire Mutualisation IT Distributeurs actifs / Time-to-market
. (GPs connectés a plateformes 2B) H
- Environ 17 fonds retail (ELTIF 2.0, FCPR, UC) fonds retail ELTIF
« Cadre réglementaire pionnier, fort adossement assurance-vie (UC)
I + Distribution retail encore fragmentée, chaines IT et data peu France - . - .
mutualisées Faible Moyen ~12 mois
Luxembourg D Gl
Potentiel ) Elevée Elevé ~6 Mois
otentiel en reserve .
Royaume Uni ) Gl
i + Démarrage pluslentdu PE retail | Elevée Elevé ~9 mois
& * Forte épargne domestique encore
peu orientée non coté Irande D L)
Elevée Elevé <9 mois

=

a & Source: ESMA ELTIF Register, Scope “ELTIF Market Update” . . . ) ) ) .
&Igncy in YW ¥ (2025), analyses Citywire / ScopeExplorer, notes réglementaires La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle Décembre 2025 7
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Un modeéle institutionnel sous tension
Un modéle arrivé a maturité : dépendance a quelques LPs, ralentissement des cycles, contraction de la liquidité, pression sur les

marges
Des conditions d’'investissement Des sorties au ralenti et une Une Co"ig:‘ecz::ﬁétﬁ'c"e gt Une pression croissante sur les
plus complexes liquidité sous tension marges et la performance

Le cycle haussier des taux et la correction Le ralentissement du dealflow pese Cgtte bais RIS e repercute La contraction des flux et la montée des

> - - 2 A oy directement sur la collecte: . N SO
partielle des valorisations ont modifié la mécaniquement sur la capacité de Paacs g exigences LPs pesent sur la rentabilité du
mécanique du dealflow : désinvestissement : * En2024, |e§ fonds francais n'ont levé modéle :

e Le colt de la dette LBO a augmenté * Le nombre d’'exits en France est au e L Pyl el e » Lesfrais de gestion sont sous pression :

- . . . la moyenne 2021-2022. h =
de +200 a +300 bps depuis 2021, plus bas depuis 2017, avec une quasi- B ) négociations accrues, structures
rognant les leviers de création de absence d'IPO depuis 2023. " L(Ie n%mgreodz fonc'iszle\gs a chu?e de “clean share class”, comparaison
valeur. * Les cessions secondaires représentent gﬁi eTo o%rlwé & eeg,gft eS re da g nﬁirr?alﬁts systématique des codts.

* Lesécarts de valorisation entre désormais plus de 60 % des = e + Le ralentissement des distributions
acheteurs et vendeurs persistent, transactions en 2024. * LesLPsinstitutionnels, confrontés a retarde les carried interests, fragilisant
bloguant de nombreuses transactions. . LesDPI (distributions / paid-in) Ie'urs propres contraintes de liquidité, la performance interne des sociétés de

: P sélectionnent plus durement les estion
* Lesgérantsserecentrent sur des reculent fortement, limitant la s <] 0
N 3 ; . . e S : gérants et allongent leurs cycles de - i
stratégies défensives : build-up, private capacité des LPs a réinvestir. décision * La concurrence s'intensifie,
credit, secondaires. // ’ ) notamment sur le private credit et les
v e v e fonds de continuation.
/ . . . ///
Le ralentissement des exits réduit le La baisse du cash réinvesti rend la
. cash distribué aux LPs, limitant leur collecte plus difficile et concentre les flux -
capacité a réinvestir autour de quelques acteurs dominants .
La hausse des taux et du coQt du & P ) Avec des marges comprimees et
levier raréfie les opportunités N des attentes LPs plus élevées, la

différenciation devient critique

d'investissement : . : P < . .. .
Effet ciseau : moins de cash distribué aux LPs donc moins de cash réinvesti et pour les gestionnaires.

donc ralentissement global du cycle PE.

/q‘_lgncy% ‘ in W ¥ La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle Décembre 2025 8
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Pourquoi la
retailisation devient

une option
stratégique crédible

La convergence entre innovation
produit, évolution des canaux de
distribution et réallocation de
'épargne crée, maintenant, les
conditions d’ouverture du non coté
aux particuliers.

Ailancy ©




Les trois moteurs structurels de la retailisation du Private Equity en France

La convergence entre innovation financiére, mutation des réseaux de distribution et réallocation de I'épargne vers I'économie
réelle alimente un mouvement durable de transformation du Private Equity, qui s'ouvre désormais aux investisseurs particuliers.

L'évolution des produits:
I'innovation rend le non coté plus liquide, plus
lisible et plus accessible

La refonte réglementaire (ELTIF 2.0, doctrine AMF 2024,
guidelines ESMA 2025) et les avancées d'ingénierie
financiere font @émerger une nouvelle génération de fonds
“retail-ready".

Ces véhicules hybrides allient performance de long terme,
transparence et mécanismes de liquidité encadrés.

Mécanismes clés:

* Fonds semi-liquides (ELTIF 2.0, FCPR grand public,
evergreen) conciliant rendement institutionnel et
accessibilité.

- Diversification : private credit, secondaires,
infrastructures, multi-stratégies.

* Ingénierie produit : LMT, gates, reporting enrichi,
pédagogie renforcée.

v

Le Private Equity devient structuré, régulé et
compréhensible pour le retail, sans renoncer a sa
rigueur institutionnelle.

/q‘_lgncy% ‘ in Y ¥

L'évolution des canaux de distribution:
la digitalisation et I'hybridation ouvrent un
nouveau marché

La distribution du non coté s'étend grace a la digitalisation
et a I'intermédiation multi-acteurs : CGP, banques privées,
assureurs, plateformes.

Le Private Equity devient un produit “retail-friendly”, intégré
dans des parcours digitaux et pédagogiques.

Tendances clés:
- Plateformes hybrides (Moonfare, iCapital, Colbr, Finary
One) combinant conseil humain et automatisation.

- Digitalisation des parcours : souscription en ligne,
KYC/AML digital, reporting temps réel.

» Cadre incitatif : Loi Industrie Verte 2023, intégration du
non coté dans AV / PER, doctrine AMF 2024.

» Alliances stratégiques entre GPs, assureurs et
plateformes pour industrialiser la distribution.

v

Le Private Equity devient un produit scalable et
digitalisé, soutenu par la technologie et un
écosystéme multi-canal en expansion.

La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle

®Y,

Avec plus de 2 700 Md<€ d’'assurance-vie et 400 Md<€ de PER,
I'épargne francaise constitue une source de financement
majeure pour I'’économie réelle.

Les pouvoirs publics et les régulateurs favorisent sa
mobilisation vers le long terme.

Dynamiques convergentes:
« Macro-économie: inflation, taux réels positifs et volatilité
des marchés cotés.

+ Produits longs : ouverture des UC AV / PER au non coté.

« Cadre politique et sociétal : Loi PACTE, Union des marchés
de capitaux, SFDR, ELTIF 2.0.

Décembre 2025 10
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étails des trois moteurs

Moteur 1: L'innovation produit ouvre I'accés aux marchés privés

Les nouvelles structures de fonds et les changements réglementaires comblent I'écart entre la sophistication institutionnelle et
I'accessibilité aux particuliers.

Des architectures de fonds
repensées pour le retail

Un design produit orienté
“expérience investisseur”

Une nouvelle ingénierie de
la liquidité

Un cadre réglementaire
propice a linnovation

5

Hybridation des logiques Uingéejere inancitre saccompegne

Les réformes récentes libérent le Institutionnelles avec des exigences ine refonte compléte de Le coeur du défi reste |a gestion de a
champ d'expérimentation produit de flexibilité et de transparence rexponum de détention liquidité dans un environnement
retall

« Fonds semi-liquides  fenétres de
rachat périodiques, couplées & des
mécanismes d'encadrement

« Véhicules evergreen : capital

et gestion
des souscriptions / retraits, inspirés
des REITs et des fonds alternatifs US.

* Multi-stratégles et fonds de fonds :
diversification interne pour lisser les.
cash-flows et mutualiser le risque de
liquidite.

« Share classes différenciées:
segmentation retail vs. pro (frais,
reporting, accessibilité).

« Transparence renforcée : valorisation
trimestrielle, reporting clair (PRIIPs,
SFOR), indicateurs simplifiés.

« Uisibllité : narration pédagogique de
a stratégie dinvestissement,
documentation standardisée,
visualisation du cycle de vie du

nds.

+ ELTIF 2.0 (2024) : suppression du
ticket minimal de 10 000 €,
élargissement des actifs éligibles,
gestion souple de la liquidité.

+ Doctrine AMF 2024 :
cadre de commercialisation aux non-
professionnels (suitability,
transparence, gouvernance)

* Guidelines ESMA 2025
harmonisation européenne des
pratiques de liquidité et de
valorisation pour les fonds semi-

* Modgles de rachat contrdlé : fenétres.
riodiques, seuils d’encours
éligibles, plafonnement des retraits.

- Mécanismes d'appariement
(matching entre souscriptions et
rachats, marchés secondaires
internes).

« Gestion du cash buffer et lignes de
crédit pour absorber les
déséquilibres.

Stress tests et reporting AMF/ESMA
sur la liquidité des portefeuilles.

« Technologie embarquée
plateformes de suivi, agrégation de
données et reporting en ligne.

+ Education et pédagogie : outils de
simulation, profils de risque calibrés,
logigue “MiFID-compliant” native.

-
La réglementation devient ur
facilitateur d’accés, non plu; une
e, et sécurise la
gmnd public” du non coté.

La structure devient lo vecteur Le produit devient un support de La liquidité n'est plus un obstacle,
d'équilibre entre accessibilité, relation client et de confiance, au- mais une compétence d'ingénierie
o i

risque. dela d'un simple véhicule financier. ifférenciante.

z E L 2

Linnovation produit redéfinit la frontiére entre le Private Eqully institutionnel et e retail.
En ot digitale, les fonds " posent les bases d'un marché scalable et durable.

M’ n W v La Retailisation du Private Equity : l'ouverture d'un nouveau cycle Décombre 2025 12

Moteur 1: L'innovation produit | Zoom sur ELTIF 2.0
ELTIF 2.0 léve trois freins historiques (distribution, ticket, contraintes de portefeuille) et force les gérants a repenser leurs
modeéles opérationnels et produits.

iner les

Ces changements auront un impact considérable sur les assets managers

Un certain nombre d'ajustements ont été introduits pour éli
qui le

des ELTIF
DISTRIBUTION Des impacts opérationnels non négligeables
-z UE) pour
sermi-ouvert :
. . ' le volume
Min. Investment Amount professionnels; disparition du ticket minimum 10 k€ et de ka régle dinvestisseur complémentaires -
10 % du patrimoine pour particubers. + Fonds semi-ouvert: pour un GP, lancer un
ik la gestion (en particulier la poche liquide. ), des
Agent),
JURIDIQUE & STRUCTURATION Développement de fonds semi-liquides
Structure du fonds i o i o i i pAABcues s . Enehiet m PN EXTIF par Gramo ok aton i rospecier s
] contraintes d'un FPCR et de IELTIF.
\ nF
*  Possibilité dlinvestir dans tous les fonds de I'UE (si le ratio u i les que
Fonds de Fonds. dexposition < 20 %)
CONTRAINTES DE GESTION DE PORTEFEUILLE Les SLP, produits idoines pour IELTIF2.0
. + LefondsELTIF
Actifs propres  quasi ettes s répondent en effet mieux 3 le
i . actifs réels, parts ou actions  autres FIA,

obligations vertes.. -
SRfaons ke Fonds semi-liquides : La gestion de la liquidité
Part minimale des actifs

55% du portefeuille investi en Actifs Eligibles 1

i - L ides Lo gérant auraa resporsabit de
comerver gérer Tienpact sur la
Ratio de diversification 0% petformence du fonds.
cas de besoin. [ESMARTS | 5
Limite de concentration 0% . efout,dé S
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Moteur 2: La distribution s'industrialise et devient un catalyseur de la retailisation
La mutation des canaux de distribution transforme la capacité du marché a démocratiser le Private Equity : digitalisation,
alliances stratégiques et cadre incitatif créent une infrastructure apte a massifier I'accés des particuliers au non coté

(&$ Hybridation et interconnexion des canaux
a8 Uécosystome de distribution devient ouvert, coopératif et industrialisé. tadistiibution passe d'une

logique de réseau a une
infrastructure
interopérable, capable de
porter des volumes.

*+ Montée en puissance des plateformes hybrides (Moonfare, iCapital, Colbr, Finary One) combinant conseil humain et automatisation.
* Les banques privées et CGP s'appuient sur pour élargir leur ients et réduire les colts daccas.
+  Alliances croisées entre assureurs, GPs et fintechs : mutualisation du front, du KYC et du reporting.

2 - Digitalisation intégrale du parcours investisseur

ta devient le moteur ilité et de non coté. La digitalisation

J Sousciption 00 % digiiiel KYC/AML automatisé, signature électronique, process fluides et tragables. industrialise la

. de a pédagogie et de la confiance investisseur. distribution et aligne

. i itai rendant ble la dis ion “retail”. efficacité, conformité et

expérience client.

3 - Un cadre réglementaire et sectoriel favorable
Lévol ot europi marché.
* Lol industre Verts (2024} nclusion du non coté dans e units do compte AV/PER. L:,‘:ﬁ;’;:{"::'z;‘;f::z’:ffﬂ”’
+ Doctr 2024 Jacch ion,
mo AMF s Jegtoryds non covds. diffusion du Private Equity
. référoncer produits PE grand public. atprae des pargnants
L'i ion des acteurs, la digitalisation des et I'appui ré i pour faire de la distribution le
véritable moteur d'industriali etde du Private Equity.
| |
Aloncy® | in W v La Retailisation du Private Equity : fouverture d'un nouveau cycle Décembra 2025 | =

Moteur 3 : une base d'épargne domestique a mobiliser

Le Private Equlty n'est plus une niche de diversification : il simpose comme un vecteur de réallocation structurelle de I'épargne
frangaise vers I'économie réelle.

Une épargne abondante mais peu productive Une réallocation progressive vers Les UC montent en puissance : une
I'économie réelle fenétre pour les actifs non cotés

Lévolution du taux d'épargne global des ménages

z s + En2024-2025, environ 40 % des
20% _ 1% B2% nouveaux versements en assurance-vie
168% 169% + Reflux des fonds euros, accéléré par la sont orientés vers les unités de compte,
1% WA0% 13E% 140% 139% 146% baisse des taux réels et la quéte de Qqui concentrent une part croissante de
rendement. I | I'épargne a risque des ménages.
0%
+ Politiques publiques incitatives : Loi
% Industrie Verte, réforme ELTIF 2.0, ~40 %
renforcement des PER,
o " 5 X Part des UC dans les
2005 2016 2077 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 * Montée de l'investissement a impact et des cotisations 2024 / 2025
Note: menages y compris entrepreneurs individuels. Source insee  Ta. roe: actifs non cotés (Private Equity, dette
privée, infrastructures).
| + Encours assurance-vie = 2 020 Md€
& 1257 Md€ § ¢ 2057 Md€ | I début 2025 (ordre de grandeur),
o d'encours fin 2024 > dencours fin juil. 2025 | | d
Les ménages acceptent progressivement Sile Private Equity capte ces flux UC, ses

Un stock d'éparg:
logé en produits longs (assurance-vie, PER), mais
encore sous-alloué a I'économie productive.

encours retail peuvent encore croitre
d'avoir du sens, de la péd: sans dépendre d'investisseurs
garde-fous. étrangers.

Le Private Equity apparait comme une alternative crédible parmi les supports éligibles aux UC non cotées, & condition d'étre encadré et pédagogique.
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Private Asset Managers

1


https://www.linkedin.com/company/ailancy
https://twitter.com/i/flow/login?redirect_after_login=%2FAilancyConseil
https://www.welcometothejungle.com/fr/companies/ailancy

Point de bascule : de la contrainte institutionnelle a I'opportunité retail

En réponse a la contraction du modeéle institutionnel, la retailisation offre au Private Equity un double bénéfice: (i) une
diversification immédiate de ses sources de capitaux, et (ii) une transformation structurelle de son modéle vers plus d'ouverture,
de digitalisation et de proximité avec I'économie réelle.

Répondre aux limites du

modeéle institutionnel

Les tensions identifiées sur le marché
(collecte concentrée, liquidité dégradée,
marges sous pression) appellent un
nouveau cycle de financement.

La retailisation y répond par :

* Une base de collecte complémentaire :

acces a I'épargne longue et
domestique des particuliers via
I'assurance-vie, le PER et les
plateformes.

* Un modeéle plus stable et moins
cyclique : diversification des flux de
capitaux, réduction de la dépendance
a quelques LPs institutionnels.

* Un levier de légitimité : alignement
avec les politiques publiques
d'investissement dans I'économie
réelle et la transition durable.

Un momentum historique
favorable

La retailisation n'est plus une utopie, elle
devient possible maintenant, grace a la
convergence de trois dynamiques:

* L'innovation produit (ELTIF 2.0, fonds
evergreen, FCPR grand public) rend le
PE compatible avec les contraintes
retail.

* L'ouverture des canaux de distribution
(CGP, assureurs, plateformes digitales)
crée une infrastructure mature pour
distribuer le non coté.

+ Laréallocation structurelle de I'épargne
frangaise vers 'économie réelle
apporte un flux stable et cohérent avec
les objectifs de financement long
terme.

Ces trois moteurs créent un alignement
inédit entre régulation, marché et
comportement des épargnants: le timing
est optimal.

Une transformation

structurelle du modeéle PE

La retailisation n’est pas une simple
adaptation commerciale, c’est une
évolution de fond du modeéle :

* Vers un Private Equity plus accessible,
sans renoncer a la rigueur
institutionnelle.

« Vers une chaine de valeur modernisée,
plus digitale, efficiente et conforme.

* Vers un positionnement renforcé des
Asset Managers, capables d'allier
performance, transparence et impact.

La retailisation ouvre un nouveau cycle
pour le Private Equity, un modéle hybride,
institutionnel dans sa gouvernance, mais
retail dans son acceés au capital.

/q‘_lgncy% ‘ in Y ¥
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Le modele de
Private Equity
“Retail-ready”

Passer d'un modéle de gestion centré sur
le deal-flow a un modéle d’'exploitation
intégré, piloté par la donnée, la confiance
et la distribution multicanale.

Ailancy ©




L'architecture “Retail-ready” du Private Equity : une nouvelle grammaire économique,

technologique et de gouvernance

La retailisation du Private Equity ne se limite pas a ouvrir la distribution, elle impose une refonte compléte du modéle
d'exploitation : qui crée la valeur, comment elle circule, et comment elle est pilotée.

Economie - La création de valeur se déplace vers la relation client

el

Le GP ne se contente plus de gérer du capital : il devient producteur de solutions

d’'investissement. La chaine de valeur se réorganise autour de trois centres de marge:

» Product Factory : conception de véhicules accessibles au retail (ELTIF 2.0, evergreen, FCPR
uQ).

> Distribution Layer: intermédiation via assureurs, CGP, plateformes et captation de 20-30 %
dela valeur.

> Tech & Data Infrastructure : nouveaux acteurs capturant jusqu'a 10 % de la chaine (KYC, API,
reporting).

2 Technologie - une infrastructure data intégrée et industrialisée

On passe d'un modéle “deal-driven” a un modele data-driven et compliance-by-design.

Trois chantiers structurants:

> Digitalisation du parcours investisseur (souscription, KYC, suitability, reporting automatisé).
> Intégration front-to-back (CRM # OMS # registre investisseurs # valorisation).

> Pilotage en temps réel des flux, comportements clients et liquidité.

Gouvernance - une confiance institutionnalisée

N

La gouvernance devient centrale pour garantir la soutenabilité du modele:
> Conformité proactive (MiFID II, DDA, PRIIPs, SFDR) intégrée nativement.
> Gestion pilotée de la liquidité (fenétres de rachat, matching des flux, stress tests).

» Transparence systémique (valorisation, colts, impact ESG) partagée GP-distributeurs—
régulateurs.

/ilgncyg ‘ in W ¥ La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle ‘

—— Principes directeurs

Accessibilité

Offres lisibles, tickets
abaissés, liquidité encadrée,
pédagogie

N

Scalabilité
Process digitalisés,
architecture API,
mutualisation

back-office .
Confiance

Gouvernance tripartite,
transparence
coQts/valorisation,
tracabilité data

Modéle opérationnel
de I'Asset Manager

Cette architecture se traduit
concretement dans un modéle
d’exploitation intégré, articulé
autour de trois piliers - I'offre, la
distribution et la gouvernance -
qui rendent le Private Equity
véritablement ‘retail-ready’

( :Q Offre & Produits
-l adaptés

Distribution &
[ 'g:’“ Expérience
investisseur

Organisation,
@ technologie &

gouvernance

-
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Le modéle opérationnel “Retail-ready” : un systéme intégré autour de trois piliers

cohérents
Rendre le Private Equity “retail-compatible” ne consiste pas a dupliquer le modéle institutionnel, mais a repenser conjointement

I'offre, la distribution et 'organisation interne, en s’appuyant sur la technologie et la conformité comme leviers d'efficacité, de
confiance et de scalabilité

\ =
(&

Offre & Produits adaptés

Distribution & (;\ r Organisation, technologie
Expérience investisseur 5’#’ & gouvernance

—
—
eE—— ™
A— A — -
- - - - -
o 2 2 - - -
. N -
L —
- = —
-
- S — o
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Conditions de soutenabilité du modeéle retailisé

La démocratisation du non coté crée un potentiel considérable, mais aussi de nouvelles responsabilités. Sa soutenabilité dépend
de la capacité collective a maitriser la liquidité, garantir la transparence et instaurer une gouvernance de confiance.
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Définir sa
stratégie de
retailisation

Choisir, parmi les modéles
partenariaux, assurantiels, digitaux
ou intégreés, celui qui est cohérent
avec sa maturite opérationnelle, sa

marque et son ambition de contrdle
commercial.

:\ A\
N
,/}’ / \
(&
/

T
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'l\\

M

N 0
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Les quatre modéles de retailisation du Private Equity : du partenariat a lI'intégration

complete
Selon leur maturité, leur taille et leur ambition, les Asset Managers peuvent adopter des approches graduelles, du modéle
délégué au modeéle intégré, combinant différents niveaux de maitrise produit, distribution et technologie

Controle fort :

distribution T Modéle “Plateforme digitale” Modéle “Distribution intégrée”
directe, maitrise
du réseau, Créer ou s'appuyer sur une infrastructure digitale B2B2C pour Développer ses propres canaux de distribution
pilotage industrialiser I'accés au PE.

commercial Caractéristiques :
Caractéristiques : * Force de venteinterne ou réseau CGP partenaire exclusif.
+ Distribution 100 % digitalisée via API / portails (type iCapital, Trade + Outils digitaux (portails distributeurs, KYC, souscription en ligne).

Republic, Ramify, Moonfare, Tikehau Access). » Gestion de la relation client et reporting assurée par le GP.

» Automatisation du KYC, de la souscription et du reporting.

* Interaction directe avec investisseurs finaux ou distributeurs. Atouts : meilleure maitrise commerciale, construction de
Atouts : scalabilité, transparence, collecte en continu.

Limites : forte intensité technologique, colts d’investissement
élevés, supervision renforcée AMF /ACPR.

marque.
Limites : codts d’entrée élevés, forte exigence réglementaire

Degré de (MIFID I, DDA).

contréle sur la
distribution et la

' : Modele “Intégration assurance-vie / PER ou
relation client

épargne salariale”

Modeéle “Partenariat white label”

Externaliser la distribution tout en gardant la maitrise du Q
produit.

S'intégrer dans les enveloppes d’'épargne existantes pour
s toucher une base large.
Caractéristiques :

* Le GP développe le fonds; la commercialisation est assurée par une Caractéristiques :
banque privée, un assureur ou une plateforme partenaire. « Structuration d'unités de compte non cotées (UC PE).
Contrdle faible : * Repose sur des accords de distribution en marque blanche. + Partenariats avec les assureurs vie et gestionnaires de PER.
dépendance a * Faible investissement technologique et réglementaire initial. « Contrainte de liquidité et de valorisation renforcée.
des partenaires . , , e : 3
distributeurs Atouts: aee el apide au marché retail via des acteurs établis. . Atouts : accés massif a I'’épargne francaise, distribution fluide.
(assureurs, lc-:Z’Zrlftes. dépendance commerciale, marges partagées, faible controle Limites : contraintes fortes de conformité et de valorisation quotidienne.

plateformes)

'
»

Faible intégration : test ou
diversification
opportuniste

Forte intégration :
transformation structurelle du
business model

Niveau d'intégration du retail dans le modéle du
gérant
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Comparer les modeéles de retailisation : quatre trajectoires, quatre équilibres

Chaque stratégie offre un compromis différent entre rapidité, controle, investissement et scalabilité. Le choix dépend de la
maturité du GP, de ses capacités internes et de son ambition de transformation.

@ Mise en ceuvre &
investissement

— =

Structure de
rentabilité

—
Controle
commercial &
marque
—
Profil de
risque &

soutenabilité

A
4

Critéresclés

¥

4

Y

Décembre 2025
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Choisir sa trajectoire de retailisation : du modéle opportuniste au modéle intégré

La stratégie pertinente dépend du niveau de maturité du gestionnaire, de son capital de marque et de sa capacité a
industrialiser la donnée et la distribution

Les critéres de choix structurants

Matrice de positionnement

Critére

Questions a se poser

Implications sur le modéle

Maturité opérationnelle &
réglementaire

Force de marque &
notoriété

Capacité commerciale &
relation client

Capacité technologique &
data

Ambition stratégique

Le GP dispose-t-il d'une structure
de conformité et de contrdle
interne adaptée a la distribution
retail ?

La marque du GP est-elle connue et
crédible auprés du grand public ou
des distributeurs ?

Dispose-t-on d'équipes internes ou
de partenaires CGP capables de
distribuer les produits ?

Le GP a-t-il des outils digitaux pour
gérer souscription, KYC, reporting,
relation client ?

Objectif: tester un segment de
marché ou transformer
durablement le modele ?

- Sifaible > modele white label ou
assurance-vie.

+ Siforte > modeéle intégré ou
plateforme.

+ Sifaible » privilégier un modele
partenarial.

» Siforte» opportunité d'un
modéle intégré.

* Silimitée » white label ou
assurance-vie.
* Sirobuste - distribution intégrée.

« Sifaible » modéles partenariaux.
« Siforte » plateforme digitale.

« Sicourt terme/ test » modéles
simples (white label, UC).

+ Sivision long terme » modéles
intégrés / digitaux.

Il n'y a pas de modéle universel : chaque stratégie doit s’aligner sur la maturité, les ressources et

&Igncy% ‘ in Y ¥

les objectifs du GP.

La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle

Plateforme digitale Distribution intégrée

Profil type : Acteur innovant ou
multi-stratégie, orienté

scalabilité et data

Profil type : GP établi, marque
forte, volonté de maitriser
I'expérience client

Partenariat white label Intégration

' assurance-vie / PER
Profil type : Mid-cap, structure

légére, test du marché retail Profil type : Gestionnaire

institutionnel sans réseau
propre, a larecherche de
volumes

Les approches peuvent coexister : un acteur peut combiner
plusieurs modéles selon ses fonds ou marchés cibles.

Décembre 2025
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Mettre en ocauvre
la transformation
Retail-ready

Orchestrer de facon séequencée le
diagnostic, le design produit-
distribution, la mise en conformité et
le go-to-market pour sécuriser le
lancement et la montée en

puissance.

Ailancy ©




Piloter une transformation Retail-Ready end-to-end : de la vision a lI'industrialisation

La réussite d'une trajectoire de retailisation repose sur une exécution séquencée et intégrée, alignant stratégie produit,
infrastructure data, conformité et distribution dans un méme plan directeur

Diagnostic &
ambition

Design du
modeéle cible

Build &
conformité

Go-to-market
& pilotage

/q‘_lgncy"ﬁ ‘ in Y ¥

@ Objectifs

Poser la vision
stratégique et mesurer
la maturité interne

Concevoir le modéle
“retail-ready” adapté au
profil du GP

Construire, outiller et
sécuriser le dispositif

Lancer le dispositif et en
assurer la montée en
puissance

& Actions clés

Cartographie des produits, canaux, et process existants.
Analyse des capacités réglementaires et IT.
Identification des quick wins et des risques.

Définition du véhicule produit (ELTIF, FCPR, evergreen,
etc.).
Définition de la stratégie de distribution et partenariats.
Conception de la gouvernance, process et organisation
cible.

Mise en conformité réglementaire (AMF, MIFID Il, SFDR).

Sélection et intégration des solutions technologiques.
Formation des équipes front, conformité, distribution.

Déploiement du produit sur les canaux choisis.
Campagne d'activation commerciale.

Suivi des indicateurs de collecte, performance,
satisfaction client.

Ajustements continus du modéle.

La Retailisation du Private Equity : 'ouverture d'un nouveau cycle

i . .
-I-% Livrables et résultats attendus

Vision cible et business case.
Positionnement sur la matrice de
stratégie

Modeéle cible complet (produit,
distribution, organisation).
Feuille de route de transformation.

Infrastructure opérationnelle et
réglementaire préte au lancement
Documentation et procédures validées.

Lancement effectif.
Tableau de bord de pilotage et
indicateurs de succeés.
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Détails des phases

Feuille de route opérationnelle - modéle “White Label”
Accéder rapidement au marché retail en s'appuyant sur les réseaux et infrastructures d'un partenaire distributeur.

Identifier Gt
des
vol marque ni les
Evaluer la capac
ion, data, gy Al IT) les
répondre porting
et de qualité des données.
Modéliser codts
unitaires de servicing, break-even AUM) pour  valder I ioblite
économique du partenarial avant lancement.

Développer et tester les flux techniques (AP1 / fichiers batch) avec les

et de mise  jour des positions. B
Réaliser miroif pour
valider

et la robustesse des mécanismes de fiquidité.
Finaliser la documentation réglementaire (PRIIPs, conformité.

suitability

Développer et tester les flux techniques (API/ fichiers batch) avec les

et de mise & jour des positions. o
Réaliser des tests miroir pour

valider
et la robustesse des mécanismes de liquidité.

Finaliser formite

KYC/ sultability

Design du
modéle

cible

La Retallisation du Private Equity : l'ouverture d'un nouveau cycle

Offre & produits

« Structurer FCPR grand

public, ELTIF s pour is o
fluide et un discours plus podvnoskw

gates, buffers de
trésorerie, possibié de maitr
. PRIIPS, reporting,

accéiérer
le time-to-market.

+ Négocier fes Incentives niveaux de

frais, s) ge pour le GP.

Distribution & expérience investisseur

*  Concevoir (A h
KYC/AML ' une
expérience fluide et sans rupture,

conseillers partenalres.
. conversion,
produit, le di reffort ety de

ajuster i
montée en charge.
* Garantir harmonisé, gestion centralisée
des demandes, ag alg
Organisation, technologle 8 gouvemance

Constituer e du ¥
le respect des SLA.
. Définic les st Jt-off, quallté des
données, indicateurs de performance.
+ Connecter NAV,
dres, KYC, AMF.

* Instaurer la

Décombre 2025 24

Feuille de route opérationnelle - modeéle “Distribution intégrée”
Construire un canal propriétaire ou le GP maitrise entiérement la relation client, la distribution et I'expérience investisseur

Aloncy® |

Ev-ua la npadm 2 assumer un modéle “relation client
du consell, conformité MIFID /DDA,
ch/suluullw, support client et reporting
Analyser
définir fe
valeur

ajoutée du canal propriétaire).

Slog fin de
vérifier I
atteindre une masse critique.

Développer et intégrer les outlls digitaux (CRM, KYC automatisé,
moteur MFID, parcours de souscription, portslclent en aseurant

Tester bou
+ reporting) liquidité,
ider modéle.
Finaliser
i drés, controk dans les outlls, revue
périodiqy des ~

Lancer
pere calibrer le discours, valider la compréhension des risques,
rer l'efficacité du canal et ajuster le modéle avant déplolemenl

Installer un pilotage continu (collecte, NDS. incidents, temps de
traitement, respect MIFID Ii) pour optimiser en continu le canal
propriétaire et renforcer sa scalabilité,

in W ¥

)

Offre & produits
+ Développer TIF 2.0 “premium’,
ath Claire, favorisant lexpertise
différenciante du GP.
« Définir e av
expliquables.
.

clairement rendement, risque et illiquidité.

Distribution & expérience investisseur

* Déployer coté et 1
M, i gz )
+  Concevoir KYC automatisé,
marque.
. i consell,
scoring illiquidite, script: limiter les risques de
misselling.
*  Structurer taw NPS pour
optimiser le discours, les prodults et lexpérlence client.
o &
e M, encadré, modules
KYC, o
+ Renforcer produl formite, sulvi des Incidents,
, protection).
pour sl nécessaire.
+ Définir
arbitrages, récurrent -
La Retailisation du Private Equity : l'ouverture d'un nouveau cycle Décombre 2025 25

Feuille de route opérationnelle - modéle “Assurance-vie / PER”
Intégrer des fonds Private Equity dans les unités de compte des assureurs pour accéder au marché mass retail de fagon

industrialisée et conforme.

+ identifier
- uc, fréq
iy ) pour cibler le

fonds dans leur architecture financiére.

+  Evaluer la capacit pre les

o

réglementaires nécessaires.

oL

produit, seull

AUM par alider

+ Développer et tester les flux AV/PER (transactions, NAV, reporting,

look: ’ e leur conformité avec fes formats:
calendriers de chaque assureur.
+ Réaliser 3

ge: off et simulatior valider
du produit en conditions réelies.
+ Finaliser validation
ACPR Interne, conformité des documents commerciaux,
liésa

cotées.

+ Lancerle pvodun sur un nombre limité d'assureurs pour valider les
flux UC, tester lappétence des réseaux, ajuster la pédagogie et
flabiliser l'expeclem:e Investisseur.

Photer s montée en charge (coliecte, citrages, Incidents espect

des S|
I1nvégnlioﬂ future auprés d'autres assureurs.

Aancy® | i v v

9 e

Design du
modele
cible

La Retailisation du Private Equity : f'ouverture d'un nouveau cycle

Offre & produits
Concevoir des véhicules compatibles UC : ELTIF 2.0 calibrés assurance, fonds diversifiés 3
volatilité maltrisée, fonds de fonds PE/Private Debt permettant un profil adapté au public
AV/PER.

Définir une liquidi assurer
actuarielle.

ttentes ACPR et aux process
Internes des assureurs.
Définir e pas
pour gerentir Minclusion dens les contrats et
des réseaux assureurs.

Distribution & expérience investisseur

Construi
iliquidite, ires) afi [
présentation du produit.
Intégrer iptions, arbitrages,

J e reportit - en respectant a
chaque assureur.

reporting simplifié, pédagogie
adaptée 3 répargne longue, ransparence sur 1 liquidite et les isaues.

[collecte, arbitrages, des
conseillers) pour affiner la position du produit dans le catalogue UC.
e &
Mettre en place pour plloter subvre les
Structurer off, fichler
des transactions, Incidents, conformité AV/PER, revue périodique des données transmises.
Renforcer (ACPR),

rtings UC.

‘Garantir interopérabilité IT: format standardisé des données UC, contrdles de qualité avant
(AP, fichlers normés, SFTP).
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Feuille de route opérationnelle - modéle “Plateforme digitale”
Distribuer le Private Equity a travers une plateforme digitale, au service d'une distribution scalable, automatisée et

multi-canal.

. (828 CGP, banques
o - privtes assureurs, plateformes B2C spécialisées) selon leurs

de
conformité, pour cibler celles capables de traiter des volumes
Importants.
Evaluer du GP afin d'anticiper
égrati :

+ Modéliser le business case : frais nets aprés commission plateforme,
cofts unitalres de servicing, exigences de valorisation plus
fréquente, pour valider la rentabilité du modéle.

et tester Fhmgﬂlhﬂ'nc'mlun APIS KYC, ordres, NAY,

+  Développer
reporting, gest et simuler les scér
(pics de saus:llpﬂnr\. suspension, incident data).
«  Tester les

souscription, post-investissement] pour garantir uidite, conformité
et absence de rupture de marque
+  Structurer la conformité digitale : revue de I'adéquation
nirole des supports
contréles i D&

PRIIPS.

+ Lancer sur 1-2 plateformes pilotes (B28 et/ou B2C) pour valider les
flux, mesurer la conversion, ajuster le parcours digital et calibrer
Feffort de support.
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KID dynamique, reporting Interactif,
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conversion.

Distribution & expérience investisseur

100 % e JaML signa
paiernent, ia AP| ou widgets intégrables dans
T'envirannement plateforme.

adaptés au public digital
‘augmenter ion et réduire les codits de support.
Mettreen place un sub commercialoranularisé analyse des taux de comversion par étape,
tracking du CAC par pistaforme, mesdrs te )
Prévoir une logiay rappels, suivi

— logie & g

Structurer un data, conformité,

les intégrations, monitarer les fiu, gérer Incidents et SLA avec les plateformes.

Adapter pour absorber APis contréles
s donnaes

digital, suivi du risque
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périodique des parcours et communications.

pour limiter le ri sur des audiences.
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Les 4 facteurs clés de succés pour réussir la transformation vers un modéle “Retail-ready”
Réussir la retailisation ne dépend pas d'un produit ou d'un canal, mais de la capacité a orchestrer la donnée, la conformité et

I'expérience client au sein d'un méme modéle d'exploitation.

s

v

Gouvernance intégrée : aligner stratégie, conformité et
exécution

Un modéle retail-ready ne fonctionne pas avec une gouvernance éclatée
entre produit, IT et réglementation : il exige un sponsor unique et une
feuille de route business-data—conformité alignée.

Mettre en place un Retail Transformation Committee rattaché au COMEX,
arbitre unique des priorités produit-tech-réglementaire.

Responsabiliser un sponsor exécutif sur la cohérence modeéle économique
/ conformité / performance.

Facteur clé : piloter la transformation comme un modeéle d'exploitation,
pascomme un projet réglementaire.

Architecture data & IT industrialisée : construire un front-to-
back interopérable

Le modéle Retail-ready repose sur la fiabilité et la scalabilité du socle

data. Sans infrastructure intégrée, la complexité opérationnelle détruit la

marge.

Construire une chaine de valeur digitalisée de bout en bout (souscription,
KYC, reporting, valorisation).

Garantir la tragabilité et 'auditabilité des données via APl et SLA
interopérables.

Facteur clé : traiter la donnée comme une infrastructure critique, au
méme titre que la conformité.

Culture client & acculturation retail : faire évoluer les réflexes
d’'un modeéle institutionnel

Le passage au retail n’est pas un simple changement de canal : c'est un
changement de culture. La pédagogie, la réactivité et la transparence
deviennent des compétences cceur.

v Former les équipes PE a la suitability, a lacommunication pédagogique et

a la gestion du parcours client.

Faire des CGP et distributeurs de vrais partenaires d’'expérience, pas des
courtiersde flux.

Facteur clé : batir une culture orientée client et donnée, sans renoncer a
la rigueur institutionnelle.

Pilotage de la performance & de la confiance : industrialiser la
mesure

Le modéle retail-ready vit de transparence : la performance se prouve
autant qu’elle se vend.

Définir des KPIl intégrés (collecte, incidents conformité, satisfaction client,
vitesse de souscription).

Mettre en place un cycle d'amélioration continue, ou chaque lancement
alimente les modéles suivants.

Facteur clé : piloter la performance “business + réputationnelle” via la
donnée, et non par le volume.

Réussir la transformation Retail-ready, c’est intégrer stratégie, technologie, conformité et client dans une méme architecture vivante.
Les leaders de demain seront ceux qui orchestrent cette cohérence, pas ceux qui la sous-traitent.
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Liquidité & design produit - architecturer un ‘semi-liquide’ crédible et pilotable

La liquidjté n'est pas une promesse, c'est un systéme : régles ELTIF 2.0, outils LMT, valorisation et canaux
secondaires doivent s'imbriquer pour proteger l'investisseur et la marge
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La retailisation entre dans une phase d’hybridation : convergence des modeéles,

intégration technologique et adossement assurantiel

Aprés une premiére vague d'expérimentations (white labels, UC assurance-vie, plateformes), le marché entre dans une phase de
convergence. Les frontiéres entre gérants, distributeurs et plateformes s'estompent au profit d'un écosystéme intégré, piloté
par la donnée, la confiance et la régulation.

2024-2026 2026-2028 2028-2030

L’hybridation et la convergence
européenne

o) Standardisation & montée en
@ puissance des plateformes

La retailisation
« d'expérimentation »

D'ici 2030, le PE européen aura basculé vers une intermédiation ouverte ou la performance dépend moins du deal-flow que de la maitrise des données, de la
distribution et de la gouvernance. Les gagnants seront ceux qui orchestres I'écosystéme technologique & réglementaire européen.
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Approche et
accompagnhement
Ailancy

Un partenaire de transformation
capable d’articuler stratégie,
réglementation, data et distribution
pour faire de la retailisation un levier
de performance durable.

Ailancy ©




Comment Ailancy accompagne ses clients dans leur trajectoire de retailisation

Un accompaghement de bout en bout, combinant expertise stratégique, maitrise réglementaire et excellence
opérationnelle sur I'ensemble de la chaine de valeur du Private Equity.

Clarifier 'ambition et la
trajectoire retail

Objectif : définir pourquoi aller vers le
retail, avec quel modeéle cible et avec
quelles exigences réglementaires.

Evaluer la maturité interne et identifier les
écarts critiques : cartographie des
prérequis retail-ready.

Définir les segments d'investisseurs visés et
leursimplications produits/distribution:
matrice de ciblage investisseur.

Construire le business case de retailisation
(AUM cible, colts, marges par canal, break-
even AUM) : viabilité économique
démontrée.

Aligner direction générale, produit,
juridique et distribution sur une ambition
commune : note d'arbitrage stratégique
validée.

Concevoir un modele
“retail-ready”

Objectif : transformer la stratégie en
architecture opérationnelle intégrant
produit, distribution et gouvernance.

Définir les véhicules produits compatibles
retail (ELTIF/FCPR GP, UC pour AV/PER,
evergreen) et leur mécanique de liquidité :
architecture produit conforme et
exploitable.

Choisir les canaux de distribution et leur
design opérationnel (white label, AV/PER,
plateforme digitale, distribution intégrée) :
modeéle de go-to-market par canal.

Concevoir la gouvernance et les processus
clés (KYC, suitability, gestion des fenétres
de rachat, reporting SFDR): schéma front-
to-back aligné.

Spécifier les briques technologiques
prioritaires (API, CRM, souscription digitale,
moteur de conformité) : blueprint IT & data
détaillé.

Outiller et industrialiser et
sécuriser le modeéle

Objectif : construire un dispositif
opérationnel fiable, scalable et
conforme dés le premier jour.

Mettre en conformité réglementaire (MiFID
I, PRIIPs, DDA, SFDR, AMF doctrine) :
dossier de conformité complet et
auditable.

Intégrer les solutions technologiques (KYC
automatisé, orchestration des flux,
connecteurs assureurs/plateformes):
architecture interopérable préte a l'usage.

Formaliser la documentation et les process
(SLA, contréles ler/2nd niveau, alignement
produit-distribution) : référentiel
opérationnel stabilisé.

Former les équipes front / middle/
conformité : compétences harmonisées et
maitrise du modéle parles équipes.

Lancer, piloter et
optimiser le dispositif

Objectif: assurer un lancement sans
friction et installer un pilotage robuste
de la performance et de la conformité.

Piloter le lancement commercial avec les
partenaires (assureurs, plateformes, CGP):
collecte démarrée sans incidents
opérationnels.

Mettre en place les tableaux de bord
intégrés (collecte, churn, conversion, NPS,
respect des LMT / gates) : pilotage data-
driven en temps réel.

Assurer le suivi réglementaire continu
(valos, PRIIPs, suitability, reporting SFDR):
risque de non-conformité réduit.

Optimiser le modeéle grace au feedback
marché (pricing, discours, UX digitale):
amélioration continue du modeéle retail-
ready.

Ailancy combine expertise stratégique, maitrise réglementaire, excellence opérationnelle et capacité d’exécution pour accompagner les Asset Managers sur toute la
chaine de valeur du retail : définir I'ambition, concevoir le modele, I'industrialiser et sécuriser sa mise en marché.
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+337 6159 90 94

Lamyae CHIADMI

Senior Consultant
lamyae.chiadmi@ailancy.com
+336 89 33 48 42

o
Al!gncy UNE FILIALE DE % él'!g:}gy

ADVISORY

32rue de Ponthieu
75008 Paris



	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3: AGENDA
	Slide 4: Diagnostic du Private Equity français et européen
	Slide 5: Le Private Equity, pilier du financement de l’économie réelle
	Slide 6: Un secteur solide mais encore dominé par les investisseurs institutionnels
	Slide 7: Une Europe du Private Equity à plusieurs vitesses : la France, moteur réglementaire mais suiveuse industrielle
	Slide 8: Un modèle institutionnel sous tension
	Slide 9:  
	Slide 10: Les trois moteurs structurels de la retailisation du Private Equity en France
	Slide 11: Détails des trois moteurs 
	Slide 12: Point de bascule : de la contrainte institutionnelle à l’opportunité retail
	Slide 13: Le modèle de Private Equity “Retail-ready”
	Slide 14: L’architecture “Retail-ready” du Private Equity : une nouvelle grammaire économique, technologique et de gouvernance
	Slide 15: Le modèle opérationnel “Retail-ready” : un système intégré autour de trois piliers cohérents
	Slide 16: Conditions de soutenabilité du modèle retailisé
	Slide 17: Définir sa stratégie de retailisation
	Slide 18: Les quatre modèles de retailisation du Private Equity : du partenariat à l’intégration complète
	Slide 19
	Slide 20: Choisir sa trajectoire de retailisation : du modèle opportuniste au modèle intégré
	Slide 21: Mettre en œuvre la transformation Retail-ready
	Slide 22: Piloter une transformation Retail-Ready end-to-end : de la vision à l’industrialisation
	Slide 23: Détails des phases 
	Slide 24: Les 4 facteurs clés de succès pour réussir la transformation vers un modèle “Retail-ready”
	Slide 25: Liquidité & design produit - architecturer un ‘semi-liquide’ crédible et pilotable
	Slide 26: La retailisation entre dans une phase d’hybridation : convergence des modèles, intégration technologique et adossement assurantiel
	Slide 27: Approche et accompagnement Ailancy
	Slide 28: Comment Ailancy accompagne ses clients dans leur trajectoire de retailisation
	Slide 29

