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CdR Capital est un bureau d’investissement 
privé au service de particuliers, de familles 
et d’institutions fortunés. Leur clientèle 

initialement centrée sur le Moyen-Orient s’est 
aujourd’hui diversifiée pour inclure des entrepre-
neurs de la nouvelle génération et des professionnels 
de la finance et du négoce de matières premières. 

Dans un entretien avec Jenny Hennessy (COO, 
CdR Geneva), Sabrina Tazi-Riffi (Investment 
Director, CdR Geneva), Nour Tassabehji (SEO 
and Investment Director, CdR Dubai) et Leila 
Kotlar-Bouget (Partner and Director of CdR 
London), nous nous penchons sur les services, les 
valeurs fondamentales, les perspectives d’inves-
tissement et les principales étapes de CdR. 

Quels services proposez-vous au sein  
de CdR ? 
Nous offrons des services de conseil et de gestion 
discrétionnaire de patrimoine. À Londres, nous 
gérons une boutique de gestion alternative systé-
matique spécialisée dans les matières premières et 
les marchés ésotériques. Bien que nous ayons un 
modèle de base pour l’allocation d’actifs, les porte-
feuilles de nos clients sont adaptés à leurs besoins 
individuels et à leur profil de risque. Ils sont par-
fois axés sur une seule classe d’actifs, mais le plus 
souvent, ils sont pan-actifs et largement diversifiés. 

Quelles sont les valeurs de l’entreprise ? 
En interne, nous avons toujours privilégié un envi-
ronnement collégial et créatif. Nous sommes très 
fiers des qualités humaines au sein de l’entreprise. 
Nous avons également soutenu les choix de nos 
collègues en matière de parrainage philanthropique 
et nous surveillons activement notre empreinte 
carbone. Nous nous sommes d’ailleurs engagés à 
réduire cette dernière. En externe, nous offrons des 
conseils impartiaux à nos clients, ce qui implique 
parfois de leur suggérer de ne rien faire - nous 
ne gagnons pas d’honoraires sur ce qu’un client 
ne fait pas, mais nous obtenons sa confiance. 

À quoi faut-il faire attention lorsque  
l’on souhaite investir ? 
Tout commence par un cadre d’investissement ; 

en d’autres termes, notre modèle exclusif nous 
informe sur les tendances du marché ainsi que sur 
l’instabilité du chemin à parcourir. Il traduit ces 
signaux à long et à court terme en lignes directrices 
claires pour la construction du portefeuille. Le 
schéma directeur se transforme en une solution 
client sur mesure au stade de la mise en œuvre, 
c’est-à-dire lorsque nous intégrons l’appétit du 
client pour le risque, son horizon temporel, ses 
besoins de revenus et sa tolérance à l’illiquidité.

Quelles sont les différentes méthodes 
d’investissement ? 
La boîte à outils est vaste, le défi consiste à avoir 
une idée claire de ce que nous voulons construire 
pour notre client. Vise-t-il une surperformance 
absolue plutôt que relative ? L’idée est-elle capable 
de résister à des périodes de forte volatilité ? L’ac-
cès à la liquidité est-il une priorité ? Les taxes, les 
coûts, sont-ils des facteurs à prendre en compte ? 
Les réponses à ces questions nous aideront à 
sélectionner les outils d’investissement appro-
priés pour atteindre les objectifs de notre client.

CdR fête ses dix ans cette année, quels ont 
été les moments clés pour l’entreprise ?
La création d’une entreprise n’est jamais aussi facile 
qu’elle en a l’air. Il y a dix ans, les clients étaient 
moins familiers avec l’idée de boutiques indépen-
dantes qu’ils ne le sont aujourd’hui. Nous avons 
eu la chance de pouvoir compter sur un réseau de 
conseillers (FBT, KPMG et Julius Baer) qui nous 
ont aidés au début de notre activité, ainsi que sur le 
soutien de nos premiers clients. Au fur et à mesure 
de notre croissance, nous avons eu la chance de 
pouvoir recruter des collègues compétents et même 
ceux qui nous ont quittés ont rejoint des entre-
prises de renommée internationale (Goldman et 
JPM). La clé de toute entreprise, c’est le personnel.

Si c’était à refaire, choisiriez-vous toujours 
Genève comme lieu d’implantation ? 
La réponse est nuancée : notre activité est globale 
et unique, mais nécessite de multiples présences 
administratives. Il n’est pas toujours facile de gérer 
cette complexité opérationnelle. Mais, en géné-
ral, nous sommes très heureux d’être à Genève.

Quels sont les projets futurs de l’entreprise ? 
En tant qu’investisseur, on apprend vite à ne jamais 
regarder trop loin. Nous pensons avoir construit une 
plateforme et un processus capables de gérer des mon-
tants d’actifs beaucoup plus importants. Nous savons 
que la gestion de patrimoine indépendante croît deux 
fois plus vite aux États-Unis que les actifs conseillés 
par les courtiers ou les banques. Nous savons égale-
ment qu’un énorme transfert générationnel est à venir, 
ainsi qu’une plus grande quantité de richesses entre 
les mains des femmes. Nous sommes bien placés car 
ces changements se produisent principalement dans 
le CCG et nous sommes l’un des premiers conseillers 
indépendants à nous installer à Dubaï. Nos équipes 
étant très diversifiées en termes de sexe, d’âge et d’ex-
périence, nous pouvons nous rapprocher de ces clients 
et nous sommes déjà au service de ces changements.

Nous pensons que nous continuerons à nous dévelop-
per organiquement (après la pause causée par Covid), 
mais nous sommes également arrivés à la conclusion 
que nous devons être plus systématiques en matière de 
recrutement et être ouverts à la possibilité de fusionner 
avec des concurrents qui partagent les mêmes valeurs.
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C omment choisir sa banque en ligne ? 
Depuis plusieurs années maintenant, les 
banques suisses ont développé leurs ser-

vices en ligne pour leurs clients. Ces banques 
en ligne présentent de nombreux avantages, et 
il peut parfois être difficile de s’y retrouver et 
de faire le bon choix entre toutes les offres qui 
existent. C’est pourquoi il est important de faire 
le point sur sa situation avant de se lancer.

Premièrement, il faut pouvoir faire la diffé-
rence entre une banque en ligne et une banque 
virtuelle, également appelée néobanque. 

Banques en ligne et néobanques,  
les principales différences
Une banque en ligne est une banque traditionnelle 
qui propose à ses clients des services de façon virtuelle 
tels que l’accès à son compte via une application. Il est 
toujours possible de se rendre au guichet et de rencon-
trer son conseiller en face à face. Une banque virtuelle 
propose quant à elle un service 100 % numérique. 

Ces deux offres ont leurs avantages et leurs incon-
vénients. Choisir une banque traditionnelle avec un 
service en ligne permet de garder un lien de proximité 
avec sa banque, tout en facilitant ses transactions 
et le suivi de ses comptes grâce à l’e-banking. Pré-
sence physique, sécurité et large gamme de produits 
financiers en sont donc les principaux avantages. 

Les banques virtuelles proposent quant à elle des 
applications souvent beaucoup plus ergonomiques 
avec des fonctionnalités plus poussées. Gratuites 
ou moins chères, elles sont parfaites pour voyager 
car les frais de change sont souvent moins éle-
vés. L’offre s’avère toutefois assez limitée et tout 
se passe sur le smartphone via une application, ce 
qui ne convient pas à tout le monde. Une banque 
virtuelle peut donc s’avérer être un choix parfait 
en tant que banque secondaire, pour effectuer 
ses achats du quotidien ou partir en voyage. 

Un choix personnel en fonction 
de ses besoins 
Le choix de sa banque en ligne dépend donc lar-
gement des besoins de tout un chacun. Il s’agit 
d’une décision individuelle qu’il faut prendre 
en appréhendant l’utilisation que l’on en fera. 

Tout d’abord, il faut s’assurer que la banque en ligne 
rassemble un certain nombre de qualités non négli-
geables. Parmi elles, on retrouve la proximité géogra-
phique de succursales et de distributeurs, le support 
en ligne et par téléphone accessible ainsi que les dif-
férentes offres que proposent les banques quant à l’ob-
tention d’une carte de crédit ou des transferts d’argent. 

Dans un second temps, il est important de se poser 
plusieurs questions liées à son utilisation personnelle, 
telles que le prix de l’ouverture du compte, la proxi-
mité avec son conseiller, le besoin ou non d’une carte 
de crédit, le souhait d’ouvrir un compte épargne ou 
non, son âge et les offres qui y sont liées, l’ergonomie 
de l’application mobile, les frais lors de transferts 
hors de la Suisse ou en-dehors de la zone Euro, 
l’autorisation de découverts bancaires, parmi tant 
d’autres. Tout dépend donc des attentes des clients, 
qui peuvent cibler les services dont ils ont besoin afin 
de faire leur choix de manière consciente et réfléchie. 

L e portage salarial, une opportunité 
et une souplesse pour l’avenir

De nombreux changements ont un 
impact sur le monde du travail. Dans ce cadre, 
le portage salarial avec MITC représente une 
opportunité et une souplesse pour l’avenir.

Le portage salarial s’avère une excellente oppor-
tunité pour les créateurs ou repreneurs d’entre-
prise, les jeunes diplômés, les cadres en recherche 
d’activité, les pré-retraités, les multi-employés 
et les travailleurs qui doivent quitter leur com-
pagnie suite aux conséquences économiques qui 
nous touchent depuis les trois dernières années.

Il s’agit d’une relation tripartite entre une société 
de portage comme MITC, le salarié porté et l’en-
treprise cliente où tout est à l’initiative du travail-
leur porté et/ou de la société qui veut maîtriser ses 
coûts avec une personne de confiance. Le travail-
leur effectue des recherches et se voit confier une 
mission par une entreprise ou celle-ci détermine 
son projet et connaît le bon intervenant. MITC 
est alors l’intermédiaire qui effectue le contrat 
de prestation de services avec l’entreprise cliente 
en embauchant le consultant comme salarié.

Sécurité du salariat et liberté  
du statut d’indépendant
Le portage salarial concilie le statut de salarié d’en-
treprise et celui de travailleur temporaire et associe 
donc la protection sociale liée au salariat avec la 
liberté du travailleur indépendant. Le portage salarial 
permet en effet au travailleur d’entreprendre sans 
prise de risques financiers ou personnels puisqu’il 
ne doit pas créer de structure juridique : sa mis-
sion démarre dès la signature du contrat. En cas 
de rupture de cet accord, il peut bénéficier d’une 
rupture conventionnelle et des avantages associés 
au statut de salarié et aux cotisations payées. Le 
salarié en portage est en outre autonome car il peut 

choisir ses missions, négocier de sa rémunération 
avec le client, opter pour un emploi du temps flexible 
et interrompre son activité. De plus, sa gestion 
administrative est simplifiée : MITC s’occupe de la 
facturation, de la comptabilité, du salaire, des charges 
et du recouvrement auprès du client, si nécessaire.

Avantages du portage  
pour l’entreprise cliente
Ces dernières années de nombreux changements 
opèrent au sein des organisations, plusieurs entreprises 
doivent (ou devront) licencier des employés.  
Le portage salarial permet une optimisation des 
coûts pour l’entreprise, mais il garantit aussi une 
certaine souplesse, notamment par rapport aux 
employés licenciés. Si les entreprises ne pourront 
assurer un emploi fixe à 100 % à leurs travailleurs, 
elles pourront les engager à 50 ou 60 % par exemple.

À l’heure actuelle, le portage salarial représente donc 
une voie garante de sécurité, de stabilité mais aussi 
une opportunité et une souplesse pour l’avenir.

Tentez votre expérience avec MITC. 
www.mitc-consulting.com
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Une décennie de succès dans la gestion de  
patrimoine et l’investissement

« Nous avons toujours privilégié
un environnement collégial
et créatif. Nous sommes très
fiers des qualités humaines au
sein de l’entreprise. »

Sabrina Tazi-Riffi
Directeur de l’investissement
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