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| Réglementation. formation - o Certains se spécialisent, i La délicate guistion
les CGPI travaillent en confiance d’autres se regroupent.. de feurs rapports avec
avec tous les acteurs du secteur: le conseiller type n'existe pas. tes établissements financiers.
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Les indépendants ont gagné
la confiance des particuliers
et des professionnels

en faisant évoluer

I’exercice de leur métier.

ue vos guestions soient 'ordre juridique
{quel régime matrimonial 7}, fiseal (¢com-
ment réduire son ISF ?) ou financier (ol
placer sorvargent ?), les conseillers en ges-
tion de patrimaine indépendants (CGP1), ainsi appelés
parce qu'ils ne sont pas salariés ou sous conirat avec un
établissement financier, assurent pouvoir y-apparter
des répornises. «Un CGPI commence loujours sa relation
avec-un client par la réalisation d'un bilan sur le patri-
moine financier existant, dans un contexte fanilicd,
juridique et fiscal précis, indique Gilles Piétriga, de
GP Conseils, a Dijon. Une étude des évolutions pro-
bables de la vie fumiliale, des cgrrieres mals qussi des
désirs de nos clients nous aide ensuite.¢ bdtir une stra-
tégie patrimoniale. Enfin, mous passons d lu préconise:
tion évertuelle de produits financiers. »
Les épargnants sent de plus en plus nombreux a se
tourner vers ces professionnels, dont le nombre est
estimé 3 plus de 3.000, «En 2000, lorsqu’un CGPI
nous confiail 1 million de franes pour un client, nous
esiimions que ¢'étaif un trés bequ dossier, explique
Bertrand Sance, de la société de gestion Oddo
Aujourd’hui, des sommies de 1 million d’euros & placer

LES CHIFERES CLES D’UNE ACTIVITE EN PLEIN ESSOR

Total des actifs confiés et collecte annuahe
En miliards d'euros

Les sffectifs des cabinets en 2005
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pour un client sont coutantes, Cela ne signifie pas que
les gens ont plus d’argent mais qu'ils osent en confier
la- majeure partie & leur CGP. La confiunce s'installe.»
Confiance également du c6é des professionnels, Plus
fa profession devient mature, plus le nombre de spécia-
listes souhaitant travailler avec les CGPi grossit. Les
relations interprofessionnelles sont plus faciles, Un
nombire geandissant de notaires, d'avocats fiscalistes, de
juristes et d'experts-comptables collaborent avec des
cabinets de conseil. Cela w'a pas toujours été le cas,
surtout de la part des notaires, les plus réticents & faire
jouer la complémentarité des compgtences.

Méme constat du cdté des fournisseurs de produits
financiers. Autrefois méprisés par certains, les CGPI
sont courtisés par les plus grandes maisons. Toutes les
compagnies d’assurances el presque toutes les sociétés
de gestion collaborent avee les cabinets de conseil,,
avee des degrés d'imptication plus ou moins imper-
tants (voir la troisiéme partie de ce dossier).

Le créneau des épargnanis oubliés des bangues

Plusieurs raisons expliquent I'essor des CGPI. La pre-
midte est queces conseillers indépenclanis ont investi
un créneau négligé par les banques @ cetui des épar-
gnants pas forcéiment trés riches, mais qui souhaitent
bénéficier de conseils patrimoniaux. En régle générale,
feurs clients disposent de 300.000 3 3 millions d’euros
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a placer. Des personnes moins aisées font aussi par-
fois appel & leurs sexvices.

Par ailleurs, a fil des ans, la réglementation a obligé ces
professionnels & adopter une attitude de plus en plus
sérieuse, Les particuliers le sentent et n’hésitent plus &
faire appel d leurs sexvices, D'autant que leur indépen-

1] y ¥ =
‘dance est recherchée. « Nos clients le disent clairement,

affirme William Jaques. Iis en ont ussez de se voir pro-
poser par leur banque toute la palette maison. Les
CGPI offrent une grande diversité de placemtents prove-
nant d'un grand nombre de sociétés productrices. Chez
un CGPI, vous pouvez détenir trois contrats dassu-
rance vie de trois compagnies différentes.» Leur offre
est généralement plus variée que celle des banques,
qui se Hmite encore trop, parfois, aux produits mai-
son, mais les conseillers ne proposent pas non plus
Pexhaustivité du marché, Ils présélectionnent des four-
nisseurs (banques, compagnies d’assurances, sociétés
de gestion, promoteurs immohiliers) avec qui ils veu-
fent travailler, Ce sont les produits de ces fournisseurs
qui seront ensuite proposés aux clients.

Disponibilité et continuité

Les CGPI affirment &tre 4 la disposition de leurs clients
quasiment vingt-quatre heures sur vingt-quatre. Rendez-
vous tard le soir ou fe-week-end, au bureau ou au domi-
cile des clients, tout est possible. Par ailleurs, le fait
gu’un conseiller-suive un client sur la durée est un
atout indéntable. « Les gens n’oni pas envie de changer
de conseiller buncaire tous les quatre ans et de racon-
ter leur vie & chaque nouvelle recrue du service, yemar-
que Guy Roos, du cabinet lyonnais ICF. Avec un CGPI,
ils savent qu'ils auront un seul interlociteur pendant de
longues années et que le suivi de leur dossier en serd
meilleur, La confidentialité est upprécide. »

«Lenvol de stotre profession tent aussi aux chan-
gements de notre société qui fait que les gens ont
un besoin grandissant de conseils patrimoniaux, indi-
que Marcel Benelbaz, du groupe Thésaurus. Lallon-
gement de la durée de la vie incite, par exemple, des
personnes & transmetire-de 'argent de fenr vivant-afin
que leurs enfants puissent en profiter.avant 'étre a la
retraite. Il nous arrive méme que des persones vien-
neni nous voir pour savoir comment elles pourraient
s’y prendre pour augmenter leurs revenus duns Phy-

pathése ot elles aurgient a financer la maison de

retraife de leurs parents. »

« Rémunérer les
conseils nous
parait légitime»

Patrice Ponmaret préside la Chambre
des indépendants du patrimoine (CIP),
principale association professionnelle.

La profession a beaucoup évolué

ces dernidres années.

Comment lexpliquez-vous 7

Cela s"explique par le renforcement
de la réglementation, de la forma-
tion mais aussi par un tenouvelie-
ment constant et une forte capaeité

d’'adaptation de la profession. La

Chambre des indépendants du patgi-
inoine, qui regroupe 2.000 mem-
bres et représente 70% de la profes-
sion, est aussi & Vorigine de cet
encadrement. Depuis vingt ans, elle
a créé un label de qualité en impo-
sant-aux CGP1, bien avant la légis-
fation, une obligation de formation
mais-aussi la culture de 1'éerit.

La communication auprés du grand

public est précisément Pun des projets
de Ia CIP dans les prochains mols...

Notre premier objectif est de nous
faire mieux connaitre du grand
public. Pour cela, nous allons lancer
une campagne de conumunication
dans la presse au printemps pro-
chain. Nous poursuivons également
notre activité de lobbying auprés du
jégistateur et du régulateur, notam-
ment sur les régles d'affichage du
montant des rémunérations. Nous
sommes en effet favorablesa la
transparence des cotits facturés aux
glients. Néanmoins, concernant les
rémunérations que Nous percevons

des fournisseurs de produits finan-
ciers (rétrocessions sur les frais
d’entrée des contrats d'assurance
vie ou des OPCVM...), nous som-
mes fermement opposés & les com-
muniquer aux clients. Les bangues
et les compagnies d’assurances ne
révélent pas leut marge bénéficiaire,
11 nous semble que les acteurs doi-
vent 8tre logés 4 la méme enseigne.

Lg5 honoraires de conseif ne risguent-
ils pas de contrarler vos clients 7

Bien au contraire, Deux raisons jus-
tifient cette forme de rémunération.
1l nous parait légitime de facturer
des honoraires de conseil, qui est
notre ceeur de métier. La rémuné-
ration de notre activité de conseil
est d'ailleurs facilitée par la vécente
réglementation, Nos clietits n’y sont
pas nécessairement préparés ; ¢'est
pourquoi i1 nous paraitrait logique
que le législateur leur permette de
déduire ces honoraires de conseil
de leurs revenus comme 'avait pro-
posé le rapport Delmas-Marsalet.
La CIP poussera dans ce sens,
Ensuite, i en va de la survie de
notre profession. 1} est trés difficile
pour un CGPI de se rémunérer sur
les seuls frais de gestion, les droits
d’entrée étant réduits A néant face a
la concutrence des contrats & frajs
zéro sur Internét. B

Investir Magazine | Mars-avril 2007

Mars-ayril 2007 | investir Magazing




80 DOSSIER

2. Un metier, diftérentes fagons de Pexercer

Annacy

Jerome Navoni,

cabinet Esop,

Le régionaliste. Il a choisi

de fédérer de nombreuses

structures locales.

cabinet en 1997 4 Annecy aprés-avoir 8¢ res-

ponsable linancier puss gestionnaire de patri-
moine dans une banque commerciale. ["ai g rapide-
ment privilégié I'interprofessionnalité en collaborant
aveo un cabinet d'avocats local, Jurisophia. ['ai égale-
ment souhaité travailler en réseau avec d’autres struc-
tures de conseil patrimonial de la région. ['ai créé en
2000 le groupement Esop Conseil (association loi de
1901) qui comprend huit cabinets dans la région
Rhéone-Alpes (3 Annecy, Grenoble, Chambéry; Dou-
vaine...), Ce groupement nous permel de réaliser une
sélection efficace de fonds et de pro-
duits financiers pour sios clients et
de ne plus dépendre de nos fournis-
seurs de produits (bangues, assu-
reurs et sociétés de gestion). A plu-
“sietirs nous avons évidemment plus
de {oree et de poids pour laciliter
ces négotiations.
Le groupement apporte aussi une
assistance aux cabinets sur leszaudits
patrimoniaux et il permet d’éviter
P'isolement. Travailler en réseau
nécessite le versement pour chaque
cabinet de 10% de son chilfre d'af-
faires au groupement Esop les trois
ou guatre pre-
midres annges < L€ groupement
de son intégration, mais il n'y a  NOUS permet
aucune prise de capital comme de concilier
dans les franchises, Cela permet  liberté d’action
de conserver une lotole liberté et et efficacité. »
d’avoir sa prapre elientéle,
Nolre groupement veut avoir une portée régionale
en recrutant 4 terme des cabinets indépendants a
Lyon ow:a Valence par exemple. La région compotte en
effet une clientéle a fort polentiel composée-de pro-
fessions libérales mais-aussi de Frangais expatriés {en
Suisse notamment). »

‘ ‘ Juriste de formation, j'ai décidé de créer mon

Jean-Pierre Bosson,
cabinet JP Bossen Management;

Pars
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Le coach. Il conseille
les sportifs de haut
niveau et les artistes.

cabinet de défiscalisation en Joi Pons qui m’a
permis de me constituer une clientéle 4 hauts
revenus. En 1997, i°ai créé mon cabinet afin d'glargir

‘ ‘ J'ai travaiilé plusieurs années au sein d’un

mon activité 8 la gestion de patrimeine globale, Une

grande partie de mes-clients est
constituée de sportifs de haut
niveau. notamment des footbal-
leurs, el d"artistes professionnels,
Docteur en droit international,
j'ai tiblé cette clientéle parce que
mon approche axée sur les (fux
financiers leur-est uiile. Souvent
jeunes, les sportifs-el lesartistes
disposent de revenus éleves mais
irrégutiers. {ls ont 'habitude de
: travailler dans diffévents pays et
—A de voyager. Je ne [ais pas de pros-
peetion ; ils viennent en général
me voir par le bouche-d-oreille:
Lorsquun client me confie son
patrimgine, jo commence par
organiser son patrimoeine en fonction des différentes
sounces de revenus et des conven-

tions fiscales. Pour ces conseils; je  #Des profils
facture des honoraires sous la  atypigues

forme d’un abonnement annuel  aux revenus

{de 500€ & 15.000€) qui varic  élevés mais
seion la situation du client, irréguliers. »
L'aspect opérationnel concérne

ensuite-différentes activités | immobilier, assurince vie,
compies tilres; délisealisation, prises de participations.
Cette derniére partie conecrne aussi bien la mise en
place de siructures adéguates (les artisies ont- souvent
intérét & créer leur propre société de production et les
sportifs & confier Uexploitation de lewr image 4 une
structure ad foe) que Passistance des clients dans la
mise en ceuvre de leurs stratégies entéepreneuriales,
voite la-création de londs d'investissement. Pour cela,
je travaille avec des partenaives, financiers ou juristes, »

La stratége. Elle sc
concentre sur le conseil
patrimonial global.

vaille aujourd’hui avec un assistant charge.

des taches administratives. ai 236 clicnts
que je rencontre au moins une fois par an. Ce nombre
peut paraitre important mais ce sont surtoul les nou-
veaux clients qui me prennentl
heaucoup de temps car il faul
apprendre & les connaitre, puis
réaliser un bilan patrimonial et
enfin mettre en place les inves-
tissements choisis. Une fois que
toul cela est fail, une relation
armnuelle sulfil pour vérifier que la situation du client n'a
pas changé, faive le point sur ses
placements et voir si d'autres
peuvent lui étre utiles, Mon role
est d'élaberer une stratégie d’or-
ganisation ct de développermerit
du patrimoine. Je déléguea Thé-
saurus la recherche des solutions
financitres qui vont répontlre aux
besoins de cette stratégie. Ce
groupe travaille-avee vingt cabi-
nets de CGPI dont il détient pour
certains une partic du capilal
Les prodiits financiers qu'il nous
prapose sont sélectionnés par  Karine Goevaerts,

‘ ‘ J'exerce ce métier depuis guinze ans el {ra-

«J’ai 250
clients que
je rencontre
au moins une
fois par an.»

vingt spécialistes. 8i un client @ cabinet Excelsior Patrimoine,

envie de réaliser une opération  Lambarsant (Nord)

qui west pas dans e panel de

Thésaurus, jedemande d ve dernier de valider le projet,
je jui délegue aussi la pestion des poriefeuilies boorsiers
et celle des biens imnobiliers, Ma situation est idéale
ie bénélicie de tous les avantages d'un groupe tout en
étant indépendante. Si je devais m'occuper moi-ménie
des produils, je w'aurais plus le temps d'assurer ma
vraie mission de CGPI, qui est le gonscil patvinmonial
clobal. Je partage avee Thésaurus les rétrocessions des
fournisseurs. C'est ma seule source derémunération
mes corisetls sont gratuits. »

Le familial. Il met en
avant sa disponibilité et
la pérennité de la relation.

Mon cabinet comprend
‘ ‘ sept personnes dont cing
conseillers. Nous nous
aecupons des alfaires d'une centaine
de familles donl neus suivons sou-
venl {es (vois générations. Indépen-
damment de nes compétences, nes
clients nous.choisissent, par rapport
& leur banquier traditionnel, pour
notre disponibilite et le lait que nos
relations s'inscrivent dans la durée.
Jis n'ont pas & exposet feurs préoecu-
pations familiales et leurs objectifs
personmels Lous les deux ou trois ans
au gré des changements d’inter-
locuieuys. Cetle confidentialité est
apptécide, particuligrement de la part des chefs d'entre-
prise, Concernant nos honoraires de conseils, ils sont
facturés soit a Vheure, soit en lorfait annuel, Autre
source de revenus pour nous : la recommandation de
produits financiers, qui entraine la rétrocession d'une
partic des frais.
[nitiatives fait partic d'une association loi de' 1901, La
Boétie Patrimoine, qui regroupe vingt-quatre cabinets
de CGPI en France, Une fols par mois, nous nous
refrouvons pour échanger nos expériences. Faire partie
de ce groupement, que jc préside, renforce notre
poids et notre indépendance face aux fournisseurs
de produits d'épargne afin de mieux défendre nos
clients. Associalion reconhue, La Boétie Patrimaine
entyetient des rapports diréets

Patrick Ganansia,

cabinet Initiatives,
Paris

«Nous suivons et réguliers avec les gérants de
souvent fonds ou cde Sicav & qui elle
simultanément  demande de justifier leur politi-

trois que d'investissement. Cela nous
générations.» permet de sélectionner les meil-

leurs placements dans chague
classe d'actils — en nous efforcant de déceler les (alents
avant I'ieure — et de les suivre dans la durée pour
coiriger le tir, le cas échéart. »
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