GESTION DE PATRIMOINE |les forces en présence

Les conseillers en gestion de patrimoine
indépendants gagnent en légitimité

En 2008, les conseillers en gestion de patrimoine indépendants (CGPI) ont collecté pres de 8,5 milliards
d'euros, soit prés de 8 % des flux d'épargne financiére des ménages. lls disposent aujourd’hui d’un encours
global de 50 a 60 milliards sur un total de 1 100 milliards. Regroupés sous une méme banniére, ils seraient
la quatriéme banque privée de I'Hexagone. Une place de premier plan pour un métier qui a le vent en poupe.
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EXEICE 11 50N NOM Propre, est
un métier qui a une trentaine d’années.
Trois phases marquent son évolution :
la premiére a vu sétablir des courtiers
d’assurance dans les années 1980, la
deuxiéme correspond 4 la réglementa-
tion de la profession, la troisiéme phase
de maturité des années 2000 connait
la création de vrais cabinets (S0 pro-
fessionnels aujourd’hui pour le groupe
Cyrus). Certains CGPI sont issus de
P'univers bancaire ou de Passurance,
voire de 'immobilier ; d’autres, moins
nombreux, proviennent du notariat oy
de Pexpertise comptable.

Un service sur mesure

Le CGPI est un interlocuteur de
choix pour les personnes disposant
de patrimoines autour de 50 000 %
100 000 euros, mais le ticket d’entrée
peut se situer autour de 20 000 euros,
dés lors que le client est supposé avoir
du « potentiel ». Chaque CGPI gére en
moyenne 200 clients, 50 % des indé-
pendants disposent de 10 millions sous
gestion, environ 10 % plusde S0 M€. 12
collecte brute moyenne est de 3,2 mil-
lions d’euros par cabinet en 2008, selon
le troisi¢me barométre du marché réalis¢
aupres de 500 CGPI par Cardif (BNP
Paribas Assurance) et TNS Soffes.

Apres avoir réalisé¢ un audit de la situa-
tion patrimoniale de son client, le CGPI
définitavecui les objectifs parimoniaux,
instaure une stratégie globale dinvestisse-
ment, puis se charge enfin de proposer
les produits répondant au mieux 3 ses
besoins. N'étant pas habilité 2 recevoir
directement largent des clients, il se
positionne comme un intermédiaire, En
contactavec de nombreux établissements,
il esten mesure de proposer toute la pano-
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plie des solutions financiéres : assurance-

vie, immobilier, fonds actions... (¢f fig: 1)

En paralléle des moyens classiques, I'ou-
verture de compres auprés de plareformes
patrimoniales est désormais chose com-
mune. La plupart de ces plateformes sont
des émanations d’une banque ou d'une
assurance, comme Sélection R (Roths-
child & Cie), CFP (la compagnic 1818),
Cardif Cortal Consots ou encore Cho-
let Dupont Partenaires. D’autres sont
indépendantes, 4 'instar de Finaveo &
Associés. Ces acteurs ont mis laccent
sur le développement des relations avec
les CGPI, comprenant l'importance de
leur role sur le marché de la gestion du
patrimoine. A partir de ces plateformes,
les CGPI peuvent accéder A toutes les
opportunités d'investissement et béné-
ficient de plus d’un suivi soigné, de la
mise 4 disposition d’un back office et de
services juridiques.

Une rémunération par rétrocession

En tant que conseil, les CGPT percoi-
vent des honoraires, mais cela reste
généralement marginal, de 'ordre de
15 % de leur rémunération (cf. fig. 2).
La majeure partie des rémunérations pro-
vient des rétrocessions accordées par les
compagnies et les sociétés de gestion sur
es encours gérés, ainsi que des commiis-
sions liées 4 I'assurance vie et 2 'immobi-
lier. En moyenne, les conseillers touchent
entre 0 % et 0,1 % des encours sur les
placements de court terme, etde 0,25 %
20,5 % sur les fonds en euros, contre de
0,4 % 3 1,3 % sur les fonds obligaraires
et actions, Les CGPI peuvent aussi se
rémunérer sur les arbitrages réalisés entre
les différentes unités de compte.

Un métier qui se professionnalise

On dénombre aujourd’hui entre 2 500
et 3 500 CGPI en France, répartis

entre la région parisienne et la pro-
vince, ce qui reste peu par rapport aux
effectifs affichés par les banques. La
profession a connu un essor impor-
tant sur la derni¢re décennie, mais sa
structure reste encore fragile. 70 % a
80 % des cabinets sont constitués d’'un
ou deux associés, mais les regroupe-
ments pourraient s'accélérer avec la
crise. Aujourd’hui, moins de 20 %
des CGPI appartiennent a des grou-
pements ou franchises, mais de nom-
breuses petites structures vont sans
doute faire le choix de rassembler leurs
forces et de partager leur savoir-faire.

Fig. 1 - Répartition des actifs
sous gestion des CGPI par type
de produit
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Depuis ses débuts, la
profession  sest organi-
sée. Bien qulelle ne soit
pas réglementée, elle se
professionnalise, avec ,en
2005, une distinction
entre le statut de conseiller
en investissement finan-
cier et les simples cour-
tiers. CAMEF souhaite en
effet une lisibilité accrue.
Sadapter 4 la réglemen-
tation qui se complexifie,
notamment 2 la transpo-
sition de la directive MIE,
apparait comme le défi le
plus important selon le
Barometre 2009 du mar-
ché des CGPI (¢f fig. 3).

S’il rest pas nécessaire
d’étre bardé de diplémes
pour devenir CGPI,
I'AMF impose d’adhé-
rer A4 une association,
comme la Chambre des
indépendants du patri-
moine, la Compagnie des
conseillers en investisse-
ments financiers, le Club
de réflexion des indé-
pendants du patrimoine,
le Cercle France Patri-
moine, Actualis Associés,
La Boétie Patrimoine, ...
Pour y entres, il faut pas-

LES PRINCIPAUX
ATOUTS DES CGPI

EXPERTISE
Grace a I'obligation
de formation continue,
les CGPI sont trés bien
informés des produils
d'investissement et des
voies opfimales de
défiscalisation

INDEPENDANCE
la grande maijorité
des CGPI choisit
librement de multiples
fournisseurs de
produits d'épargne.
Souverains, ils ne
sont pas tenus de
vendre des produifs
« maison » el ignorent
les effets de mode

PERENNITE
Contrairement
cerfaines banques qui
affichent des taux de
furnover imporfants,
ils jouent la carte de
la stabilité et de la
proximité

UNE OFFRE LARGE
les CGPI disposent
d'une gamme Irés
étendue en placements
financiers. leur base
de clientele est large,
puisqu'ils conseillent
des clients avec des
patrimoines allant de
50 000 € jusqu’a
1 5ME

Fig. 3 - Les défis majeurs des CGPI

La recherche de nouveaux clients devient primordiale

ser des examens aux exigences
variées. Ensuite, les membres
sont tenus de suivre des forma-
tions continues, souvent autour
de 60 heures sur deux ans, afin
de rester proches des évolutions
du marché, des produits finan-
ciers ou des solutions fiscales
optimales. Dans 'ensemble, le
niveau de compétence est élevé.

La crise : entre défis

et opportunités

A Tinstar des autres acteurs du
marché de la gestion de patri-
moine, les CGPI ont souffert
de la crise. En recul de 23 %,
les encours quiils géraient ont
fondu. A cela Sest ajouté un
repli vers des supports sécuri-
sés, monétaires ou des fonds en
euros, moins rémunérateurs.
Résultat : 53 % des cabinets
ont enregistré une baisse de leur
chiffre d’affaires en 2008. Cer-
tains cabinets s étaient fortement
spécialisés dans I'immobilier : ils
ont été durement touchés.

Les CGPIse monuentde plusen
plus inquiets sur Jeur profession
puisque, sclon le barometre 2009
du marché des CGPL, la propor-
tion des CGPI qui considerent
que la profession se porte mal a
augmenté, méme si sur 5 ans,

Fig. 2 -La rémunération des CGPI :
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loptimisme prévaut. Autre signe des
turbulences que connait la profession : le
rythme du recrutement a baissé.

La collecte est elle aussi en recul : - 38 %
en 2008. Mais si beaucoup de CGPl ont
perdu des clients, dautres ontaccueilli les
clients mécontents de leur banque. llsont
bénéficié du sentiment de défiance géné-
rale 4 ['égard du monde bancaire : selon
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P'érude 2009 d’Aprévia réalisée auprés de
50 cabinets de CGPI, 40 % des CGPI
disentavoir été contactés en 2008 par des
clients de banques dégus, et 2009 devrait
voir 54 % d’entre eux. La recherche de
nouveaux clients est évidemment deve-
nue une priorité.

La crise a surtout été I'occasion pour
les CGPI de se recentrer sur leur coeur
de métier : le conseil en investisse-
ment. Longtemps considérés comme
de simples prescripteurs de produits,
accusés parfois d’entretenir une rela-
tion parfois ambigué avec les gestion-
naires du fait des rétrocessions, ils sont
aujourd’hui obligés de faire le point sur
les conseils qu'ils ont délivrés 4 leurs
clients. Face 2 une demande massive
d’explications, de transparence et de
sécurité, ils se rapprochent de leurs

clients, et reviennent vers un role de
conseil. En témoigne la volonté de
valoriser la facturation d’honoraires,
véritable levier de croissance, qui repré-
sente un enjeu d’importance pour la

plupart d’entre eux (¢f. fig. 3).

Les rapprochements de cabinets sont
aussi a I'étude. Les avis restent toutefois
partagés : pres de la moitié des CGPI
considére que les regroupements de
cabinets constituent une opportunité
pour mutualiser certains colts et faire
pressions sur les fournisseurs, tandis que
Pautre redoute une perte d’autonomie et
le partage du pouvoir. Environ la moi-
tié déclare avoir des projets de rachat de
cabinet dans les cinq ans 2 venir, une
tendance en augmentation constante
depuis trois ans. Selon Roger Mainguy,
directeur des réseaux et partenaires de

Cardiff France, « i/sagit peut-étve des pré-
mices d une reconfiguration du secteur ».

Pour le futur, les CGPI restent confiants.
Selon le barometre des CGPIL, « pour
9 CGPLsur 10, les perspectives de dévelop-
pement au. cours des trois a cing prochaines
années sont importantes ». Beaucoup
voient I'année 2009 comme une année
charniére, Malgré les atouts dont ls dispo-
sent, les CGPI ont encore de nombreux
défis a relever. Roger Mainguy explique
notamment que la « cible de clientéle des
CGPI est trop étroite. Leur développement
repose trop sur le bouche-g-oreille, la recom-
mandation et le parrainage. Il est nécessaire
quils souvrent a une clientéle beavcoup
plus large et fassent plus de place awx inno-
vations. » Pour capter de nouveaux clients,
les CGPI devrontapprofondir approche

conseil et redoubler d’expertise. m
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Décideurs : Depuis quand la profession
de gestionnaire de patrimoine « indé-
pendant » existe-t-elle ? Comment
s'est-elle développée ?

Patrick Ganansia : Notre profession
existe depuis plus de vingt ans et sa
reconnaissance va  croissant, tant
chez les clients particuliers que chez
les institutionnels de l'assurance, la
finance et l'immobilier. 1l existe plus
de 2 000 conscillers en gestion de patri-
moine indépendants en France et la
plupart d’entre eux exercent les deux
métiers : le conseil en stratégie patrimo-
niale et le conseil en investissement. La
réglementation a aussi beaucoup contri-
bué i la reconnaissance de la profession.
Aujourd’hui, 75 % des conseillers en
gestion de patrimoine exercent seuls,
mais la tendance est au regroupement.

Patrick Ganansia

66 LA REGLEMENTATION A BEAUCOUP CONTRIBUE A LA
RECONNAISSANCE DE LA PROFESSION 99

associé-gérant, Initiatives financiéres

Nous représentons moins de 10 %, de
I'épargne des Frangais, mais la propor-
tion dans les pays anglo-saxons érant
10 fois plus élevée, une poursuite de la
croissance est probable.

Décideurs : Comment cet écosystéme se
structure-t-il ? Qui sont vos concurrents
directs, vos clients, vos prescripteurs ?
P G. : Nos clients sont pour Pessenticl
des professions libérales ou des chefs
d’entreprise qui souhaitent un accom-
pagnement et un suivi global de leur
patrimoine et de leurs investissements.
Cetaccompagnement prend en compte
I'ensemble de la situation patrimoniale,
depuis le suivi des comptes jusquaux
conséquences fiscales et successorales
des investissements. Rien de tel que
le bouche 1 oreille dans notre métier,
mais nos principaux prescripteurs sont
les experts-comptables, les notaires et
les avocats avec lesquels nous assurons
le suivi global de nos clients. Nous
venons chercher leur spécialisation, ils
sont intéressés par notre vision globale
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de la situation de nos clients. En ce qui
concerne nos concurrents, I'atomisation
du marché est telle qu'ils sont divers
dans leurs origines : banquiers, cour-
tiers en assurance, agents d’assurance,
agents immobilier,.. . Mais ils sont peu
nombreux & apporter une réponse glo-
bale dans la stratégie patrimoniale et le
conseil en investissement indépendant.

Décideurs : En quoi voire offre se différen-
cie-t-elle de celle des banques privées ?
P G. : La continuité de la relation avec
le client est notre vraie valeur ajoutée : le
client connait son consultant qui le suit
dans la durée ; notre indépendance nous
permet d’aider nos clients 4 choisir la
stratégie la plus adaptée sans contrainte ;
notre offre est globale, avec des solu-
tions financieres mais aussi immobi-
lieres ou de défiscalisation. Enfin, nous
faisons de la « gestion accompagnée »,
Cest-a-dire que nous ne prenons jamais
de mandats de gestion. Les clients sont
seuls décisionnaires sur des propositions
d’investissements ou d’arbitrage.



