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[Conseils en gestion de patrimoine]

Cap sur le développement
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« Entre 2003 et 2008, les
conseils en gestion de patri-
moine indépendants [CGPI]
n’ont pas eu trop à s’inquiéter pour
trouver de nouveaux clients, mais
la crise financière a donné un coup
d’arrêt à ce mouvement», affirme
Didier Dugué, directeur commer-
cial de la filière CGPI de Suravenir.
La collecte globale réalisée par
les CGPI a reculé d’environ 38%
en 2008, et l’année 2009 se solde
encore par une baisse, certes plus
légère, mais qui pèse sur l’activité
des cabinets. «Le client s’est raré-
fié, il hésite à placer de l’argent,
et s’il le fait, c’est sur un support
à risquemodéré ou sur le fonds en
euros, mais plus difficilement en
unités de compte, qui sonttotale-
ment investies sur les marchés fi-
nanciers sans protection», ajoute
Didier Dugué.
Ce nouveau contexte se double
d’un autre mouvement de fond :
la baisse des commissions. Les
clients négocient de plus en plus
les droits d’entrée, avertis des
offres de contrats d’assurance vie
sans frais disponibles aujourd’hui
sur Internet. Et les rétrocessions
sont trois fois plus importantes

sur les fonds les plus exposés aux
marchés financiers que sur les
fonds en euros. Ainsi, les CGPI
sont directement touchés par
l’aversion au risque de leur clien-
tèle et se trouvent pris en étau
entre leur éthique de conseil in-
dépendant et la survie de leur ac-
tivité. «À collecte égale, les fonds
en euros rapportent trois fois
moins de commissions que les
unités de compte», poursuitDidier
Dugué. «Aujourd’hui, les CGPI
souffrent moins d’un manque de
clientèle que de la remise en cause
de la pérennité de leur modèle
économique, fondé sur les com-
missions», affirmeOlivier Laloum,
associé du cabinet Novéo conseil,
qui vient de consacrer une étude
aux CGPI.

Le technicien devra
devenir entrepreneur
Le rapport 2008 de la Chambre
des indépendants du patrimoine
(CIP) montre que l’assurance vie
apporte 60% du chiffre d’affaires,
la Bourse et l’immobilier 10% cha-
cun. Au total, les commissions sur
placements représentent 90% de
leur rémunération, contre seule-

ment 8% pour les honoraires.
L’évolution à la baisse des commis-
sions est donc clairement ressentie
comme une menace, d’autant que
la pratique des rétrocessions est
dans la ligne de mire des autorités
de supervision au Royaume-Uni,
parce qu’elle est en contradiction
avec l’indépendance du CGPI
vis-à-vis de ses fournisseurs. « Il est
tout à fait possible que le modèle
français soit remis en question d’ici

à quelque temps, les rétrocessions
n’ont aucun fondement juridique»,
affirme un expert du secteur qui
souhaite rester anonyme.
Alors, après avoir beaucoup investi
dans la formation professionnelle
ces dernières années et absorbé
moult nouvelles dispositions régle-
mentaires, les cabinets de conseil
en gestion de patrimoine sont
actuellement confrontés à un nou-
veaudéfi,denaturecommer- •••

ll la prospeCtion reste un suJet déliCat
pour les Cgpi. seuls les Cabinets aYant
un effeCtif élevé peuvent se permettre
de Combiner plusieurs aCtions. ll
aida sadfi, directrice associée du cabinet Apredia.

témoignage

« toute source de diversification
est intéressante »
pascale Baussant, cgpi à saint-germain-en-Laye
(Yvelines) et fondatrice du club des entrepreneurs cgpi
« La profession doit se développer pour plusieurs raisons.
tout d’abord, les cabinets sont contraints de compenser la
baisse généralisée des frais d’entrée sur les placements
provoquée par les contrats sans frais sur internet, en
trouvant d’autres sources de rémunération. ensuite, le poids
croissant de la réglementation représente un coût
supplémentaire d’exploitation pour les cabinets, qui réduit
leur marge. Face à cela, la facturation d’honoraires est une
piste. de façon générale, toute source de diversification de
nos chiffres d’affaires est intéressante, comme la
prévoyance et la retraite, qui sont des activités peu
développées chez les cgpi. Jusqu’à présent, la profession se
contentait de développer sa clientèle par recommandation. il
faut désormais travailler à d’autres modes de
développement, comme la prescription, le démarchage, et
utiliser le canal internet pour trouver de nouveaux clients.
sans vouloir décourager les conseillers qui débutent dans la
profession, il faut viser une taille critique d’environ 1 m€ de
chiffre d’affaires pour aborder l’avenir avec sérénité. »

dr

Après des années boursières fastes,
où les clients investissaient sans hésiter en bourse,
le retour à la prudence des épargnants oblige
les conseils en gestion de patrimoine indépendants
à diversifier leurs sources de revenus et à remettre
la prospection au cœur de leurs priorités.

n
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ciale et même entrepreneu-
riale. «On a tellementmis en avant
la compétence technique desCGP
qu’ils ont un peu oublié les aptitu-
des commerciales, et cette problé-
matique se révèle d’autant dans
cette période de crise », indique
Aida Sadfi directrice associée du
cabinetApredia. «Cetteprofession
ne pourra survivre que si nos cabi-
nets sont gérés comme des entre-
prises », ajoute Pascale Baussant,
CGPI à Saint-Germain-en-Laye et
fondatrice du club des entrepre-
neurs CGPI. « Il faut désormais
travailler à d’autres modes de dé-
veloppement, comme la prescrip-
tion, le démarchage, et utiliser le
canal Internet pour trouver de
nouveaux clients », estime-t-elle.

Informer, c’est mieux
que démarcher
Bref, les structures sont mises au
défi d’atteindre une taille critique
suffisante pour amortir les nou-
veaux coûts de gestion et de con-
trôle du risque imposés par les
textes. Pourtant, la tradition a la vie
dure : 95% des CGPI captent des
clients par le bouche à oreille (voir
les graphiques ci-dessus). L’une
des pistes de développement des
cabinets consiste à accroître le
nombre de clients apportés par les
prescripteurs, experts comptables,
avocats fiscalistes ou notaires, une

source de clientèle déjà utilisée par
69% d’entre eux. Quant à la pros-
pection «dans le dur», lorsqu’elle
existe, elle s’effectue plutôt par
l’envoi d’e-mailings, de lettres
d’information ou via l’organisation
demanifestations, qui sont ressen-
ties comme des pratiques moins
agressives que le démarchage et
plus conformes à l’éthique de la

profession. «À mon avis, les ac-
tions les plus efficaces sont les
réunions d’information auxquelles
le cabinet invite des clients actuels
et potentiels », estime Thierry
Scheur, ancien directeur de ré-
seaux de CGPI de compagnies
devenu consultant.
C’est justement la voie choisie par
Didier Dugué : «Nous proposons
aux CGPI des réunions personna-
lisées, animées par nos juristes et
des gérants d’actifs et auxquelles
ils invitent leurs fidèles habitués
ainsi que des prospects. » Au
menu : assurance vie et régimes
matrimoniaux, intérêts de la sous-
cription conjointe, clause de dé-

membrement et solutions pour
organiser la succession, autant de
sujets qui permettent à Suravenir
de démontrer l’intérêt de l’assu-
rance vie dans la gestion du patri-
moine, tout en apportant de l’in-
formation inédite au public.

Un taboupour les anciens,
un besoin pour les petits
Les CGPI semblent intéressés par
ce type d’approche, éloignée d’un
discours purement commercial, et
ils sont également friands de la
lettre d’information trimestrielle
que Suravenir a mise en place et
qui peut se décliner aux couleurs
du cabinet. «Sur 450 CGPI actifs,
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d’abord la reCommandation

la tradition a la vie dure. les deux premières
sources de nouveaux clients restent le bouche
à oreille et l’apport des prescripteurs.

95 %Clients existants

69 %Apporteurs
d’affaires

31 %Téléphone

11 %Banques
partenaires

4 %CGPI étrangers

Canaux d’acquisition de la clientèle
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trouver du temps

Administration

Gestion

Développement de la clientèle

50%

26%

24%

ressources du cabinet consacrées aux différentes tâches

recruter des commerciaux pour les seconder dans
la prospection : une vraie difficulté financière et
psychologique pour de nombreux cGpi.

38% de recul
pour la collecte des Cgpi
en 2008, et 2009 est
également en baisse.
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un tiers nous demande une news-
letter trimestrielle à leur en-tête»,
confirme Didier Dugué.
En revanche, seulement 31% des
conseillers en gestion de patri-
moine indépendants déclarent
pratiquer le démarchage télépho-
nique (voir les graphes en p. 34).
«Le terme de prospection est en-
core tabou », confirme Pascale
Boussant, qui mise sur le Club des
entrepreneurs CGPI pour amener
ses confrères à échanger sur ces
nouveaux sujets, partager leurs
expériences et glaner des idées
d’après les démarches réussies
d’autres cabinets. «Pour les CGPI,
la prospection commerciale reste
un sujet délicat et difficile. Un
changement de méthode com-
mence à se dessiner, surtout dans
les cabinets les plus jeunes : 37%
des cabinets ayant trois années
d’exercice développent des actions
de prospection, contre 24% chez
ceux qui accumulent plus de seize
ans d’existence. L’intérêt pour une
démarche de prospection active
décroît en fonction du vieillisse-
ment du cabinet », constate Aida
Sadfi, car le cabinet profite de la
rémunération issue du stock.
A contrario, les structures aux en-
cours les plus faibles sont les plus
dynamiques : « 70% des cabinets
ayant moins de 20 M€ d’encours
mènent au moins une action de

prospection, contre 10% seule-
mentpour celles qui comptent plus
de60M€d’actifs conseillés, pour-
suit Aida Sadfi. Mais ce sont les
cabinets ayant un effectif moyen
élevé qui peut réellement se per-
mettre de combiner plusieurs ty-
pes d’actions. »

Je t’aide, car ton client
est aussi le mien
«L’une des difficultés des CGPI
n’est pas le premier recrutement,
qui est souvent celui d’une assis-
tante, mais le deuxième, pour le
seconder et s’occuper de la clien-
tèle », complète Pascale Baussant.
Quels profils recruter? Il s’agit d’un
pas très coûteux et d’une vraie
barrière psychologique pour ces
indépendants qui ont du mal à
définir quelles actions et moyens
financiers mettre en place pour
développer leur fonds de com-
merce. Visiblement, ceux qui ont
franchi le pas en recrutant des
profils commerciaux récoltent les
fruits decettedémarche. Les autres
peuvent s’appuyer sur des fran-
chises commeArkanissimouFidu-
cée Gestion privée, qui apportent
aux CGPI adhérents des contacts
qualifiés. Certains assureurs s’y
mettent aussi. «C’est sans doute
une bonne idée de qualifier des
rendez-vous et vendre ces contacts
aux CGPI à un prix raisonnable»,

avance Christophe de Vaublanc,
directeur des partenariats et CGPI
chez Swiss Life, qui souhaite réali-
ser des tests dans ce sens. « Il n’y a
qu’un seul client final, c’est celui
qui souscrit », ajoute-t-il.
Internet sera sans doute un outil,
tout comme le prévoit Fortis assu-
rances, qui compte sur le siteSicav-
online pour apporter de nouveaux
prospects à ses 300 CGPI parte-

naires. « Il ne s’agit pas d’utiliser ce
canal pour se lancer dans une stra-
tégie low cost, mais au contraire
de viser une clientèle fortunée par
des campagnes régulières sur des
solutions comme les fonds d’inves-
tissement de proximité ou les pla-
cements dans l’immobilier »,
précise sondirecteurgénéral,Alain
Régnault.
n Vittoria De Bagnolo •••

ll les Cgpi souffrent moins d’un manque
de Clientèle que de la pérennité
de leur modèle éConomique,
fondé sur les Commissions. ll
olivier laloum, associé du cabinet novéo conseil.
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palMarès 2010
rAison sociALe et LocALisAtion dirigeAnt(s) nombre de nombre vAriAtion ActiFs vAriAtion

conseiLLers (1) de points du cA 2009 gérés (m€) (2) 2009
de vente

plus de 1 000 000 € de chiffre d’affaires en 2009

3A patrimoine (la-roche-sur-yon, Vendée) thierry moreau 6 3 22,8 % 205,0 7,0 %

Ageo patrimoine (châlons-en-champagne, marne) thierry marchand 22 13 55,0 % 150,0 40,0 %

beffroi finance (lille, nord) dominique dunker, 1 1 13,0 % 140,0 20,0 %
Bruno piangerelli

cabinet Arraou (pau, pyrénées-atlantiques) pierre arraou 8 8 22,2 % 649,0 8,0 %

cabinet peA (pau, pyrénées-atlantiques) michel Brunoro 4 3 50,0 % 50,0 0,0 %

chrystal finance (montpellier, Hérault) Bruno narchal 90 nc 1,4 % 360,5 15,0 %

cyrus conseil (paris 8e) meyer azogui 23 6 15,0 % 1 314,6 13,0 %
equance (montpellier, Hérault) olivier Grenon-andrieu 65 38 0,0 % 220,0 10,0 %
evolia (Villeurbanne, rhône) Jean-philippe mango 8 2 29,0 % 130,0 20,0 %

initiatives (paris 17e) patrick Ganansia 5 1 22,0 % 360,0 38,5 %

opti finance (le mans, sarthe) dominique payen 14 5 20,0 % 464,4 13,3 %

tanguy finances (rennes, ille-et-vilaine) Vincent tanguy 8 2 – 9,0 % 220,0 – 2,0 %

De 800 000 à 1 000 000 €

Agence française du patrimoine (paris 2e) stéphane deschanels 2 1 20,0 % 120,0 20,0 %

Anthony & cie (Valbonne, alpes-maritimes) robert anthony 3 nc 2,0 % 64,0 7,0 %

Financière conseil (angers, maine-et-loire) Jean-paul Huneau 3 1 33,0 % 73,0 12,0 %

option patrimoine (Bruguières, Haute-Garonne) cyril sieuzac 1 1 20,0 % 110,0 28,0 %

De 600 000 à 800 000 €

Aelis patrimoine (rennes, ille-et-Vilaine) ronan le calvez, 1 2 10,0 % 70,0 12,0 %
steve le Goff, alain nicolas

conseils et patrimoines (marseille, Bouches-du-rhône) Franck nogues 0 2 nc 40,5 0,0 %

Haussmann patrimoine (paris 1er) Emmanuel narrat 4 1 28,0 % 59,0 18,0 %

patrimum groupe (toulouse, Haute-Garonne) éric Bachmann, 2 1 10,0 % 80,0 31,2 %
christophe Besse, denis Bouret

De 400 000 à 600 000 €

cabinet guichen (nantes, loire-atlantique) thierry Guichen 0 2 0,0 % 50,0 0,0 %

centre toulousain du patrimoine Jean-olivier ousset 1 1 0,0 % 146,0 10,0 %
(toulouse, Haute-Garonne)

dLmc finances (limoges, Haute-Vienne) Franck delbrel 1 2 40,0 % 160,0 60,0 %

entalia (paris 8e) Gilles Baudrier 0 1 45,0 % 50,0 16,0 %

Jc conseil patrimoine (paris, 16e) Jean-claude legeai, 3 2 11,0 % 60,0 0,0 %
rodolphe Boutillon

Lazuli conseil (paris 8e) xavier Béal, christophe thiboult 0 1 – 3,7 % 61,7 21,9 %

Loire invest (Blois, loir-et-cher) olivier cognard, 1 1 90,5 % 36,0 39,0 %
denis Bourguignon

MétHoDologie
la rédactionde l’Argusa interrogé lesconseils
en gestion de patrimoine en leur soumettant
un questionnaire détaillé sur leur activité
2009. l’enquête s’est déroulée du 22 mars
au 14 avril 2010. le questionnaire était
également accessible sur le site internet du
magazine. les 54 cGpi sélectionnés pour
faire partie de ce palmarès satisfont aux
critères suivants :

n critères qualitatifs
• ils exercent plusieurs activités : inter-
médiation, courtage d’assurances, démar-
chage financier et conseil en investissement
financier.
• l’assurance vie doit représenter au moins
20 % du chiffre d’affaires du cGpi.
• la structure doit avoir au moins deux ans
d’existence (créée avant 2007).

n critères quantitatifs
chiffre d’affaires ou encours en hausse et,
à défaut, les cGpi sélectionnés ont exposé
dans le questionnaire leurs projets concrets
pour pérenniser leur activité en 2010.
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perspectives (annecy, Haute-savoie) olivier collin 0 2 10,0 % 45,0 nc

vitalépargne (caen, calvados) Fabien rycroft, nikolas renaud 2 2 30,0 % 21,0 50,0 %

De 300 000 à 400 000 €

cabinet claude blaise (lyon, rhône) claude Blaise 0 1 3,0 % 80,0 5,0 %

euclide conseil (aureilhan, Hautes-pyrénées) massimo davoli, 0 3 25,0 % 44,0 76,0 %
Jean-marc Barbé

segep finance (Vendenheim, Bas-rhin) michel seybel 1 1 10,0 % 50,0 10,0 %

talleyrand finances (paris 8e) claude musellant, 2 1 nc nc 15,0 %
Jérôme Boutry, david plais

De 200 000 à 300 000 €

Arthus conseil (Beaune, côte-d’or) alain iteney 1 1 37,0 % 30,0 10,0 %

cabinet b & Z associés (paris 8e) yohan Boukobza 0 1 25,0 % 18,0 28,0 %

collet conseil (la roche-sur-yon, Vendée) david collet 0 2 10,0 % 30,0 5,0 %

Fideis investissements (lattes, Hérault) philippe salom 0 1 22,3 % 14,2 29,0 %

global finances assurances (Bièvres, Essonne) Gilbert Fitoussi 0 1 31,0 % nc nc

Lector consulting et associés (Bordeaux, Gironde) Bertrand turgal, 3 1 30,0 % 100,0 5,0 %
charles-Henri pignol,
murielle delpirou

novalfi (aix-en-provence, Bouches-du-rhône) Gregory teyssier, 3 4 10,0 % 140,0 40,0 %
rodolphe Guillemin

philippe & associés (Besançon, doubs) lionel philippe 0 1 10,0 % 50,0 0,0 %

Moins de 200 000 €

Adr conseil (sainte-Foy-lès-lyon, rhône) dominique roudil 4 2 25,0 % 40,0 20,0 %

Alter égale (paris 8e) Géraldine métifeux 1 1 0,0 % 20,0 30,0 %

cabinet de courcelles et associés (paris 1er) Jean-christophe leyravaud, 4 2 53,0 % 2,5 500,0 %
mehdi rahimzad

cabinet Y. pascal bing (lyon, rhône) pascal Bing 0 1 nc 20,0 0,0 %

courlis conseil (paris 17e) reiner Vollers 0 1 45,0 % 2,0 50,0 %

delta consulting international (paris 8e) Franck caldarella 0 1 0,0 % 6,0 ns

Jcg finances (saint-Genis-laval, rhône) (3) Jean-christophe Geyer 1 1 60,0 % 7,0 34,5 %

Jurihand (pérignat-lès-sarlièves, puy-de-dôme) dominique delayre 2 1 0,0 % nc nc

paris private finance (paris 9e) philippe cazadieu 1 1 44,0 % 17,0 270,0 %

pF & associés conseil (paris 8e) paulo Fernadez 0 1 0,0 % 25,0 30,0 %

rousseau associés (dijon, côte-d’or) Jean-marie rousseau 1 1 30,0 % 20,0 10,0 %

snc Assurance Finance (épinal, Vosges) Jean-pierre mollad 0 1 5,0 % 4,0 1,0 %

version patrimoine (Bordeaux, Gironde) yves mazin, pierre laurent 2 2 29,0 % 7,0 10,0 %

1. conseillers ayant une mission de vente en plus du dirigeant. 2. Hors immobilier. 3. données sur dix-huit mois d’exploitation.
nC : non communiqué. ns : non significatif.

palMarès 2010
rAison sociALe et LocALisAtion dirigeAnt(s) nombre de nombre vAriAtion ActiFs vAriAtion

conseiLLers (1) de points du cA 2009 gérés (m€) (2) 2009
de vente

ll on a tellement mis en avant la CompétenCe teChnique des Cgp qu’ils
ont un peu oublié les aptitudes CommerCiales, et Cette problématique
est partiCulièrement Criante dans Cette période de Crise. ll
aïda safdi, directrice associée du cabinet Apredia.
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