CGP, restez groupés !
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Pour s'adapter a la pression réglementaire et a la transformation
digitale, les professionnels du patrimoine sortent de leur isolement.

Aujourd’hui, il est quasiment impossible pour un CGP (conseiller en gestion de patrimoine, NDLR)
d’exercer seul dans son cabinet. » Président de la Chambre nationale des conseillers en investis-
sements financiers (CNCIF), Stéphane Fantuz donne le ton, a 'heure ou 63 % des 2.987 structures
comptent un seul conseiller (Aprédia, Livre blanc 2016). « La pression réglementaire, la nécessité
de maitriser des champs de compétences et de produits toujours plus vastes, l'obligation d’investir
dans les outils ‘digitaux’... Toutes ces évolutions sont en train de bouleverser le mode d’exercice
des CGP. » La majorité d’entre eux cumule les statuts de conseiller en investissements financiers
(CIF), d'intermédiaire en assurances et en opérations de banque, et parfois d’agent immobilier. lls
ont donc dii s’adapter a toutes les vagues réglementaires qui ont déferlé sur ces professions. « Il y
a d’abord eu MIF 1 sur l'organisation des marchés financiers, DIA 1 pour l'assurance, Priips sur les
produits d’épargne courante, AIFM pour les fonds alternatifs en Europe, la loi Alur et la directive
MCD pour l'immobilier, les directives sur la lutte antiblanchiment..., énumeére Stéphane Fantuz. El
ce n'est pas fini : en 2016 et 2017, nous avons encore un joli tir groupé avec MIF 2 et DDA 2. »

Bagage académique

A la téte du cabinet Evolia, Jean-Philippe Mango a vécu concrétement les effets de la pression ré-
glementaire sur son activité. « Lorsque j’ai créé la société avec mon associé en 1995, nous avons
dans un premier temps recruté des commerciaux, raconte cet ancien courtier d’assurances qui a
basculé vers le métier de CGP au début des années 2000. Les contraintes réglementaires qui ont
commencé a se faire plus fortes a partir de 2007, ainsi qu’une baisse concomitante des marges,
nous ont obligés a changer de modéle. Aujourd’hui, il n’y a plus de commerciaux dans 'équipe. lIs
ont été remplacés par cinq collaborateurs qui travaillent & plein temps pour traiter 'administratif el
assurer la conformité de nos opérations. » Par ailleurs, la nécessité de maitriser des périmétres
d’actifs de plus en plus larges, qui vont de I'assurance-vie au plan d’épargne en actions, en passant
par les comptes-titres, les marchés primaires et secondaires, la location de meublés, etc., a eu pour
corollaire une montée en expertise. « Le femps ou I'on décrochait le statut de CIF aprés avoir ap-
pris le métier sur le terrain auprés d’'un confrére, et sans formation préalable, est révolu, constate
Stéphane Fantuz. Les master 2 et les DU en gestion de patrimoine constituent désormais la voie
royale pour obtenir les agréments de CIF, COA (courtier d'assurance ou de réassurance) el
MIOBSP (mandataire d’intermédiaire en opérations de banque et services de paiement), et la carte
T d’agent immobilier. » C'est le chemin académique qu'a choisi d’emprunter Benjamin Durand
avant de fonder son family office, B. Durand Capital Partners. « Mon parcours de trader sur les dé-
rivés actions chez BNP Paribas et JPMorgan, et les années passées dans l'asset management
chez Gaspal Gestion et Edmond de Rothschild m’ont forgé un réseau et une bonne connaissance
des meétiers de la finance, rapporte ce Centralien de 37 ans, dipldmé du master stratégie et finance
de I'Essec. Mais j'ai considéré qu’il était indispensable de renforcer mes compétences en matiére



de fiscalité et d'ingénierie patrimoniale afin d’étre immédiatement opérationnel. » |l décide donc de
s'investir dans le renommé dipléme en gestion de patrimoine de l'université de Clermont-Ferrand
qu’il décroche en décembre 2014, avant d’ouvrir son cabinet un mois plus tard.

Modernité oblige, les CGP doivent également se convertir aux outils « digitaux ». Le recours aux
outils d’agrégation de données par exemple a bondi: 61,8 % des cabinets indépendants en sont
dotés en 2015, contre 55,7 % I'année précédente, reléve Aprédia. Dans son cabinet, Benjamin Du-
rand utilise Big Expert, un logiciel de gestion de patrimoine, ainsi que I'agrégateur de compte 02S
qui lui permet d’avoir une vision globale sur le patrimoine d'un client et de sa famille. « En un clic, je
peux visualiser les variations quotidiennes sur son portefeuille, son patrimoine immobilier, la pres-
sion fiscale qui va peser sur ses revenus fonciers, le montant de I'ISF..., détaille-t-il. Cet outil intégre
aussi une bibliotheque de modéles types conformes a la réglementation que le client peut signer de
maniere électronique, et qui sont transmis automatiquement a mes partenaires. » En outre, les
CGP ont dil composer avec les nouveaux modes d’interactions imposés par leurs clients. « Je suis
contacte directement, indique Jean-Philippe Mango. Je regois en moyenne dix appels par jour, au-
tant de SMS, et j’ai plus de 900 mails non lus. Pour maintenir une relation de proximité avec les
clients qui exigent le plus souvent une réponse immédiate, nous ne pouvons plus nous passer de
ces outils. Le risque étant que cette ‘digitalisation’ fasse perdre un peu de vue le contact humain. »

Attrait des groupements

Pour se concentrer sur leur coeur de métier et se décharger des taches administratives et régle-
mentaires, les CGP s’appuient sur des organisations professionnelles qui ont changé de dimension
ces derniéres années. Avec ses vingt salariés, 'Anacofi propose a ses adhérents des kits régle-
mentaires, une offre de formation compléte, un service juridique, une centrale d’achats... lis sont
également de plus en plus nombreux a se tourner vers des groupements comme CGP Entrepre-
neurs ou Sérénalis, ou vers des acteurs de la gestion patrimoniale comme Primonial Partenaires
qui proposent des solutions complétes d’accompagnement, sans remettre en cause I'indépendance
des structures. Fin 2015, 24,5 % des CGPI disaient appartenir a un groupement formel ou informel,
selon le Livre blanc 2016 d’Aprédia. Bertrand Noblet, fondateur du cabinet Noblet Patrimoine Stra-
tégies Conseil a Sophia-Antipolis, a fait le choix de rejoindre les rangs de CGP Entrepreneurs : «
Ce réseau met @ ma disposition les logiciels qui m’ont permis d’automatiser la plupart de mes pro-
cessus. » Le groupement gére aussi sa rémunération, lui évitant ainsi d’avoir a controler ses borde-
reaux de commission. « CGP Entrepreneurs propose également une offre produits extrémement
large, aupres d’une soixantaine de partenaires, et négocie pour mon compte les commissions avec
les fournisseurs, compléte Bertrand Noblet. Ce qui me permet d’avoir un niveau de rémunération
plus intéressant gréce a I'effet volume, tout en ayant I'assurance de travailler avec des fournisseurs
fiables puisqu'ils ont été sélectionnés par le groupement. » Le dirigeant apprécie enfin les réunions
réguliéres de formations et d’'informations que CGP Entrepreneurs organise quatre fois par an sur
les produits, la réglementation ou les évolutions juridiques et fiscales. Mais le plus important, selon
lui, est 'esprit de solidarité qui y régne. « J'ai noué de vraies affinités avec certains confréres, con-
fie-t-il. Lorsqu’on démarre dans ce métier et qu’on ftravaille seul, il est essentiel de pouvoir partager
et s’appuyer sur I'expérience de ceux qui sont la depuis dix ou quinze ans. »

La course a la taille critique est d’actualité dans le secteur, comme en témoigne le rachat par CGP
Entrepreneurs, le 15 octobre dernier, d’Infinitis, premier groupement frangais avec 250 cabinets.



« Ce rapprochement nous permet de prendre une longueur d’avance dans la bataille qui est en
train de se jouer entre les principaux groupements sur le nombre de cabinets, se réjouit Bruno
Dell'Oste, directeur général de CGP Entrepreneurs. Avec le renfort d’Infinitis, nous disposons dé-
sormais d’un réseau de plus de 300 cabinets partenaires, ce qui fait de nous le leader du marché. »
Un marché qui pourrait a 'avenir aussi étre bouleversé, ou pas, par les fintech. Pour I'heure, Benja-
min Durand assure ne pas étre directement exposé a cette nouvelle concurrence. « Je suis de prés
cet univers car certains outils pourraient nous permettre de simplifier encore davantage la relation
et l'expérience client. Mais avant d’utiliser ces nouvelles plates-formes, il faudra qu’elles fassent
preuve de plus de maturité car, dans la gestion patrimoniale, on ne peut pas improviser. »



