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Avant-propos

€€

Tout esclave a en ses mains
le pouvoir de briser ses chaines.

onze dossiers, il développe les outils et les méthodes qui permettent au professionnel
de déployer une démarche d’accompagnement adaptée a ses capacités et aux attentes
de ses clients.

| ‘ouvrage que nous proposons est dédié au conseil en gestion de patrimoine. A travers

Evalué a 20 052 milliards d’euros en 2022, le patrimoine économique des Francais croit de plus de
6 % par an. Un tel enjeu appelle un accompagnement spécifique pour faire face aux contingences,
que I'on parle de fluctuation des taux et des prix des matieres premiéres, d’'instabilité géopoli-
tique, de transition climatique, de transformations technologique et culturelle ou d’évolution dela
réglementation. « Gérer un patrimoine, c’est fondamentalement choisir une répartition des actifs
détenus (financiers, immobiliers, ceuvres d’art, or, etc.) et une structure financiére. De ces choix
découle un couple rentabilité-risque et un niveau de liquidité global du patrimoine », nous explique
Michel Albouy’.

Les conseillers en gestion de patrimoine sont incontournables pour accompagner le client et
répondre de maniére absolument cohérente a ces différentes problématiques. En amont des
compétences relationnelles attendues, I'exercice du métier demande d’abord la maitrise de capa-
cités techniques couvrant un large spectre. On attendra alors des compétences économiques,
juridiques, financieres, fiscales et relationnelles pour accompagner des clients dans leurs projets
en fonction de leurs attentes et de leurs besoins. Le conseiller devra notamment étre capable
d'évaluer les actifs d'un patrimoine en tenant compte de la liquidité, de la disponibilité des actifs,
de leur niveau de risque et de la cohérence avec I'appétence pour le risque du client. Il devra aussi
tenir compte des enjeux fiscaux et des contrats ou dispositifs sociaux qui les supportent, tout en
s’assurant du respect des engagements matrimoniaux et patrimoniaux. Sur cette base, la rédac-
tion d'un rapport d’audit complet rend compte de la diversité des actifs qu'ils soient financiers,

1. Michel Albouy, Finance immobiliére et gestion de patrimoine. Economica, 2009 (1 édition).



monétaires ou immobiliers et de leur inscription dans le cadre de la stratégie patrimoniale et
matrimoniale du client. Des compétences spécifiques peuvent étre nécessaires pour prendre en
compte, notamment, les singularités historiques, artistiques ou technologiques.

En tant que conseiller en gestion de patrimoine, vous accompagnez vos clients afin qu'ils
comprennent les enjeux et saisissent les opportunités offertes par le marché tout en respec-
tant la réglementation. Votre responsabilité de conseil est d’autant plus importante que vous
développerez une relation forte avec la personne qui vous fait confiance. L'exercice de 'activité
nécessite alors la validation de titres ou de compétences en conseil en investissement financier
(CIF), en courtage en assurance ou en réassurance (COA), en courtage en opérations de banque
et en services de paiement (COBSP), en transactions immobiliéres et fonds de commerce ou
encore en conseil juridique approprié (CJA). Siles bases restent les mémes, le niveau d’expertise
attendu dépendra de la surface financiére en jeu, exprimée en stock ou en flux, de I'indépendance
du conseiller et des problématiques personnelles du client.

L’exercice d’un tel métier nécessite donc de bien connaitre I'écosystéme de la gestion de patri-
moine. C’est tout particulierement le cas des conseillers indépendants qui travaillent sans exclu-
sivité. Ces derniers entretiennent des relations privilégiées avec des fournisseurs de produits
financiers et d'investissement : entreprises d’'assurance, structureurs, professionnels de I'immo-
bilier ou sociétés de gestion sont autant de relations a faire vivre. C'est sur cette base, au-dela de
la prestation intellectuelle, que le conseiller pourra garantir un accés aux produits les plus adaptés
aux objectifs de ses clients.

Ce manuel vous propose un acces aux fondamentaux du métier. Il vous accompagne dans votre
démarche de conseil en gestion de patrimoine depuis vos premiers pas, lorsque vous envisagez
de vous installer et définissez une stratégie pour votre activité, jusqu’a I'exploration de solutions
« surmesure » qui combinent plusieurs outils pour répondre aux besoins complexes de vos clients.
llintéressera aussi des particuliers désireux de comprendre les dessous du métier.
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Vous pouvez casser les codes d’'un secteur
et faire ce que personne d’autre n’a ose faire.
Innover est avant tout un etat d’esprit.

Xavier Niel

Poun devenin conseilfer en gestion de pathimoine, if faut...

O s'acquitter de la CFE QO s'inscrire auprés de 'Orias
QO s’équiper de logiciels adéquats

On est amené a thavailfer avec...

QO des experts comptables O des banquiers
O des sociétés de gestion (O des conseillers en entreprise
O des psychologues O des associations de professionnels

Dans ley domaines...

QO delabanque (O delafinance O delimmobilier




Déontologie et réglementation :
les deux piliers de la profession

L’activité de gestion de patrimoine trouve ses
fondements en Europe occidentale dans I'intermé-
diation entre les riches marchands de la péninsule
italienne renaissante et les projets entrepreneu-
riaux. L'innovation financiére a permis au cours des
siecles de nouvelles modalités d'accompagnement
et larévolution industrielle a contribué a enraciner
le conseil en gestion de patrimoine dans le paysage
financier international grace a des acteurs comme
les freres Rothschild a Paris ou la famille Baring a
Londres. Le secteur s'est depuis largement profes-
sionnalisé, tant par le renforcement réglementaire
du cadre d'activité que par I'accés a des formations
spécialisées garantissant des savoirs minimums.

Ces derniéres années, la déontologie a pris une
part croissante dans l'activité et elle conduit
désormais a des validations et a des habilitations
professionnelles. Elle porte sur les produits et les
processus du cabinet, mais aussi sur le person-
nel en contact avec le client. L’activité mobilisant
des compétences et des solutions hétérogéenes,
le conseiller s’inscrit a la conjonction de plusieurs
exigences réglementaires : les activités de cour-
tage en assurance (art. L520-1 et suivants du
Code des assurances), les activités de transaction

Comprendre la LCB-FT

&

Comprendre les modes de rémunération

immobiliere surimmeubles et fonds de commerce
(loi dite Hoguet du 02/01/1970 et ses décrets n° 72-
678 du 20/07/1972 et n° 2010-1707 du 30/12/2010),
I'intermédiation sur les opérations de banque et
en services de paiement (art. L519-1 et suivants
du Code monétaire et financier) et le démarchage
bancaire et financier (art. L341-1 et suivants du
Code monétaire et financier)'.

Coordonner un écosystéme au service
de ses clients

Le monde de la gestion de patrimoine fourmille
d’acteurs proposant des modeles d'accompa-
gnement trés différents. Sila perspective de gain
facile a pu attirer les meilleurs comme les pires,
une concentration du secteur est en cours avec
des acteurs significatifs qui s'inscrivent dans des
logiques d’acquisitions boulimiques. Dans un tel
contexte, la formation joue un réle déterminant
dans votre capacité a prendre du recul sur la
situation du client et a signaler votre sérieux. Pour
autant, une bonne expérience est essentielle pour
acquérir les réflexes du quotidien.

1. La Chambre nationale des conseils en gestion de
patrimoine propose sur son site un rappel des réglemen-
tations applicables a la profession.

1 Comprendre l'activité de gestion de patrimoine 10
2 Trouver la bonne formation 12
3 Appréhender I'environnement réglementaire 14
4 Prendre en compte la réglementation dans le parcours client 16
5 Valider ses habilitations 18
6 Accomplir le parcours d’inscription 20
7 S’approprier les enjeux déontologiques 22
8

9




Comprendre
I’activiteé de gestion
de patrimoine

S quefques moty

La gestion de patrimoine englobe des activités multiples visant
aconstruire et a sécuriser du patrimoine, depuis le conseil pur
jusgu’au courtage de produits financiers. Sa mise en ceuvre repose
Archimede sur une identification claire des objectifs patrimoniaux et matrimo-
niaux, et la maitrise de compétences relevant principalement des
domaines du droit, de la finance et de la fiscalité. La multiplication
ces derniéres années des supports, tant sur le plan technologique,
sectoriel, géographique que temporel et juridique, compléte le champ
des possibles.

Donnez-moi un point
fixe et un levier,
et je souleveraila Terre.

Levier financier Levier fiscal

Levier juridique

* Quel est le patrimoine « Aquels taxes et imp6ts ~ * Quelle est la situation
global du client ? le client est-il soumis ? matrimoniale du client ?

* Quelleestla « Existe-t-il des * Souhaite-t-il préparer

Contexte personnel structuration du opportunités une succession, une
et matrimonial patrimoine ? d’amélioration de sa donation ou une

* Quel est son niveau situation ? retraite ?

d’endettement ? * A-t-il une ou plusieurs
sociétés ?

Objectif de liquidité

° Leclient a-t-ilune » Des discussions sont- * Le montage en sociéte

appétence pour le elles en cours pour est-il justifié ?
risque ? changer le régime
Objectif de risque fiscal ?

La posture du client
est-elle exposée
fiscalement ?

10



9 POURQUOI L'UTILISER ?

Un client doit avoir pleinement conscience des
conséquences de ses décisions pour que son
investissement ne soit pas une source de stress
dans son quotidien. La matrice objectifs-leviers
invite son utilisateur a rechercher pour chaque
problématique la combinaison de leviers la plus
adaptée a son besoin. C'est un outil simple et effi-
cace de diagnostic et d’optimisation de stratégie
patrimoniale.

Le marché de la gestion de patrimoine euro-
péen représente prés de vingt mille milliards
d’euros d’actifs financiers pour les seuls ménages.
L’augmentation du nombre de millionnaires est
venue renforcer l'attractivité du secteur’. Les
fondamentaux ne sont pas toujours maitrisés par
les clients et, plus inquiétant encore, par certains
professionnels qui perdent de vue la responsabi-
lité associée au conseil. L'outil facilite une premiére
analyse pour tout particulier ou professionnel
désireux de poser un premier diagnostic sur la
cohérence de la stratégie patrimoniale. Il n'est
évidemment pas exhaustif, il permet néanmoins de
visualiser rapidement les solutions envisageables
pour optimiser une stratégie.

e COMMENT L'UTILISER ?

Identifier les objectifs est le point de départ de
tout audit patrimonial. Il s'agit de comprendre le
contexte et les objectifs de la démarche, selon qu'il
s'agit:

d’une construction de patrimoine préventive,

destinée a financer une retraite ;

de protéger des proches ;

de sécuriser un capital déja constitué.

1. Innovation in Private Banking & Wealth Management.
Embracing the Business Model Change, Deloitte, étude,
2017.

|dentifier un niveau de risque supportable, une
durée de placement et le profil de la personne pour
affiner le choix des leviers mobiliseés.

Mobiliser les leviers appropriés : pour chaque
objectif, vous devez identifier les leviers les plus
adapteés sur les volets financiers, juridiques, fiscaux.
Le volet financier pose la question de I'endette-
ment éventuel et du type de veéhicule mobilisé pour
supporter les placements.

Organiser la combinaison optimale entre les
leviers : dans le cadre de la préparation d'une
succession, il pourra, selon le cas, étre adapté
de créer une société civile (volet juridique) pour
supporter un emprunt (volet financier) permettant
de financer I'acquisition de terres agricoles (volet
fiscal).

Comprendre la gestion de patrimoine nécessite de
la part du client une motivation et un engagement
d’énergie. Entant que conseil, il vous incombe d’en-
gager cette énergie pour lui afin qu’il comprenne et
saisisse toutes les opportunités. Au-dela du volet
financier, le volet juridique pose la question de la
structure la plus adaptée a la situation et aux objec-
tifs poursuivis, qu'il y ait un montage sociétaire ou
non. Enfin, le volet fiscal nécessite d'identifier les
solutions disponibles pour répondre aux objectifs.

FAvant de vous lancen...

DOSSIER 1

1"



IIn’y a rien de plus
pratique qu’une bonne
théorie.

Kurt Lewin

Diagnostic dubesoin

Trouver la bonne
formation

S quefques moty

Avec plusieurs centaines de parcours proposeés, l'univers de la forma-
tion ala gestion de patrimoine fourmille de solutions. Si des acteurs
restent incontournables par le sérieux des solutions proposées,
il est parfois difficile de distinguer le bon grain de I'ivraie, notamment
lorsque I'on sort des offres proposées par les leaders du marché.
La nature des prestations offertes varie significativement d’une
formation a I'autre par son contenu et ses intervenants, par les
compétences acquises et sa réputation, enfin par le cercle dans
lequel elle fait entrer.

Ciblage

Principe derealit¢ § . |- tormation

Compétences
acquises

Compétences
requises

12

Besoin de
formation

Impact et ,
disponibilité Formation courte
Choix et
) candidature
Recherche de Formation longue
solutions de diplébmante/non
financement diplémante




9 POURQUOI L'UTILISER ?

Prenez les bonnes décisions en matiere de forma-
tion ! Vos choix entrainent des conséquences
evidentes sur votre maitrise des outils de la gestion
de patrimoine comme sur votre cheminement
professionnel. Assurez-vous de bien comprendre
votre besoin avant de vous engager. |l faut ensuite
trouver un équilibre entre théorie et pratique.

Distinguez la formation continue obligatoire de
I'investissement en capital humain permettant de
vous démarquer sur le marché. La déontologie
vous oblige a suivre plusieurs jours de formation
par an, souvent techniques : sept heures pour
le statut de CIF, quatorze heures pour la carte T,
etc. En prolongement, le cabinet peut renforcer
ses compeétences par la formation. Un diplome
reconnu sera aussivalorisé lors des entretiens avec
les clients et les partenaires.

e COMMENT L'UTILISER ?

Qualifier le besoin : pourquoi souhaitez-vous
vous former ? Qu'attendez-vous de ce parcours ?
Quel gestionnaire de patrimoine souhaitez-vous
étre et quelle clientéle préférez-vous conseiller ?

Analysez les compétences requises/acquises :
opterez-vous pour une approche geéneraliste
offrant toutes les équivalences en vue des certifica-
tions ou une formation plus technique, par exemple
en droit du patrimoine ou eningénierie financiére ?

Financer la formation : comment financez-vous
cette formation ? Votre entreprise la prend-elle en
charge ? Identifiez-vous des aides spécifiques liees
a votre statut (apprentis, reconversion, FIFPL...) ?
Le prestataire est-il prét a négocier ?

Rechercher des formations éligibles : de
nombreux classements sont disponibles et votre
orientation doit étre dictée par votre ambition,
elle sera plus technique pour une clientéle haut
de gamme rencontrant des problématiques

spécifiques qui nécessitent une ingénierie ou plus
commerciale pour une clientéle généraliste.

Choisir la formation et candidater : au-dela des
classements, renseignez-vous sur des forums et
aupres du responsable de formation, consultez
les profils des anciens pour avoir un apercu de leur
parcours professionnel.

Chaque formation affiche un positionnement :
geéneéraliste, juridique, financier... Dans tous les cas,
il faudra rechercher le bon équilibre entre fonda-
mentaux théoriques et orientation professionnelle.
Un diplbme permet d’apprendre et de signaler :
I'Essec, I'Aurep ou l'université de Bordeaux offrent
des apprentissages exigeants et la constitution
d’un réseau.

Quelle que soit votre situation, le financement
reste un enjeu. Les établissements publics restent
bien moins chers que les écoles privées, mais les
parcours d’'apprentissage comme les OPCO ont
permis de réduire I'impact sur les candidats a la
formation.

FAvant de vous lancer...

DOSSIER 1
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S quefques moty

L’argent des sots est
le patrimoine des gens
d’esprit.

Denis Diderot

Appréehender
’environnement
reglementaire

Les activités de conseil en gestion de patrimoine et d'intermédiation
sont encadrées par une reglementation exigeante. La profession
connait chaque année un renforcement des dispositifs conduisant
certains a parler d’«inflation réeglementaire ». En 2018, par exemple,

pas moins de trois textes sont venus resserrer I’étau : la directive
MIF 2 qui renforce les obligations de transparence et de conselil,
le reglement PRIIPS dont le but est d’homogénéiser I'information
produite et la RGPD, plus générale mais tout aussi impactante.
On comprend tout I’enjeu d’'une bonne grille de lecture.

» Loide finances
+ Climat énergie
» Pacte

Immobilier

Titres

» Loide finances
Produits exotiques

Non lucratif

14

« Régulation locale

IFI

Rénovation

Droits du locataire
Loyers plafonnés

Sofica

Spécificité

+ Diminuer I'exposition a
I'IFI, sociéte, arbitrages

« Création de charges
déductibles

* Arbitrer sur les

logements détenus dans

la commune

« Crédit d'impot pour
dépenses de production
cinématographique



9 POURQUOI L'UTILISER ?

Les cabinets structurés associent prudemment
des juristes a leurs équipes et forment leurs colla-
borateurs pour mobiliser pleinement la réeglemen-
tation. Dans le cadre du KYC (know your customer)
par exemple, ils découvrent en profondeur les
problématiques du client et fournissent une
réeponse légitime aux demandes.

Un certain nombre de professionnels sont
désarmes par laréglementation. lls y voient I'ingeé-
rence d'un « régulateur déconnecté des réalités du
terrain ». La protection des investisseurs procede
pourtant d'une longue série de scandales bancaires
et financiers ayant démontré les limites de modeles
fondés sur la confiance : crise de I'immobilier d’en-
treprise en 1993, crise économique asiatique en
1997, éclatement de la bulle internet en 2000, crise
des subprimes en 2007... Le législateur travaille
autant a garantir la solvabilité des intermediaires
qu'a préserver le patrimoine et les intéréts des
investisseurs.

e COMMENT L'UTILISER ?

La mise en ceuvre d'une telle démarche est simple
dés lors qu’elle est systématique et se rapproche
d’une veille juridique.

Réaliser une fiche par réglementation : elle doit
étre aussi synthétique que possible pour étre
comprise par I'ensemble des destinataires et étre
facilement opérationnalisée.

Auditer I'existant : s'assurer du respect de la
réglementation en pratique, que I'on parle des
processus du cabinet, des produits ou des fichiers
clients, et identifier les impacts produits et clients
pour se mettre a jour.

Anticiper les évolutions : s'assurer que les muta-
tions et débats sont bien pris en compte en amont
du dispositif réglementaire et suivre I'évolution
des débats, par exemple a l'aide d’'une alerte sur

un moteur de recherche, en naviguant sur les
forums ou en fréquentant les événements orga-
nisés par les professionnels du secteur.

Améliorer ses pratiques pour s’aligner sur le
dispositif reglementaire par anticipation — préciser
qui en ala responsabilite juridique.

La veille réglementaire compléte une veille
commerciale toute aussi nécessaire pour saisir des
occasions. Sa valeur est d’autant plus importante
que votre clientele est sélective : le diable se cache
dans les détails. La fiche synthétique réguliere-
ment relue ou présentée vous permettra autant de
comprendre I'esprit que d’en saisir les limites. Aprés
avoir identifié a I'aide de I'outil les points critiques
sur lesquels la ou les réglementations peuvent
avoir un impact, vous devrez veérifier les modalités
de constitution des dossiers ou vous assurer que
le client a bien été informé de ses droits. La mise
en conformité des dossiers doit étre systématisée.

FAvant de vous lancen...

DOSSIER 1
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La liberté est le droit
de faire tout ce que les lois
permettent.

Montesquieu

Qualité
partenaire

Prendre en compte
la reglementation
dans le parcours
client

En quefques moty

Le parcours client permet de mieux I'accompagner, d’aborder plus
aisément les points essentiels sans lesquels un conseil de qualité ne
peut étre prodigué et contribue a sécuriser les deux parties tout au
long de la relation. Un tel parcours, s'il est réglementé et qu’il définit
des exigences minimales, peut aussi servir de structure pour un
accompagnement plus complet.

LA FORMALISATION DU PROCESSUS

Partage du diagnostic
et mise a disposition
du DER
Engagement écrit
sur le partenariat

D’ACCOMPAGNEMENT DU CLIENT ... y

Suivi et compte

Construction

i PR rendu au Points
delasolution Participation ; ~oin
optimale 1 partenaire, réguliers
P du partenaire g
Présentation 5 R g envoides avec
i L ) ala presentation d t | -~
du bilan patrimonial EmES e partenaire
par mail

Processus
conformité
(simplifie)

Qualité
client

Entrée en relation
Entretien découverte
Document d’entrée
enrelation

Confirmation des
informations
Profil de risque
et lettre de mission

Souscription
Rapport
d’'adéquation

Réponses
aux questions,
ajustements

Présentation des
préconisations

Engagement
sur la qualité de service

Suivi durable

Réponse Formalisation Explications du client, actes
aux sollicitations et présentation et information administratifs
Ajustements d’un bilan complet Tableau de bord et

patrimoniaux




