SPECIAL PLACEMENTS

Des conseillers en gestion indépendants
dénicheurs de hons produits

Professionnels.
Les CGPI gagnent
du terrain aupres
des particuliers.

PAR ERIC LEROUX

ntre Jabanque du coin, I'assu-
Ereur du quartier, la solitude
d’Internet et le notaire de la
famille, il existe une autre option
pour parlerdesonargentetle faire
fructifierdansles meilleures condi-

tions:les conseillersen gestionde
patrimoineindépendants,ou CGPL
Encore peu répandus en France,
contrairement aux pays anglo-
saxons, ou ils occupent une place
de choix, cesconseillersfinanciers
d’un genrea part, quise retrouvent
cette semaine a Patrimonia, une
gigantesque convention quiréunit
aLyon plusieurs milliers de parti-
cipants, gagnent du terrain. Leur
métier? Analyser les besoins pa-
trimoniaux de leurs clients, puis
leur proposer des solutions finan-
cieres adaptées. Des propositions

~Allons, cheri, ce nest pas gnave C'est [avie. Regardenos
Lahr?tmplus perfbr:nants avant.

financiers aussi
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DES CONTRATS
D’ASSURANCE-VIE
PLUS COMPLEXES
MAIS PLUS
PERFORMANTS.

plicements

que, pour la plupart, vous ne trou-
verez nulle part ailleurs!

Assurance-vie, la vie de cha-
teau. Premier exemple: I'assu-
rance-vie. C’est le placement pré-
féré des Frangais...etdes CGPI, qui
yorientent 75 % del’épargnequ'ils
collectent. Les contrats dont dis-
posent les indépendants n’ont,
toutefois, rien avoiravec ceux que
I'ontrouve danslesgrandes ensei-
gnes, a moins d’étre traités dans
les cellules de gestion de patri-
moine ou de banque privée de ces
grands établissements. « Ce sont
des produits plus complexes qui ne-
cessitent des conseils de haut niveau
etquis’adressent aune clientele filtrée
en fonction de son niveau de connais-
sances », explique Emmanuel Nar-
rat, associé de la société Hauss-
mann Patrimoine.

La principale originalité des
contratsdiffusés parles CGPItient
dans la palette de supports finan-
ciers qu'ils proposent. Elle com-
prend fréquemment plusieurs
centaines de fonds d’investisse-
ment sélectionnés dans des dizai-
nesdesociétés de gestion, enfonc-
tionde leurs bonnes performances.
Ony trouve tous les grands noms
dela gestion, mais aussi une mul-
titude de petites « boutiques» qui
n'ont pasleshonneursdescontrats
grand public, car trop spécialisées
oud’'un poidstrop léger poursup-
porter une collecte de masse. Ces
contrats renferment également
des supports auxquels il est bien
difficile d’accéderailleurs,comme
des SCPI (sociétés civiles de place-
ment immobilier), I'un des com-
partiments les plus rentables ces
derniéres années.

«Loffre des CGPI se distingue aussi
par les enveloppes fiscales et les pro-
duits d'assurances spécifiques qu'ils
utilisent », précise Pascal Vétu, pré-
sident de Nortia, un «grossiste»
en assurances, qui con¢oit mmm
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mmm desproduitsavecdifférents
assureurs pourles proposerensuite
aux indépendants. «Ils peuvent
orienter leur client vers un PEA assu-
rance qu’onne trouve quasi nulle part
ailleurs, vers un contrat de capitali-
sation pour Pentreprise du client ou
vers des contrats a bonus de fidélité
permettant d’optimiser lafiscalité sur
les retraits », ajoute-t-il.

C’estaussi dans cet univers que
I'on trouve des fonds en euros de
nouvellegénération, qui cherchent
a délivrer des performances supé-
rieuresa unfondsgaranticlassique,
tout en continuant a garantir le
capital (fire p. 178) et des mandats
de gestion des supports confiés a
des grands noms de la gestion... A
l'arrivée, une gamme bien plus ri-
che que celle de tous les autres éta-
blissements financiers, mais aussi
plus créative. Et des produits qui
ne vieillissent pas trop, car les in-
dépendants pesentsurlesassureurs
pour qu'ilsagregentlesnouveautés
a leurs anciens produits, afin que
tous les souscripteurs, méme les
plus anciens, en profitent.

Fonds, la découverte. Que ce
soit dans une assurance-vie, dans
un PEA ou dans un compte-titres
—tous produits accessibles via un
CGPI digne de ce nom —, la valeur
ajoutée des indépendants réside

QUESTIONS A...
JEAN-MARC BOURMAULT

Directeur de Patrimonia

«D'’ABORD LE CONSEIL! »

Le choc de la crise
Actifs confiés aux CGPI et collecte
annuelle, en milliards d’euros
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«Les conseillers indépendants ont ng((!EgISON

un gros avantage, explique Jean-
Pierre Rondeau, président de Mé-
gara Finance:: ils ont un acces direct
aux gérants, connaissent leurséquipes
et leur fonctionnement. » Etant des
prescripteursimportants pourles
sociétés de gestion (méme essen-
tiels pour certaines qui ne tra-
vaillent qu’avec ce type de profes-
sionnels), ils sont invités a de
multiples rencontres avec les pi-
lotesdesfonds. Ilsleurlivrent leur

I'assurance-vie. Ce sont ces sup-
ports sans risque qu'ont privi-
légiés les conseillers pendant la
crise; ils devraient maintenant
revenir vers des supports plus
dynamiques.

Le Point : Quelle seralatendance
2010 au Salon Patrimonia?

Jean-Marc Bourmault: Noussom-
mes dans un univers ou il n'y a pas de
produits tendance. Les professionnels
indépendants ne mettent pas en avant
des placements. Ils cherchent a fournir
un conseil adapté a la situation de leurs
clients et a leur présenter les produits
financiers répondant le mieux a leurs
besoins. Avec la complexité croissante
desmarchés, lesréformesfiscalesoucelle
desretraites, cette notion de conseil prend
toutsonsens. Le produitle plus préconisé
par les conseillers indépendants reste
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. Ducbté des fonds d’inves-

~ tissement, justement, y a-t-il une
,;1 catégorie qui se détache?

Iy a un intérét manifeste pour les fonds
a gestion flexible, qui laissent carte blan-
che a un gérant et permettent une réac-
tion plus rapide face aux évolutions de
marché. Les CGPIs’intéressent également
aux fonds dits structurés qui garantissent
partiellement le capital, touten délivrant
des rendements importants si certains
scénarios se réalisent. L'offre spécifique
aux CGPl est dans ce domaine assez ingé-
nieuse et originale!'m
PROPOS RECUEILLIS PAREE. L.

sentiment de marché, leurs anti-
cipations, leurs choix d’investis-
sement, détaillent les raisons qui
les ont conduits a investir ici et
pas ailleurs. Les CGPI retiennent
ensuite ceux quileursemblent les
plus convaincants et les ajoutent
a leur palette. « Traitant avec une
clienteleinformée, nous pouvons nous
permettredetravailler avec depetites
sociétéssinos clients ensont d’accord »,
poursuit Jean-Pierre Rondeau. De
petites sociétés qui sont générale-
ment exclues des grands établis-
sements pourdesraisonsde confor-
mité tatillonne (les fonds doivent
par exemple avoir une certaine
taille financiére pourétre référen-
cés par de grandes banques).

Quelques gros cabinets distri-
buent également des fonds qui ont
été spécialement congus a leur
intention et qui ne sont donc pas
disponibles ailleurs.

Fonds «structurés », une
autre dimension. Votre capital
est protégeé si la Bourse ne baisse
pas trop et, si elle progresse, vous
encaissez chaque année des«cou-
pons » élevés: c’est le mécanisme
des fonds dits «structurés» qui
remplissent aujourd’hui les étals
de la plupart des établissements
financiers.

Si les produits dans I'univers
du grand public ne sont quasi ja-
maisconvaincants—lesjournaux
spécialisés les étrillent réguliere-
ment —, il en va tout autrement
avec un conseiller en gestion de
patrimoine, qui dispose de fonds
plus sophistiqués et qui Iui sont
entierement réservés. Ils sont
congus par des sociétés spéciali-
sées,notamment Adequity, Exane
Derivatives et Privalto(desfiliales
de grands groupes bancaires), qui
s'engagent en général a ne pas les
diffuser dans d’autres réseaux.

Ces fonds ne bénéficient géné-
ralement pas d’une garantie abso-
lue en capital et peuvent subirune
perteséveresila Bourse baissefor-
tement, de 40% par exemple. En
revanche, siles marchés évoluent
bien,ilsdélivrent desrendements
plus élevés que ceux des produits
grand public. Ils sont réservés a
une clientele avertie. mmm &
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mmm A coté des produits « géné-
riques», les CGPI peuvent égale-
ment faire construire des fonds
sur mesure pour leurs clients. Ils
leurseront entierement consacrés,
doncadaptésaladurée prévue des
placements, aux marchés qu'ils
souhaitent jouer et aux scénarios
qu'ilssouhaitent favoriser. « Ilfaut
moins d’une semaine pour faire une
proposition, confie un fabricant,
mais il faut un investissement d’au
moins 1,5 a 3 millions d’euros, » Seuls
les gros cabinets peuvent donc
s’engager sur cette voie.

Défiscalisation, le supermar-
ché. Laclientele des CGPI est par
nature relativement fortunée et
donc sensible a sa facture fiscale.
Pour la faire baisser, les indépen-
dantsdisposent de la palette com-
pléete de produits défiscalisants
mais, la encore, le choix est bien
plus vaste que celui offert par la
plupartdesgrandsétablissements.
Et souvent plus éclairé!

Vous désirez jouer la carte des
FIP ou des FCPI (fonds d'investis-
sement de proximité et fondscom-
muns de placement dans I'inno-
vation) pour faire baisser votre
impét sur le revenu ou votre ISF?
«Les CGPI sélectionnent entre six et
douze fonds aupres des sociétés et re-
commandent en général de diversifier
lesinvestissements sur plusieurs d’en-
tre eux pour limiter les risques », ex-
plique Emmanuel Narrat. Rien a
voir avec l'offre de la plupart des
autres établissements ou dessites
Internet, qui disposent rarement
de plus de deux ou trois fonds dif-
férents. La encore, lesrelations de

(e qu’ils aiment...

Comme contrats
d’assurance-vie:

o Cardif Multiplus 3 de Cardif pour sa
sélection de 450 supports aupres
d’une centaine de sociétés de gestion

et ses mandats d’arbitrage.

o Dexactif d’Antin Epargne Pension
pour son fonds en euros diversifig, de

nouvelle génération.

Priorité aux assurances-vie
Répartition des nouveaux versements
confiés aux CGPI en 2009
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Des clients fortunés
Répartition par taille des actifs gérés
par les CGPI en 2009 DE ’IMMOBILIER
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10 000¢ UNE GAMME
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proximité qu'entretiennent les
CGPI avec les gérants et leur
connaissance «historique » des
performances de la société sont
d’une aide précieuse.

Vous préférez la pierre aux
fonds?Pasde probleme, les CGPI
sélectionnent des programmes
immobiliers défiscalisants, no-
tamment des opérations en Scel-
lier ou en Malraux qui valent le
détour. « Nous passons beaucoup de
temps a analyser les produits, ajoute
Emmanuel Narrat. Ayantunetaille
modeste par rapport a de grands ré-
seaux, nous pouvons acheter de petits

dont un investi massivement sur

I'immobilier.

o Terre de Lune de La Mondiale Parte-
naires pour son fonds en euros a ges-
tion « coussin », qui profite des haus-
ses de la Bourse sans subir les baisses.
o Patrimoine Vie Plus de Suravenir
pour sa réactivité a introduire de nou-
veaux fonds d’investissement.

o Panthéa de Nortia pour ses 14 sup-
ports immobiliers, soit la plus large

programmes auprés d’opérateurs
modestes qui ont le souci de faire de
beaux produits, différents de ceux des
grandes usines. » Ce sont des pro-
duits de niche qui ne font pas
I’'objet d’'une vaste communica-
tion, mais quis’arrachentcomme
des petits pains: un programme
de rénovation en loi Malraux a
Paris, proposé a la rentrée a une
poignéede CGPIpourleursclients,
s’est ainsi arraché en quelques
heures...

Frais, la douloureuse. Perfor-
mants, malins, originaux, sophis-
tiqués... Les produits vendus par
les CGPI ont une autre particula-
rité: ils sont assez chers. Les frais
d’entrée affichés sur les contrats
d’assurance-vie spécialisés, par
exemple,sesituent tousautourde
425 %,soitau-deladelamoyenne
du marché et sans comparaison
aveclesnombreux contratsvendus
aujourd’hui sans frais d’entrée,
notamment sur Internet. Etil en
va a peu pres de méme pour tous
les autres produits.

Ce n'est pas pour autant dérai-
sonnable. Toutd’abord, une partie
de ces frais sont négociables et la
plupart des conseillers affirment
nejamais préleverle niveau maxi-
mum affiché. Ensuite, ils corres-
pondent en partie a la rémunéra-
tion du CGP]J, et donc au temps
qu'ila passéalessélectionner, mais
aussi a vous écouter et a vous
conseiller. S'il est de bon conseil,
ils seront rapidement amortis,
mais cela ne vous empéche pas
d’étrevigilant pouréviterlesmau-
vaises surprises! m

8oo fonds et ses arbitrages auto-

matiques.

o Himalia de Generali Patrimoine
pour ses multiples fonds en euros,
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gamme de SCPI dans I'assurance-vie.
o Strategic Plus de Swiss Life pour ses

Comme gestionnaires de fonds
o Carmignac Gestion: un partenaire
historique des indépendants avec une
gamme de qualité et quelques perles,
dont Carmignac Patrimoine.

» Oddo Asset Management pour ses
fonds en actions mid cap et ses fonds
thématiques européens.

o DNCA Finance pour ses fonds pru-
dents et sa gestion «value » (secteur
des entreprises de croissance) m



