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I PREFACE

Lors d’'un rendez-vous avec un expert-comptable, un avocat ou un notaire,
vous savez naturellement a qui vous avez affaire, vous n’avez pas besoin
d’informations particulieres concernant sa mission ou son travail.

En revanche, le rendez-vous avec un conseiller en gestion de patrimoine
souléve souvent des interrogations :

¢ Que sait-il faire exactement ?

» Que peut-il m’apporter ?

o A partir de quel niveau de patrimoine aurais-je besoin de lui ?
o Comment travaille-t-il ?

e Puis-je lui faire confiance ?

La majorité des recueils sur la gestion patrimoniale sont écrits a I'intention
de leurs praticiens. Celui-ci s’adresse a vous qui faites appel a eux.

Cet ouvrage n’aurait pas vu le jour sans les questions légitimes que vous
vous posez, tant sur la gestion de votre patrimoine que sur ce métier. |l
cherche, sans rentrer dans la technique des produits, a vous faire décou-
vrir le travail du conseiller patrimonial, ses compétences et obligations et
ce qu'’il peut et doit vous apporter.
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Au terme d’une réflexion personnelle fondée sur 15 années d’expérience
professionnelle, et de rencontres avec des personnes désireuses de consti-
tuer ou de développer leur patrimoine, je souhaite casser les préjugés d’un
« métier pour les riches », et vous convaincre que la gestion de patrimoine
est nécessaire tant pour ceux qui disposent déja d’un patrimoine, que pour
ceux qui souhaitent en créer un le plus t6t possible.

Je souhaite également faire ainsi un point sur mon métier encore trop
méconnu et parfois critiqué, sur la maniére dont je 'exerce en apportant
des réponses pratiques aux questions légitimes que vous étes en droit de
vous poser au sujet de votre patrimoine.

Adriana VASU
Conseil en Gestion de Patrimoine
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. 'EVOLUTION DU METIER
DU CONSEIL EN GESTION DE PATRIMOINE

—@ Un métier en plein essor

La création de nouveaux cycles de formation pour les gestionnaires de
patrimoine, le développement dans les banques d’un service de ges-
tion de patrimoine, 'augmentation du nombre de cabinets ces derniéres
années - environ 4 600 cabinets représentant 15 200 personnes (source
AMF décembre 2018 « Les données d’activité 2017 des conseillers en
investissement financiers »), de nombreux postes a pourvoir et peu de
candidats montrent que la gestion de patrimoine est un métier en plein
essor.

La spécialisation en gestion de patrimoine des professionnels comme les
avocats, les notaires et les experts-comptables traduit I'anticipation par
ces derniers de I'attente de plus en plus grande de leurs clients a obtenir
des réponses a leurs problématiques patrimoniales.

Pour se faire remarquer des autres professionnels, les conseillers de la
gestion de patrimoine multiplient les formations dipldbmantes, adherent a
des réseaux commerciaux, s’'unissent dans des groupements en vue de
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mutualiser les services de partages d’expériences, font appel a des démar-
cheurs et aux apporteurs d’affaires, deviennent formateurs auprées de
certains organismes de formations, etc.

La longévité des cabinets de gestion de patrimoine, la multiplication d’offres
de rachat, la rareté des cabinets a vendre ainsi que I'augmentation d’offres
d’emploi de conseillers sont les preuves d’un métier de plus en plus recher-
ché et d’une activité en pleine croissance.

—@ L'évolution de la profession
depuis les années 2000

Pour des raisons conjoncturelles associées a des comportements oppor-
tunistes, le métier de gestionnaire de patrimoine a connu un essor a par-
tir des années 2000.

Raisons conjoncturelles

¢ |ncitations fiscales du dispositif dit « de Robien »

Par ce dispositif, du nom de son auteur, la loi a incité a participer a la
construction de logements neufs, pour faire face a la pénurie de logements
et ainsi pouvoir maitriser le prix des loyers. Elle a instauré des avantages
fiscaux en faveur des propriétaires de logements faisant I'objet d’une loca-
tion remplissant certaines conditions et obligations, ainsi qu’en faveur des
souscripteurs de parts de SCPI type « de Robien ».

* Marché immobilier abordable et incitatif

Le dispositif « de Robien » a eu pour effet d’augmenter les nouvelles
constructions dans certaines villes moyennes, bien au-dela des possibili-
tés de location du marché.
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Comportements opportunistes

Ces raisons ont favorisé 'augmentation du nombre de vendeurs de pro-
duits de défiscalisation.

Ainsi certaines personnes se sont présentées comme des conseillers en
gestion de patrimoine et ont proposé a la vente, a des investisseurs majo-
ritairement privés et sans expérience d’investissement, des lots immobi-
liers en cours de construction et ceci, sans effectuer d’étude locative
préalable.

lls étaient non-organisés, non-encadrés, sans formation spécialisée mais
rémunérés par des commissions importantes versées par des promo-
teurs peu scrupuleux.

Malheureusement, dans de petites villes, le marché locatif s’est vite vu
saturé et par conséquent les nouveaux propriétaires n’ont pas pu béné-
ficier des avantages fiscaux de la loi, n’ayant pas pu louer pour la durée
prévue par cette derniére.

Ces situations ont eu des conséquences facheuses et dommageables
pour les investisseurs mais également pour toute la profession.

La méfiance a gagné du terrain, les investisseurs dégus décriant le conseil-
ler en gestion de patrimoine en lui reprochant toutes les opérations immo-
bilieres catastrophiques afférentes a la défiscalisation. Cette méfiance
s’est généralisée, certains de ces jeunes cabinets ont mis fin a leur acti-
vité trés rapidement, d’autres ont dli redoubler d’efforts pour convaincre
leurs prospects de leur professionnalisme et de leur sérieux.

Dans ce contexte préjudiciable aux clients et a la profession, le métier se
réglemente et s’encadre enfin.

Différents statuts ou habilitations ont été instaurés (ou complétés) par la
loi de sécurité financiere n° 2003-706 du 1¢" ao(t 2003 pour encadrer le
métier de Conseil : la Compétence Juridique Appropriée (CJA), le Courtier
en Assurance, I'Intermédiaire en Opérations de Banque et en Service de
Paiement (IOBSP), le Démarchage bancaire et financier, ’Agent Immobilier
et le Conseil en Investissement Financiers (CIF).
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—@ Reégles de fonctionnement

L'organisation actuelle

Depuis 2004 les cabinets de conseil en gestion de patrimoine ont créé des
associations qui leur imposent les regles de fonctionnement et qui les
contrélent.

7 Associations professionnelles

ANACOFI, CNCGP, CNCEF, La Compagnie des CGPI (associations repré-
sentatives), CGPC et EFPA (associations de certifiés), ANCDGP (associa-
tion de diplomés) sont chargées de la représentation collective et de la
défense des droits et intéréts de leurs membres ainsi que des missions de
suivi et de régulation de ces acteurs.

D’autres organes et autorités de contrdle sont venus compléter les dispo-
sitifs mis en place par ces associations professionnelles.

1 Organe d’enregistrement
(se reporter au Chapitre 7 — Précisions sur la réglementation)

ORIAS (Organisme pour le registre unique des intermédiaires en assurance,
banque et finance)

2 Organes de controle

(se reporter au Chapitre 7 — Précisions sur la réglementation)
ACPR (Autorité de contréle prudentiel et de résolution)

AMF (Autorité des marchés financiers)
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La fiche d'informations

Le conseiller en gestion de patrimoine a I'obligation, dés I’entrée en rela-
tion, de vous présenter une fiche d’informations |égales le concernant,
contenant :

¢ les informations juridiques de la société,
e les statuts Iégaux et les autorités de tutelle,

¢ le nom de I'assureur et numéro de police de son assurance de respon-
sabilité civile et professionnelle et de la garantie financiere,

e ses partenaires (compagnies, établissement de crédit, entreprises d’as-
surance et autres fournisseurs),

* |e mode de rémunération et de facturation du cabinet,
e |la convention de démarchage (si elle existe),

¢ le mode de traitement des réclamations (modalité de saisine de I'entre-
prise et les coordonnées des médiateurs).

Ces informations sont destinées a vous donner I'assurance que le cabinet
est en régle.

Elles constituent la base de démarrage de la bonne relation
client-conseiller.

Aussi il convient de se méfier des cabinets qui ne seraient pas en mesure
de fournir toutes ces informations.

En dépit des efforts de ces derniéres années en matiére de régularisation et
de contrdle du métier, nous constatons que celui-ci souléve encore des
défiances de la part de certains particuliers. Il revient au conseiller, par son
professionnalisme et ses qualités d’écoute, d’empathie, de réflexion et de
retenue, de gagner la confiance de son interlocuteur et potentiel client.

La confidentialité

Le conseiller en gestion de patrimoine est soumis a I'obligation de confi-
dentialité et au secret professionnel, tels que stipulés a I'article 325-4 du
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Réglement Général de 'AMF qui prévoit que, sauf accord exprés du client,
le conseiller en investissements financiers s’abstient de communiquer et
d’exploiter, en dehors de sa mission, pour son compte propre ou pour le
compte d’autrui, les informations relatives au client qu’il détient du fait de
ses fonctions.

L'engagement contre le blanchiment et le financement du
terrorisme

Chaque conseiller en gestion de patrimoine se doit de se tenir au courant
des dispositions légales et réglementaires en vigueur en matiere de lutte
contre le blanchiment et le financement du terrorisme. Il se doit de respec-
ter lesdites dispositions - notamment I'article 325-12 du reglement géné-
ral de ’AMF - et de déclarer a TRACFIN (Traitement du Renseignement et
Action contre les Circuits Financiers Clandestins) toute opération ou situa-
tion dont il soupgonne gqu’elle proviendrait d’une infraction ou participerait
au financement du terrorisme.

—@® Quizz

N° Question Vrai Faux

Le conseil en gestion de patrimoine

1 - A .
est un métier encadré par la loi

Un vendeur de produits de défiscalisation est
obligatoirement un conseiller en gestion de patrimoine

N

Dés I’entrée en relation, un conseiller
3 doit impérativement présenter
certaines informations légales

Le conseiller en gestion de patrimoine
est tenu au secret professionnel

Le conseiller n’a pas a se soucier
de blanchiment d’argent
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Réponses :

e 1:vrai

e 2 : faux (malheureusement certains « vendeurs » de défiscalisation ne
sont que des commerciaux).

e 3:vrai.

e 4 : vrai.

» 5 : faux (il se doit de respecter les dispositions en matiere de lutte contre
le blanchiment et le financement du terrorisme).

Points de vigilance

 Différents statuts ou habilitations instaurés par la loi
encadrent le métier de Conseil.

* Je peux ainsi m’assurer que mon conseiller est bien habilité.

* Mon conseiller doit me présenter une fiche d’informations
|égales dés I’entrée en relation.
* Mon conseiller en gestion de patrimoine est soumis a I'obligation
de confidentialité et au secret professionnel.




son accompagnement
patrimonial

Sivous mesurez I'étendue des connaissances nécessaires pour
deévelopper, gérer, protéger votre patrimoine et assurer votre
train de vie et celui de vos proches, vous comprendrez que faire
appel a un spécialiste en gestion de patrimoine pourra vous
faire gagner du temps, de I'argent et vous éviter de commettre
des erreurs.

Gageons que cet ouvrage vous fera connaitre d'avantage ce
professionnel et notamment :

—les compétences qu'il doit avoir pour exercer son métier,
—ses obligations de praticien,

—ce qu'il pourra vous apporter concretement,

—son mode de rémunération,

—les précautions a prendre pour ne pas vous faire berner.

Adriana Vasu, est co-gérante du Cabinet de conseil en gestion de patrimoine
Espert Conseil. Diplomée de plusieurs grandes écoles, Institut Polytechnique de
Timisoara, |AE Paris-Sorbonne, AUREP Clermont-Ferrand, elle accompagne de-
puis plus de 15 ans une clientele de particuliers et de chefs d'entreprise. Atten-
tive a la protection de la famille, elle organise leurs revenus et patrimoine dans la
phase d'activité pour couvrir leurs besoins notamment a la retraite. Ses connais-
sances du droit des sociétés, du droit civil, de la fiscalité et de I'entreprise lui
permettent d'accompagner les chefs d’entreprise dans la transmission familiale
de leur outil de travail.
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