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des CGPI évoquent la facturation

Le cruzoog du Top CGPl de
I'Argus met en évidence plu-
sieurs tendances. [l confirme, d'une
part, que lactivité 2008 a été
moins rémunératrice. Pour 35% de
CGP du classement, l'année se
solde par des baissesde 2% 4 35%
du chiffre d'affaires ainsi que des
encours sous gestion. Pour peser
davantage vis-a-vis des partenai-
res et fournisseurs tout en capita-
lisant sur des expertises pluridis-
ciplinaires, les regroupements
saccélérent, par rachats de clien-
tele, rapprochements ou mises en
commun de moyens. Exemples?
Evolia & Villeurbanne vient de fu-
sionner 4 cabinets, Cyrus Conseil
a Paris se dil prét & accueillir

d’honoraires comme une solution
pour faire face a la demande
croissante d’'audits patrimoniaux.

[DOSSIER]

m Difficile de citer tous les projets 2009 que nous ont
dévoilés les conseillers patrimoniauxindépendants
du classement Argus : recrutement, formation,
refonte des gammes, regroupements et franchises...
Crise ou pas, la profession fourmille d'initiatives,

montrant son dynamisme.

d'autres structures en son sein et
chez Provence Patrimoine Conseils
4 Toulon, rachats et regroupe-
ments sont en discussion.

Renforcer les liens avec
les prescripteurs

[Yautres songent plutot a se déve-
lopper, notamment par le recours
auy franchises. Le cabinet Borde
Le Cozler, i Chartres, a lancé Ca-
ducée Gestion privée, pendant que
Jean-Luc Monteil, & Manosque,
pouponne les jeunes sous l'ensei-
gne « Monmeilleurbanquier.com »,
et que "-.-"italépargne, aCaen, ouvre
une franchise pilote 4 Agen. Beau-
coup renforcent les liens avec les
réseaux de prescripteurs naturels
que sont les experts comptables ou
les notaires et recrutent des com-
merciaux. A la question : « Com-
ment voyez-vous évoluer vos ho-
noraires dans les années avenir? s,
les réponses fournies mettent en
évidence une seconde tendance :
10% des CGP] évoquent sponta-
nément la facturation d’honoraires
comme une solution pour faire
face & la demande croissante

daudits patrimoniaux, compenser
la chute des commissions sur en-
cours, amortir la baisse des frais
dentrée en assurance vie du fait
de la concurrence des contrals
Internet & 0% el gagner en crédi-
bilité vis-4-vis des autres profes-
sionnels (avocats, notaires)

Pour renforcer les liens avec leurs
clients, l'année 2009 est placée
sous le signe de la communication,
Le recours aux newsletters aug-
mente, les CGPl organisent des
réunions & théme, animent des
conférences et mettent sur pied des
formations pour exposer aux clients
ef prospects les nouveautés juridi-
ques et les différentes stratégies
hnanciéres. Par la méme occasion,
cette pré:-;enne met en avant leur
expertise, accroit leur notoriété
locale et leur permet de capter de
nouveaux clients. Linformatique
rest pas enreste, les projets foison-
nent enla matiére. « Nous dévelop-
pons activernent notre site Internet
pour l'accés de nos clients et intra-
net pour nos conseillers», avance
Thierry Marchard 4 la téte de Ageo,
dans la Marne. mV.DEE.
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