
La nouvellevague
d’entrepreneurs-CGP

Généralementpasséspar les banques (traditionnelles ou privées), des réseaux

ou des cabinets de CGP, de plus en plus de jeunesprofessionnels du patrimoine ont décidé

de lancer leur structure. Portraits de ces nouveauxentrants dans la profession.

E
n dépit des contraintes
réglementaireset des bar-

rières à l'entrée toujours

plus élevées pour entrer
dans la profession, de

jeunes CGP font le choix de créerleur
proprecabinet.
Délivrer un conseil dans l’intérêt du

client final et devenirentrepreneursont

deuxmotivations communesdecespro-

fessionnels, toujours diplômés de haut
niveau. Ces témoignages confirment
que plusieursvoies mènent à la créa-

tion d'unestructureet queles visionsdu
métierpeuventvarierd’unprofessionnel
à l’autre. De même,si la recommanda-

tion resteun moyen de capterde nou-

veaux clients, lesapprochesdivergent
entrerecettestraditionnelleset présence
sur lesréseauxsociaux.
Voici les portraitsdequelques-unsdeces

professionnelsqui ont décidéde se lan-

cer dans1’1aventurede entrepreneuriat
moinsde trenteans.

Dansle courant de
l’investissement durable

Après un début de carrière dans l’ex-
pertise-comptable, AngèleTata,27 ans,
s’estspécialiséeengestiondepatrimoine

et acrééle cabinetPacifiquePatrimoine

baséàCastelnau-le-Lez(Hérault).«J’ai
un doublediplôme : le DSCG(diplôme

supérieurdecomptabilité et degestion)
et le master2 Gestiondepatrimoine de

l’université de Montpellier. Mes deux
annéesd’expérienceenaudit m'ont per-
mis d'apprendrela rigueuret l'organisa-

tion, maisil memanquait lerelationnel

aveclesclients». indique-t-elle.

Aprèssonalternancedanslecadrede son
master2, elleprendunpostede conseil-

lère enpatrimoinedansunebanquepri-

vée depremier rang,àMontpellier, et y
resteraun an. Déjà entrepreneusedans
l’âme, elle selanceen tant que manda
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Sensible aux enjeux extra-financiers,

Angèle Tata devient membre ambas-

sadrice des AFR (Acteurs de la finance

responsable), en 2020, où elle croise
différents conseils en gestion de patri-

moine «J’ai trèsvite constatéqu’il était

possible deproposer dessolutions d’in-
vestissement durableaux clients dans

tous les domaines, choseque j'ignorais
jusqu'alors. Cela a impulsé mon désir

de créerma structure.Aujourd’hui,
j'orienteen prioritémesclients versdes
solutions vertueuses, socialement res-

ponsables et durables. »

Pour lancer soncabinet, elle s’associeà
Frédéric Cros, lui aussiCGP dans l’Hé-
rault (Noveys Patrimoine). «Jedéve-

loppe seulema clientèleet lui m'apporte

son expérience de quinze ans.Nous
travaillons demanière trèscomplémen-

taire. Pour me lanceràmoins de trente

ans,en tant que femme, j’avais aussi

besoin de m’appuyer sur quelqu’un
d'expérience pour gagner du tempset
encrédibilité. Néanmoins, contre toute

attente, êtrejeunen estpasunsujetpour
mesclients. »

Angèle Tata lance Pacifique Patrimoine
en juillet 2021 et devient membre deLa

Compagnie desCGP.Après avoir donné

naissanceà un enfant en janvier 2022,
son développement s’amorce depuis

maintenant huit mois. « Les journées
sontcourtes, maisj’ai la chanced’avoir
unpartenaire qui m'épaule etmepermet

d’êtredisponible pourmesclients etmes
prospects».

Pour capter sa clientèle, elle noue des

partenariatsavecquelquescabinetsd’ex-
pertise-comptable , s’à adresse sonréseau

taire indépendante à son compte dans

un cabinet de défiscalisation immobi-

lière qui souhaitait développer la ges-

tion privée et les placementsfinanciers.

« Au traversde ces deux expériences,
j’ai constatéqueces organisations dis-

tribuent finalement dessolutions qui ne

correspondent pasnécessairementaux

objectifs desclients maisqui sontplutôt

axéessur les commissions rétrocédées.
Quitteàfaire l efforten tantqu 'indépen-

dante, je souhaitais lefaire avecprofes-

sionnalisme, éthique etconviction. »

Avec lesoutien d’un confrère

personnelet communique surlesréseaux

sociaux, essentiellement Linkedln,
autour de l’investissement responsable.

A moyen terme, elle compte recruter un

salarié pour l’accompagner aussi bien

sur les dimensions administratives que

commercialesde la profession.
A plus long terme, cette jeune Poly-

nésienne originaire de Tahiti compte

déployer une antennedePacifique Patri-

moine « aufenua», dansson île, où elle

a déjà l’opportunité de secréerplusieurs
partenariats.

De la banqued’investissement
à lagestion de patrimoine

Sorti de l’école decommercedeNeoma

Business School, PacoMorales, 28 ans
aujourd’hui, devient broker sur le fuel

enbanqued’investissement, àLondres.

Alors qu’il est sur le point des’engager
pour un postesimilaire en Suisse, la

crise de la Covid freine sonembauche.
Il rejoint alors un ami, Sacha Marsilj,

29 ans,mandataire à Marseille pour le
compte d’un cabinet de CGP montpel-

liérain. Diplômé du master de Finance

internationale de l'école de commerce
deRennes,ce dernier a opérédans dif-

férentes structures de gestion de patri-

moine. Rapidement,ils décidentdecréer
leur propre cabinet, Nouvelles Rives
Patrimoine à Marseille, il y a deux ans.

«J'airapidementvu lepotentiel decette

profession.Il existedenombreuxprofes-

sionnels qui se disent CGP.alorsqu 'ils

sontdavantagedesvendeursdeproduits.
Au seindeNouvellesRivesPatrimoine,

le client estaucentrede nospréoccupa-

tions. Et selon nous, on ne peutpropo-

ser un conseil optimal que si l’on peut

lui apporterdu conseil sur l’ensemble
desdimensionspatrimoniales.Les dif-

férents agréments dont nous disposons

nouspermettentdeproposer!’ensemble
dessolutionsfinancières etimmobilières

disponiblessurle marché. »

Unespécialitésur
l’apport-cession
Lesdeux associéstraitent ainsi de l’en-
semble des sujets patrimoniaux, avec
notamment une spécialisation sur l’ap-
port-cession. domaine dans lequel ils
comptent, à terme, créer une entité
dédiée,et un recoursrécurrent à l’assu-
rance-vie luxembourgeoise pour l’ac-
cès plus facilité auPrivate Equity et aux
produits structurés.Leur modèle écono-

mique reposesur la longévité de la rela-

tion entretenueavec leursclients ; aucun

droit fraisd’entréen’est ainsiprélevé.A

l’aise dans le domaine de l’investisse-
ment financier, Paco Morales seforme

sur les techniques juridiques et fiscales

auxcôtésdesonassocié,ene-learninget

via lescasconcretsqu’il rencontre.

Les deux associésse lancent en pleine

crise sanitaire, s’appuient sur les expé-

riences d’un cabinetd’amis, Avant-garde
Investment, pour constituer leur société

et construisentleurportefeuille de clients

par relations. «J’interviens à Kedge
Business School et rencontre ainsi de

nombreuxdirigeantsd'entreprises,cequi
nous a aussipermis d’entrer encontact

avec des comités d’entreprise.»

Angèle Tata, fondatrice de

Pacifique Patrimoine.

PacoMorales, cofondateur de

Nouvelles Rives Patrimoine.

Sacha Marsilj, cofondateurde

Nouvelles Rives Patrimoine.
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Leur développement passe
aussi par le biais du numérique :

Linkedln et la création de site
dédiés à une typologie d’inves-
tissement permettantde capter
des prospectspour ensuite leur

proposer une approche globale.

Des liens sont égalementnoués
avec des prescripteursconnus

lors de leurs années d’études et

devenus,depuis, fiscalistesou

experts-comptables.

Récemment, un mandataire
implanté àParis aété embauché.

« Deux autres recrutementsde

mandataires sontencoursetnous

comptons intégrer deuxjeunesdiplômés

en septembreprochainsi nouspoursui-

vons sur notre rythme de croissance»,

précise PacoMorales.

S’ils selancent jeunes,leur âgen’estpas

un obstacle pour leurs clients. « Ils nous

jugent avanttoutsur nos qualifications,

assurePaco Morales. S’ils sontgénéra-

lement assezjeunes, nousenavons aussi

desclients deplusdesoixante-dix ans.»
A moyen terme, outre la création d’une
structure sur l’apport-cession,les deux

associésenvisagent l’acquisition d’une
clientèle en casd’opportunité, même

s’ils privilégient lacroissanceorganique.

Ruben

de

rapidement, il a l’opportunité d’intégrer
la banqueprivée de Rothschild & Co à

Paris. « La marque estforte, les clients

et les dossiersprestigieux.J’ai pu ren-

contrer des équipesbienveillantes et

desclients avec uneforte exigence dans
l’analyse desdossiers.» C’est là qu’il
consolide sonexpérience.

Moins dedeux annéesaprèssonarrivée,

il décide de rejoindre le cabinet defamily

office, Beelong, que vient de lancer
Virginie Dufour qu’il a rencontré chez

Rothschild, où elle était une des direc-

trices de l’ingénierie patrimoniale. Il y

travaille durant moins d’un anauservice

d’une dizaine de familles fortunées.

Passéparlefamily office

«Après la gestion de patrimoine en

cabinet, la gestion defortuneen banque

privée et le family office, j’avais les

expériencesnécessairespour entre-

prendre: j’ai décidé d’accélérer mon
projet. Jepensaisresterplus longtemps

chez Beelong, mais ma proximité avec

l’entrepreneuriatm ’a donnéenvied’in-
fluer sur toutes lesdécisions : ressources

humaines,marketing, communication...

J’aurai puconserverune certaine sécu-

ritéfinancière, mais je n 'avaispasgrand-

chose àperdre,plutôt toutà gagner.»

Il lance alors Twenty-Six Patri-

moine, avec la volonté de propo-

ser desservices à la fois de ges-

tion de patrimoine et de family
office, en pouvant s’adresserà
une pluralité de profils de clients

et en devenant un partenaire de

confiance sur le long terme.La

mise en place de la structure

prend quelques mois. « Il nefaut
pas être pressécar le délaipour
recevoir ces agrémentsest long.
Le soutien de la CNCGP m’a été
précieux», souffle-t-il. Au seinde

son cabinet,il développe avant
tout le conseil en investissements

et, pour lesaspectsjuridiques et fiscaux,
serapproche desconseils desesclients,

ou, àdéfaut, arecours àdespartenaires

avocatsou notaires,entreautres.«Jeme

concentre sur monsavoir-faire, àsavoir

les montages financiers et l’investisse-
ment. J’espèrerenforcermesarmesen

ingénierie patrimonialeenpassantbien

tôtsur lesbancsde l ’Aurep ».

Si soncabinet est baséà Nîmes, il passe

95 % deson temps dansla capitale. Pour
lui, sonâgen’a jamaisétéun frein pour

ses clients. «Je n’ai jamais perdu un
prospect àcausede mon âge,quel que

soit l’établissementdans lequel je suis

passé.Les clients voient au contraire
cela comme une force : je suis à leurs

côtés pour longtemps. De plus, mon
parcoursjoue enma faveur : être passé
chezRothschild estunemarquederecon-

naissance. » Pour capter ses clients,

Ruben Brami prospectesur Internet,
notamment Linkedln où il diffuse une

newsletter quotidienne,mais privilégie

toujours les rencontres. Outrequelques

recommandations, il n’hésite également

pas à aller à la rencontre de notaires ou

d’experts-comptables:«Jeplante des

graines avec l’espoir qu 'ils feront appel

à moiplus tard». Il aégalement recours

à la plate-forme Neofa, dont l’objet est

de mettre en relation desparticuliersen

quêtedeconseil avecdesprofessionnels

référencés sur la plate-forme.
Avec une grosse dizaine de clients en

portefeuille, il compte atteindre les

10 millions d’euros d’encours,d’ici la

fin de l’année, et rapidement embaucher

une personne pour l’épauler au niveau

administratif. « C’est ambitieux, mais

Un désir d’entrepreneuriat
Vingt-six, comme l’âge auquel Ruben

Brami a décidé de lancer son cabinet,
Twenty-Six Patrimoine. La gestion de

patrimoine colle parfaitement à sa per-

sonnalité. Dès que possible, il a saisi

l’opportunité dedébutersacarrière dans

cet univers. «Jene pensaispas être

attirépar lafinance,mais enéchangeant

avecdesanciens de l’EMGrenoble, j’ai
senti que ce métier étaitfait pourmoi. »

11 débute au sein ducabinetAlternative

Patrimoine, lancé par Cyril Sibony,

ancien directeur de la gestion privée de

Barclays, avecdeux banquiers privés du

mêmeétablissement. «J’ai été leurpre-

mière recrue etai totalementadhéré: la
gestion depatrimoinemeconvient par-
faitement car dans ma vie personnelle,

je suis unepersonneà l’écoute, qui aime

apporterdesconseils à mesproches.»
Cette aventure ne dureque six mois car

Lejeuneâgedes
entrepreneurs-CGP
n’estpasun obstacle
pour leursclients.

Brami, fondateur

Twenty-Six Patrimoine.

Gautier Mazaeff, fondateur

de Maison Mazaeff.
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je mets tous les moyens en

œuvrepoury parvenir.» A

plus long terme, il souhaite

s’installer durablement
danssarégion .entre Nîmes

etMontpellier.

Une affaire de

famille

Lorsqu’il entreprend ses
études, Gautier Mazaeff,

28 ans aujourd’hui, n’a
aucuneidée de ce que sera

son avenir professionnel.

Il débute par un BTS Pro-

fessions immobilières et,
aprèsune licence, intègre unmaster 1 en
Marketing et communication à l'Inseec

deLyon. «Le métierd’agentimmobilier

n'était pasassezcomplet pour moi car
jesouhaitaisapporteruneréponseàdes
projetsde vie, tandisqueje n'aipasété

très attirépar le marketing et la commu-

nication.. », expose-t-il. C’est pourtant

en master 1 que sonpère l’accueille au

sein desoncabinetdepatrimoine, àMon-

télimar en alternance,en 2018-2019.

«J'ai tout desuiteadhéréàce métieraux

journéesrythméesetavec unvrai service

apportéauclient. »

Il apprend auxcôtésde sonpère,Joseph,

et parallèlement se forme auprès de
Fidroit et Fac & Associés pour obtenir

lesdifférentes accréditations profession-

nelles. Sonpère luiprésente progressive-

ment saclientèle, tandisqu’il développe

la sienne.«Il m’aurait été difficile de

démarrerde zéro. Notre métier repose
avanttout surla confiance .J’ai la chance

d’avoir des cheveux blancs, s’amuse-
t-il. Mais il est vrai que le feeling n 'est

paspasséavec certainsclientsdemon

père,bienplusâgésquemoi. Al’inverse,
si j’ai pu sentirde l’appréhension chez

d’autres, j’ai su faire mes preuves et

apporter de nouvelles méthodes et de

nouveaux outils. »

La satisfactionclient comme
moteur
Son père, ancien banquierprivé chez

Richelieu, parti à la retraite,il acquiert

des bureaux à Montélimar et fonde le

Guillaume

cabinet Maison Mazaeff. «J'aiconservé

les valeurs de mon père : l'intégrité, la

sincérité, le professionnalisme. Ce

métier mepermetd’aider despersonnes

comme unbon pèrede famille avecdes
stratégiesd’investissement assez clas-

siques. Surtout, je les accompagnepour

résoudredesproblèmesqui peuventpar-

fois gâcherleur quotidien, encompagnie

d’experts avocats, notaires...Il esttou-

jours plaisantde voir la satisfaction de

clients lorsqu ’on dénoue desproblèmes
successorauxoufiscaux. »

Alors qu’il sedéveloppeessentiellement

par le bouche-à-oreille et vient d adhérer

à CGPEntrepreneurs, il chercheégale-

ment à s’intégrer dans le tissu local en

adhérantà différentes associations.

Son modèle économiquerepose à la

fois sur la perception decommissions et

d'honoraires,notamment via des abon-

nements de suivi. «La majeure partie
des clients a souscrit à ce service qui
leurpermetdem'appeleren illimité sur

toutes leurs problématiquespatrimo-

niales. Si tousne l’utilisent pas àplein,

Conseil.

celapermetdecréerdu lien

car ils osentposer leurs
questions, ce qui renforce

la relation deproximité. »

Pour son développement,
Gautier Mazaeff souhaite
faire grandir son cabinet,
qui compte aujourd’hui
unequarantainedefamilles

clientes, et pouvoir rapide-

ment embaucherensuite

dessalariés.

Entre la banque

traditionnelle et
la banqueen ligne

Tous deux âgés de27 ans, Guillaume
Bonnet etJérémy Doyenont crééle cabi-

net Bonnet & Doyen Conseil, il y aun

peu plus d’un anàBesançon.
Après un masteren Gestionde patri-

moine de l’école de commerceBour-

gogne Business School, Guillaume
Bonnet parfait sa formation en suivant

l’Impi (masterGestion de patrimoine et

immobilier) de Kedge Business School.
Il réalise sesdeux dernières d'étudeen

alternance,d'abordàla Sociétégénérale,

puis auseindeBNP Paribas.

De soncôté, diplômé dumaster Gestion

de patrimoine de l’université de Cler-

mont-Ferrand, Jérémy Doyen fait ses

armeschez BNP Paribas,d’abord à la

banqueprivée, puis à la banque privée

grandesrelations.

C’est au sein de cet établissement que

les deux associésse rencontrent. « Etre

à mon compte a toujours étéun objec-

tif clair pourmoi, j’ai toujours souhaité

entreprendre,précise Guillaume Bon-

net. Mon passageen banque a étéune

bonneexpérience,maisj’ai vite suque ce
n 'étaitpasfaitpour moi. » De soncôté.

Jérémy Doyen affirme que l’approche
produit pratiquée au sein des banques

« necorrespondaitpasàsesvaleurs».

Uneforteprésencesurles

réseauxsociaux

Si leur lancement a pris quelques mois,
l’accès aux fournisseursa été simple.

« Etreconforme à la réglementationest

fastidieux,reconnaîtJérémyDoyen. Il

Certainssoulignent
le parcoursdu
combattantpour
s’installer et obtenir
les autorisations
nécessaires.

Bonnet et Jérémy Doyen, les fondateursde Bonnet & Doyen
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existeuncertain flou autour

desdifferenteshabilitations

à détenir, mais nousavons
bien étéaccompagnés par
la CNCGP. » Si le siège

de leur cabinet est situé à
Besançon, les deux asso-

ciés sont physiquement

basésàParis.

Depuis leur création, ils
captentune clientèle basée

danstoutl’Hexagone. Car

leur stratégie consisteà
rencontrerleurs clients et

àprodiguer leurs conseils

à distance.«Nous avons

développéune approche
entre la banque tradi-

tionnelle et la banqueen ligne, note
Guillaume Bonnet. Cela nous permet

de baisser nos coûts de fonctionne-

ment. Notre prospection reposesur
une communication régulière sur les

réseauxsociaux - Tik Tok, Linkedln,
Instagram- où nous partageons du

contenuet nos connaissancessur la

gestion depatrimoine. Prochainement,
nousallons lancernos podcasts. Tous

nosrendez-vous se déroulenten visio-

conférence. »

Leur jeunesse a pu freiner certains
prospects,mais «unefois le premier
rendez-vouspassé,nos clients appré-

cient noscompétences, notre réactivité
et le suivi que nous leur apportons.
Notredéfi majeurest depasser l’ap-
préhension desclients quise méfient

desarnaquesqui, malheureusement,
pullulentsurInternet. Danscesens, la
réglementation apportedesgaranties

auxclients »,estime Jérémy Doyen.
Leur modèle se veut accessible à tous

avec,au choix du client, une rémuné-

ration basée surhonoraires et/oucom-

missions : « En toute transparence,
nous appliquons des frais d’entrée
faibles carnoustravaillonssurle long

terme pour nosclients».
Aujourd’hui, ils dénombrentplus d'une

centaine de clients, dont un tiers de

chefsd’entreprise,avecune moyenne
d’âge de trente-septans.Leur objectif :

pouvoir vivre de leur activité d’ici à la

fin de leur deuxièmeexercice,alors
qu’ils sesont lancés dans un contexte

de marché difficile l'an passé.

Elisa Ticot et

La gestion de patrimoine en

couple
Avant s’être associésausein du cabinet

Eliaure Patrimoine, Elisa Ticot etAuré-
lien Pardon,respectivement30et 31 ans,

forment uncouple qui s’est formé il y a

douze anssur les bancsde la faculté de
Nancy. Après un parcours universitaire

endroit, financeetgestion depatrimoine,

ils ont vécudesexpériencesprofession-

nelles en banque,agenceimmobilière,

cabinetd’expertise-comptable et d’avo-
cat ou groupe de distribution de solu-

tions d'investissement immobilières et

financières, jusqu’à lancer leur propre

structure installée dans le centre-ville
de Nancy il y a deux ans. «Nous avons

crééEliaure Patrimoinepour exercer

notre métier commenous T entendions,

sanspartipris etsanssubir lesconsignes
d’un groupe ouêtre limité à uneactivité

enparticulier. Désormais, nous sommes
uniquement guidés par la satisfaction

des objectifs de nos clients,auxquels

nouspouvons répondre de façon agile

et globale sur le prismede l’ingénierie
patrimoniale, desplacementsfinanciers,

comme des investissements immobi-

liers »,assureAurélien Pardon.
Elisa Ticot poursuit : « Nous ne nous

retrouvions pas entièrement dans nos
précédentspostesque nousavons occu-

pés, caruniquement commerciaux pour
certainsou limités au conseilpour l ’ex-
pertise-comptable. Ensemble, nous

partageons la même vision de notre
métier. Nousaspirons à rencontrer des

personnesayantdes pro-
blématiques patrimoniales

auxquellesnous pouvons
apporterdessolutions per-

sonnalisées etun suivi sur
le long terme. »

Pourdévelopper leur struc-

ture, ils s'appuientsur leur

réseaupersonnel,la recom-

mandation de leurs clients

et égalementdesdemandes
via leur site Internet. Leur

clientèle se composede

dirigeants d’entreprise,
TNS (avocats, professions

médicales, etc.), cadreset

cadres supérieurs etc. Des
professionsetdespersonnes

ayant le plus souventdesproblématiques

d’optimisation fiscale,de constitution de

revenuscomplémentairespour laretraite

ou de développement patrimonial par

l’immobilier ou recherchanttoutsimple-

ment desplacementsfinanciers de meil-

leures qualités queceuxenvisageables

danslesecteurbancaire.

Avec l’appui d’un
groupement

Ils s’appuient notammentsur lesservices
de CGPEntrepreneurs,un groupement

qui vise à apporter des services BtoB

auxconseillersen gestionde patrimoine

« CGP Entrepreneursnouspermet de
nousrapprocherd’un largechoix d’ac-
teurs et de produits ; d’accéderà leurs

solutions et de pouvoir proposer une

offre pluraleet qualitative à nosclients,

tout en conservant notre indépendance

quant aux meilleures solutions à retenir
pourcesderniers », souligne Aurélien

Pardon. Outre l’accès à unegamme de
solutions diversifiée, ils bénéficient éga-

lement desservicesutiles à la profession

en termesde conformité à la réglemen-

tation, de formations oud’accession aux

logiciels CRM spécifiquesaux conseil-

lers en gestion de patrimoine. «Notre

adhésion à CGP Entrepreneurs nous a
apportédes garantiesquant à Pexercice

de notre profession comme indépen-

dant », note, pour sapart,ElisaTicot.

Pour accélérer encore leur croissance,

une acquisition de portefeuille est envi-

sagée à terme. « Après une année2022

Aurélien Pardon, les fondateurs d'Eliaure Patrimoine.

Tous droits de reproduction réservés

PAYS : France 

PAGE(S) : 76-81

SURFACE : 1 012 %

PERIODICITE : Mensuel

DIFFUSION : (14000)

JOURNALISTE : Benoît Descamps

1 mars 2023 - N°859



tumultueuse sur les mar-

chés financiers et ban-

caires, nos clients sont

aujourd’hui plusprudents,

il y a donc beaucoup de

liquidités sur les livrets
sans que cela soit réelle-

ment senséd’un point de

vuepatrimonialau regard

de leurs objectifs. De plus,
en cette année,les condi-

tions definancementsesont

resserréessur le prisme de

l’immobilier, fermant la

porte àdesprojetspourdes

clients qui enavaient l’am-
bition. L’expertise denotre
cabinet est donc tout indi-

quée pour orienteraumieux nosclients

dans cette conjoncture complexe »,

explique Elisa Ticot.

Si, àleurs débuts,certainsde leurspros-

pects ont pu s’interroger face à la jeu-

nesse de leur activité, Aurélien Pardon

assureque ces considérations « ne sont

plus d’actualitéet ont été rapidement

dissipées au regardde notre expertise,

de la valeur ajoutéeet du professionna-

lisme que nousapportons auxprojets de

nosclients. Parailleurs, s'adresseràun

grandgroupe n'estpas un gage systé-

matique dequalitéquantauconseil reçu

et ausuivi attendu. Nous observonsque
nosclients sont mêmedavantageattirés

par l’identité Eliaure Patrimoine et la

conception moderne du métier liant la

qualité de notre prestation deservice à
la qualité de la relation quenousentrete-

nons aveceux.»

Arnaud Thomas

à une clientèle d’expatriés et d’inves-
tisseurs étrangerschez BNP Paribas, à
Paris. Il intègrece mêmeétablissement,

où il serasalariédurant trois ans. « Cela

a étéuneformation très riche oùj’ai pu
côtoyer une clientèle haut de gamme

—diplomates,chefsd'entreprises, cadres

desociétéscotées- et travailler en lan-

gues étrangères.Toutefois, j’aspirais
à travailler davantage sur le conseil en
investissementet arrêterla gestionde la

banqueauquotidien qui est,certes,indis-

pensable pour le client, mais extrême-

ment chronophagepour leconseiller ».
Il quitte alors Pariset intègre une struc-

ture decommercialisation de solutions

d'investissement,où il estenchargedela

vente deproduits financiers,et travaille

enbinômeavecunspécialistedel'immo-

bilier. C'est là qu’il rencontre sonasso-

cié, ArnaudThomas (35 ans),avecqui il
lanceLes Clefs du Patrimoine. «Aucun
de nous deux ne se serait lancéseul ;

mais nousavions tousdeuxle souhait de

devenir entrepreneur.»
Après avoir fini sesétudes en Chine,

Arnaud Thomas aété agent immobilier
à Rennes,puis courtier enprêts immo-

biliers, avant de rejoindre

la structure où ils se sont

rencontrés.

Uneoffrequi
s’élargit
Ils selancentd’abord dans

la distribution de solutions

immobilières, puis étoffent
progressivementleur panel

desolutions enobtenantles
statuts d’IOBSP et d’IAS
l’an passé. Si Romain

Tytgat dispose du statut
de CIF, Arnaud Thomas
compte obtenir cet agré-

ment cetteannée.« Lacarte

Test laplusfacile àobtenir. A l’époque,
si nosclients avaient besoind’une autre

solution qu 'immobilière, nouslesorien-

tions versle bon interlocuteur.»
Pour se développer, les deux associés
adhérentsà la Compagnie desCGP tra-

vaillent sur leur relationnel, d'abord
leurs entourages proches, notamment
le milieu de l’armée où Romain Tytgat

a gardé des relations. Eu égard à leurs
expériences respectives, une partie de

leurs clients est constituée d’expatriés.
« Nous visons une clientèle de classe
moyenne, sansavoir la prétention de

nous engagersur desmontagespatri-
moniaux de haute voltige et en ayant

abandonné le costume-cravate qui est

l'uniforme desmétiersd'argent.Jeviens

d’unefamille pasforcément aisée,mais

qui aurait mérité unpeu plus de conseil

queceuxqu’on obtient dansunebanque.
Notre souhait estdeprendre le tempsde

bienservir nosclientsenétant disponible
septjourssur sept.»

S’ils rencontrentleursclients enbinôme,
Romain Tytgat estdavantageen charge

de l’investissement financier et du cour-

tage, tandisqu’Arnaud Thomass’occupe
de l’immobilier. Leur objectif? Doubler

leur chiffre d’affaires lors de leur troi-

sième exercice,commeils ontpule faire

entre leur première et deuxièmeannée.
Pourcela, ils comptentégalement recru-

ter rapidementune personneafin de les

déchargerdesaspectsadministratifs du

métier,tout endiversifiant leur palettede

solutions.

I BenoîtDescamps

De l’armée à lagestion

depatrimoine
Il y adeuxans,Romain Tytgat, alors âgé
de28 ans,lançait soncabinetLes Clefs
du Patrimoine dansla proche banlieue

nantaise. Initialement, il sedestinait à
entrer à Saint-Cyr, mais poursuit finale-

ment sesétudesenécole decommerce

(ISC Paris), avecune spécialité dansla
finance,et suit parallèlementun master

2 Gestion des instruments financiers

(université de Cergy-Pontoise). Il réa-

lise alors sadernièreannéeen alternance

en tant queconseiller patrimonial dédié

Une activité en
binôme permetde
répartir lesrôles
dechacunselonses

spécialités.

et Romain Tytgat, les fondateurs des Clefs du Patrimoine.
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