
Danslabanqueprivée,la lutte
entreanciensetmodernes
Lesétablissementsspécialisés
dansla clientèlehautdegamme
offrenttouteunepalettedeservices,
au-delàdela gestiondeportefeuille.
M ais lesréseauxclassiques
sontaussiprésents

|
ls sont22,8millions dansle monde le
nombredeparticuliersfortunés,c’est-à-
dire possédantaumoins1 million dedol-

lars d’actifs financiers,esten haussede

5,1 % sur un an d’aprèsle WorldWealth

Report2024de Capgemini.Leurfortune
atteint86790milliards dedollars,en progres-
sion de 4,7 % à l’échelle mondiale.Un gâteau
deplusenplusgros,qui necessed’attiserles
convoitisesdesbanquesprivées.

EnFrance,alorsquecertainsétablissements
ontpignonsurruedepuisplusieurssiècles,de

nouvellesplateformesen lignecommencent
à fleurir depuisdeuxans.Colbr, FinaryOne,
Ramify Black, RockFiet mêmeBoursoBank

proposentde réinventer la gestionprivée.
««Notreapprocheestradicalementdifférente:
nousnesommespasun acteurfinanciercher-

chant à digitalisersonoffre, maisune entre-

prise technologiquequifait delafinance»,ex-

plique CorentinHué, responsablede Finary
One,visantlesclientsàpartirde250000euros.

Les établissementshistoriquesne sont
cependantpas inquietsde l’arrivée de ces
nouveauxacteursen ligne. «La banquepri-
vée à l’anciennea dubon: c’est enrencontrant
son client régulièrementque l’on construit
unerelationdeconfiancedansla durée,par-

fois sur plusieurs générations»,observe
Jean-MarcRibes,le présidentdudirectoirede
BanqueRichelieuFrance.

«Offre complète» desréseaux
Les clients fortunésont généralementdes
comptesdansplusieurssociétés.Lechoixest
large,avecdesfilialesdebanquesderéseaux,
desspécialistesde lagestiondefortune,des
acteursétrangers,desconseillersindépen-
dants, voire un family office. Cesderniers

travaillentpouruneou
plusieurs familles en
coordonnant l’ensem-
ble deleur gestionpri-
vée répartiedans plu-

sieurs établissements,
pourdesmontantssu-

périeurs à 10 millions
d’euros.

Les banques pure
player (BanqueHottin-

guer, BanqueRichelieu,

spécialiséesdansla ges-
tion privée s’appuient
sur un nom et une
imageprestigieuse.«La

plus belle marque, c’est
Rothschild,il estdifficile
derivaliser»,glissele pa-

tron d’unebanqueconcurrente.ChezDeloitte,
l’associéYoan Chazalle confirme. «Devenir
client d’ungrandnomde la banqueprivéefait
partiedessignesde réussitedes entrepreneurs
ayantfait fortune.» Les banquesspécialisées

jouissentainsi d’uneimaged’expert,centrée

sur ununiquemétier depuisdes dizaines,
voire des centaines,d’années: la Banque
NeuflizeOBCrevendiqueainsiplusde trois
centcinquanteansd’existence.
A l’inverse,lamarqueMilleisBanqueprivée

n’a été crééequ’en 2018.«Noussommesune
jeunemarque,mais une banqueancienne,
puisquelesoriginesde la banqueBarclays re-

montent à 1917, certai-

nes familles sontclien-

tes depuis cinquante
ans», précisesondirec-

teur général, Nicolas
Hubert.Le tempslong
estaussimis en avant
parEdmondde Roths-

child France«L’action-
nariat de notremaison
est100%familial, nous
sommeslà pouraccom-

pagner nosclientsdans
la duréedepuisseptgé-

nérations», noteCédric

Galli, directeuradjoint
dela banqueprivée.

De leur côté, les ban-

ques de réseauxne
jouissent pas d’une
marqueaussifortesurce segmentd’activité,
mais elles disposentd’autres atouts. «Elles

sontorganiséespoursuivrele clientdansla

continuitéd’abordauseinduréseau,puis dans
la banqueprivée, lorsqu’ilatteintlesseuilsné-

cessaires.», remarqueElisabethPicardGuillot,
directricechezDeloitte.BNPParibasetSociété
généralesont particulièrementactifs, mais
touslesgrandsréseauxdisposentd’uneoffre.
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liste de l’épargne solidaire structure son acti-

vité de banque privée à impact, ciblant en prio-
rité les chefs d’entreprise. «Nous leur propo-
sons un service complet, à la fois pour leur

entreprise etpour leur patrimoine privé, raconte

Pascale Delforge Sciacaluga, directrice du ré-

seau commercial du Crédit coopératif. Nous vi-

sons les chefs d'entreprise de tout secteur, y com-

pris en dehors de l’économie sociale et solidaire,

mais qui cherchent à avoir un impact positif. »

Autre point fort des réseaux, « ils proposent

une offre complète, incluant des produits et

des services de banque au quotidien, comme
les moyens de paiement, en plus de la gestion

privée », poursuit Mme Picard Guillot. Le client

peut donc domicilier son salaire et l’ensem-
ble de ses revenus dans l’établissement. «Le

banquier privé gère l’intégralité de la relation

avec le client, y compris les problématiques
liées au compte courant, cela fait partie du
service », confirme Nicolas Otton, le directeur

de BNPParibas Banque privée.

Les filiales des banques de réseaux bénéfi-

cient par ailleurs d’une très bonne couver-
ture géographique grâce aux implantations
locales des agences de leur banque de détail.

A l’inverse, « les grands acteurs étrangers sont
très peu présents sur nos territoires », expli-

que Alain Hervé, le président du directoire

d’Arkéa Banque privée, présente en Bretagne,
dans le Sud-Ouest, ainsi qu’à Lyon et à Paris.

Les conseillers en gestion de patrimoine
(CGP) indépendants peuvent être une alterna-

tive. Ils sont bien implantés à travers la France.

Ils sont engagés, comme les banques privées,

dans une course pour préserver leur renta-

bilité, en mutualisant leurs forces au sein de

groupes, parfois très importants, à l’instar de

Cyrus Conseil ou de Crystal. La consolidation

du secteur permet notamment de mettre en

commun les efforts nécessaires pour faire face

aux contraintes réglementaires s’appliquant à

tous les professionnels du patrimoine, qu’il
s’agisse d’un petit indépendant, d’une banque
internationale ou d’un acteur en ligne.

Procédures simplifiées
Les fintech se targuent cependant de simpli-
fier très largement les procédures d’ouver-
ture de compte ou de souscription de pro-
duits, jalonnées de documents administra-

tifs, grâce au numérique. «Lesclients n’ont pas
le temps ni l’envie de passer signer des pages et

des pages de documents, c’est l'un des repro-

ches régulièrement remontés à propos de leur

banque», souligne Gustav Sondén, cofonda-

teur de la plateforme en ligne Colbr, chez qui
l’ouverture de compte ne prend que quelques

minutes, signature comprise.
Les banques privées historiques ne sont ce-

pendant pas en reste en matière de digitalisa-
tion. BNP Paribas Banque privée a lancé un
service 100 % à distance, baptisé e-private,

en 2021. «Le client dispose d’un banquier

privé, mais les interactions se font par télé-

phone, e-mail ou visio: le client n’a pas besoin

de se déplacer. Il peut réaliser la totalité de ses

opérations à distance», assure Nicolas Otton.

A noter, les nouveaux acteurs de la gestion
privée en ligne ne sont pas des banques, à l’ex-

ception de BoursoBank. Il s’agit de conseillers

en investissements financiers, un statut iden-

tique à celui des CGP. Ils ne proposent donc

pas de crédit en direct, mais ont, pour certains,

noué des partenariats avec des établissements

spécialisés pour ajouter cette corde à leur arc.

Car le financement est une partie importante
du service des banques privées, qu’il s’agisse
de financer une opération immobilière, un
bateau ou des opérations sur le capital de

l’entreprise du client. « Il pourrait certes auto-

financer son investissement, mais cela impli-
querait de céder des actifs financiers dans une

période pas toujours optimale, selon Gianluca

Firmiano, directeur de la gestion de fortune et

de la gestion privée de Société générale Private

Banking. Il peut être opportun de contracter un
crédit en nantissant [donnant en gage] un pla-

cement, qui continue de son côté àfructifier. »

Même les riches empruntent.
AGNÈSLAMBERT

« DEVENIRCLIENT

D'UN GRAND NOM

DE LA BANQUEPRIVëE

FAIT PARTIEDESSIGNES

DE RëUSSITE

DESENTREPRENEURS

AYANTFAIT FORTUNE»

Yoan Chazal
associé chez Deloitte
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Lescinqatouts
desbanques
privéespour
attirerlaclientèle
Desplacementsexclusifsà la philanthropie,
lesétablissementsproposentdesproduitsetdes
servicespersonnalisés,coordonnésparun banquier
privé,qui estaucentrede la relationavecleclient

L
esbanquesprivéesmettenten
avant un conseil sur mesure
pourchaqueclient,loin dessolu-
tions clés en main développées
par lesréseaux.Revuede détail

desservicesexclusifsquilesdifférencient
desbanquesdedétail.

UNBANQUIERPRIVEâL’ECOUTE
Ici, onneparlepasde «conseiller»mais
de«banquierprivé». «C'estle point de
contactdu client dansla banque,la per-
sonne deconfianceaveclaquelleil évoque
touslesaspectsdesonpatrimoine,etpas
seulementsesplacementsfinanciers»,
expliqueValérie Spies,directrice de la
clientèledela banqueNeuflizeOBC.

Lebanquierprivérencontresesclients
autantde fois quenécessairedansl’an-
née, généralemententre unefois par
trimestre et une fois par an. «‹Bien
connaîtrele dossiernesuffit pas, il faut
aussibienconnaîtrele client»,ajouteJean-

Marc Ribes,présidentdu directoirede

BanqueRichelieuFrance,quienrencontre

lui-même «aumoins un parjour». Les

équipessontplus stablesquedansles ré-

seaux debanquesdedétail, oùil est fré-

quent de changerde conseillertous les
deuxoutrois ans.«Lamoitiédenoséqui-

pes ontplusdevingtansd’anciennetédans
la maison,celapermetde nouerdesliens
forts aveclesclients,parfoissurplusieurs
générations», confirmeValérieSpies.

Larelationsetisseaussigrâceautemps
que peutconsacrerle professionnelà
chacundesesclientsouà leursfamilles.
«Un banquierprivés’occupeenmoyenne
de60 à80personnes,cequilui permetde
trèsbien les connaîtreetainside person-
naliser la relation», note Alain Hervé,
présidentdu directoire d’ArkéaBanque
privée.Lesservicesdegestiondefortune
desbanquesprivéesdisposentgénérale-

ment d’équipesspécifiquestravaillant
pourunnombreencoreplusrestreintde
familles.A la SociétégénéralePrivate

clients à partir de 25 millions d’euros
d’actifs confiés (Le 29H), les banquiers-

conseils accompagnentune dizaine de
familles seulement»,préciseGianluca
Firmiano, le directeur de la gestionde
fortune et de la gestionprivée.

UNEGALERIED’EXPERTSâDISPOSITION

Lebanquierprivén’agitpasseul.Il mobi-

lise de nombreuxexpertsen interne,
voire enexterne,pourrépondreauxpro-
blématiques spécifiquesdesonclient. Le

plus importantd’entreeuxestle service
d’ingénieriepatrimoniale,capabled’ap-
porter uneexpertisejuridique et fiscale
sur l’organisation du patrimoine. Ces

expertspeuvent étudier la possibilité

de démembrerun bien,
les meilleuressolutions

pour tirer desrevenus
d’un patrimoineou en-

core anticiper les consé-

quences fiscales de la
cessiond’une entreprise.

Ils neremplacentpas
l’avocat fiscaliste et le
notairede la personne
concernée,maisappor-
tent un éclairage en
amont, voire alertent
le clientsur lesdisposi-
tions à envisager. Ce

derniera aussiaccèsà

d’autresspécialistesen
interne comme un
conseilleren investisse-

ment ou ungérant,s’il confieun man-
dat de gestion,ou encoreunexperten
financementpourlapartiecrédit.

DES PLACEMENTSEXCLUSIFS

Lesbanquesprivéesproposenttoutela
palettedesenveloppeset placements
nécessairespourgérerson patrimoine
financier. «¿Nousmettonsenplace une
allocation d'actifs diversifiéeen sélec-

ché auprèsnotammentde partenai-
res externesà notre groupe», explique
PaulineAndré, directricede l’offre à la

Société généralePrivate Banking. A

l’inverse, les banquesde détailpropo-
sent exclusivementles placements
maisonàleursclients.
Lesfondsstructurés(ils proposentun

rendementprédéfini sur une période
donnée,assorti d’une protectionou
d’unegarantiedu capital)font notam-

ment partiede l’offre à la cartedetoutes
les banquesprivées. «Nous pouvons
concevoirunproduitstructurésurmesure
encollaborationavecleclient,pourrépon-
dre à sonobjectifde rendementet de ni-

veau de risque.Le produitseraproposé
à uneseulefamilleouàtousnosclients»,

souligneVincentAubuchou,directeur

adjointdela banquepri-
vée auseind’Edmondde
RothschildFrance.

Une personnalisation
réservéeaux clientsdes
banques privées dont
s’est inspirée Bourso-

Bank poursonservicede

banque privée Bourso-
First. «La personnechoisit

sursonapplicationlecou-

ple rendement-risquesou-

haité, l'indicesous-jacent
et l’horizondetemps.Elle

aaccèsà uneproposition
endirectetpeutsouscrire

son produit personnalisé

pour100000eurosmini-

mum », observeXavier

Prin, le directeurmarketinget com-
munication.

Les acteursdela banqueprivée 100 %

numériquesne sontpas en reste,avec
une offre de placementspointus très
développée,notammentdes contrats
d’assurance-vieluxembourgeois, des

produits structurésou des fonds de
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meilleursproduitsdu marché,quel que
soitlefournisseur,assureOlivierHerbout,
cofondateurde la plateformeRamify.Les

banquesprivéessedisent,ellesaussi,enar-
chitecture ouverte,maisellesproposenten
trèsgrandemajoritélesfondsdela société

degestionmaison,cequi créeuneforme
deconflitd’intérêts.»

DU CONSEILENART

Certainsétablissements,commeBNP
ParibasBanqueprivée,Sociétégénérale
PrivateBankinget NeuflizeOBC, ac-

compagnent leursclientsdansla cons-
titution et la gestiond’une collection
d’œuvresd’art. Ce servicen’est pasfac-

turé entantquetel, il fait partiedu for-
fait annuelpayépar le client. «Nous
pouvons,parexemple,proposerun cré-

dit pourfinanceruneœuvred'art.Selon
lescas,celle-ciseraensuiteinstalléechez
le client ou stockéedansuncoffre des-

tiné à l’art, pourdesquestionsd'hydro-
métrie notamment,chezun partenaire

spécialisé»,expliqueValérie Spies,chez
NeuflizeOBC.

Cet établissementdispose d’une
équipede dix personnesspécialisées
dansl’art, à lafois surle financementet
la banqueprivée. A noter, plusieurs
acteursdela banqueprivéeenligneont
noué un partenariatavec la start-up
Matis,qui proposeauxparticuliersde
co-investirdansdesœuvresd’artistes
duXXe siècle.

UNEAIDE AUX PROJETS
PHILANTHROPIQUES

Créerunfondsdedotationouunefon-

dation, impliquersesenfantsousespe-
tits-enfants dansla sélectiondespro-

jets d’intérêt général: certainesban-

ques privées aident leurs clients à

mettreen placeunevéritablestratégie
philanthropique,à la fois pour sesas-

pects pratiqueset pour lesconséquen-
ces fiscales.La Banquetransatlantique,
BNP ParibasBanque privée, Neuflize

OBCetSociétégénéralePrivateBanking
ont notammentdéveloppéuneexper-
tise pointue sur le sujet. Unepréoccu-

pation loindecelledesacteurs100% en
ligne, concentréssur les problémati-

ques d’investissementfinancier.
AGNÈSLAMBERT

LESEQUIPES

SONTPLUS

STABLES

QuEDANSLES

BANQUESDE

DETAIL,Où IL

ESTFREQUENT

DE CHANGER

DECONSEILLER
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