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Questions 

1. Quelles sont vos spécialités en matière de gestion patrimoniale ? 

Conseil patrimonial personnalisé et accompagnement dans la durée d’une clientèle 
de familles, particuliers dans les domaines civils, juridiques, financiers et fiscaux.  

2. Quel est votre parcours ? Quand et comment vous êtes-vous tournée 
vers la gestion de patrimoine, et pourquoi ? 

Après une première expérience réussie d’une dizaine d’années dans l’industrie au 
sein du groupe Danone, je recherchais une aventure entrepreneuriale avec une forte 
proximité clients et un service à haute valeur ajoutée. 
Après quelques temps d’observation aux côtés d’un CGP, et conquise par ce métier 
de confiance, j’ai créé mon cabinet en 2005 aboutissement de cette réflexion 
personnelle. 
Afin de parfaire ma formation, j’ai ensuite obtenu le diplôme universitaire d’expert en 
gestion patrimoniale de l’AUREP à Clermont-Ferrand, ainsi que celui de Conseil en 
Investissement Financier à l’EDHEC. 
Exerçant désormais depuis plus de 15 ans, je constate que ce métier est toujours 
passionnant, très enrichissant : nous partageons les projets de nos clients et les 
accompagnons en adaptant nos techniques et conseils à leurs objectifs de 
développement. 
Impliquée dans le développement de la profession, je suis administratrice de la 
CNCEF Patrimoine depuis 2015 et dirige un groupement de professionnels le 
Conseil Patrimonial de Famille d’une trentaine de membres. Il s’agit d’un label de 
qualité, synonyme d’excellence patrimoniale décerné à des professionnels parmi les 
plus qualifiés de la profession. 

3. Comment définiriez-vous la relation que vous tissez avec vos clients ? 
Et comment y parvenez-vous ? 

Une relation de confiance s’installe avec nos clients. Ils viennent à nous avec une 
idée précise et repartent avec des conseils souvent plus complets que ce qu’ils 
imaginaient trouver au départ. 
Le sens du conseil passe avant la dimension commerciale, le civil avant le fiscal. 
Ainsi, nous accompagnons certains clients dans la construction de leur patrimoine, 
parfois suite à un changement ou une réflexion, un souhait de clarification. 



Aider nos clients à trouver la solution idéale d’un point de vue civil, prévenir les 
soucis de demain, surmonter, former et « éduquer » les jeunes générations -souvent 
les enfants ou petits-enfants de nos clients- : ce sont autant d’intérêts du métier ! 
Résoudre des conflits familiaux, faciliter des acquisitions, transmissions, …autant de 
sujets passionnants pour lesquels nos clients sont vraiment reconnaissants.  

4. Être une femme CGP : est-ce un atout ? (oui, non ou sans avis sur la 
question du genre, merci d’argumenter) 

C’est un atout à l’évidence et ce pour plusieurs raisons. 
  
Tout d’abord, nous sommes rares dans ce métier, reflet de la finance en général : un 
univers très masculin. Du coup, nous tissons rapidement des liens forts, nous nous 
entendons bien et échangeons fréquemment entre nous : celles qui font le choix de 
l’entrepreneuriat sont souvent des femmes inspirantes ! 

Avec nos clientes, il s’agit souvent également de belles rencontres. 
Bien évidemment la compétence prime, mais une forme de respect mutuel voire de 
connivence peut s’établir avec ces femmes de caractère, particulièrement celles qui 
comme nous évoluent dans un monde très masculin. 

Quand nos clients sont en couple, il nous appartient aussi de souligner avec 
pédagogie et pour chaque membre du couple, quels sont les risques attachés au 
choix d’un régime matrimonial, les lacunes en termes de prévoyance, d’organisation 
retraite, … Même si c’est moins fréquent aujourd’hui, ceci concerne encore souvent 
les femmes. 

5. Quels sont les grands enseignements de la crise que nous traversons 
pour le secteur ? 

Développer proximité et pédagogie et conserver ses valeurs 

Dans cette tourmente, qui génère beaucoup de questions voire d’inquiétudes, plus 
que jamais nos clients ont besoin d’accompagnement sur la durée. Ils se posent 
beaucoup de questions sur leur situation, réfléchissent à de nombreux changements, 
s’interrogent sur leurs placements, les supports d’investissement, la transmission, 
l’aide aux plus jeunes générations. 
On mesure bien la nécessité de proximité et de conseil spécifique adapté au 
moment. Cela débouche aussi souvent sur une collaboration plus globale. Les plus 
jeunes de nos interlocuteurs quant à eux ne cherchent pas forcément un 
engagement de type abonnement, mais plus une réponse précise et très 
argumentée. 

Nous sommes des relais d’information pour nos clients, nous décryptons et 
commentons l’actualité économique et financière et mesurons les conséquences sur 
le patrimoine de nos clients. 
Les évènements récents nous ont donc conduit à communiquer davantage auprès 
d’eux afin d’apporter les éclairages nécessaires et de proposer les ajustements 



adaptés notamment au sujet de l’évolution des marchés, la résilience des actifs, 
l’identification de nouveaux sous-jacents, la recherche de rendement et le risque 
afférent, … 
Certaines tendances étaient déjà bien présentes comme le niveau de taux 
durablement bas, mais nos clients n’en avaient pas encore pris la mesure. 

Cette crise met également en évidence l’importance des enjeux environnementaux et 
sociétaux. 
Notre rôle est sans doute aussi d’accompagner cette mutation en proposant aux 
clients réceptifs de mettre en adéquation leurs valeurs et leurs investissements. 
A nous de sélectionner les offres d’investissements ESG et ISR pertinentes parmi 
une offre aujourd’hui pléthorique mais souvent récente.  

6. Quels sont les principaux défis que les CGP doivent relever 
aujourd’hui ? 

Les défis de la profession sont nombreux et pourraient se résumer autour de la 
visibilité et du besoin d’adaptation du métier puis du secteur. 

La profession, encore trop méconnue, doit se faire connaître. La qualité de nos 
services est démontrée par la fidélité de nos clients, qui apprécient à la fois le service 
patrimonial complet que nous offrons dans la durée, mais aussi notre réactivité et 
proximité face à des demandes ponctuelles.  
Plus que jamais, notre offre de conseil en exercice libéral est pertinente et sans 
équivalent. La professionnalisation des acteurs opérée ces dernières années doit 
être utile et contribuer à accroitre notre part de marché. 
Nous devons donc améliorer la communication et la visibilité de la profession. 

Par ailleurs, dans un monde qui bouge si rapidement, avec une évolution de la 
règlementation si rapide, nous devons faire preuve d’agilité et d’adaptation.  
Nous devons ainsi industrialiser nos process de sorte à maintenir la part de temps 
consacrée au client, aux conseils et accompagnements personnalisés.  
Cette nécessité de changement, si elle peut être perturbante, est aussi une occasion 
de renouveler notre contrat de service auprès de nos clients et revoir la valeur 
ajoutée que nous leur proposons.  

Des mouvements de concentration du secteur sont déjà bien engagés dans nos 
métiers. 
Par des regroupements, réseaux, relations, plateformes, il convient de créer et 
développer des pôles de compétences. 
Travaillant en interprofessionnalité, nous sommes en effet capables de regrouper 
l’ensemble des compétences nécessaires au traitement de dossiers complexes. 
L’organisation et le développement de ces réseaux seront sans doute clé dans les 
réponses à apporter demain à nos clients. 


