GESTION: FORTUNE

25° année - France/Bel./Lux. : 7,80 € N°273 — Septembre 2016

Le magazine de la gestion privée Suisse : 870 FS - USA : $9- EAU : 35 EAD ¢
Zone CFA : 5500 xally. gestiondefortune.com

7,80 €-RD

M 04137 -273-F




SAMANTHA RoUACH,
le punch et le talent

uand on a un parcours aussi

brillant que le sien (HEC, DESS

Paris I, DESS gestion de patri-

moine) et alors qu'elle pouvait
continuer sa carriere a Londres, comme
trader, rémunérée a prix d'or, qu'est-ce qui
a pu amener Samantha a prendre la déci-
sion de s'installer a Paris comme CGPI ?
La réponse fuse, et on sent que cette jeune
femme de 32 ans a une personnalité trés
déterminée : « Avant tout un vrai besoin
d'indépendance et la volonté depuis toute
Jjeune de créer mon entreprise ! » Pour elle,
le conseil en gestion de patrimoine est
«['un des rares métiers qui permet d'exer-

@

Nous ne sommes pas la pour
vendre des produits a tout prix

cer a son compte lorsque l'on est pas-
sionnée de finance». La décision n'était
pas facile a prendre. Sa responsabilité en
salles des marchés a Londres au sein de
prestigieuses banques d'investissement
telles que Goldman Sachs ou JP Morgan,
bien des jeunes en révent. « Ce job m'a
énormément apporté tant sur le plan de
la pratique des marchés financiers qu'en
terme de rigueur, de process et de degré
d'exigence ». Mais elle n'y voyait que « des
étapes préliminaires et nécessaires »
avant d'accomplir son ambition, son envie
plus exactement, qui était d'accompa-
gner des familles sur le long terme dans
la gestion de leurs affaires. Aprés I'aridité
des cotations, la « confiance de clients qui
vous associent aux décisions importantes
de leur vie» et « qui nous font souvent
partager leur expérience de chef d'entre-

prise ». Et quand on la connait on se rend
compte assez vite de cette capacité qu'elle
a a conjuguer une compétence aigue avec
la cordialité de la conversation.

Mais pourquoi Paris ? La communauté
frangaise est importante a Londres ou
elle résidait ! « Ce n'est qu'une fois expa-
trié qu'on se rend vraiment compte de la
chance de vivre dans cette ville ». Ce qui ne
I'empéche pas d'avoir de plus en plus de
clients non-résidents. Sa vision du métier
est tres tranchante : « Nous ne sommes
pas la pour vendre des produits a tout
prix. Au contraire, dans une industrie qui
connait régulierement des excés, nous
devons nous placer en garde-fou pour
tenir les clients a I'écart des miroirs aux
alouettes ». Et de préciser : « Nous devons
également faire preuve de pédagogie pour
nous assurer de leur compréhension plu-
tét que de leur adhésion ».

Rien ne lui échappe, et on reconnait bien
|& sa pugnacité (qu'elle exprime aussi en
pratiquant la boxe) : « Notre approche
consiste a nous positionner comme I'in-
terlocuteur de référence des clients pour
tout ce qui touche de prés ou de loin a leur
patrimoine : fiscalité, enjeux civils, ingé-
nierie sociétaire, prévoyance, retraite ». Le
« nous» la concernant elle et son asso-
cié, Raphaél Regensberg, qui comme elle
a connu les salles de marché des grands
maisons américaines.

L'inertie de certains fournisseurs
et partenaires

Rétrospectivement, aprés trois années
d'exercice en partant de zéro, comme
Edith Piaf, elle pouvait entonner « non
Jje ne regrette rien ». Ses surprises ? Une
bonne : «nous avions sous-estimé le
réle du bouche a oreille dans notre acti-
vité car aujourd'hui la recommandation
de nos clients constitue une part trés
conséquente dans - notre développe-
ment ». Et une moins bonne : « le poids
écrasant de la réglementation ». Pour cet
esprit trés carré formé a HEC, « I'absence

Samantha Rouach,
CGPI a Paris, cabinet Platineos

totale de logique dans les régles édictées
et I'asymétrie que I'on constate dans les
faits entre les banques et les conseils en
gestion de patrimoine dans le respect de
cette réglementation entraine incompré-
hension et exaspération de la part des
clients ». Autre déception, celle de se
heurter a des partenaires et fournisseurs
« qui, de par leur inertie et leurs pratiques
datant d'un autre temps, nous empéchent
de fournir aux clients un service complé-
tement fluide et aussi qualitatif que celui
que nous souhaiterions ». A 32 ans, pas
facile d'admettre que I'ere de la digitalisa-
tion est encore un autre monde pour bien
des acteurs du marché !

Alors gu'on rémuneére le psy, l'avocat, le
coach sportif... pourquoi selon elle est-ce
si difficile de le faire admettre au client ?
« A cause de la tentation de nous assimi-
ler & sa banque privée. Or les banques ne

2007 : HEC et DESS de techniques finan-

cieres, université Panthéon Assas (Paris |l)

2007 : trader sur dérivés actions &
londres chez Goldman Sachs puis JP
Morgan

2013 : master gestion de patrimoine,
université Paris XII

2013 : création du cabinet Platineos
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facturent aucun honoraire et pour cause :
elles se contentent de vendre des produits
maison conformément a des objectifs
mensuels et n'apportent aucun conseil.
A nous d'expliquer aux clients que nous
n‘avons rien a voir avec une banque privée
et de démontrer notre valeur ajoutée ».

Comment se projette-t-elle ? « Je congois
notre développement, commente Saman-
tha Rouach, par l'association avec des
professionnels aux compétences com-

plémentaires aux nétres, qui partageraient
nos valeurs et notre degré d'exigence et
qui nous permettraient d'apporter encore
plus de valeur ajoutée a nos clients ». Elle
se dit d'ailleurs a I'aff(it d'opportunités de
croissance externe.

Quant au tourbillon actuel dans I'univers
financier, qui perturbe tant (taux néga-
tifs, bourse hyper volatile, inquiétudes sur
l'assurance vie...), elle s'en réjouit puisque
« c'est justement dans cet environnement

trés incertain que les clients ont besoin
d'étre conseillés et épaulés par des pro-
fessionnels compétents ». Elle va méme
jusqu'a dire que « le contexte difficile ac-
tuel va permettre de faire la purge au sein
de notre profession: il est facile de faire
gagner de l'argent aux clients quand tout
monte mais la discrimination se fait juste-
ment dans ces périodes chahutées ». Elle
a du mordant cette nouvelle génération !
JDE & :




