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§ GRANDES FORTUNES

Le lien ambigu entre banques
privees et « family offices »

Les relations entre les clients fortunés

et les banques privées se sont parfois
tendues avec la baisse des marchés.

Les « family offices » tentent de répondre
tant bien que mal a leurs exigences
croissantes de services sur mesure

LONGTEMPS, LES BANQUES PRI-
VEES ONT CHERCHE de nouveaux
arguments pour défendre leur posi-
tion face aux cellules de family offices
indépendantes. Elles en ont, malgré
elles, trouvé un depuis peu : Bernard
Madoff. Cela peut paraitre paradoxal
car les banques privées ont souf-
fert d’'un déficit d’image calamiteux
avec cette affaire, mais elles veulent
aujourd’hui parfois la tourner en leur
faveur. « Les grandes fortunes savent
bien que c’est avant tout par les family
offices quelles ont été touchées. Ce sont
souvent eux qui ont imposé les fonds
Madoff aux banques. Les banquiers
avaient, dans bien des cas, évité ces pro-
duits », déclare d’emblée 'une d’entre

elles. Méme certains family offices le
reconnaissent a demi-mot : « Nous
sommies loin d’avoir tous ét€ mélés a ce
scandale, mais il est vrai que les quelques
structures qui lont été ont beaucoup nui
a notre réputation », déclare 'un d’en-
tre eux.

Banque privée ou family office, le
choix reste entier pour les familles for-
tunées. Et la vérité se situe probable-
ment entre les deux. L'interlocuteur
qui saura instaurer une relation de
confiance avec le client sera 'homme
de la situation, a condition qu'’il rem-
plisse un cahier des charges bien pré-
cis. Car les besoins de la clientéle tres
haut de gamme vont bien au-dela des
propositions de produits structurés

A chaque structure, ses atouts

Banques privées Family offices

Solidité de la structure ++

Relation intuitu personae + ++
Allocation d'actifs ++ +
Choix de produits / Audit des fonds +

Architecture ouverte +
Services de consolidation de comptes +
Reporting + b
Appel aux compétences extérieures +

ou de gestion financiere des banques.
Tant que ces derniéres ne sauront pas
délivrer des services de consolidation
de comptes, de gouvernance familiale
et de transmission a la génération sui-
vante aussi bien du patrimoine que
des valeurs de la famille, les grandes
fortunes pencheront pour les services
d’un family office.

Ce qui n'empéche pas ces der-
niers de travailler régulierement avec

le banquier privé, ni celui-ci de créer
sa propre structure indépendante
avec les clients dont il a su gagner la
confiance. Car toute délégation dans
la gestion du quotidien comme du
capital a plus long terme est avant
tout histoire de personne et d’'image,
mais aussi affaire de stratégie et de

rentabilité. i
Anne-Laure Dedaye et Franck Joselin
Pages12et13



A‘ I IFS vendredi 29 janvier 2010

l CLIENTELE FORTUNEE

Au ceeur d'un combat feutré
entre banques privées et « family offices »




