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Quand le haut de gamme côtoie 
le sur-mesure…

Le constat peut paraître acca-
blant, voire amer. Pourtant il 
n’est que le refl et de la réalité 

de la gestion de patrimoine, telle 
qu’elle est trop souvent pratiquée 
aujourd’hui en France. Constat 
qui risque de s’aggraver dans les 
années à venir avec des établisse-
ments bancaires et compagnies 
d’assurance où la primauté du pla-
cement de produit nuit à l’existence 
d’un véritable conseil. Une poli-
tique commerciale subjective qui 
vise exclusivement une clientèle 
dite « haut de gamme », disposant 
d’avoirs fi nanciers conséquents, au 
détriment de celle ayant un patri-
moine trop concentré sur leurs 
actifs immobiliers ou profession-
nels pour être gérée en banque 
privée. Cette dernière sera alors 
redirigée vers une relation clientèle 
de masse, impersonnelle voire dés-
humanisée. Dans certains cas, elle 
sera tout bonnement vendue à un 
autre établissement. Ce mouve-
ment s’est déjà observé dans cer-
tains pays comme le Royaume-Uni 
et apparaît maintenant en France.

Transparence et réseau d’experts
Autant de clients exigeants, 
en quête de confiance, qui se 
retrouvent perdus face à la mul-
tiplicité et à la technicité des 
offres. Des particuliers qui 
cherchent un conseiller digne de 
confi ance, qui prenne le temps de 
la relation client, et dispose d’un 
réseau de professionnels aguerris 

multi-Family Offi  ce, Lambert a pris 
en charge un cabinet parisien et 
développé son chiff re d’aff aires de 
près de 75 % en quatre ans. Fort de 
ces expériences, il crée L&D Family 
Offi  ce pour proposer une expertise 
sur-mesure qui prend en compte 
tous ces paramètres patrimoniaux.
Reporting d’investissements fi nan-
ciers décomposant les structures 
de frais, management du parc 
immobilier en optimisant sa ren-
tabilité, accompagnement dans 
la transmission du patrimoine ou 
suivi annuel de leurs actifs, Lambert 
préconise les meilleures solutions 
possibles. Mais où se place la véri-
table innovation ? Dans un retour 
au fondement même de ce métier : 
La personne ! Qui plus est, avec une 
rémunération innovante : la rému-
nération transparente…

Plus qu’un conseil en gestion de patrimoine, Lambert Debus est un vrai 
passionné qui propose une expertise aussi réactive que personnalisée pour 
accompagner au quotidien les particuliers dans la gestion de leur patrimoine, 
personnel et professionnel.
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(experts-comptables, avocats, 
notaires, experts immobiliers…). Un 
allié réactif et totalement dévoué à 
leur patrimoine et à leurs intérêts. 
Cette perle rare existe. L&D Family 
Offi  ce, en est la parfaite illustration : 
« Parce que l’environnement fi nan-
cier, immobilier, juridique et fi scal 
s’avère aujourd’hui de plus en plus 
complexe et instable, les particu-
liers ont besoin qu’on les conseille 
et qu’on les accompagne pour avoir 
une vue globale de leurs enjeux 
patrimoniaux. Je leur propose 
d’être un interlocuteur privilégié 
qui les connaît et qui met en toute 
transparence ses compétences et 
son réseau à leur service. » détaille 
Lambert Debus, président fonda-
teur de L&D Family Offi  ce.

Préconiser de façon innovante 
les meilleures solutions
Après avoir œuvré au sein de 
cabinets d’avocats, de grandes 
banques, d’office notarial et de 

« Un interlocuteur 
privilégié qui les 
connaît et qui met en 
toute transparence ses 
compétences et son 
réseau à leur service. »

Lambert Debus, président fondateur de L&D 
Family Offi  ce.

Conseil de référence en fi scalité
patrimoniale

En quoi votre expertise 
des sujets internationaux 
est-elle une plus-value ?
Marine Dupas : Parce 
qu’elle nous permet d’ac-
compagner et de conseil-
ler nos clients sur tous les 
sujets de fiscalité patri-
moniale en mobilisant des 
relais compétents dans les 
juridictions concernées. 
C’est un vrai atout qu’il 
s’agisse d’accompagner le 
développement d’un groupe 
à l’international, un transfert de 
résidence, de structurer des inves-
tissements en France de non-rési-
dents, d’anticiper une succession 
internationale… Autant de sujets 
qui prennent une tournure des plus 
complexes dans un contexte inter-
national qui confronte plusieurs 
systèmes juridiques.

L’engagement est-il ce qui 
caractérise le plus votre relation 
avec vos clients ?
Stéphanie Auféril : Parfaitement. 
L’implication des quatre associés 
et le partenariat que nous entrete-
nons avec nos clients font l’essence 
même d’Arkwood. Nous avons cette 
culture du « sur-mesure » et nous 
intervenons en conseil de référence 
sur des réfl exions stratégiques.

Qu’est-ce qui préside à une ces-
sion d’entreprise réussie ?
Julien Riahi : L’anticipation, car il y 
a plusieurs stratégies qui s’off rent 
à nous en fonction des objectifs 

Pactes Dutreil, ces dossiers sont 
assez complexes surtout quand les 
familles sont larges et éparpillées à 
l’étranger.

Qu’en est-il des incidences 
de la mobilité en matière de 
succession ?
M. D. : Au-delà des problématiques
fi scales, la mobilité va potentielle-
ment impacter les diff érentes stra-
tégies patrimoniales déjà en place. 
Il faut donc absolument revoir les 
donations faites en démembre-
ment, le régime matrimonial…

Acquérir, développer et transmettre son patrimoine exige l’orchestration de 
stratégies sur mesure. Arkwood revient sur son expertise forte notamment à 
l’international, qui signe sa diff érence.
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à poursuivre postérieurement à 
la cession. C’est le moment où le 
dirigeant va devoir réfléchir aux 
conditions de l’après : la meilleure 
stratégie pour transmettre de façon 
optimale aux générations futures ; 
les modalités à mettre en place en 
amont pour poursuivre une œuvre 
caritative ; les mécanismes à adop-
ter pour réinvestir dans une autre 
activité sans avoir à s’acquitter 
de l’impôt sur la plus-value lié à la 
cession.

Quelles sont les problématiques 
liées à l’actionnariat familial ?
Michael Khayat : La principale est 
d’organiser et anticiper les relations 
entre les membres de la famille 
qu’ils soient impliqués ou non dans 
la direction du groupe. À défaut cela 
peut freiner le développement de 
l’entreprise, voire la paralyser. C’est 
pourquoi il est vital d’organiser en 
amont toutes ces relations pour 
sécuriser la gouvernance de l’entre-
prise. Souvent couplés avec des 

Marine Dupas, Julien Riahi, Stéphanie Auféril et Michael Khayat, 
associés fondateurs d’Arkwood (de gauche à droite)

« Nous avons 
cette culture du 
« sur mesure » et 
nous intervenons 
en conseil de 
référence sur 
des réflexions 
stratégiques.»
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En 2011, dans un rapport parle-
mentaire entièrement dédié aux 
conseillers en gestion de patri-

moine, M. Louis Giscard d’Estaing, 
député du Puy-de-Dôme et vice-
président de la commission des 
fi nances, défi nissait ainsi, en préambule, 
la profession de conseiller en gestion de 
patrimoine : elle « est née de la néces-
sité d’apporter un conseil indépendant 
et de répondre aux multiples innova-
tions fi nancières, résultant du passage 
à une économie de marchés de capi-
taux. La demande du consommateur et 
de l’épargnant est aujourd’hui de plus 
en plus forte car l’environnement reste 
complexe et incertain : règles fiscales 
mouvantes, transformation, « fi nancia-
risation » et diversifi cation des supports 
du patrimoine, répartition nouvelle de la 
propriété liée à l’augmentation de l’espé-
rance de vie, à la recomposition familiale, 
et à la présence simultanée de plusieurs 
générations ».
Huit ans plus tard, la feuille de route des 
conseillers en gestion de patrimoine est à 
l’identique. À quelques diff érences près : 
l’apparition de nouveaux clients com-
binée à l’avènement d’une technologie 
digitale aussi innovante que révolution-
naire, et bien sûr des off res qui se sont 

diversifi ées. Autant d’éléments qui ont 
considérablement boosté les méca-
nismes de gestion du secteur. Ce qui, par 
ricochet, a favorisé un accroissement de 
la concurrence avec l’entrée de nouveaux 
acteurs sur le marché, lesquels, non 
contents de rapidement s’implanter, ont 
vitalisé l’univers feutré de la gestion de 
patrimoine : avocats, notaires, banquiers, 

assureurs… Un tel tourbillon a redyna-
misé et rendu de nouveau attrayant 
un secteur méconnu par la plupart des 
Français. Il est à noter que deux grandes 
valeurs se sont naturellement replacées 
au cœur de la stratégie de la gestion du 
patrimoine, deux valeurs qui l’ornent de 
ses plus belles lettres de noblesse : le 
conseil et l’accompagnement.

Des clients exigeants, 
divers et variés
La gestion de patrimoine n’est pas uni-
quement une affaire d’actifs que l’on 
fait fructifier en investissant dans la 
bourse ou l’immobilier. Gérer son patri-
moine, c’est servir les objectifs du 
détenteur pour qu’il puisse faire face, 
en toute quiétude, aux aléas de la vie. 
Que ce soient le divorce, la retraite, le 
décès… Dirigeants d’entreprises, cadres 
supérieurs, professions libérales, pro-
fessions indépendantes, cadres moyens, 
retraités, expatriés, ou simplement un 
couple pacsé avec des enfants nés de 
leur union ou d’une autre union et qui 
sont propriétaires d’un bien immobi-
lier… Tous détiennent des actifs et, par 
conséquent, tous disposent donc d’une 
capacité d’épargne régulière avec des 
biens et des revenus élevés ou tout du 
moins confortables. Ce patrimoine va 
pouvoir servir à protéger leurs familles, 
fi nancer les études des enfants, préparer 
une retraite, une transmission… Même si, 
dès le départ, la stratégie patrimoniale 
n’est pas forcément bien définie, elle 
va s’affi  ner et s’affi  rmer avec le temps, 
surtout avec le panel de solutions de 
placements qui est à leur disposition. 
Attention cependant à faire les bons choix…
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INDEXGestion de patrimoine : 
conseil et accompagnement, deux valeurs sûres 
Tous les voyants sont au vert pour le secteur de la gestion de patrimoine qui surfe, tant sur la richesse 
des diff érents acteurs qui le composent que sur la vitalité des off res proposées. Un domaine technique qui 
demeure néanmoins profondément ancré sur des valeurs phares : le conseil et l’accompagnement.
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