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LES METIERS A LEPREUVE DE LA CRISE
BANQUE PRIVEE:
BUSINESS MODELEN DEVENIR

La crise actuelle — économique,
financiere et de confiance —
met en cause le business
model de la banqueﬁprivé_e_.
Elle conduit a s’interroger
sur I'équilibre de ses métiers
et sur les évolutions propres
a assurer sa pérennité, au

Privée

q

regard d’effets de volume
et de marge négatifs.

raditionnellement, la ban-

que privée recouvre — dans

une proportion variable selon

les intervenants — plusieurs
métiers: la création de confiance,
dans I’esprit d’happy few; la mise
a jour de leurs besoins ; une assis-
tance juridique et fiscale ; des pres-
tations bancaires et une gestion
d’actifs et de “passifs”. Or, chacun
de ces maillons, dans la chaine dela
valeur ajoutée attendue par les clients
d’une banque privée, esttouché par
la crise actuelle.

Naturellement, la banque privée
estd’abord un métier de gestion de
relations humaines. La crise actuelle
ne devrait guere modifier les moda-
lités individuelles de génération de
confiance entre un banquier privé

et son client. Leurs rares spécifi-
cités — au regard de toute relation
humaine—semblentessentiellement
consister 4 étre entourées de plus de
“cuir et de bois précieux” (“signes
extérieurs”... de confidentialité). A
cetégard, la crise accroitsimplement
I'absolue nécessité d’une réelle proac-
tivité et d’'un nombre toujours accru
—indépendammentde leur cofit—de
contacts: les “autruches” sont clai-
rement condamnées.

Quant a la dimension institution-
nelle de la confiance, la crise actuelle
constitue un véritable tsunami. Dans
sa phase aigué, au lendemain de la
déconfiture de Lehman Brothers,
elle aura méme vu des clients, éper-
dus, rejeter en bloc tout le systéme
d’intermédiation, en privilégiant la
détention directe d’or métal et d’es-
péces “sonnantes et trébuchantes”.
Aujourd’hui, il reste, au sein de la
clientéle patrimoniale, une profonde
défiance envers ceux percés a jour
par le dernier aphorisme de Warren
Buffet: “C'est a marée basse que I'on voit
qui se baignait sans maillot”. Par suite,
l'importance des fonds propres, le
statut—2l'image des sociétés en com-
mandite (au bénéfice de laresponsa-
bilité indéfinie et solidaire des asso-
ciés) —, ’adossement a un Etat, voire
4 un Canton (de préférence suisse),
constituent désormais des critéres
discriminants et méme dirimants.
Ainsi, I'affaire Madoff pourraits’ave-

rer exceptionnellement dommagea-
ble 4 nombre d’officines (indépen-
damment méme de la qualité, parfois
réelle, de leurs animateurs).

Le conseil constitue clairement,
aujourd’hui, l'attente principale de
la clientgle de banque privée. Il réside
dans la mise en ceuvre d’une vérita-
ble “maieutique du patrimoine” en
procédanta la découverte des besoins
etala mise 4 jour des motivations et
objectifs de vie. Cette phase corres-
pond clairement a I'essentiel de la
valeur ajoutée qu’un banquier privé
puisse apporter a son client. En cette
période de crise, les clients ou pros-
pects sont, plus quejamais, en attente
de sens et de transparence.

La difficulté induite découle de I'im-
possibilité de facturer significative-
ment cette prestation. La rémunéra-
tion de ce mode de coaching pourrait
revétir la forme d’honoraires au temps
passé. Une telle approche se heurte
cependant a une difficulté culturelle
(enl’absence d’un statut: d’avocat, de
notaire...), renforcée par I'absencede
déductibilité d’une telle charge pour
un investisseur privé. Or, il est tou-
jours dommageable pour un métier
de ne pas pouvoir facturer explicite-
ment sa véritable valeur ajoutée et,
pire encore, de prélever ses frais sur
une source distincte (en I'occurrence
le stack d’épargne recueillie).
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