GESTION DE FORTUNE

Un nouveau challenge
pour Pareto

Spécialisée dans la planification financiére et le conseil patrimonial, Pareto
se renforce avec I'acquisition de son homologue Wellfin. Objectif : s'affirmer
sur le segment de la gestion de fortune face anx grands acteurs du marcheé.

SEBASTIEN BURON

!

année commence sur les chapeaux
de roues pour Pareto, qui vient de
finaliser la reprise des activités de
wellfin, spécialisée comme elle
dans le conseil financier et patri-
maonial. Une opération qui, plus
quun simple rachat, se veut étre,
aux dires des protagonistes, la ren-
contre de deux entreprises parta-
geant le méme ADN. “Nous
n'étions pas en quéte dacquisition,
mais dés les premiers échanges, il
est apparu que nos approches
ctaient parfaitement alignées -
transparence, fgueur et accompa-
gnement personnalisé, avec une
priorité absolue pour Fintérét du
client™, plante Corentin Minne,
founding partner de Pareto. “La
fagon dont Wellfin aborde la plani-
fication financiére nous a confirmé
que nous partagions une vision
commune, en plus de présenter de
fortes complémentarités tant sur
le plan de Fexpertise que du type
de clientéle™

[ans une premiére phase, les
marques Pareto et Wellfin conti-
nueront d'opérer en paralléle, avec
une coopération progressive. “Nos
approches sont légérement diffé-
rentes, poursuit Corentin Minne.
La clientéle de Pareto est majori-
tairement composée de personnes
de plus de 50 ans, qui nows

consultent souvent pour des ques-
tions de planification successorale.
Mous réalisons un audit complet,
souvent une seule fois dans la vie
du client, auquel se greffent
ensuite des solutions personnali-
sées, en jouant le rile dintermeé-
diaire financier. Chez Wellfin,
Fessentiel des clients sont encore
actifs, souvent dirigeants ou indé-
pendants, et recherchent un
accompagnement complet et suivi
de leur situation financiére,
incluant immohbilier, optimisation

sance historiquement fondé sur le
développement onganique, qui voit
aujourd’hui la société accueillir
pas moins de 450 nouveaux clients
par an. Lopération renforce
Fassise opérationnelle du groupe,
elargit ses compétences et affirme
sa position sur le marché belge de
la planification financiére et
successorale, pour désormais
rassembler une clientéle affichant
1,& milliard d'euros d*avoirs (dont
200 millions en provenance de
Wellfin).

Fondées respectivement en 2011 et
2013, Pareto et Wellfin avaient,
chacune i leur maniére, pour
ambition de bousculer le paysage
de la planification financiére. “A
Fépoque, le conseil remunéré par
le client était rare dans le monde
financier en Belgique, ot les reve-
nus provenaient surtout des pro-
duits bancaires ou d'assurance.
MNous avons décidé de renverser
cette logique et de baser notre
maodele sur la valeur du conseil et
le suivi annuel des clients™,
expliquent en cheeur Corentin
Minne et Xavier Moulaert, cofon-
dateur de Wellfin.

Dans une premiére phase, les marques
Pareto et Wellfin continueront d'opérer en

parall¢le.

des flux et fiscalité. Raison pour
laquelle Wellfin propose un
madéle d'abonnement anmuel,
légérement différent. Le défi sera
de faire coexister ces deux visions,
différentes mais cohérentes™,
avance Corentin Minne

Alors que Pareto célébre son

15° anniversaire, Facquisition de
Wellfin marque une étape impor-
tante pour un modéle de crois-

Plus d'une décennie plus tard,
Pareto est pour sa part devenu un
acteur incontournable, conseillant
environ &.000 familles pour un
total dxvoirs se montant & 1,6 mil-
liard deuros. Sa force ? Clest son
positionnement : un family office
accessible, transparent et sans
ticket d'entrée minimum. L'andit
juridique et fiscal est facturé entre
2.000 et 2500 euros, et =i le dos-
sier présente un potentiel d'opti-
misation conforme aux souhaits



du client, des stratégics d’investis-
sement sont proposées (fonds,
branche 23, immobilicr, EIP, ctc.).
“Sur les 55 personnes qui tra-
vaillent chez Pareto, 10 d’entre
clles sc consacrent exclusivement
a Paccucil et au suivi des clients
durant la premiére année, ctun
quart du personnel est composé de
Juristes pour traiter les dossiers et
actes notariés”, précise Corentin
Minnc. “Ce qui nous a motivés a
nous rapprocher, avec Parcto, cest
la complémentarité métier mais
aussi la taille critique, souligne a
ce propos Xavier Moulacrt. Nos
350 familles conscillées consti-
tuaient déja un bon portefeuille,
mais pour continuer a croitre et
relever les défis réglementaires,
nous avions besoin d'un modéle
capable de développer et de
renouveler la clientéle. Lapproche
commerciale de Parcto est extré-
mement aboutic : méthodique,
qualitative et oricntée croissance,
qu’il s’agisse de conquérir de nou-
veaux clients ou d'onganiser le
suivi des existants. Cette dyna-
mique, pleinement intégrée a Por-
ganisation, qui permet chaque

année d’accucillir de nouveaux
clients tout en maintcnant un ser-
vice haut de gamme, est un modéle
exemplaire de développement
commercial”

Une offre “upgradée”

Qutre ces aspects COMMCrCiaux,
Topération s’inscrit dans un mar-
ché ot les plus petits acteurs
doivent faire face a des exigences
réglementaires de plus en plus
strictes ot 3 une digitalisation
croissante. “Dans un domaine
aussi sensible que le notre, les
réglementations devenaient une
contrainte de plus en plus lourde,
explique Xavier Moulacrt. Les exi-
gences des autorités imposaient de
renforcer le staff administratif ot
compliance, ainsi que d’investir
dans des outils informatiques per-
formants. A terme, le centre de
cotits lié a ces tiches administra-
tives aurait été disproportionné
par rapport i notre taille”

Un autre facteur décisif a été
I'absence de succession interne du
coté de Wellfin : “Mon associé
n’avait pas la volonté de reprendre
le flambeau, et J’avais exprimé le

souhait de progressivement lever
le picd, ajoute Xavier Moulacrt.
Pour garantir la pérennité de Pac-
tivitc ot transmettre le modéle que
nous avions construit, il est apparu
cssenticl de Pintégrer a une struc-
ture capable de poursuivre notre
vision.”

Portée a la fois par les grandes
banques ct par les nouveaux
cntrants innovants, la concurrence
n’a par aillcurs cessé de s'intensi-
ficr ces derniéres années. La plu-
part des offres private banking nc
vont toutcfois pas aussi loin que
Parcto dans le monitoring de
patrimoine, assurc Corentin
Minne. “L’approche reste souvent
basique, avec unc frilosité évidente
quand il s’agit de donner des
conscils sortant du cadre des pro-
duits de placement proposés. Avec
les récents changements Iégisla-
tifs, par exemple, la formule
d’abonnement de Wellfin prend
tout son sens, surtout pour les
clients actifs professionnellement
qui font face 3 un environnement
fiscal et financier qui sc complexi-
fic et se densific chaque jour un
peu plus. Inversement, la formule
one shot, peu utilisée chez Wellfin,
sera proposée a Pavenir, notam-
ment pour les clients retraités
hésitant a prendre un abonnement
régulicer et pour qui unc séric de
conscils ponctucls, comme par
cxemple Pétablissement d’un tes-
tament ou la modification d’'un
contrat dc mariage, peut déja faire
toutc la différence”

Au final, il y aura donc unc amélio-
ration de la gamme de services des
deux cotés. “Le vrai défi sera de
convaincre les équipes internes de
la viahilité ct de la valeur des
modéles de Pautre entité, tout cn
harmonisant les pratiques cten
maintenant la clientéle. Cest le
nouveau challenge de Parcto pour
les années a venir”, conclut
Corentin Minnc. @



