STRATEGIE PATRIMONIALE

2010 - 2020

Allure Finance, multi-family office,

fete ses 10 ans

(Qu'ils souhaitent développer, préserver ou transmettre leur patrimoine privé ou professionnel, familles et entrepreneurs font appel
a Allure Finance qui les conseille dans le temps et leur apporte une expertise et des solutions sur mesure.
La parole a Edouard Petitdidier, associé fondateur d'Allure Finance.

DECIDEURS. Comment est née
Allure Finance ?

EDOUARD PETITDIDIER. Allure Fi-
nance est née de ma rencontre avec
Jean-Francois Fliti avec qui j’avais
effectué des expertises croisées en
gestion d’actifs et en fiscalité. Nous
avons décidé de créer notre multi-
Jfamily office en mars 2010, dans
le but de proposer une offre de
conseil patrimonial novatrice, tres
haut de gamme et différenciante.

Nous étions partis du constat
suivant: la gestion de patrimoine
se résumait trop souvent a la ges-
tion d’actifs. Il érait de ce fait,
compliqué pour les familles et les
entrepreneurs de bénéficier d'un
conseil global sur mesure.

Notre idée consistait 2 monter
progressivement une équipe pluri-
disciplinaire en interne compléwée
par des compétences externes (par
lintermédiaire d'un réseau d’ex-
perts) afin d’étre en mesure d’offrir
un service exclusif a nos clients.

Nous souhaitions agir a la fois
comme chef d’orchestre, sélection-
neur d’expertises ou encore coot-
dinateur de métiers. Pour accom-
pagner nos clients, qui souvent
n'ont pas le temps de s'occuper de
leur patrimoine, nous souhaitions
travailler avec les meilleurs acteurs
pour leur proposer des solutions
sur mesure. Il s'agit d’un travail qui
seffectue main dans la main tout
en traduisant les envies et les ob-
jectifs des clients & nos partenaires,
pour que ces derniers réalisent au
mieux leur mission.
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Multi-family office,

Allure Finance accompagne
les familles et les
entrepreneurs dans

la gestion de leur patrimoine.
Qu'ils souhaitent
développer, préserver

ou fransmettre leur patrimoine,
le cabinet conseille

ses clients dans le temps
et apporte son expertise

et ses solutions sur mesure.
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Quels sont les principaux métiers
et clients d’Allure Finance ?

Nous conseillons principalement
les familles et les entrepreneurs sur
la gestion de leur patrimoine privé
et professionnel. Nous leur pro-
posons les solutions adéquates et
mettons en ceuvre une variéeé de
compétences dans tous les métiers
de la gestion de patrimoine.

Cela se traduit notamment dans
trois grands domaines:

- les solutions patrimoniales et
fiscales pour permettre 3 nos
clients de gérer leur patrimoine
dans sa globalité. Notre ap-

proche pluridisciplinaire nous
permet de répondre avec préci-
sion a toutes les sollicitations,
quil sagisse de la question des
actifs personnels, professionnels,
de la transmission des avoirs, de
questions juridiques et fiscales. ..
- des solutions d’investissement,
en mettant & leur disposition un
choix de services et d’investisse-
ments financiers et immobiliers
pour une gestion fructueuse de
Pensemble de leur patrimoine;

- des solutions de financement, en
apportant des réponses adéquates
aux besoins de financement de
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notre clientéle, pour leurs projets
personnels et pour leur développe-
ment professionnel.

Travailler en architecture ouverte
avec un réseau d’experts nous
permet de nous adapter aux
attentes particuliéres et indivi-
duelles de chacun de nos clients.

Comment définiriez-vous votre
approche client?

La gestion privée est avant tout
une activité humaine et tech-
nique. Nous sommes d’abord
A Iécoute de nos clients avant
d’étre 4 leur service. La notion de
service intervient assez vite, mais
elle doit étre complétée par une
activité de conseil et d’expertise.
Nous proposons un accompa-
gnement personnalisé tout au
long de Iévolution de leur stra-
tégie patrimoniale.

Cette démarche de conseil se dé-
roule en trois étapes liées aux diffé-
rentes phases de vie de leur projet:
- une structuration de leur pa-
trimoine, réalisée en fonction
de leurs besoins, de leurs hori-
zons d’investissement et de leur
profil de risque;

- la mise en ceuvre de décisions
adoptées en fonction de leur
choix de vie, de leurs dimensions
technique et pratique;

- Iévolution de leur projet initial
en intégrant leurs orientations

personnelles, leurs changements
d’objectifs mais aussi les inno-
vations techniques, juridiques et
fiscales émergentes.

Il sagit d'un accompagnement
global, approprié, et en architec-
ture ouverte articulée autour de
deux valeurs fortes: confiance et
satisfaction client!

Notre volonté est de répondre a
leur problématique tout en leur
apportant objectivité et qua-
lité de service. Notre objectif
est d’établir avec eux le niveau
de confiance nécessaire pour les
accompagner et concrétiser la
stratégie patrimoniale souhaitée.

Comment comptez-vous faire
evoluer votre offre de service
dans les prochains semestres ?

Vigilance et opportunisme
sont nos maitres-mots! Les
évolutions majeures auxquelles
nous assistons (digital, régle-
mentation) et plus récemment
la crise sanitaire, ont boule-
versé notre métier et notre ma-
niere de pratiquer le conseil.
Nous devons nous adapter en
permanence aux différentes
contraintes, qu'elles soient
sanitaires, financiéres ou régle-
mentaires, afin d’offrir davan-
tage de qualité de service et
d’investissement. La période

« Notre idée
consistait

a monter
progressivement
une équipe
pluridisciplinaire
en interne
complétée

par des
compétences
externes »
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que nous traversons démontre
I’absolue nécessité d’une diver-
sification des actifs. La struc-
turation d’un patrimoine avec
une vision de long terme doit
impérativement se conformer
a cette régle de diversification,
avec laquelle familles et entre-
preneurs ne sont pas toujours
alaise. Il faut leur apprendre a
maitriser de nouveaux secteurs
économiques, et/ou de nou-
velles classes d’actifs.

Pour les prochains semestres,
les tendances qui se dessinent
déja  sarticulent autour du
développement de [I'épargne
retraite via la loi Pacte, de la
démocratisation du  private
equity et enfin du développe-
ment d’opportunités sur la
classe d’actifs immobiliers.

Comment imaginez-vous Allure
Finance dans dix ans ?

Notre métier est actuellement
en fort développement avec un
retrait progressif des banques
au profit d’'une montée des so-
ciétés de conseil entrepreneu-
rial. La crise a démontré avec
force toute limportance du
role des conseillers dans la co-
hésion familiale, garante de la
pérennité du patrimoine. Pour
apaiser, rassurer, faciliter le
dialogue, aider aux décisions,
le role d’un professionnel,
qui reste extérieur a laffec-
tif familial, est essentiel et le
sera davantage dans les années
a venir. Nous continuerons
de croitre dans les prochaines
années en veillant toujours a
offrir plus de qualité de service
et plus d’opportunités d’inves-
tissements.

Pour ce faire, notre dévelop-
pement seffectuera de deux
maniéres: la croissance in-
terne mais aussi externe. D’ici
dix ans, Allure Finance sera une
société de conseil qui se sera
certainement développée, tou-
jours avec le méme ADN: la
satisfaction de nos clients.

PAROLES D'EXPERTS



