
PATRIMOINE

Cesstart-upers qui bousculent
la gestion de patrimoine

Un subtil mélange de technologie, de réseaux sociauxet de pédagogie...C'est la recette élaborée
par ces nouveauxacteursqui veulent révolutionner le conseil financier. Le crédo de cesfintechs est

de réduireles frais et deproposer dessolutions d'investissements à la portée de tous. Leur secret :

des plateformes technologiques où le conseiller en chair et en os n'estjamais très loin...

E
lles sont un savant mélange entre

le robo-advisor, ces services de

gestion automatisée de l'épargne,

et le conseil personnalisé.Ces

fintechs ont une ambition :

gestion de patrimoine pour les mettre au

service du plus grand nombre. « Un capital

de 300 k€ n'apas accès à la banque privée

mais seulementà la banque retail ou au

crédit immobilier et pour nous,ce n'étaitpas
satisfaisant », explique Romain Joudelat, le

co-fondateur de Colbr. Si, au départ, l'idéede
la startup était de mettre la banque privée à

la seuledisposition desmillennials fortunés,

sa récente levée de fonds de 1 M€ ouvre la

voie à la démocratisation grâceà la création
d'une plateforme où le ticket d'entréeestà

10 000 €, voire 1 000 € pour l'assurancevie.

Cesfintechs sontun desdadas de la finance

française. Le secteur a crééplus de 30 000

emplois en 2022et comptabilise cette même

année900 entreprises, allant de la start-up à

la licorne. Toutesont en commun de recourir

massivement à la levée defonds pour finan-

cer le démarragede leursactivités. En 2022,

c'est plus de 1 800 M€ qui ont été levés !

Yomoni, qui compte aujourd'hui 55 000 épar-

gnants pour plus de 1 Md€ gérés, vient de
boucler sadernière levée de fonds de 25 M€

en 2022 pour prospecter de nouveaux

Véronique Pierron

clients. Depuis sacréation en2014, la licorne

a levé 50 M€. Ses actionnairessont la

Financièredel'Echiquier, Crédit Mutuel Arkéa

et Maurice Tchénio, le fondateur d'Apax.

« Nous avons une opportunité commune

avec les CGP : les clients desbanques car le

conseil rendu en épargnen'est pasde bonne

qualité et les frais beaucoup trop élevés »,

estime Sébastiend'Ornano, cofondateur de

la fintech. Grâce à cette nouvelle levée de

fonds, elle vise les 2 Md€ d'encoursgérés à

horizon 2026 et 150 000 clients. Les ambi-

tions de Colbr sont tout aussigrandes, en

tablant surplus de 1 Md€ conseillésd’ici cinq

ans. « Notre objectif n’est pas de faire un

supermarché de l'épargne,mais de l'épargne

« Notre objectif
n’est pasdefaire
un supermarché

de l’épargne, mais
de l’épargne sur

mesuregrâceà la

technologie»
RomainJoudelat

co-fondateur

Colbr
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surmesuregrâce à la technologie », insiste
Romain Joudelat. Eatoutde ces fintechs est
de mettre à la disposition de leurs épar-

gnants dessolutions réservéesaux clients

desbanquesprivées comme le private équity

ou les produits structurés.

La techcomme genèse
La création de ces fintechs part souvent

d'une histoire personnelle.Lorsque Mounir

Laggoune quitte la startup Trainline après

son introduction enbourse, il vend sesparts.

Et se retrouve à la tête d'un joli capital.

«La problématique était de gérer des
sommes importantes maisen allant voir des

banquiersprivés et desCGP, je me suis rendu

compte que leurs propositions étaient à

plusieurs univers du mien, carjefais tout via

les applis et je ne voulais pas aller à des

rendez-vousphysiques». De plus, lui désirait

investir dansde la crypto et du non coté,ce

quecesétablissementsfinanciers ne propo-

saient pas. En désespoir de cause, il crée
avecson associé,en 2021, Finary, unoutil de

suivi patrimonial destinéà leur seulusage qui

permettait d'en agréger toutes les compo-

santes, banques,épargneou encore immo-

bilier. « On a codé laplateforme endeuxjours,

puis nosamis ont voulu l'essayereton s'est

retrouvéà plusieurs centaines depersonnes

connectées». Aujourd'hui, la plateforme

Finary compte250 000 utilisateurs pour

75 Md€ d'épargnesuivie. Le déclencheurde

cesuccèsest la newsletter de pédagogie

financièrequ'il publietoutes les semaineset

ses posts surLinkedln suivis par 25 000

followers.

Avec desdéveloppements informatiques

lourds et un seuil de rentabilité élevé,

nombreusessont les fintechs qui sont
contraintes de recourir aux financements

extérieurs pendant plusieurs années.

Pourtant, la technologieestaussi unvecteur

pour reconquérirson indépendancecomme
le prouve la plateforme de gestion de patri-

moine Grisbee. Si la start-up a fait unelevée

defondsde 3 M€ lors de sacréation, ouvrant
ainsi son capital au Crédit Mutuel Arkéa et
aux businessangels,« la cession au groupe

Crystal de notre technologie développéeen

interne, nousa permis de racheter les parts
de nos actionnaires », observe son co-

fondateur Maxime Camus. Grisbee utilise

aujourd'hui cettetechnologiesous contrat de

licence.

La pédagogie pour mission

Issu du mondedigital, Benoit Fruchardest

désappointé lorsque son banquier lui

proposedesinvestissements en Pinel abso-

lument pasinadaptés pour placer sonpatri-

moine. « J'ai fouillé sur internet pour m'inté-

resser aux placements alternatifs, mais les

informationsétaient très rares et les experts

difficilement accessibles », relate-t-il. Il crée
alors Cleerly en 2021, un site pédagogique

sur lesfinancespersonnelles dont lesuccès

est immédiat et comptabilise aujourd'hui
300 000 visiteurs par mois. Les articles

publiés soulevant de plus en plus de ques-

tions de la part desinternautes, l'idée d’ap-

porter une brique en gestion de patrimoine

professionnelle a alors pris tout son sens.

« Grâce au site, nous accédons aux clients

pour leur proposer un accompagnement
indépendant cartous les épargnants ont le

droit d'avoir un conseil dédiésur le long terme

et centrésur la pédagogie», explique-t-il. A

horizon de trois ans, la startup compte

dépasser les 100 M€ sous gestion.

Le business modelest, lui aussi,différent de

celui des CGP traditionnels. Pour Finary,

l'accès à la plateforme estgratuit mais >»

« Nous avons
uneopportunité
communeavec

les CCP, les clients
desbanques,car
le conseil rendu

n’est pasdebonne
qualité»

Sébastiend'Ornano

Co-fondateur
Yomoni

Adopte un CCP !

C'estsur le même concept que le célèbresite de rencontre « Adopteun

mec » que Nicolas Delormea créé Néofa, une plateforme pouraider les

épargnantsà trouver un CGP. « C'est le client qui décide. Il seconnecte,
répond à un questionnaire sur sespréférenceset sescentres d'intérêt

patrimoniaux, et nous lui sélectionnons deux CGP pour qu’il puisse faire

son choix ». Cette idée, il l'a conçue à la suite de la mésaventuredesa
mèrequi voulait placer 200 k€ mais n'a jamais obtenu de réponsede sa

banque. « Les banques ne veulent plus conseiller les massaffluent. Cet

univers et celui des CGP ne serencontrentjamais car ils sontconsidérés

comme intouchables ». Labonnement,gratuit pour les clients, s'élève

à 1 300 € par mois pour les CGP.Fort de 45 000 épargnants inscrits et

120 CGR Neofa table dans cinq ans,sur 500 000 épargnantset 650 CGP.

« En allant voir des
banquiersprivés et
desCCP, je me suis
rendu compteque
leurs propositions
étaientà plusieurs
univers du mien»

Mounir Laggoune

Fondateur

Finary
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»> si l’internaute veutagrégerune infinité

de comptes, il doit payer un abonnementde

120 € par an.Aujourd'hui, 15 % des250 000

utilisateurssont abonnés,cequi en fait une

entreprise rentable.La dernière brique qui

vient d'être ajoutée à l'outil de Finary est

purement financière et propose desinves-

tissements dans les cryptomonnaies,dont

la rémunérationsefait via unecommission

de 0,99 € sur chaque ordre exécuté. La

promesse de cesfintechs estd’offrir aux
Millennials qui refusent de sedéplacer en

rendez-vous, un service de qualité â

distance, associé à une réelle compréhen-

sion de leurs investissements.D'ailleurs, la

communication se fait surtout sur les

réseaux sociaux comme Linkedin,

Instagram, Facebook ou Tiktok, des
connexionsplus naturellespour cette clien-

tèle dont l'âge moyen tourne autour de

40 ans.Lespodcasts sontaussi largement

diffusés pour coller à cette nouvelle généra-

tion d'investisseurs curieux et impliqués.
Colbr a ainsi créé son propre podcast en

2022, La Forge, où elle fait venir desacteurs

de la financeet de l'entrepreneuriat.

Des investissements sur mesure

La rémunération de ces nouveaux acteurs

estaxéesur les rétrocessions. Grâce à cela,

Grisbee met à la disposition de sesclients,
sa plateformed'accompagnement fiscal et

patrimonial, créée en 2016. Elle offre une

vision consolidée du patrimoine et permet

dessimulations du montant de l'impôt et de

la capacité d'épargne. «Site client a besoin

d'un conseil humain, il estgratuit et person-

nalisé grâce à nos six conseillers financiers

qui prennent le relais pour approfondir la

réflexion surun investissement», précise

Maxime Camus.C'est ainsi que Cleerly a

monté une équipe de 10 CGP au servicede

Qui sont les nouveauxclients des CGP?

Ce sont des Millennials de presque 40 ansdotés d'un patrimoine assez
important. Parmi eux, beaucoupsontdesstart-upeursqui ont fait fortune

rapidementet cèdent leur entreprisetrès jeunes,alorsque leurs ainés
ne les vendaientqu'aux alentoursde60et même70 ans. En général, ils

veulent réinvestir dans desentreprisesde la tech, et plus généralement
dans le capital investissementen fléchant des projets qui leur tiennentà

cœurcomme le développementdurable ou la santé.

Quel regard ont-ils sur leurs investissements?

Ils veulent- et c'est très important- garder la main dessuset comprendre

dansquoi ils investissent, alorsque les anciennesgénérationsse laissaient

guider par un CGPune fois la fortune faite. Les Millennials veulent être

conseilléspourdécider en toute autonomie.Une réalité qui évolue à toute

vitessecardepuisdeux ans,on trouve énormémentde contenusexperts

disponibles sur internet.

Qu'attendent-ils de leur CGP?

Qu'il comprennebien leur besoin et ne leur proposesurtout pasde

solutionsstandardisées.Pour la partie fiscale et l'ingénierie patrimoniale, le

conseiller reste important carcesdomainessont difficiles à appréhender,

?n l'observe avec l'émergencedepuiscinq ou six ansde nouveaux family

office qui accompagnentdesentrepreneursplus jeunes.Enfin, proposer
une digitalisation parfaite est primordiale carnepasdisposerd'un reporting

sur leur mobile est pour eux, inconcevable.

sesclients qu'elle entend faire passer à 30

danstrois ans, Yomoni en a 17 et, avectrois

conseillers, Colbr esten cours de recrute-

ment.

Les frais moindres sont aussi une stratégie
agressive et commune à ces start-upers.

Chez Yomoni, où le ticket moyen est à

10 000C et l’encours moyen à 19 000 €,
Sébastiend'Ornano explique que « les inves-

tisseurs sontattirés par les frais fixés à 1,6%

paran contré3% dansles banques». Enfin,

la création d'unecommunauté revêt une

importanceprimordiale pour cesstart-ups.

Grisbee a ainsi créé un postedont lafonction

unique est l'animation de la communautévia

desnewslettersou deswebinars. Colbr déve-

loppe un programme d'ambassadeurset a

invité en juin dernier, 200 membres de sa

communautépour un évènementà l'institut

Suédois à Paris. Quant à Finary, elle pratique

la co-construction avec sa communauté

pour développer sessolutions. C'estainsi
qu'elle esten train de travailler sur d'autres

produits comme le private equity ou la pierre

papier...

D'autres projets de start-ups sonten cours,

tel Lilycare une plateforme santé-prévoyance

que viennent de lancer Sonia Elmlinger et

Yannick Nold. (Voir notre article p. 54à 57). ¦

« Les Millennials veulent garder
la main sur leurs investissements»

3 questionsà... Yann Charraire,
directeur de OneWealthPIace

«Cleerly a euun
succèsimmédiat,

nous avons
aujourd’hui 300 OOO

visiteurspar mois»
Benoit Fruchard

Fondateur
Cleerly
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