PRESENTATION 1ER RDV PARTENARIAT
I

Page de garde
Nous sommes entrés dans un monde où la seule chose qui ne change pas c’est le changement L’exemple le plus probant est certainement la technicité de plus en plus complexe qui régit nos métiers réciproques. Parallèlement les exigences toujours croissantes de nos clients exigent une compétence sans faille. Seule une pluridisciplinarité de nos compétences permet aujourd’hui de satisfaire et fidéliser notre seul patron : le client.
L’objet de cet entretien et de connaître vos spécialités, de vous présenter mon activité et mes domaines d’interventions afin de vérifier si une collaboration fructueuse entre nous est envisageable.

Pouvez-vous en quelques mots me résumer vos champs d’interventions et surtout vos spécificités et spécialités.

Poser des questions sur les compétences, la structure du cabinet, le niveau de conseil, la physionomie et le nombre de clients. Faire préciser et prendre des notes.
II
Je vous remercie de ces précisions. A mon tour de vous présenter mes activités.

Je suis le fondateur et le gérant d’un cabinet de conseil. Mon activité porte sur la gestion de patrimoine mais également le business développement de mes clients.
Etant convaincu qu’un conseiller seul et isolé est toujours en mauvaise compagnie ! J’ai adhéré à un groupe puissant qui m’assiste et optimise mon développement.

Il s’agit du groupe Arkanis International, holding financière qui a pour but la prise de participation dans diverses sociétés aux activités complémentaires.

A ce jour, le groupe a créé 4 SAS pour un capital de 1 000K€… 

Vous avez accès par mon intermédiaire à plusieurs activités essentielles :La première SAS est une plate forme de produits

III

CGPI associés est une véritable agora. Lieu de rencontre des fournisseurs de produits institutionnels et des conseillers en gestion de patrimoine.

Cette plate forme totalement indépendante dans ses stratégies se distingue par trois atouts majeurs.
· Elle sélectionne en toute impartialité une multitude de spécialistes offrant des solutions spécifiques et spécialisées. A titre d’exemple nous avons répertoriés plus de 30 promoteurs, 40 sociétés de financements, multiples compagnies d’assurances et nous travaillons directement ou indirectement avec plus de 40  gérants de fonds.
· Elle effectue des analyses et audits permanents des différentes solutions financières proposées sur les marchés. Puis en fonction des attentes des investisseurs nous présélectionnons  des gammes larges et pertinentes de solutions correspondants à leurs besoins.

· Enfin notre plate forme assure un suivi administratif des solutions mises en place. Ceci me permet de gagner un temps précieux et d’être plus présent auprès de mes clients.
IV 
Comme vous le savez, un investisseur  directement ou par l’intermédiaire de spécialistes place inévitablement son capital ou son épargne dans l’un des secteurs clés de l’investissement : Aussi par notre approche exhaustive nous sélectionnons des solutions d’ordre bancaire mais aussi tout ce qui concerne le domaine des assurances, le marché des valeurs mobilières au sens large  sous forme de produits garantis ou non. L’immobilier sous toutes ses formes ou encore des solutions pertinentes dédiées aux entreprises.

V
 Evidemment je suis présent sur l’ensemble de ces domaines.
Ma force est tout d’abord l’impartialité. Notre groupe n’étant adossé à aucun institutionnel, quand nous retenons une stratégie d’investissement en sélectionnant un de ces outils, l’assurance par exemple… 
VI
Vous pouvez constater que nous allons faire une préselection de 5 à 10 compagnies d’assurances en fonction du cahier des charges de chaque client. Nous montrerons clairement à l’investisseur les avantages et les faiblesses de telle ou telle solution afin qu’il puisse choisir en connaissance de cause.
VII

En ce qui concerne le domaine des marchés financiers, vous disposerez par mon intermédiaire

de l’accès à une société de gestion.






VIII
Son premier objectif est de sélectionner des gérants et des gammes de FCP parfaitement appropriées à chacun. Nous réalisons d’ailleurs une étude sur mesure pour connaître le niveau d’aversion au risque de chacun. Ceci vous dédouane complètement de cette sélection. 
Le second intérêt est de pouvoir créer des fonds dédiés, des solutions sur mesure pour des entreprises, des familles fortunées, des exigences de placements de juges de tutelles…







   IX 
Pour être en mesure de maîtriser une gamme  de solutions aussi ambitieuse vous comprendrez que tout naturellement notre troisième activité soit liée à la formation.

Nous profitons de ses bienfaits mais nous en faisons également profiter les chefs d’entreprises et les professionnels tels que vous. 






  X
Nous disposons de 70 modules de formations variés. Ce qui représente plus de 900 heures de formation.







XI
Nous  disposons bien sur de toutes les formations inhérentes à notre activité… Au total 70 modules qui représentent plus de 900 heures de formation.

Bien sur les formations sur la réglementation qui me permettent d’obtenir et conserver mon statut de CIF et toutes les habilitations inhérentes à la profession.







XII
Mais également des données d’ordre, civil, fiscal, juridique, économique et social.

Ces formations sont d’ailleurs une excellente préparation au DESS de gestion de patrimoine.






XIII
Cette société commence à jouir d’une certaine notoriété auprès du marché car nous développons en parallèle un second volet basé sur quelques niveaux d’expertises :

Nous ne proposons pas comme la plupart des organismes de formation un catalogue avec plus de cent sujets.

Uniquement quatre dont nous nous sommes faits une spécialité.

· Tout ce qui concerne la communication et la prise de parole en public.

· Des formations connues et reconnues sur un fondement de l’entreprise : le management comportemental sous forme de training.

· Le développement commercial « différencié » en fonction des publics et des produits à diffuser.

· L’optimisation de la performance de l’entreprise en s’appuyant sur les préférences personnelles des dirigeants et des cadres.

Ces formations ont pour objectif de projeter l’image du dirigeant, développer son charisme et insuffler l’énergie.

 





XIV
Ces formations s’adressent donc à des dirigeants d’entreprises, leurs cadres mais aussi les particuliers.

A titre d’exemples voici quelques clients qui nous accordent leur confiance.







XV
Concernant votre profession nous sommes déjà intervenus à vos congrès nationaux. Qu’il s’agisse de l’ECF ou l’IFEC. 

XVI
Vous pouvez constater que toutes les  activités de nos sociétés sont complémentaires. Dernière société  est la clé de voûte de notre activité : le conseil en gestion de patrimoine par le biais d’une franchise :ARKANISSIM FINANCE. 

XVII
ARKANISSIM  c’est aujourd’hui plus de 40 cabinets de conseil en gestion de patrimoine déployés sur le territoire national. Au total plus de 60 professionnels.

Je suis le représentant local de la région…
XVIII
Un conseiller en gestion de patrimoine labelisé Arkanissim c’est un professionnel qui obligatoirement respecte 10 principes:

1. Il est FONDATEUR ET GERANT  D’UNE SARL gage se suivi pour les clients
2. Il suit une FORMATION  PROFESSIONNELLE rigoureuse 

3. Il es membre d’une ASSOCIATION PROFESSIONNELLE agréée AMF
4. Il dispose de toutes les cartes professionnelles :DEMARCHAGE FINANCIER

5. COURTIER EN ASSURANCE

6. NEGOCIATEUR IMMOBILIER

7. Il respecte une APPROCHE DEONTOLOGIQUE stricte et se soumet à des contrôles
8. Il dispose d’une RESPONSABILITE CIVILE et de garanties financières importantes
9. Il agit en toute IMPARTIALITE selon les attentes des investisseurs
10. Il a obtenu son STATUT C.I.F

XIX
Peut-être avez-vous déjà entendu parler de nous à travers divers médias, tel la Radio, les émissions de Télévision, notre site Internet  ou encore une multitude d’articles parus dans la presse spécialisée.







XX 

S’il est un domaine vaste et complexe aux problématiques multiples, c’est bien celui de la gestion de patrimoine.

Ma mission consiste à clarifier pour vous ce domaine opaque.

Je pratique ainsi trois métiers distincts et complémentaires.

Le conseil, l’intermédiation et la veille technologique.



Ma première mission est de comprendre les attentes les besoins et les problématiques.. 

Pour ce faire je pratique l’audit, l’analyse et le conseil en fonction de  attentes, des ambitions et de la structure du patrimoine des particuliers comme des entreprises. 







XXI
Après avoir déterminé précisément les objectifs et la phase patrimoniale dans laquelle  se situe chacun…

XXII
Et optimiser les moyens dont il dispose. En terme d’épargne, de capitaux aisément mobilisables ou d’optimisation de ses crédits….







XXIII
J’apporte un conseil approprié sur le plan fiscal, civil, économique et social…

XXIV
Tout naturellement mon second métier consiste à présélectionner sur les différents marchés les solutions les plus appropriées à chaque situation en m’appuyant sur les analyses de la plate forme. 







XXV
Qu’il s’agisse  de valeurs mobilières, d’assurances, d’immobiliers ou de solutions dédiées aux entreprises. C’est ce que nous appelons l’intermédiation.

 
XXVI
J’assure enfin à une veille technologique et un suivi personnalisé de chaque dossier 

Chaque année connait son train de modifications conjoncturelles, législatives et fiscales. Les moyens, et projets de chaque investisseur évoluent également. Il faut sans cesse s’adapter. C’est mon rôle d’assurer ce suivi sur mesure à ses cotés.

XXVII
Afin que vous compreniez mieux ma mission, je vais vous résumer par ce schéma qu’elle est notre vocation.

Dans toutes les grandes banques d’affaires internationales on classe les clients selon leur potentiel dans différentes catégories…






             XXVIII
Evidemment l’utilité pour la banque est de tenter de conserver ses clients à très fort potentiel. Ainsi pour les clients importants elle apporte un niveau de service maximum et une qualité de produits à laquelle  n’ont pas accès la plupart des investisseurs.

Ainsi et c’est dommage on traite les clients fidèles de la même manière que les débiteurs chroniques, avec un service minimum






 XXIX
Mon rôle est de combattre cette injustice et de permettre à mes clients d’accéder à un niveau de services et une qualité de produits habituellement réservée aux plus grands.






            XXX
Ce qui est vrai au niveau du particulier l’est également au niveau de l’entreprise. Nous estimons que nous devons pour un chef d’entreprise prendre en compte son patrimoine professionnel
Nous allons préciser vos objectifs qu’il  soit en phase de création, d’exploitation ou de transmission.  …

XXXI
Il privilégie forcément soit les ressources financières, les ressources humaines ou les services « corporate »...







XXXII

Je vous apporte un conseil approprié sur ces différents plans : 

Pour les ressources financières  il convient d’aborder votre trésorerie à court, moyen ou long terme et le passif social.

Pour les ressources humaines, la prévoyance, l’épargne salariale, l’optimisation de la rémunération et la retraite.

Pour les services «  corporate » l’introduction en bourse ou le LBO. Les fusions acquisitions et la garantie de passif. 







XXXIII
Tout naturellement mon second métier consiste à présélectionner sur les différents marchés les solutions les plus appropriées à votre situation. 

Qu’il s’agisse là encore de valeurs mobilières, de capitalisation, d’immobilier ou de taux garantis. C’est ce que nous appelons l’intermédiation.







XXXIV
Dans les banques, la pyramide du particulier se retrouve naturellement au niveau de l’entreprise. Là encore notre volonté est de fédérer les besoins des entreprises pour leur permettre d’accéder à plus de solutions efficaces et de conseils appropriés.






XXXV
Voici en résumé les compétences que je peux développer. Je suis convaincu qu’en conjuguant nos spécialités réciproques nous pourrions optimiser les services apportés à nos clients et par la même les fidéliser.  
Nous travaillons souvent vous et moi sur les mêmes clients. Chacun rivé sur notre spécialité sans tenir compte des spécificités des conseils de l’autre. 

Je joue souvent le rôle de la 2è banque de vos clients et vous ne le savez pas.

Il serait plus judicieux pour défendre les intérêts de nos clients et les fidéliser de conjuguer nos talents. 

Nous pratiquons des métiers en constante évolution ou il faut savoir rester humble.

Je n’ai pas la prétention d’avoir des produits et des solutions différentes ou meilleurs que mes confrères ou vous dire que je suis le meilleur sur le savoir. Aussi je tente  de l’être sur le savoir-faire : Si demain nous collaborons je vous demanderai de juger mon travail sur la qualité de mes services. Pour parfaire mon savoir et amener un service optimum, je dois m’appuyer sur des compétences externes et complémentaires à mon métier. Pour se faire Je compte notamment sur une collaboration étroite et un travail en confiance avec un homme de l’art ( tel que vous dans le domaine de l’expertise comptable…)
Si Expert comptable

Pour beaucoup de chefs d'entreprise, l'expert-comptable est un mal nécessaire. On y recourt parce qu'il faut bien sortir son bilan et son compte de résultat en fin d'année. Et on prend souvent le premier venu, ou presque 

Cette approche souffre de plusieurs défauts. D'abord, elle repose sur l'idée très répandue qu'une entreprise est tenue de faire appel à un expert-comptable, ce qui est faux 

En cantonnant l'expert-comptable à un rôle d'accoucheur de bilans annuels, elle occulte toute la valeur ajoutée que celui-ci peut apporter à l'entreprise. 

Le métier comptable n’est plus celui pratiqué en Mésopotamie, plus de 2000 ans av. J-C. Ni celui  publié par  Luca Pacioli en 1494. Bref depuis, la Compagnie des Experts-comptables de Paris créée en 1912 le métier a évolué.

La comptabilité produit une matière très riche, qui, bien exploitée, peut fournir une aide précieuse pour gérer une société. 

Bon nombre de cabinets ont développé des compétences pointues dans des domaines d'expertise dans lesquels ils sont à même de conseiller les dirigeants. 

Ma mission est d’accroître votre champ d’investigation auprès de vos clients. Source de fidélisation et de valeur ajoutée.

XXXVI
Je vois cinq intérêts majeurs à notre collaboration

Premièrement: Accélérer votre développement

Pour accélérer votre développement  vous disposez d’une double  stratégie:

 Externe: c’est-à-dire l’absorption de cabinets qui présente l’atout d’aller vite mais reste coûteuse à la fois sur le plan financier mais aussi sur le plan humain avec souvent un choc de culture.

Interne: Vous vous heurtez alors à une difficulté majeure: l’impossibilité de rentrer en contact avec de nouveaux clients  par la voie royale du démarchage. La bonne nouvelle, c’est que moi je le peux. Je suis régulièrement confronté aux besoins de personnes qui créent leur société ou qui rencontrent des difficultés chroniques avec leur comptable. Je peux donc ponctuellement vous faire entrer en relation avec de nouveaux clients. Vous comprenez donc pourquoi je ne peux pas me permettre de me tromper sur ce choix crucial.

Deuxièmement: Notre boss c’est le client

Bien que nos activités semblent éloignées, il y a néanmoins beaucoup points de conjonction. Je sais que par nature, certains de vos clients vous interrogent sur des problématiques patrimoniales. Répondre serait souvent dangereux pour diverses raisons:

Vous ne pouvez vous engager sur un conseil financier en matière d’allocations d’actifs par exemple sans risquer un retour de flamme.

Vous n’avez pas le temps d’analyser et maîtriser l’évolution  technologique des très nombreux produits sur les différents marchés.

Ni même l’évolution des paramètres patrimoniaux de vos clients. 

L’amalgame entre expertise comptable et conseils patrimoniaux fragiliserait vos clients et apporterait des nuisances.

Par expérience, je sais qu’un expert comptable ne doit pas conseiller ses clients sur des produits financiers, car s’il est simple de mettre en place  une solution financière, il est plus compliqué de la suivre dans le temps. Il serait dommage que des clients vous reprochent des moins values en bourse ou une requalification  sur les nombreuses fiscalités mobilières.

Pourtant Idéalement si vous clients trouvaient en vous consultant cette valeur ajoutée liée à la gestion de leur patrimoine, votre taux de fidélisation et votre image en sortiraient grandis. 

Vous avez  une obligation de moyens, j’ai une obligation de résultats. En apportant ma plus value sur:

Des conseils économiques (prudents, gestion bon père de famille) 

Civils, (pour anticiper  judicieusement les conséquences d’une séparation ou d’un décès prématuré.) 

Fiscaux (car il existe plus d’une cinquantaine d’atouts dans la nouvelle loi de finance) 

et en sélectionnant en toute impartialité sur le marché les produits qui conviennent ( il n’existe pas de bons ou mauvais produits mais des produits adaptés ou non à chaque situation)

Nous pourrons aisément apporter aux clients une réelle plus value.

Troisièmement: formons nous ensemble

Si demain nous faisons le choix de collaborer. Vous allez profiter des nombreux atouts de notre société de formation. Non pas pour faire de vous un spécialiste de la gestion de patrimoine mais régulièrement par des modules de formation d’une heure, vous informer des changements et des nouvelles opportunités. Ceci bien sûr gracieusement, pour vous et vos collaborateurs. J’aurais l’occasion d’ y revenir lors d’un rendez-vous ultérieur.

En contre partie j’aurais besoin de profiter de votre savoir sur des thèmes ponctuels afin de trouver chez mes prospects et clients des points d’ancrages susceptibles de vous les présenter.

Quatrièmement: Redécouvrez vos dossiers différemment 

Par expérience je sais que quand  vous allez poser de nouvelles questions à vos clients vous allez souvent regarder différemment  vos dossiers source d’inspiration pour de nouveaux services.

De plus il va de soit qu’en travaillant vos clients sur mon registre, je vais lever des problématiques jusqu’ici insoupçonnées et  vous informer régulièrement des choix proposés et des options retenues.

Cinquièmement: Optimisez votre temps… et votre argent

Avec quelques années de recul et d’expérience dans le partenariat j’arrive  à la conclusion que contrairement à une idée reçue, un partenariat ne doit pas de résumer pas au fait de me présenter vos clients et vous verser de l’argent.

Je suis convaincu que vous n’attendez pas après cela. Vous êtes déjà suffisamment  riches par rapport aux quelques malheureux € que je vous apporterai.

Vous n’avez pas attendu après moi pour savoir comment obtenir des honoraires.

Ce n’est pas la partie rétribuée sur les modestes marges que nous prélevons sur les investissements réalisés auprès de vos clients qui vont vous motiver à travailler avec moi.

En revanche je suis  en mesure de vous apporter une plus value significative en vous permettant de passer dans votre quotidien de l’efficacité à l’efficience.

La plupart de vos missions sont rémunérées en honoraires au coût horaire consacré à chaque  dossier. X heures passées = X honoraires perçus.

Est ce bien raisonnable ? 

Autour de vous j’observe beaucoup de professions libérales qui valorisent avec beaucoup d’efficience leurs compétences.

L’avocat qui donne au chef d’entreprise ou au particulier un conseil judicieux susceptible de  lui faire économiser 1 M€ sur un procès mal engagé va percevoir  30 K€ pour deux heures de conseil. Et de surcroît le chef d’entreprise va chaleureusement le remercier.

Dans le domaine médical en cas d’hospitalisation grave le patient ne regardera pas les 10 K€ supplémentaires versés pour avoir un vrai spécialiste renommé  si sa vie en dépend.

Pourquoi se contenter d’être rémunéré 30 € pour 15 minutes de facturation lorsque vous faites faire le bon choix au chef d’entreprise. Par une démonstration judicieuse vous changez la physionomie de ses résultats futurs ?

Mon propos vous l’avez compris est de mettre à votre disposition  des compétences supplémentaires et complémentaires sources d’économies et génératrices de plus values pour vos clients.

Ils vous remercieront demain de ces conseils et trouveront naturel qu’une partie de leurs frais d’investissements viennent rétribuer votre  nouvelle compétence.

C’est pour vous une  source nouvelle de revenus génératrice de confort alliée à la valorisation de votre compétence  aux yeux de votre clientèle est le véritable enjeu d’une collaboration comme nous l’envisageons. 

XXXVII
Voici en résumé les intérêts que vos clients et vous-mêmes pourraient obtenir de notre collaboration

Pour vos clients 

· L’assistance de deux professionnels compétents

· Un Conseil adapté

· Des réponses à des problématiques multiples 

· Une Personnalisation de l’investissement 

· Des professionnels et des produits sélectionnés

· Un accompagnement durable

· Des informations permanentes

· Des formations à disposition
Pour vous mêmes

· Un développement accéléré

· Des clients satisfaits

· Un accroissement de votre influence

· Une valorisation par des compétences multiples 

· Un appui sur des domaines complémentaires

· Un partenariat durable

· Des informations permanentes

· Des formations à disposition

· Optimisation: « time is business »
La raison de ma visite est simple, J’ai comme objectif de choisir le professionnel avec lequel je vais collaborer sur les prochaines années. Comme j’ai entendu des éloges à votre sujet par M. X, j’étais curieux de faire votre connaissance.

Je suis à présent ouvert à l’idée de mettre en place avec vous une collaboration efficace.
Je souhaite savoir si sur le principe vous êtes ouvert à cette collaboration. (SILENCE)

Si réponse négative : départ
Si réponse positive : continuer
Le TEMPS est une denrée trop précieuse pour ne la consacrée qu’aux dossiers au détriment du conseil au client essence même de votre développement.

Ma volonté est de tisser avec vous, non pas des liens ponctuels, mais une véritable relation de confiance durable. Pour cela, nous avons besoin de deux éléments incontournables :

· Juger de nos compétences réciproques.

· Apprendre à nous connaître et nous apprécier.

Afin de gagner du temps je vous propose un test pour vérifier ma compétence. Prenons un cas d’école :

Je ne veux connaître ni le nom, ni l’adresse de l’un de vos clients, mais simplement ses objectifs, ses moyens et ses problématiques. 

Je vous présenterai lors de notre prochain entretien les stratégies que je suis capable de développer et de mettre en place

XXXVIII
Pour conclure je vous propose un Partenariat gagnant gagnant qui crée de la richesse pour le client, pour vous, pour moi.
Une relation  de proximité qui s’inscrit dans la durée

Plus qu’une collaboration une véritable complicité pour le bien de nos clients

Nous devons établir une vraie relation de confiance dans le temps

Je préfère  une amitié née des affaires plutôt  qu’une affaire née de l’amitié  


































