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Transmettre sa clientele en gestion de patrimoine n’est pas une opération purement
financiere. Pour un conseiller en gestion de patrimoine, un dirigeant de cabinet ou un
associé fondateur, cette clienteéle représente souvent plusieurs années de relation, de

pédagogie, d’accompagnement familial et de décisions prises dans la durée.

La question n'est donc pas seulement : “combien vaut ma clientele ?” Elle est aussi :

“a qui puis-je la transmettre sans fragiliser la confiance construite avec mes clients ?”

Une transmission réussie doit concilier trois exigences : la confidentialité du projet,
une valorisation cohérente et la continuité de la relation client. A ces dimensions
s'ajoutent des points de vigilance réglementaires et contractuels, notamment lorsque
I'activité releve de statuts encadrés comme conseiller en investissements financiers,
courtier en assurance ou intermédiaire en opérations de banque et services de

paiement.

Qu’entend-on par transmission d’une clientele en

gestion de patrimoine ?

La transmission d’'une clientele en gestion de patrimoine consiste a organiser le
transfert, total ou partiel, d’'une relation commerciale et de conseil entre un cédant et

une structure d’accueil.



Elle peut concerner un conseiller indépendant, un cabinet de gestion de patrimoine,
une clientele développée sur plusieurs années ou une partie d’activité que le dirigeant

souhaite transmettre progressivement.

Dans le secteur patrimonial, une clientele ne se résume pas a une liste de contacts.
Elle comprend I'historique de la relation, la connaissance de la situation familiale et
professionnelle des clients, les contrats suivis, les objectifs exprimés, les habitudes de

communication, les attentes en matiere de conseil et les sensibilités personnelles.

Cette dimension relationnelle rend la transmission particulierement sensible. Le client
n'a pas seulement choisi un cabinet. Il a choisi un interlocuteur, une méthode, un

niveau de disponibilité et une maniere d’aborder son patrimoine.

Le repreneur doit donc étre évalué au regard de sa capacité a prolonger cette relation,
et non uniquement au regard de sa capacité financiere.

Pourquoi la confidentialité conditionne la réussite

du projet
La confidentialité est I'une des conditions essentielles d’une transmission sereine.

Un projet annoncé trop to6t, mal expliqué ou partagé avec des interlocuteurs
insuffisamment qualifiés peut créer des inquiétudes inutiles : interrogation des clients,

incertitude des équipes, réactions de partenaires, perte de maitrise du calendrier.

Pour un dirigeant de cabinet ou un conseiller patrimonial indépendant, la
confidentialité protege trois actifs immatériels : la confiance des clients, la stabilité de

I’équipe et la valeur de la clientele.

Elle suppose une méthode rigoureuse. Les premiers échanges avec un repreneur
potentiel doivent idéalement se faire dans un cadre limité, avec une information

progressive, proportionnée au niveau d’avancement du projet.

Les éléments sensibles ne devraient étre partagés qu’apres qualification de

I'interlocuteur et formalisation des conditions de confidentialité.



La confidentialité ne signifie pas opacité. Elle signifie maitrise. Le cédant doit pouvoir

avancer sans exposer prématurément son projet, tout en préparant les conditions

d’une information claire lorsque le moment sera venu.

Valoriser une clientele en gestion de patrimoine :

au-dela du seul chiffre d’affaires

La valorisation d’une clientéle en gestion de patrimoine ne peut pas étre réduite a un

multiple mécanique.

Le chiffre d’affaires récurrent, les encours accompagnés ou la typologie des contrats

sont des éléments d’analyse. Mais ils ne suffisent pas.
Plusieurs criteres qualitatifs peuvent influencer I'appréciation de la clientele.

La stabilité de la relation client. Une clientele suivie depuis longtemps, avec une
relation réguliere et documentée, présente généralement une meilleure lisibilité

gu’une clientele peu animée.



La nature de la clientéle. La composition de la clientele, le niveau de maturité
patrimoniale des clients, leur profil familial, professionnel ou entrepreneurial et leur

besoin d’accompagnement dans la durée sont des éléments structurants.

La qualité de la documentation. Des dossiers clients a jour, une tracabilité des
échanges, une bonne connaissance des objectifs et contraintes des clients facilitent la

reprise.

La dépendance au cédant. Plus la relation repose exclusivement sur la personne du
cédant, plus la phase de transition doit étre préparée. A l'inverse, une relation déja
structurée autour d'une équipe, d’'une méthode et d'un suivi régulier peut faciliter

I'intégration.

La compatibilité avec le repreneur. Une clientele ne se transmet pas de la méme
maniere selon la culture de conseil, les solutions suivies, les outils, les process et le

positionnement du repreneur.

Cette approche n’a pas pour objet de minimiser I'enjeu financier. Elle permet au
contraire de le replacer dans une logique réaliste : la valeur d’'une clientele dépend

aussi de sa capacité a étre transmise sans rupture de confiance.

Préserver la continuité de la relation client

Dans une transmission en gestion de patrimoine, la continuité est souvent le premier

critere de réussite.
Elle concerne le client, mais aussi le cédant et le repreneur.

Pour le client, la continuité signifie qu’il retrouve un interlocuteur capable de
comprendre son histoire, ses objectifs et ses contraintes. Il ne doit pas avoir le

sentiment que son dossier est transféré comme une simple donnée commerciale.

Pour le cédant, la continuité permet de protéger la relation construite dans le temps.
Elle répond a une préoccupation souvent centrale : “mes clients seront-ils bien

accompagnés apres moi ?”

Pour le repreneur, la continuité conditionne la qualité de l'intégration. Une clientele

transmise brutalement, sans pédagogie ni accompagnement, peut générer des



incompréhensions.

Une transition progressive permet au contraire de sécuriser la relation, de présenter la

nouvelle organisation et de créer les conditions d’une adhésion durable.

La continuité peut prendre plusieurs formes :

rendez-vous de présentation entre le cédant, le repreneur et le client ;

maintien temporaire du cédant dans certains échanges ;

calendrier adapté aux moments clés de la vie patrimoniale des clients ;

formalisation des informations utiles a la reprise ;

communication claire sur ce qui change et ce qui reste stable.

L'objectif est simple : éviter que la transmission soit vécue comme une rupture.

Choisir un repreneur aligné avec les clients et le

cédant

La transmission d’'une clientele en gestion de patrimoine doit faire I'objet d'une

analyse juridique, réglementaire et conformité avant toute mise en ceuvre.

Les points a examiner dépendent de la structure du cabinet, des statuts exercés, des
contrats en vigueur, des mandats clients, des partenaires concernés et des données

transférées.

Sur le plan réglementaire, I'activité peut mobiliser plusieurs statuts : conseiller en
investissements financiers, courtier en assurance, intermédiaire en opérations de
banque et services de paiement, transaction immobiliere ou compétence juridique

appropriée, selon les prestations exercées.
Sur le plan contractuel, il convient d’examiner :

e les conventions de distribution :
¢ les mandats ou lettres de mission ;

¢ les clauses de cession, de substitution ou de résiliation ;



e les obligations d’'information ;
e les éventuelles restrictions imposées par les partenaires ;

e les conditions de poursuite du suivi client.

Aussi, la transmission d’informations clients doit étre analysée au regard du RGPD. Il
ne faut pas présumer gu’'une transmission impose toujours le consentement comme
base légale, ni qu’elle I'exclut. Une analyse au cas par cas est nécessaire, en fonction
des finalités, des données concernées, du rble des parties et des modalités

d’'information des clients.
Enfin, le facteur humain reste central.

Une transmission peut échouer si les clients percoivent une rupture de posture, une
pression commerciale ou une perte de proximité. Elle peut aussi se fragiliser si

I’équipe interne n’est pas associée au bon moment ou si le calendrier est trop rapide.

Organiser une transmission progressive

La transmission progressive est souvent adaptée aux clienteles en gestion de

patrimoine, car elle respecte le temps de la relation.

Une premiere phase consiste a qualifier le projet du cédant : objectifs personnels,
calendrier, périmetre de la clientele concernée, réle souhaité apres la transmission,

attentes financieres, points non négociables.

Une deuxieme phase vise a analyser la clientele : typologie des clients, récurrence de
la relation, contrats suivis, niveau de documentation, dépendance au dirigeant,

organisation interne.

Une troisieme phase permet d’identifier les conditions d’'un rapprochement
repreneur, méthode d’intégration, calendrier, communication client, accompagnement

du cédant, traitement des équipes et des partenaires.

Une quatrieme phase prépare I'information des clients. Cette étape ne doit pas étre
improvisée. Elle doit expliquer le sens de la transmission, présenter la continuité de

I'accompagnement et rassurer sur la qualité du suivi.



Une cinquiéme phase organise |'apreés-transmission : points de suivi, mesure de

I'adhésion client, gestion des cas sensibles, ajustements opérationnels.

Cette progressivité permet de réduire le risque de rupture. Elle transforme une cession

potentiellement anxiogene en transition maitrisée.

Pourquoi échanger avec Olifan sur un projet de

transmission

Pour un dirigeant de cabinet ou un conseiller patrimonial indépendant, un premier
échange confidentiel peut permettre de clarifier les options sans engager

immédiatement une démarche de cession.

L'intérét d’'un échange avec Olifan est d’aborder le projet dans sa globalité : continuité

client, confidentialité, valorisation, place du cédant, intégration progressive, enjeux



humains et conformité.

L'objectif n'est pas de réduire la clientele a une valeur financiere, mais de comprendre
ce qui doit étre préservé pour que la transmission soit cohérente avec |'histoire du

cabinet et les attentes des clients.

Un projet de transmission peut prendre plusieurs formes : cession totale, cession
progressive, adossement, rapprochement, intégration d’équipe, maintien temporaire

du dirigeant dans la relation client.
Chaque situation doit étre examinée selon ses caractéristiques propres.

La bonne question n’est donc pas seulement : “quand vendre ?” Elle est aussi : “dans

quelles conditions transmettre ?”

Conclusion

Transmettre sa clientele en gestion de patrimoine suppose de traiter simultanément

des enjeux financiers, humains, réglementaires et relationnels.

La valorisation est importante, mais elle ne peut pas étre dissociée de la
confidentialité du projet, de la qualité du repreneur et de la continuité de

I’'accompagnement client.

Pour un cédant, la réussite d'une transmission repose sur une méthode : préparer le
projet, qualifier le repreneur, sécuriser les points contractuels et réglementaires,

organiser la communication client et prévoir une transition progressive.

Un échange confidentiel permet d’évaluer les options possibles, sans précipiter la
décision. Il offre au dirigeant un cadre pour réfléchir a la transmission de sa clientele
avec le niveau d’exigence qu’impose une relation patrimoniale construite dans la

durée.

Comment transmettre sa clientele en gestion de patrimoine ?



La transmission d’une clientele en gestion de patrimoine suppose d’identifier le
périmetre concerné, d’évaluer la qualité de la relation client, de choisir un repreneur
adapté, d’analyser les contrats et statuts applicables, puis d'organiser une transition

progressive aupres des clients.

Comment préserver la confidentialité lors d’une cession de

clientele ?

La confidentialité repose sur une diffusion limitée des informations, une qualification
préalable des interlocuteurs, des engagements écrits lorsque nécessaire et un
calendrier d’information maitrisé aupres des clients, équipes et partenaires.

Quels criteres examiner pour choisir un repreneur ?

Les principaux criteres sont la solidité organisationnelle, les statuts réglementaires
adaptés, la culture de conseil, la capacité a assurer la continuité client, la méthode

d’'intégration et la place laissée au cédant pendant la transition.

La valorisation d’une clientele dépend-elle seulement du chiffre

d’affaires ?

Non. Le chiffre d’'affaires et les encours sont des éléments d’analyse, mais la qualité de
la relation client, la récurrence, la documentation, la stabilité de la clientele et la

dépendance au cédant jouent aussi un réle important.

Faut-il informer les clients lors d’une transmission de clientele ?



Oui, l'information des clients doit étre organisée avec soin. Ses modalités exactes
dépendent du cadre contractuel, des données concernées, des statuts exercés et de la
structure juridique de I'opération. Une validation juridigue et conformité est

recommandée avant mise en ceuvre.

Une transmission progressive est-elle préférable ?

Dans beaucoup de situations, une transmission progressive permet de sécuriser la
relation client, de présenter le repreneur, de maintenir temporairement le cédant dans

certains échanges et de réduire le risque de rupture relationnelle.

La transmission d’'une clientele en gestion de patrimoine suppose d’identifier le
périmetre concerné, d’'évaluer la qualité de la relation client, de choisir un repreneur
adapté, d’analyser les contrats et statuts applicables, puis d'organiser une transition

progressive aupres des clients.

La confidentialité repose sur une diffusion limitée des informations, une qualification
préalable des interlocuteurs, des engagements écrits lorsque nécessaire et un

calendrier d’information maitrisé aupres des clients, équipes et partenaires.

Les principaux criteres sont la solidité organisationnelle, les statuts réglementaires
adaptés, la culture de conseil, la capacité a assurer la continuité client, la méthode

d’'intégration et la place laissée au cédant pendant la transition.

Non. Le chiffre d’'affaires et les encours sont des éléments d’analyse, mais la qualité de
la relation client, la récurrence, la documentation, la stabilité de la clientele et la

dépendance au cédant jouent aussi un role important.

Oui, l'information des clients doit étre organisée avec soin. Ses modalités exactes
dépendent du cadre contractuel, des données concernées, des statuts exercés et de la
structure juridigue de [|'‘opération. Une validation juridique et conformité est

recommandée avant mise en ceuvre.

Dans beaucoup de situations, une transmission progressive permet de sécuriser la

relation client, de présenter le repreneur, de maintenir temporairement le cédant dans



certains échanges et de réduire le risque de rupture relationnelle.

Questions

frequentes



