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Une approche humaine interactive 3.0

au

Fondée fin 2021 4 Geneéve, Monrey est une société
spécialisée dans la gestion de fortune et le conseil
patrimonial. Dirigée et co-fondée par deux experts
en gestion patrimoniale, Hubert de Montesquiou
et Anne Reinach Droissart, lentreprise propose
des services de Family Office alliant ingénierie
successorale, gestion d’actifs et conseils financiers
adaptés aussi bien aux clients privés qu'institutionnels.
Accréditée par la FINMA, l'entreprise met

un point d’honneur & garantir I'indépendance,
Pintégrité et la durabilité de ses investissements,
incluant des options alternatives dans des secteurs
comme 'immobilier ou les marchés privés.

Gérer des personnes de valeur(s)

Hubert de Montesquiou résume parfaitement la
philosophie de la société en expliquant: « Aujourd’hui,
il y a un systéme bancaire qui accueille des fonds
et sengage 4 délivrer une performance. Nous,
nous accueillons des clients qui ont des valeurs

et nous gérons leurs problématiques a long
terme». Cette distinction, en apparence subtile,
traduit un changement de paradigme profond.

A Pheure ot de nombreux acteurs financiers

se contentent de maximiser les promesses de
rendements et de faire tourner leurs portefeuilles,
lentreprise s'attache avant tout & comprendre

les profils qui se cachent derriére les chiffres.

Lapproche 3.0 pronée par Monrey place la
relation humaine et I'interaction au centre de la
gestion patrimoniale. « Nous considérons chaque
client dans sa complexité et dans sa globalité »,
ajoute-t-il. Cette méthode repose sur une écoute
attentive et une compréhension des enjeux de vie
de leurs clients: leurs projets, leurs aspirations

et leurs préoccupations. Cela permet 2 Monrey
de concevoir de vraies solutions sur mesures.

Comprendre ses clients

Lune des étapes fondamentales de 'accompagnement
chez Monrey est lentretien découverte. Contrairement
aux pratiques habituelles dans le secteur bancaire,

ce premier rendez-vous ne se focalise pas sur

largent. « On sassoit avec le client et on écoute

NOUS eXposer son environnement, son parcours, ses
valeurs, ses besoins non seulement financiers, mais
aussi personnels et familiaux», précise Hubert de
Montesquiou. Lobjectif est de cerner qui est vraiment
le client et comment le servir au mieux de ses intéréts.

Cette entrée en relation, souvent longue et
minutieuse, permet également de faire surgir ou
d’éclairer des objectifs de vie non exprimés par
le client lui-méme. Anne Reinach Droissart,
explique que «le client n’a pas forcément
conscience de I'ensemble des problématiques
sous-jacentes et que nous devons 'accompagner
a faire émerger ces objectifs latents ».

Un accompagnement bien

au-dela de la gestion d’actifs

Si Monrey se distingue par son approche humaine,
elle ne délaisse pas pour autant la performance
financiére. Cependant, ici encore, Tobjectif nest pas
de prendre des risques inconsidérés pour générer
des rendements a court terme. « Pour nous, la
performance se mesure a long terme et doit étre
corrélée aux risques que 'on prend », insiste Hubert
de Montesquiou. « Nous limitons ce risque par

le temps et la diversification au-dela des actifs
cotés et par une semi-illiquidité maitrisée.»

Monrey intégre également dans ses critéres de
performance une approche globale intégrant
la gouvernance, la transmission patrimoniale,
la prévoyance et loptimisation fiscale que ce
soit pour préparer une succession, structurer
un patrimoine complexe, ou protéger

ses proches en cas de défaillance.

Une approche alignée
sur des valeurs profondes

Lécoute et I'empathie sont des valeurs cardinales.

«Si nous n'avons pas d'empathie, nous ne
pouvons ni comprendre nos clients, ni leur
offrir un service de qualité », affirme Hubert de
Montesquiou. Mais cette empathie va de pair
avec une rigueur professionnelle. Lentreprise
met un point d’honneur a travailler en toute
intégrité et transparence, avec une indépendance
totale qui lui permet doffrir des conseils
impartiaux, sans pression commerciale.

Mais plus encore, Monrey nous assure avoir
la capacité de sélectionner ses clients. « Nous
avons la prétention de penser que si nos
clients nous choisissent, nous les choisissons
également, car seule une relation fondée sur
des valeurs communes et partagées garantit
la confiance mutuelle, une condition sine qua
non pour nouer une collaboration durable »,
ajoute Madame Reinach Droissart.

cceur de la gestion de fortune

Un chef d'orchestre pour piloter

des compétences spécialisées

Anne Reinach Droissart nous confirme que pour
«proposer une solution clé en main a nos clients, nous
devons agir comme un véritable chef d'orchestre en
nous entourant de spécialistes tout en restant maitre
du jeu durant l'ensemble du processus ». Qu’il sagisse
de fiscalité, d’immobilier, de notariat ou de corporate
finance, Monrey s'appuie sur un réseau d’experts
reconnus dans leur domaine, permettant ainsi de
répondre 4 tous les besoins spécifiques de ses clients.

Ce modele d’accompagnement multidisciplinaire
permet a lentreprise de traiter des dossiers
complexes impliquant des holdings et des
environnements internationaux. Monrey vient
d’ailleurs récemment d’intégrer un pole Art Advisory
supervisé par Jean-René Saillard pour gérer les
enjeux de valorisation, structuration, acquisitions

ou cessions de leur patrimoine artistique.

Une vision pérenne pour I'avenir

La stratégie de développement de Monrey repose sur
Tenrichissement de ce modéle d’accompagnement global.
Les deux spécialistes en gestion patrimoniale envisagent
délargir encore leur réseau dexperts, tout en continuant
a approfondir leurs relations et la qualité de service

pour chaque client. Leur ambition est claire : étre en
mesure de répondre & chaque situation, quelle quelle soit,
avec la méme rigueur et la méme attention au détail.
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