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lllvenir appartient au «haut degamme»
 
>Gestion Philippe Monti, CEO de Quilvest Switzerland, decrit Ie developpement dime riche famille d'industriels qui s'est beaucoup investie 
depuis de nombreuses decennies dans la finance. Quilvest est un groupe financier qui emploie 85 personnes aZurich et 400 dans Ie monde 
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Les origines de Quilvest reo 
montent a1888 avec la creation 
de la (IBrasserie Argentine Quil~ 
roes)) par la famille Bemberg, une 
famille tres discrete, bientot en 
mains de Ja sixieffie generation, 
qui a fait une partie de sa fortune 
en Argentine. 

Apres une belle expansion, la 
societe brassicole a ete vendue en 
2006, La Camille a tenu areinves­
tir une partie de ses capitaux dans 
un metier proche de ses racines, 
Ie yin. 1111 est important de garder 
une activite concrete avec Wl 

produit qu'elle peut toucher, un 
metier auqueI la Camille peut 
s'identifier», a declare au Temps 
Philippe Monti, directeur general 
de QuilvestSwitzerland, aZurich, 
Ie family office qui gere parmi 
d'autres clients une partie de 1a 
fortune de la famille. 

Le groupe Quilvest est Ie bras 
financier de 1a famille depuis un 
siecle, dirige paraUeJement aux 
activites industrielles liees ala 
marque de biere Quilmes.les 
activites se sont si bien develop-­
pees que de nouveaux metiers 
d'investissement ont ete crees, 
avec Ie private equity,l'immobi­
lier et les hedge funds. Le pas 
suivant a ete d'accepter des 
clients tiers. La partie Wealth 
Management reunit 3 banques, 
presentes aParis, Luxembourg et 
Zurich, et accompagnees de deux 
succursales, aSingapour et Mon~ 

tevideo. Le tout est structure SallS 
Quilvest Wealth Managemen~ 

dirige par Marc Hoffmann, qui 
gere plus de 14 milliards de 
dollars d'actifs. Cette structure est 
chapeautee par une holding 
cotee en bourse au Luxembourg, 
ce qui assure une bonne gouver~ 

nance. 
A la tete de Quilvest Switzer­

land, Philippe Monti est ne aSian. 
na fait sa carnere bancaire en 
Suisse aupres de Paribas aGe­
neve, puis aCredit Suisse, et 
ensuite chezJulius Baer.n entre 
chez Quilvest en 2006.11 a quitte 
done Ie mcxieIe d'affaires des 
grandes banques de gestion pour 
celui dUn family office conune 
Quilvest. «Plus votre passion du 
metier est forte comme profes­
sionnel et la satisfaction du client 
impoItante, plus vous avez be· 
soin de sentir que vos dirigeants 
et actionnaires partagent cette 
passion)), dit-il. Quilvest, c'est un 
retour au style de gestion de 
fortune centre sur Ie client. Apres 
la crise de I'inunobilier en Suisse, 
de nombreuses banques ont 
commence apousser Ie metier de 
lagestion al'extIime, en oubliant 
les interets du client. 

Depuis dix ans, Quilvest Swit­
zerland est devenu un multi fa­
milyoffice, «mais la famille est 
toujours restee fidele», precise 
Philippe: Monti. Les autres clients 
viennent par Ie bouche-a.-oreille. 
«Nous ne sommes pas une usine a 
distribuerdes produits et les 
clients savent que nous essayons 
d'adopter une approche indepen­
dante tant pour Ie conseiI dans 
l'organisation de leur patrimoine, 
que pour les investissements ou la 
resolution de questions familiales. 
lIs savent aussi que now avons 
une longue tradition et des com­
petences, tant dans la gestion de 
fortune que pour sa transmis­
sion.» Philippe Monti repond aux 
questions du Temps. 

Le Temps: Quels sont les veeteurs 
de croissance de (bJilvest? 
Philippe Monti: Cexpamion est 
soutenue mais qualitative. La 
croissance est en partie Ie fruit de 
la crise de confiance dans les 
grandes institutions aupres des 
personnes fortunees. Cette crois­
sance va se poursuivre parce que 
les racines du groupe sont in­
changees. La famille est fidele a 
son modele d'affaires. J'aime 
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Philippe Monti: «Quilvest a decide it y a 30 ans qu'aucun membre de la famiUe ne travaillerait comme manager 
dans Ie groupe.))AFtCHIV[S 

comparer la crise de la gestion 
privee afa crise horlogere des 
annees 1970 lorsque I'industrie 
prcxiuisait de trop nombreuses 
pieces et n'avait pas vu venir les 
changements technologiques. 
Toute l'horlogerie de masse a ete 
attaquee. Cindustrie a ete sauvee 
par Ie haut de gamme, aune 
exception, majeure ceItes. rin­
dustrie de la gestion de fortune va 
dam Ie meme sens.n existera 
toujours une ou deux grandes 
banques, mais nous serons pous­
ses vers Ie haut de gamme, avec 
un savoir-faire extremement 
pointu, un climat de confiance, 
un service competent et multilin­
gue, une technologie de pointe. 
Avec Quilvest, nous sommes 
exactement aI'endroit vers Jequel 
I'indwtrle sedirige, dans Ie haut 
de la pyramide. 

- Quelleest la culture dugroupe? 
- Cindependance, la protection 
de la privacy, la perfonnance et Ie 
partnership sont des valeurs 
fortes de Quilvest.les problema. 
tiques sont presque toujours 
identiques, que ce soH pour 
l'entrepreneur fortune de Shan­
ghai ou celuide Lima, cela va de 
la structuration de sa fortune aux 
liens avec l'entreprise, a la gouver­
nance des affaires familiales. 
Toutes les familIes dans Ie monde 
se posent finalement les memes 
questiom. 

- Quel est I'avanroge competiti!de 
Quilvest? 
- La force de Quilvest se situe 
dans Ie fait qu'iI a ete cree par ses 
clients. Ceux-ci nourrissent la 
strategie. nest impossible qu\m 
CEO de la societe decide de se 
lancer dans un nouveau metier 
potentiellement plus rentable s'il 
n'entre pas dans la problemati­
que et I'interet du client. 
Si Ie family office avait ete cree 
par des managers, Ie risque serait 
feel de voir ies managers fa~on­
ner strategiquement Ie groupe 
selon leurs ambitions, 
Quilvest a decide iI ya 30 ans 
qu'aucun membre de la famille 
ne travaillerait comme manager 
dans Ie groupe. La famille est tres 
presente au conseil d'administra· 
tion pour definir les Jignes strate· 
giques. [Jailleurs, Ie president de 
Quilvest Switzerland est un mem· 
bre de la Camille. 

- Pourquoi vofTe multifamily 
oJlice, repute si discret, s'ouvre-t-il 
d lapresse? 
- Avec la fusion de nos 2 banques, 
Quilvest Banque Privee aParis et 
Quilvest Switzerland aZurich, 
avec Compagnie de Banque 
Privee au Luxembourg, qui for­
ment aujourd'hui QuiIvest 

Wealth Management, nous som­
mes entres dans une nouvelle 
phase pi us expansive de notre 
business model. De plus, Ie ti­
ming est bon pour Ie faire con­
naitre. 

- Vous o1frez des services tels que 
la philanthropie ou Ie wealth 
advisory, Mais quelle est la spicifi­
cire du groupe dans votre affre? 
- II existe effectivement un grand 
nombre de categories de family 
offices. Notre caracteristique est 
d'etre complets, de l'ouverture de 
compte dans nos livres a la ges­
tion,jusqu'aux domaines plus 
complexes comme l'art au la 
philanthropie. Unedeuxieme 
distinction conceme Ie llrepor­
ting global» de taus les actiCs et 
dans tous ses aspects. Certains 
family offices se specialisent dans 
la gestion d'actifs, d'autres dans 
les questions de structures. Avec 
un reporting de tous les actifs, 
nous avom une vue complete sur 
Ie client. II depose toutes ses 
questions financieres chez nous 
et nous demande de nous en 
occuper. ('est important parce 
que, ainsi, nous entrons dans 
I'intimite du client C'est rare 
dans la profession. Souvent Ie 
manager n'a qu'unevue partielle 
duclient 

- Commentvos clients ont-ils 
tmversi la crise? 
- Les clients ont bien traverse la 
crise, mais Us n'ont pas echappe 
completement a la baisse des 
marches. Now avons toujours 
garde un biais conservateur parce 
que nos clients ont tous des inves· 
tissements directs dans des entre­
prises et done prennent deja des 
risques. Nous devom equilibrer 
les expositions. Nos perfonnan­
ces ont toujours ete dans Ie pre­
mierquartiJe du marche. Pource 
qui conceme QuiIvest Switzer­
land, nous avons un bilan simple 
et sans risque. Nous n'investis­
sons pas nos fonds propres dans 
des produits de marche. Notre 
profitabilite a toujours ete bonne. 

- Que dljinissez-vous comme biais 
«conservafeu",? 
- Nous avons maintenu une part 
de cash de 10% dans les porle­
feuilles et nous avons tiduit la 
partie risque (actions) dans les 
phases tendues. Cor a ete un atout 
etacertains moments les matie­
res premieres. En 2011, nous ne 
sommes pas investis dans les 
obligations souveraines. Nous 
vivons une periocle tres volatile et 
I'avenir reste incertain. 

-Pour2012, quelle sera votTe 
allocation? 
- ('est I'exposition en actiom, que 

ce soit sous fonne directe ou avec 
les hedge funds, qui delinit en 
grande partie la perfonnance et 
les risques. Nous sommes neutres 
en ce moment a I'egard des ac­
tions. Nous pemom qu'il y a 
actuellement des risques, mais 
aussi des opportunites acourt 
tenne. Tout dependra de la rna­
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niere dont les banques centrales, 
roais surtout la BeE, approchent 
cette crise. Toute nouvelle detente 
monetaire de leur part profitera 
aux actions, 
Nous ne sommes pas positifs 
pour 2012. Et nous ne sommes 
pas optimistes dans Ja resolution 
des problemes par les elites poli­
tiques. Mais nous attendons un 
geste supplementaire de la BeE. 
Le timing sera crucial. 
Une allocation neutre signifie 
pour now au tota.l45% en ac­
tions, ycompris les hedge funds 
lies aux actions. Le grand risque 
actuel reside dans Ie fait que 
toutes les mesures prises par Ies 
autorites risquent de se transfor­
mer en recession. Apres la crise 
immobiliere des annees 1990, Ia 
Suisse a pris plus de cinq ans 
avant de retrouver une certaine 
croissance. 

- Vow ovez une aetiviti impor. 
tante dans Ie private equity, Pour 
quelle raison? 
- Un entrepreneur apprecie 
d'auttes entrepreneurs et leur fait 
confiance. C'est la nature meme 
du private equity. Aujourd'hui, Ia 
recherche de I'alpha n'est plus 
possible sur les marches publics. 
I1s sont tTes COITeles. NOllS avons 
plus de 75 experts dans Ie private 
equity, avec une activite de fonds 
de fonds et une ligne d'investisse­
ments directs, principalement du 
LBO de sodetes de taille moyenne 
etpetite. 

- En Suisse, comment ires-vow 
organisls? 
- Nous sommes 85 personnes a 
Zurich dans un groupe qui com­
prend 400 personnes dans Ie 
monde. Notre groupe a aussi des 
bureaux a Londres, New York, 
Duba! et Hongkong. II ya cinq 
ans, nous etions a. peine 250 
personnes, dont 50 a Zurich. A 
Zurich, nous augmentons notre 
taille dun tiers tous les cinq am. 
Nous n'excluons pas de profiter 
de certaines opportunites en 
rachetant des fonds de commerce 
avec des clients proches de notre 
typologie. Car 1a pression est tTes 
forte aujourd'hui dans lagestion 
privee, pour des raisons regIe­
mentaires et de baisse des mar· 
ges. 

- Quel est I'avenir des/amily 
offices en Suisse? 
- Pour notre type de clients, la 
place financiere suisse a un treS 
bel avenir. Tout est reuni, de la 
confiance dans les institutions 
telles que Ies nattes, au savoir­
faire, en passant par la liberte 
d'evoluer au plan international, 
et ced apartir dun pays stable et 
multilingue. 
Tout comme la crise de l'horloge­
rie a accelere la croissance des 
Patek Philipp, I. crise de lages­
tion privee que nous vivons ac­
tuellement accelerera Ie develop· 
pement d'institutions qui 
offriront des services haut de 
gamme. 

La BCGE accueille son
 
11 'oooe client-actionnaire
 

Temoignage de sa politique axee sur Ie long terme et
 
de son assise financiere solide,la Banque Cantonale de Geneve
 

accueille son 11'000' c1ient-actionnaire.
 

En neuf ans, Ie nombre de c1ients-aetionnaires
 
de la BCGE a triple*.
 

A I'instar d'autres banques cantonales suisses, la BCGE peut
 
compter sur I'attachement des Genevois a leur banque.
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Banquo Cantonalo do Gonevo 

Quai de I'ne 17 
1204 Geneve 
Telephone: +41 (O}58 211 21 00 
................bcge,ch 
mobile.bcge.ch 
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