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Perception du risque et comportement d’investissement




Pourquoi un Observatoire UFF/IFOP de la clientele

patrimoniale ?

= Parce que nous avons la conviction que la clientele patrimoniale a
un comportement et des attentes spécifiques.

= Pour mieux suivre et identifier I'évolution des attentes des
patrimoniaux, qui représentent la clientele de I'UFF.

= Pour accompagner notre réflexion sur le risque et suivre l'attitude
des Francais patrimoniaux vis-a-vis de cette notion.

= Un nouveau theme exploré en 2015 : 'appétence pour les
services en ligne.

u @uff_banque #UFFIFOP2015



Intervenants

= Paul YOUNES, Directeur Général - UFF
=  Fredéric DABI, Directeur Général Adjoint — IFOP

=  Luc ARRONDEL, Directeur de recherche au CNRS,
chercheur a la Paris School of Economics et Consultant
scientifique a la Banque de France

u @uff_banque #UFFIFOP2015



Méethodologie

La premiére enquéte a été realisee en novembre 2009 via une approche duale,
gualitative et quantitative.

L’approche quantitative a été reconduite pour la 7¢me fois en septembre 2015.
Les interviews ont été realisées par téléephone, du 27 aolt au 9 septembre 2015.

301 Francais patrimoniaux ont été interrogeés :

= Détenant des valeurs mobilieres ou de I'assurance vie.

= Ayant un niveau de patrimoine financier hors immobilier de plus de 30 000 €
et ayant lintention de faire un placement financier dans les 2 ans ou
possédant un bien immobilier locatif.

= Ces personnes ont eté interrogées a partir d'un fichier représentatif de la
population francaise.

u @uff_banque #UFFIFOP2015



Premier volet

Nouveaux enseignements




Enseignement n® 1




Seuls 9% des Francais patrimoniaux souscrivent des produit

~r financiers en ligne

Q74 : Personnellement, faites-vous chacune des opérations financiéres suivantes en ligne (depuis un ordinateur,
votre tablette ou votre smartphone) ?

Consulter vos comptes

Effectuer des opérations

Gérer vos portefeuilles

Vous informer sur un produit

Utiliser des outils de simulation

Discuter avec un conseiller

Souscrire des produits financiers

Jamais

9%

18%

37% 16%

29%

57%

68%

I Parfois ¥ Souvent M Systématiquement ou presque |

YW @uff banque #UFFIFOP2015

TOTAL

Systématiquemer

Souvent

83%0

58%0

36%0

36%0

18%0

13%0

9%



/ Plus de 4 Francais patrimoniaux sur 5 souhaiteraient pouvoir faire des
feo= versements en ligne ou consulter des informations économiques e

financieres ciblées

)75 : Et souhaiteriez-vous pouvoir faire chacune des opérations financieres suivantes en ligne (depuis un
ordinateur, votre tablette ou votre smartphone) ?

TOTAL OUI
Faire des versements 83%
Consulter des informations économiques et financiéres ciblées 8294
Faire des retraits 71%
Gérer votre portefeuille boursier 65%
Faire des arbitrages 5490
Ouvrir un compte épargne 5096
Ouvrir un compte titres 46%0
Souscrire une assurance-vie 3990

Non, il est tout a fait exclu que vous fassiez ce type d'opération en ligne ™ Qui, mais vous ne 'avez jamais fait M OQui, et vous 'avez déja fait

UFF
g 8
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_ ( 38%0 des Francais patrimoniaux se déclarent disposés a realiser toutes leurs
| [ o=

>~ opérations financiéres en ligne

Q76 : Dans un futur proche, seriez-vous disposé(e) a réaliser I'intégralité de vos opérations financiéres en

ligne ?
TOTAL Oui
38%0
Pour quelles raisons ?
Vous souhaitez réaliser vos opérations _ 779/
n'importe quel jour et a toute heure 0
32% Vous souhaitez éviter de vous déplacer _ 44904
ou de recevoir la visite d'un conseiller 0

Vous souhaitez r_eduwe Ig montant de vos _ 389%
frais bancaires

Vous considérez que vous n'avez pas
B 229

besoin d’un conseiller

Votre organisme financier est trop
o
éloigné - 17%

/

Vous jugez que votre conseiller actuel o

TOTAL Non n'est pas suffisamment compétent - 16%
62%

Autres . 4900

YW @uff banque #UFFIFOP2015



Pour 46%06 des Francais patrimoniaux, le fait qu’un organisme financier

propose des services en ligne n’est pas negligeable

)73 : Pour vous, le fait qu’un organisme financier propose des services en ligne a ses clients est ?

+ Moins de 35 ans (43%)

+ 35 a 44 ans (46%) Essentiel, c’est incontournable
pour étre en phase avec les
— évolutions de notre société

+ 55 ans et plus (27%)

20%

\

atout concurrentiel

~ 46 %

I Important, c’est un réel

Secondaire, c’est un
complément a votre
relation traditionnelle avec
votre conseiller

+ 55 ans et plus (42%)

Sans importance

2. ¥ @uff_banque #UFFIFOP2015 10
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Deuxieme volet

Enseignements baromeétriqgues annuels




Enseignement n° 2




30% des Francais patrimoniaux ont modifié leurs comportements de

I e . -
“~r~ placements en raison de la conjoncture

Q23 : Diriez-vous gu’au cours des 12 derniers mois, la crise financiére / I'’évolution de la conjoncture a
modifié vos comportements de placements ?

TOTAL
2015 TOTAL ouUl

Impact de la NON
L 30%0 ]

conjoncture sur les 48%
comportements de | 70% I
placement

Non, pas du tout ™ Non, peu ™OQui, assez ®Qui, beaucoup

70%
60% 60% :
) ) 7 7/
55{%: 55%\ 51% 51% ’ ’
45% 5% . — 299 = —— - . TOTAL Oui
- 43% — \ OUi, tréS
- ——— == e -—Z__ 40% 40% TOTAL Non
~------- -7 30% 29% T Te—— . 30%
22% 22% 22% o == .
18% 14%
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

e ¥ @uff_banque #UFFIFOP2015 H



Un impact limité de la crise grecque sur les décisions de

placements

Q38 : Diriez-vous que la crise grecque a affecté ou affecte vos décisions de placements (actions, obligations,
assurance-vie, immobilier) ?

TOTAL Oui
19%0

63%

™ Qui, beaucoup™ Oui, assez ™ Non, peu " Non, pas du toui

D ¥  @uff banque #UFFIFOP2015 15



Une plus grande implication dans la gestion de son épargne et une recherche

<2~ d’informations plus réguliére en matiére d’actualité financiére

Q37 : De quelle facon la crise financiere (libellé 2010/2011) / cette évolution (libellé 2014/2013/2012/2011)
a-t-elle modifié vos comportements de placements?
Base : a ceux qui déclarent avoir modifié leurs comportements de placements

Rappel 2014

Vous vous impliquez davantage dans la gestion de votre
épargne I 6590 2%
Vous vous informez plus réguliérement sur l'actualité _ (o)
financiere 63 /0 58%
Vous avez investi sur des produits moins risqués | 5504 65%

Vous vous étes tourné vers des investissements autres que _ 390/
des placements financiers o 37%
Vous avez réparti votre épargne dans un plus grand nombre _ 2704
d'établissements financiers o 27%
Vous avez réduit le nombre d’établissements financiers _ 230/
auprés desquels vous étiez clients 0 31%
Vous avez changé d’interlocuteur pour prendre un conseiller
(o)
plus spécialisé - 16% 17%
Vous avez investi sur des produits plus risqués | 1504 13%
Ne se prononcent pas . 490 396

o ¥ @uff_banque #UFFIFOP2015 1o



48% des Francais patrimoniaux se montrent optimistes au sujet de

I’évolution des marcheés financiers dans les 6 prochains mois
(contre 44%0 en 2014)

Q22 : Concernant I’évolution des marchés financiers dans les 6 prochains mois, diriez-vous que vous étes tres
optimiste, plutdt optimiste, plutdt pessimiste ou trés pessimiste ?

2015

TOTAL ) ) - TOTAL
PESSIMISTES| 92%0 | % 48% | opTIMISTES

+ Moins de 35 ans (71%)

79% 75%

54% 51% 56% 52%
46% 259% 48% 44% 48%

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

21%

TOTAL Optimiste TOTAL Pessimiste

o ¥ @uff_banque #UFFIFOP2015 o



Enseignement n° 3




60%0 des personnes interrogees declarent n’accepter qu’un risque faible,

voire aucun risque en capital (5 points de plus qu’en 2014)

Q15 : Parmi les propositions suivantes, quelle est celle qui correspond le mieux a votre profil d’investisseur ?

Vous n'acceptez aucun risgue en capital et
Vous vous satisfaites, en contrepartie, d’un

rendement faible
60%0

20%0

Vous n’acceptez que de faibles risques en
capital et vous vous satisfaites, en

contrepartie, d’un rendement modéré

40%

Vous acceptez de prendre des risques modérés 33%
en capital et vous recherchez, en contrepartie,

un rendement moyen

} 39906 ouverts au
risque

Vous acceptez de prendre des risques forts en 6%
capital et vous recherchez, en contrepartie, un

rendement important

R, L 4 @uff_banque #UFFIFOP2015 o



Q15 : Parmi les propositions suivantes, quelle est celle qui correspond le mieux a votre profil d’investisseur ?

/.

=p

L’ouverture au risque reste dans la tendances des années 2009-2014

Francais patrimoniaux

20 1 5 2014 2013 2012 2011 2010 2009
Vous n'acceptez aucun risgue en capital et vous vous
satisfaites, en contrepartie, d’un rendement faible 20 20 19 23 28 26 24
Vous n’acceptez que de faibles risques en capital et vous
vous satisfaites, en contrepartie, d’'un rendement modéré 40 35 41 3 31 31 36
CLIENTS OUVERTS AU RISQUE 39 45 40 42 41 43 38
Vous acceptez de prendre des risques modérés en capital
et vous recherchez, en contrepartie, un rendement 33 39 33 37 34 36 33
moyen
Vous acceptez de prendre des risques forts en capital et
vous recherchez, en contrepartie, un rendement 6 6 7 5 7 7 5
important
NSP 1 - - - - - 1
= 20

oy —— ,

@uff_banque #UFFIFOP2015
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Enseignement n° 4




Malgré un repli de 11 points, les produits a capital garanti resten

I’'investissement qui suscite le plus d’intérét pour les Francais patrimoniaux

221 : Avez-vous le sentiment que c’est le bon moment pour investir dans ...?
Rappel 2014

Les produits & capital garanti  [E—— 5204 739

s assurances vie multisupport, investis en actions et obligations [ 5805 53%
Limmobilier locatif d'investissement [ 5700 50%

Les assurances vie en euros [ 5705 68%

Les obligations / ST Obligations IR, 48% 58%
Les obligations d’entreprises 1 36% 429%
Les obligations d’Etat  22% 399%

Les acti F——_—— 470
es actions 47% 46%

Les FCPI Fonds Communs de Placements dans I'lnnovation [ 4500
43%

Le PEA-PME I 45%0
50%
Les parts de SCPI (sociétés civiles de placements immobiliers) [N 40% 450
(4

Le PERP (Plan Epargne Retraite Populaire) [ 40%0
57%
Lor I 3690
- LY 7 7 48%
Les matiéres premiéres (pétrole, blé) N 3295
| 5 28%
Les placements monétaires a court terme [N 219«
P 0 40%
Les fonds a gestion flexible [N 169
J 16% 17%
Aucun 19«

h1% 1%

SR YW  @uff_banque #UFFIFOP2015 #



/ Depuis 2009, la disponibilité des fonds (61%06) est le principal critere de choi

“—~r— des Francais patrimoniaux devant le niveau de rendement (55%b6)

016 : Différents criteres entrent en jeu dans le choix d’un investissement. Parmi ceux que je vais vous citer, dites moi quel est
pour vous celui qui est le plus important ? Quels sont les 3 autres plus importants parmi ceux qui restent ?

Le plus important TOTAL IMPORTANT
¢ .
La disponibilité des fonds 23% 6190
+ 55 ans et plus (7
+ Moins de 35 ans (7
Le niveau de risque 16% 44%
Les avantages fiscaux associés 7% 42%
La régularité de performance [ (¢4 42%
La simplicité 89% 37%
La réputation de I'organisme financier 7% 31%
Les conseils regus de votre entourage ou de 0 0
professionnels 490 22%
Les frais liés au produit | A% 22%
Le fait que ce soit un investissement dans des activités 0 0
protectrices de I'environnement et de la planéete 20%

i ¥  @uff_banque #UFFIFOP2015 ?



_ / Depuis 2009, la disponibilité des fonds (61%6) est le principal critere de
I T

—  choix des Francais patrimoniaux devant le niveau de rendement (55%06)

)16 : Différents critéres entrent en jeu dans le choix d’'un investissement. Parmi ceux que je vais vous citer,
dites moi quel est pour vous celui qui est le plus important ?

2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009
. e 56 62 65 66 65
La disponibilité des fonds 61 62
23 19 20 20 20 21 23
. 49 54 58 50 45
Le niveau de rendement SE o1
15 12 16 16 15 14 7 9
. . 42 46 A 37 36 39
Le niveau de risque 44 44
16 17 11 16 15 11 11
: > 42 46 51 45 46 50 49
Les avantages fiscaux associés
7 9 10 10 9 9 9
. . 42 45 45 42 N 56 50 52
La réegularité de la performance
13 16 21 13 17 16 N 23
. L 33 3 40 37 35 9 23
La simplicité 37 36
8 7 5 10 8 10 2 4
. . . . 27 28 26 N 37 38
La réputation de I'organisme financier 31 36
7 9 4 6 10 8 6
. : 22 26 18 18 15 20 20
Les conseils recus de votre entourage ou de professionnels
4 6 3 2 3 5 3
L . 25 23 19 N 28 25
Les frais liés au produit 22 20
2 1 3 2 1 3 3
Le fait que ce soit un investissement dans des activités 20 17 21 28 2 20 19 23
Ufr protectrices de I'environnement et de la planete 5 4 6 5 3 3 N 8

-0 L 4 @uff_banque #UFFIFOP2015 2



Bangue Conseil
en Gestion
de Patrimoine




Troisieme volet
Enseignements barométriqgues annuels




Enseignement n® 5




Les types d’investissements immobiliers privilégiés pour I'avenir

242 : Si demain, vous souhaitiez investir dans I'immobilier, quels types d’investissements parmi les suivants
choisiriez-vous ?

Cirmmobile dans Fancien ) [N 5695
Les résidences pour seniors ou résidences de retraités | [ 530,
Les résidences pour étuciares | [ 520/
EHPAD (Etablissement d’Hébergement pour Personnes agées Dépendantes) [0 4390
Immobilier locatif d'investissement en logements neufs, métropole et outre-mer _ 419%
(dispositif Pinel) o
Parts de SCPI, placements immobiliers [ 39940
LMP, immobilier locatif d'investissement meublé (Censi Bouvard) [ 3104
Le déficit foncier (rénovation d'immobilier locatif d'investissement de logements o
anciens) S 29%
Les résidences de tourisme [ 9504
Les résidences d'affaires [ 2004

Le dispositif Malraux (restauration de bien immobilier class¢) [ 1604

Le démembrement de propriété (accession a la pleine propriété en deux temps) [ 1 404

Aucun de ceux-ci [ 494

2. YW  @uff_banque #UFFIFOP2015 %0
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choisiriez-vous ?

Comme en 2014, le dispositif Pinel seduit 4 Francais patrimoniaux sur 10

Q42 : Si demain, vous deviez investir dans I'immobilier, quels types d’investissements parmi les suivants

o0 Gevtien

Ut

¥  @uff_banque #UFFIFOP2015

2015 2014 2013 2012 2011

L'immobilier dans I'ancien 56 57 56 55 52
Les résidences pour seniors ou résidences de retraités 53 56 61 63 61
Les résidences pour étudiants 53 50 56 52 55
EHPAD 43 56 55 59 60
zaqug::i?rplizz?;f*d investissement en logements neufs, métropole et outre-mer a1 a1 32 55 43
Parts de SCPI, placements immobiliers 39 38 38 33 37
LMP, immobilier locatif d’investissement meublé (Censi Bouvard) 31 Non posé | Non posé | Non posé, Non posé
:ﬁc(ijs:]is)it foncier (rénovation d'immobilier locatif d’investissement de logements 29 34 A I
Les résidences de tourisme 25 19 21 24 27
Les résidences d’affaires 20 18 19 19 19
Le dispositif Malraux (restauration de bien immobilier classé) 16 25 22 22 19
Le démembrement de propriété (accession a la pleine propriété en deux temps) 14 17 Non posé | Non posé| Non posé
Aucun de ceux-Ci 4 3 5 3 5
Outre-mer Non posé | Non posé | 6 9 8
L'immobilier locatif d’investissement en logement social avec avantage fiscal Non posé | Non posé | Non posé | 44 Non posé

31
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& Tamars Dean and Dean Sewell / Ocull [/ Agence BLF

Quatrieme volet
Enseignements barométrigues annuels




Enseignement n° 6




_ ( Financer sa retraite, se prémunir des difficultés financieres et assurer I'ave
| [ o=

>~ | de ses enfants

Q51 : De maniere générale, quels sont les deux principaux objectifs qui guident vos décisions
d’investissement ?

69 constituer un complément de revenus pour% o
retaite I 00

47%
Constituer une épargne de précaution en cas de _ o
difficulté financiére 33%
33%
k Assurer I'avenir de vos enfants/ _ 3190
35%

Optimiser la fiscalité appliquée a vos revenus et a
P votre patrimol T 23%
patrimoine

25%
Préparer la transmission de votre patrimoine - 1990
18%
Financer vos projets personnels - 16906
19%
Vous couvrir, vous ou vos proches, contre des - 119%
risques éventuels liés a la perte d’autonomie 0
10%
Percevoir un complément immédiat de revenus - 9900
7%
Un autre objectif . 3900
3%

2. YW  @uff_banque #UFFIFOP2015 3



Enseignement n° 7




74%0 des Francais patrimoniaux gqui ne sont pas encore a la retraite ont

déja pris des dispositions pour la préparer.

Q60 : Avez-vous pris des dispositions financieres pour préparer votre retraite ?

2015
Base : 266

2014
Base : 274

2013
Base : 267

“Non = Oui
U
S 37

¥  @uff_banque #UFFIFOP2015



Comme en 2014, I’'assurance vie reste la solution la plus plébiscitéee par

les patrimoniaux qui préeparent leur retraite.

Récapitulatif : Oui

Francais patrimoniaux

Base : aux actifs et aux chémeurs qui ont pris des dispositions pour préparer (Base : aux actifs et aux chémeurs qui ont pris des

leur retraite n=196 dispositions pour préparer leur retraite )

2015 2014 2013

196 206 208

m) Une assurance vie 85 90 83
La souscription de produits financiers 60 62 67

Un achat immobilier 66 68 72

De I'’épargne retraite : PERP, Madelin, Article 83 43 48 43

De I’épargne salariale : PEE, PERCO 46 52 43
Autre ®) 8 17

2. YW  @uff_banque #UFFIFOP2015 3



/ 1 Francais sur 5 projette de prendre des dispositions financieres en 2016

—r— | (contre 1 sur 3 en 2014)

)62 : Envisagez-vous de prendre au cours de I'année 2016 des dispositions financiéres pour préparer votre

retraite ?
Base : aux actifs et aux chémeurs qui n‘ont pas pris de dispositions pour préparer
leur retraite n=70
TOTAL TOTAL
NON Oul

Base : 70 I 36% | 20% I

2014 66% 34%
Base : 68

2013 69% 31%
Base : 59

2 Oui, probablement ® Oui, certainement B Non, probablement pas © Non, certainement pas

2. YW  @uff_banque #UFFIFOP2015 3
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Cinguieme volet
Enseignements barométriqgues annuels




Enseignement n° 8




/ 549%0 des Francais patrimoniaux se tournent, lors de la souscription de produi
I i o

—financiers, vers leur conseiller bancaire habituel ; 35%6 font appel a un conseill
spécialisé

26 : Quel est votre interlocuteur principal, lorsque vous souhaitez souscrire des produits financiers ?

) ) ) o
Votre conseiller bancaire habituel _ 54%0
+ Patrimoine < a 45 000 € (64% )

—_—

: . s : . o
Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers - 1590 + Patrimoine > 4 1 000 k€ (34%.)

Un conseiller en gestion de patrimoine - 11906 | Un conseiller

spécialisé : 35%
Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant - 990

Un agent d’assurance . 5906

Une autre personne l 290

Je souscris seul en ligne / Fintech technologies financiéres l 204
[item non suggéré] 0

Un notaire [item non suggéré] -
Aucune [item non suggéré] l 290

Ne se prononcent pas -

= y)  @uff_banque #UFFIFOP2015 2



~  54% des Francais patrimoniaux se tournent, lors de la souscription de produi

i <~ —financiers, vers leur conseiller bancaire habituel ; 35%6 font appel a un conseill
spécialisé

Q6 : Quel est votre interlocuteur principal, lorsque vous souhaitez souscrire des produits financiers ?

Francais patrimoniaux

35

Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant 9 7 7 6 Non posé| Non posé| Non posé
Un conseiller en gestion de patrimoine 11 14 11 12 13 8 12
Un conseiller bancaire spécialisé en placements 15 13 16 11 16 18 15
financiers
Agent d'assurance 5 5 3 6 6 5 3
Une autre personne 2 3 - - - 1 4
}_]ienzzl;isg:rgz seul en ligne / Fintech technologies 2 4 Non posé| Non posé| Non posé| Non posé| Non posé
Notaire - = 1 - 1 2 1
Aucun conseiller (vous-méme uniquement) 2 2 4 5 3 6 1
NSP - - - - 1 S 5

= y)  @uff_banque #UFFIFOP2015 44



53%0 des Francais patrimoniaux interrogés souhaitent a I’avenir se tourner

vers un conseiller spécialisé (contre 50% en 2014) pour des raisons liées au

conseiller lui-méme ou a la qualité des services et produits

013 : Et demain, pour gérer vos placements financiers, diriez-vous que vous allez plus souvent faire appel a

Votre conseiller bancaire habituel _ 33%90

Un conseiller en gestion de patrimoine -
(o)
indépendant 19%
Un conseiller bancaire spécialisé en
o
placements financiers - 18%0
Un conseiller en gestion de patrimoine - 16906

Un agent d’assurance . 490

Une autre personne . 390

Je souscrirai seul en ligne / Fintech . 204
technologies financieres [item non... o

Un notaire [item non suggéré] -~

Aucun conseiller (vous-méme uniquement) ' A9
[item non suggéré] o

Ne se prononcent pas l 1906

L 4 @uff_banque #UFFIFOP2015

Conseillers
spécialisés : 53%0
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53%b des Francais patrimoniaux interrogés souhaitent a I’avenir se
tourner vers un conseiller spécialisé (contre 50% en 2014) pour des

raisons liées au conseiller lui-méme ou a la qualité des services et
produits

Q13 : Et demain, pour gérer vos placements financiers, diriez-vous que vous allez plus souvent faire appel a :

Francais patrimoniaux

2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009
Votre conseiller bancaire habituel 33 32 37 42 44 34 36
Conseillers spécialisés 53 50 52 43 40 51 44
. . e, Non Non Non
Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant 19 16 19 14 P0se Pose e
Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers| 18 19 17 16 17 34 25
Un conseiller en gestion de patrimoine 16 15 16 13 23 17 19
Agent d'assurance 4 4 2 3 6 2 1
Une autre personne 3 4 4 4 1 2 -
Vi rivez [ en lian 2 3 Non Non Non Non Non
ous souscrivez seul en figne posé posé posé posé posé
Notaire - - 1 - 1 2 1
Aucun conseiller (vous-méme uniquement) 4 6 3 8 6 4 14
NSP 1 1 1 - - - -

Pt Comesl
o0 Gevtien
oy ——

W  @uff_banque #UFFIFOP2015 46



Les raisons de l'intention de faire appel a un autre interlocuteur
que son conseliller habituel

Des motivations a changer d’interlocuteur qui ont autant trait au conseiller lui-

méme qu’aux services proposés

)14 : Vous avez indiqué souhaiter faire appel a un autre interlocuteur que [...] pour vos futurs placements financiers.

Pour quelles raisons ?
Juestion ouverte, réponses spontanées -

ST MOTIVATIONS LIEES AU CONSEILLER

Trouver quelqu’un qui fait preuve d’objectivité, de neutralité (conseillers
indépendants vs banques)

o appel a un spécialiste, par opposition a quelqu’un de plus généraliste qui gére
plusieurs domaines

' mauvaise expérience du conseiller : défauts de conseil, perte d’argent, mauvais résultats
Pouvoir avoir confiance en son conseiller

Avoir un conseiller plus compétent que mon conseiller actuel

ST MOTIVATIONS LIEES A LA QUALITE DE SERVICE, AUX PRODUITS
Avoir acces a de produits nouveaux, meilleurs, plus adaptés

Avoir accés a une meilleure information

Avoir une vision différente, une vision plus large des choses

Comparer les offres, mettre les différentes propositions en concurrence
Diversifier les conseils, varier les placements

Obtenir de meilleurs résultats

Obtenir une meilleure compréhension des enjeux et mécanismes

Avoir un seul interlocuteur, trop de turn-over

ST DIVERS

Je suis le mieux placé pour savoir ce qu'il me faut, je suis suffisamment informé

Une mauvaise image générale des banques

Uﬁ Autres
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Base : aux Frangals patrimoniaux qui ont l'intention de
changer d'interlocuteur privilégié
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63%0 des Francais patrimoniaux pensent que leur conseiller spécialisé sert a

"S>~ mieux les intéréts de l'investisseur (+ 12 points)

)8 : Aujourd’hui, avez-vous le sentiment que votre [...] sert au mieux ?

UN CONSEILLER LE CONSEILLER

SPECIALISE BANCAIRE GENERALISTE
Base : 103 Base : 156
Vos propres intéréts _ 6390 | 33%
2014:31%
2014:51%
Ses intéréts . 11% J 9%o
2014: 6% 2014: 3%
Les intéréts de son - 26% [ | ]
employeur
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NSP 1%

2. 3y  @uff_banque #UFFIFOP2015 *



Bangue Conseil
en Gestion
de Patrimoine




Bangue Conseil
en Gestion
de Patrimoine




Discussion

Avec Luc ARRONDEL, Directeur de recherche au CNRS, chercheur
a la Paris School of Economics et consultant scientifique a la
Banque de France

u @uff_banque #UFFIFOP2015



Questions / Réponses
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