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Un besoin de conseil personnalisé

Une récente étude menée

par KPMG™, complétée d’'un
sondage® réalisé auprés
d’investisseurs francais,
anglais et néerlandais, ont
permis de mettre en valeur
I'attachement des épargnants
au conseil personnalisé et plus
particuliérement au conseil
humain de proximite.

e travail est d’autant plus
pertinent qu’il tend a atté-
nuer 'idée selon laquelle
les particuliers seraient préts
a intervenir seuls et sans conseil par le
biais de solutions d"allocations d actifs
automatisées. En majorité, ils consi-
derentd’ailleurs que les conseils doivent
toujours inclure. au moins en partie., une
composante humaine. [l ressort ainsi des
travaux réalisés que 4 % seulement des
investisseurs anglais et 11 % des épar
gnants hollandais s’estiment capables
de recourir a des conseils numériques
sans assistance d'un conseiller finan-
cier. Seuls 8 % des Frangais se déclarent
a "aise avec un outil digital sans aucun
recours & une interaction humaine.
En revanche. ils sont 27 % a envisager
de recourir a un conseiller uniquement et
d’exclure tout service en ligne. Pour les
investisseurs frangais, ¢’est le déficit de
connaissance du produitquiestal’origine
de leur hésitation a investir sans aide.
Ces résultats confirment que I'éduca-
tion financic¢re des ¢pargnants demeure
I"apanage des conseillers financiers. Le
recours aux nouvelles technologies ne
peut étre envisagé qu'en complément de
cet accompagnement traditionnel.

—> Réticence arétribuer
directement le conseiller

Si le conseil humain demeure plébiscité,
il n’en demeure pas moins que les inves-
tisseurs sont plus réticents a supporter

directement le colt
du service de conseil.
En France, ils sont
56 % dans cette situa-
tion et seulement 9 %
a accepter de payer
des honoraires. De
plus. ces derniers ne
seraient pas préts a
payer plus de 70 €.
loin des montants

généralement prati- Julien Seraqui, president

qués. Selon d’autres e la CNCGP
travaux menés en

Europe. 68 % des clients italiens ne sont
pas préts a payer du conscil. En Espagne.
68 % des clients ne paieraient pas plus de
30 €. Silafacturationd honoraires devait
étre généralisée, trois investisseurs fran-
¢ais sur cing (60 %) sont incertains ou
estiment qu’ils souscriraient moins de
produits. La prise en compte de ces don-
nées est importante. Elle est de nature a
alimenter le débat sur la rémunération
des conseillers qui reprend en Europe
a I'occasion du projet de révision des
directives MIF Il et DDA, portant res-
pectivement sur les marchés financiers
et I'assurance.

—> Faible propension au
paiement des honoraires

en Allemagne également

Une autre étude menée en Allemagne par
KPMG a révélé que seulement 0.3 % des
personnes sollicitées sont prétes a payer
le tarif horaire moyen actuel de 180 €.
Par ailleurs, les répondants considerent
que 34 .80 € représentent un taux horaire
approprié. La grande majorité (74 %) ne
serait pas du tout disposée & payer des
frais pour des conseils. Le conseil en
investissement étant essentiel pour la
majorité (80 %).dans I"éventualité d"une
remise en cause du commissionnement
au profitdes honoraires. il esta parier que
les clients allemands se détourneraient
des solutions d"investissement [inancier
a leurs dispositions.

~ Uncoiita
mutualiser

Les travaux réalisés en
Europe illustrent I'intérét du
maintien du principe d'une
rémunération hybride® pour
les conseillers financiers.
basée sur les principes du
commissionnement et de
I"honoraire. La stricte appli-
cation d’une approche unique
basée sur I"honoraire se tra-
duirait par le développement
d’inégalités dans I'acces au conseil et
aux services a valeur ajoutée, alors méme
que des études montrent que les inves-
tisseurs souhaitent y recourir. Contraire-
ment & ce modele de rémunération, celui
fondé sur les commissions permet a tous
les clients. y compris les moins fortunés,
de béncficier de prestations de conseil
en investissement a un cofit raisonnable.
Dans une telle situation, les clients ne
supportent le cott implicite du conseil
que si la prestation aboutit a la conclu-
sion effective d’une transaction, ce qui
rejoint les préférences exprimées par de
nombreux investisseurs.
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