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+ Des marchés volatiles.

+ Des investisseurs a la confiance ébranlée. N

-
- -

+ Les attentes actuelles : Des performances en val
- -
absolue (partiellement comblées par les produits structurés et |

alternative). »

o o
+ Des changements dans I’aversio

de comprendre I’équilibre prop
performange.

-
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+ En pratique, I'investisseur privé a une vision peu claire du
couple « rendement / risque ». Cette vision fluctue entre
des notions tres différentes : P

- -

-

il

- v

+ en période de hausse des indices : focalisation sur le ris

manque a gagner (comparaison a I’E/uroStoxSO eta«

chanceux)

- o

+ quand les temps sont durs : focalisation si
seche >

» -

+ la volatilité des actifs reste une

ressort des investisseurs in
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+ Fidéliser
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Pole Affaires
Patrimoniales

Gestion privée

/\ﬁ‘ |

Gestion Patrimoniale




Janvier 2005 Gestlon Conselllée en Banque PriVée A
Master ISIAL

Clientele Privée, Contexte et Enjeux InTech

lagnlail=
“I'l'l ImEmE Y

~

ACSI12005/2006

» En France, les segment haut
et tres haut de gamme
comptent 3,5 Millions de
foyers dont les
caractéristigues sont les
suivantes :

Revenus annuels > 90 000 Euros

« Capacité minimum d’épargne : “"&“
50 000 Euros r

(Rappel dépot moyen ING Direct :
23000 Euros

* 48% sont appétant au consell
financier personnalisé
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Le client désire que le conseil et le suivi qui lui sont prodigueés
par la banque répondent efficacement aux questions suivantes :

+ Mes investissements sont-ils compatibles avec mes objectifs?
- v

+ Comment m’en assurer aujourd’hui et le vérifier demain?

-

+ Puis-je anticiper le comportement futur de mon portefeuil :

des marchés?
>

+ Sila qualité de mes avoirs en portefeuillgs de.
averti et quelles sont les alternatives qui

+ Va-t-on m’informer rapidement de
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Les Banques Privées ont la nécessité de proposer

a leurs Clients une perception aisée et rapide de

leur exposition au risque ainsi qu’un certain degre

de pro activite et de transparence dans la gestion
de leur patrimoine financier

ol >4
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+ Partage d’une méme vision du « Rendement / 4
Risque » -

+ Systématisation de la relétion—(s;ivi de

o
performance / exposition au risqge / tracabilit

+ Pro activité dans le consei

»

« Diffusion d’un reporti



gl Private Banking Practice A

Master ISIAL E—
niec
Agenda
ACSI2005/2006
+ Clientele Privée, contexte =

-
-

—d

+ Vers une nouvelle approche de la relation client .

g
+ L’offre Private Asset Management Tools
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Private Asset Management Tools est une offre patrimoniale
innovante, personnalisée et proactive. Elle dynamise la relation
et la gestion avec le client autour d’un dialogue coherent -
uniforme et argumenteé. -

’ ’

- ull -
Cette nouvelle approche fondée sur une analyse « RendeLnent
décline selon 4 processus : - -

+  Accompagner le client, a partir de ses objectlfs dans
profil de risque et le choix d’'une aIIocatlon d’ actlf

- Gérer des portefeuilles clients de maniére pro
- Mettre a disposition du Client un reportin

- Assister le comité d’investissement
. g o
d’actifs.

v o
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Financial Financial Personalized Personalized Advanced
Analvsis Planning / Portfolio Asset Client
y Profiling Diagnosis Allocator Reporting
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Initialisation de la relation

Profil client et allocation d ’actifs

InTech

Suivi de la relation

o

Décision
du client -
Reporting

Geéstion et Suivi proactif
avec pour point d’ancrage laproposition
“d’allocation définie sous (2) et
/ critéres d 'arbitrage associés
(écart fourchette allocation
et risques : global, marché, secteur et valeurs)
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JCF

Enrichissementdés flux

Flux - -
Indicateurs
Financiers

-4 -

g -

Moteurs '“tég@ti;n des flu
Services a valeur ¢
PAMT dejla soluti ‘./‘

Flux Client
Injection

Diffusion

TABLEAUX DE BORD

DONNEES CONSEILLERS

COMMERCIAUX
&
GERANTS DE
PORTEFEUILLES

SIGNALETIQUES
PORTEFEUILLE
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Proactive Portfolio Management Processor

}

Financial Personalized Personalized Advanced
Planning / Portfolio Asset Client
Profiling Diagnosis Allocator Reporting

)

Financial
Analysis

i
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Intranet

r
iy
Framework Technique P g
Apache J2EE InTech Flux de .~
-~ données
WS
WL Services Services Service
Tomcat Métier d’Application d’Alimentation
NT >
Linux : \ s :
Service d’Acces aux Reéferentiels
Oracle g Données métier Données applicatives
Sybase Référentiel D
SQL er,
MySQL 7
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+ Mise en ceuvre Standard

> Mise a disposition des fonctions standards PAMT /
Echanges de flux standards

- Avantage : Colts / Délais -

+ Mise en ccuvre Customlse’e

- Adaptation / Extensmn des fonctlo
besoins specmques de la Banq

- Transfert de competences \'
concernant les composa

- I-}ya ntages : Integrat
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Environnement

externe

Indic.
Financiers
Environnement Flux Client Diffusion
interne Client Injection

TABLEAUX DE BORD
CONSEILLERS
DONNEES SIGNALETIQUES COMMERCIAUX

PORTEFEUILLE &
GERANTS DE
PORTEFEUILLES )J

== /
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Environnement

Flux
externe enrichi

Flux Client

Diffusion

u TABLEAUX DE BORD
Environnement CONSEILLERS

4 - DONNEES SIGNALETIQUES COMMERCIAUX
interne Client PORTEFEUILLE &
GERANTS DE
PORTEFEUILLES
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Le client bénéficie d’un service global lui permettant de mieux
comprendre la gestion de ses avoirs et d’en anticiper I’évolution.

¥

-4

L’approche structurée est constante mais la méthode favorise un réel
dynamisme et une surveillance personnalisée |nd|spensabledans I'esprit du
client. p

4

titres, des groupes ou des indices.
g > 4

Le dialogue peut porter tant sur des requétes de’« trackir



Janvier 2005 Gestlon Conselllée en Banque PriVée A
Master ISIAL

Bénéfices InTech

ACSI 2005/2006

La banque construit une relation axée sur le conseil rentable et
acceptable par le client

-

-
-4

=
Elle met en place des processus standardisés et une discipline de conseil basﬂ
sur des données tangibles et assure de la sorte la pérennite du service.
>

2 = = " u - e
Les preconisations faites au client découlent naturellement de la co
d’écarts aux objectifs définis avec lui. -

La banque prend l'initiative du suivi et en dicte le rythme."
o o
Le processus de gestion conseillée ainsi constitué per

A '] A n / [ < u
maitriser les couts et les risques operationnels. &

-
L’industrialisation du processus est une opp’
démarche. » -

Un meilleur controle du niveau de s
tarification.

v o
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