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Etude réalisée en partenariat avec :
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LES RÉSULTATS DÉTAILLÉS

2

C
o

p
yr

ig
h

t 
A

G
EF

I S
A

 -
2

0
1

6



ETUDESETUDES

SOMMAIRE

3

C
o

p
yr

ig
h

t 
A

G
EF

I S
A

 -
2

0
1

7

50 % BtoB 50 % BtoC

42 % BtoB 58 % BtoC

53 % BtoB 47% BtoC

56 % BtoB 44 % BtoC

29 % BtoC71 % BtoB

2,04%

4,08%

4,08%

4,08%

6,12%

10,20%

10,20%

12,24%

20,41%

26,53%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00%

Autre

Reporting

Offre

Gouvernance

Compliance

Système d’information

Organisation

Meilleure connaissance Clients

Protection Clients

Modèle économique (tarification)
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35,29%

35,29%

5,88%

5,88%

5,88%

0,00%

0,00%

11,76%

Compliance Task force transversale

Organisation/MOA/Business support Métier

Cabinet de conseil Direction Opérations/IT

Marketing Autre
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35,29%

29,41%

23,53%

11,76%

0,00%

Cette année En 2016 En 2015 Avant 2014 En 2014
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35,29%

23,53%

17,65%

17,65%

0,00%

0,00%

5,88%

La Compliance La maison mère

Le COMEX de la banque La Direction Métier

L’Organisation La Direction des Opérations/de l’Informatique

Autre
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23,53%

29,41%

23,53%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Votre compte d’exploitation

Votre offre de conseil en investissement financier

Les segments de clientèle que vous adressez1

2
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41,18%

41,18%

17,65%

Oui Position pas encore tranchée Non
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76,47%

17,65%

5,88%

0%

Oui

Position pas encore tranchée

Non : architecture ouverte réservée à un segment/offre ‘premium’

Non : adoption du principe d’architecture fermée



ETUDESETUDES

SOMMAIRE

10

C
o

p
yr

ig
h

t 
A

G
EF

I S
A

 -
2

0
1

7

41,18%

35,29%

23,53%

Position pas encore tranchée Oui Non
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47,06%

41,18%

11,76%

Position pas encore tranchée Oui Non
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47,06%

29,41%

23,53%

Oui Position pas encore tranchée Non
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52,94%

23,53%

17,65%

5,88%

Non

Position pas encore tranchée

Oui

Oui, mais exclusivement pour l’offre ‘entrée de gamme’ (mode ‘push’)
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70,59%

29,41%

Oui Non
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76,47%

23,53%

Oui Non
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58,82%

41,18%

Oui Non
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3,92%

7,84%

9,80%

9,80%

13,73%

13,73%

15,69%

25,49%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Autre

Pro-activité ciblée (push d’informations/ propositions via @ ou call)

Invitation ciblée à des présentations thématiques

Partage des données entre toutes les parties prenantes de la
relation Client

Facilitation d’échanges via les outils digitaux (tchat, visio, tablette en 
situation de RDV etc.)

Fréquence des contacts

Mise en relation avec les experts de la Maison

Formalisation, traçabilité des échanges (quels que soient points de
contact et interlocuteurs)
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41,18%

23,53%

17,65%

11,76%

5,88%

Une véritable opportunité Une contrainte forte

Un challenge réglementaire parmi d’autres L’arrêt de mort d’un nombre significatif d’acteurs

Autre
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17,65%

23,53%

52,94%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Lancer à l’attention de vos clients une communication spécifique 
expliquant les enjeux MiFIDII

Définir votre stratégie commerciale pour faire basculer vos
clients en Gestion Conseillée et/ou Discrétionnaire

Finaliser votre offre post MiFID II
1

2

3


