
Épargnants / Établissements financiers : « Confiance 
sous conditions » ou l�aube d�une nouvelle Łre
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Echantillon

� 9 000 interviews - 11 pays

Cible

� ReprØsentative de la population active âgØe de 18 ans et plus, ayant ou 
ayant eu au moins un produit d�Øpargne

� Quotas sur sexe, âge, profession et rØgion

Dates d�interrogation

� 14 au 27 dØcembre 2009

Mode de recueil

� On line

GEBE SP UKFR IT NL NW SWDK FI

7 pays :  1 000 interviews / pays 4 pays : 500 interviews / pays

MØthodologie
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Une dØcennie perdue ?!

Si le pire n�est jamais certain,
il semble avoir ØtØ ØvitØ�

Est-ce si vrai en ce qui concerne les Øpargnants 
europØens ?
� Quelle confiance vis-à-vis de leurs partenaires 

financiers ?

� Quelles attentes aujourd�hui ?

� Qu�espØrer� ou craindre pour demain ?
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Globalement, une confiance
dans les partenaires financiers
qui a bien rØsistØ à la crise

Mais, confiance n�exclut ni la nuance�

ni les mouvements / transferts d�avoirs
face à des offres concurrentes
jugØes plus attractives, mieux adaptØes...
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Plus des ¾

ou prŁs de |sut|sut|sut|sut
ont gardØ leur confiance

à leurs partenaires financiers
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Les Øpargnants europØens gardent globalement
plutôt leur confiance en leurs Øtablissements financiers

Base : au moins un intermØdiaire financier
A9 : Dans quelle mesure avez-vous confiance en votre banque ou en votre principal intermØdiaire 
financier ? 

62% 66% 63% 64% 64% 62% 64% 60% 62% 61% 56% 57%

16%
19% 20% 17% 16% 18% 16% 19% 17% 15%

14% 12%

19% 13% 14% 17% 18% 18% 16% 17% 19% 19% 27% 27%
3%

2% 3% 2% 2% 2% 4% 4% 2% 5%
3% 5%

68%78% 85% 81% 80% 80% 80% 79% 78% 76% 70%83%

32%22% 15% 17% 19% 20% 20% 20% 22% 24% 30%21%

ST Confiance

ST Pas confaince

Vous avez totalement confiance 

Vous avez en grande partie 
confiance

Vous n�avez pas 
particuliŁrement confiance 

Vous n�avez pas du tout 
confiance 

GEBE* SP UK FRIT*NL* NW SWDKFI*

MOY

� Les Femmes font 
davantage confiance

En France comme en SuŁde, 1 Øpargnant sur 3 est aujourd�hui rØservØ
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Dans les faits, au cours des derniers mois,
des transferts significatifs entre Øtablissements

Base : Ensemble
A10 : Au cours des derniŁres annØes, avez-vous transfØrØ tout ou partie de vos avoirs financiers d�un de vos intermØdiaires 
financiers vers un autre intermØdiaire ? 
A12 : Dans les 12 prochains mois, pensez-vous transfØrer tout ou partie de vos avoirs financiers d�un de vos intermØdiaires 
financiers vers un autre intermØdiaire ?

GE BESP UK FRIT NLNWSW DK FI

61%

42% 47% 53% 60% 65% 67%
56% 61% 65% 69%

84%

10%

12%
12%

15%
9%

12% 7%
17% 13% 6%

7%

3%
13%

18% 14%

16% 15%
9% 14% 11% 13% 18% 10%

7%12%
25% 23%

13% 12% 11% 10%
9% 9% 8%

7%
3%

MOYENNE

Ont transfØrØ et intention de transfØrer

Ont transfØrØ mais pas d�intention de transfØrer

N�ont pas transfØrØ mais intention de transfØrer

N�ont pas transfØrØ et pas intention de transfØrer

ST Ont fait
un transfert 25% 44% 38% 29% 27% 20% 24% 20% 22% 26% 17% 10%

ST Intention
de transfØrer

22% 37% 35% 28% 21% 23% 17% 26% 22% 14% 14% 6%

Notamment au UK et en Espagne...

� Plus de transferts parmi les 
patrimoines financiers plus élevés
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SoliditØ, rØputation�

En pØriode de crise plus que jamais,
une nette prime à la marque

Ou « de l�aversion au risque »...
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D�environ 5.0/5.0/5.0/5.0/

à plus de |sut|sut|sut|sut
se sont dØterminØs
pour le dernier placement sur 
la soliditØ et la rØputation
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70% to 74% > 75%65% to 69%

Base : Ensemble
B5 : PrØcisØment sur le dernier produit financier auquel vous avez souscrit, quelle importance avez-vous accordØ aux critŁres suivants 
lors de votre choix. Chacun des critŁres ci-dessous Øtait-il pour vous essentiel, trŁs important, secondaire ou pas du tout important

% ST Essentiel + TrŁs 
important

Base 8989 1002 515 503 1001 1007 936 1005 501 1004 508 1007

CritŁres relatifs au distributeur
Votre expØrience prØcØdente 
avec le distributeur du produit

57% 58% 48% 62% 58% 59% 57% 52% 54% 65% 54% 59%

La soliditØ financiŁre de 
l�organisme distributeur 

68% 73% 64% 70% 79% 68% 62% 64% 57% 81% 56% 78%

Analyses et Øvaluations relatives 
au produit ou au distributeur

56% 59% 47% 58% 58% 56% 54% 49% 57% 70% 48% 59%

Produit distribuØ par une sociØtØ 
rØputØe et de confiance 

68% 70% 67% 64% 73% 70% 65% 65% 65% 75% 57% 75%

Au moins un critŁre important 88% 89% 89% 88% 94% 94% 86% 79% 85% 92% 85% 92%

Au moins un critŁre essentiel 58% 63% 58% 54% 70% 63% 59% 46% 49% 65% 47% 65%

GEBE SP UKFR IT NL NW SWDK FI
MOYEN

NE

Lors du dernier placement rØalisØ, deux critŁres-clØs :
soliditØ financiŁre et rØputation de l�Øtablissement
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Le conseiller financier
est et reste « l�accompagnateur »
au quotidien 

Banquier, assureur ou CGPI�
c�est lui qui concrŁtement a jouØ le rôle 
dØterminant, lors du dernier placement rØalisØ
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Dans

6 cas sur 10
en France, lors du dernier 
placement effectuØ,
le conseiller financier
a le plus influØsur le choix
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Banquiers, assureurs et CGPI ont ØtØ les plus influents
pour le dernier placement rØalisØ

Base : Ensemble
B4 Concernant ce dernier produit (auquel vous avez souscrit), qui ou quelle source a le plus influencØvotre dØcision ? 2 rØponses possibles

56%

50%

41%

39%

43%

43%

37%

36%

32%

26%

22%

39%

3%

6%

16%

12%

7%

6%

7%

9%

6%

14%

14%

9%

3%

3%

8%

7%

10%

6%

10%

4%

6%

15%

7%

7%

2%

3%

3%

5%

5%

4%

4%

3%

11%

4%

6%

5%

4%

4%

4%

10%

7%

7%

8%

7%

10%

4%

6%

6%

13%

17%

8%

10%

11%

15%

22%

14%

13%

14%

11%

14%

Conseiller de 
banque ou assurance

Conseiller financier 
indØpendant

Distributeur 
produits on-line / 
courtier en ligne

Autres 
sites web

Journaux, mØdias 
(TV, radio)

Proches, 
amis

GE

BE

SP

UK

FR

IT

NL

NW

SW

DK

FI

ST Conseil
46%

59%

48%

34%

53%

43%

38%

51%

43%

55%

38%

ST Media

6%

11%

8%

7%

10%

19%

14%

12%

7%

10%

11%48%

10%MOYENNE

Plus nettement encore en France, en Italie et au Danemark
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Confiance conjugue aussi...
recul, luciditØ, rØalisme !

Conscience que charitØ bien 
ordonnØe commence par 
soi-mŒme, y compris pour 
les Øtablissements financiers !

Commissions variables selon les produits vendus

Ouverture relative aux gammes d�autres 
Øtablissements...

Les Øpargnants le perçoivent largement
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4 Øpargnants europØens
sur 10
ont le sentiment que
leurs intØrŒts passent en 1er

ĀĀĀĀ en France�
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Face à la qualitØ du conseil, pas d�angØlisme !
4 sur 10 pensent qu�on fait passer ses intØrŒts en 1er

42%
56% 47% 46% 46% 45% 43% 42% 39% 37% 33% 25%

36%

7%

36% 40% 35% 35% 40% 38% 29%
45% 40% 47%

23%

37%

17% 14% 18% 21% 17% 19% 32%
18% 26%

28%

Base : Ensemble
C7Bis : La plupart du temps, lorsque votre intermØdiaire financier vous propose ou vous recommande des produits, pensez-vous que�

GE BE SPUK FRITNLNW SWDK FI

ST Prend en compte 
les intØrŒts de 
l�investisseur

77% 63% 83% 86% 82% 79% 83% 81% 68% 82% 74% 72%

Diff « vos intØrŒts »
� « ses intØrŒts »

+19 +19 +30 +32 +28 +24 +26 +23 +7 +19 +7 -3

MOYENNE

vous propose des 
produits qui ne sont 
peut-Œtre pas les 
meilleurs pour vous, 
mais qui permettent de 
concilier vos intØrŒts et 
les siens

fait passer ses 
propres intØrŒts en 
prioritØ avant les 
vôtres

fait passer en prioritØ
vos intØrŒts avant les 
siens

Regards particuliŁrement critiques en France, en Italie et en Espagne
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BE 50%

NL 65%

IT 59%

SP 67%

UK 69%

GE 79%

SW 70%

DK 62%

NW 43%

FI 46%

FR 55% 55%

50%

65%

59%

67%

69%

79%

70%

43%

46%

62%

Base : Ensemble
C13 : Saviez-vous que certains fournisseurs de produits financiers paient aux conseillers des commissions beaucoup plus ØlevØs sur certains produits 
que sur d�autres ?

50% - 59%

60% - 69%

70% and more

< 50%

MOYENNE : 60%

La majoritØ a par ailleurs l�idØe que leurs conseillers
sont rØmunØrØs de façon variable selon le produit vendu
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Base 7988 1007 1007 1004 1005 515 503 508 1002 936 501 1001
Savent que certains conseillers 
financiers proposent des produits 
provenant de plusieurs 
Øtablissements

67% 87% 79% 78% 71% 65% 65% 65% 64% 62% 58% 43%

Votre conseiller / intermØdiaire financier 
propose des produits provenant de 
plusieurs Øtablissements prØsents 
sur le marchØ

47% 57% 52% 42% 58% 49% 41% 49% 45% 61% 45% 22%

Lors du dernier achat,a ØtØ proposØ un 
/ des produits qui n�Øtait pas de son 
Øtablissement 

26% 36% 33% 32% 22% 31% 19% 24% 23% 33% 20% 16%

GE BESPUK FRITNL NWSWDK FI

Base : Ensemble
C2 : Savez-vous que certains conseillers financiers proposent des produits provenant de plusieurs Øtablissements prØsents sur le marchØ, tandis que d�autres 
ne proposent que des produits distribuØs par un seul Øtablissement (par ex. la propre gamme d�une banque) ? C3 : D�aprŁs vous, votre principal conseiller 
financier ou intermØdiaire financier propose des produits provenant de plusieurs Øtablissements prØsents sur le marchØ ?
C1 : La derniŁre fois que vous avez souscrit un produit via votre intermØdiaire financier (banque, compagnie d�assurance, autre�), celui-ci vous a-t-il 
Øgalement proposØ un ou d�autres produits que ceux de son propre Øtablissement ?

MOYEN
NE

45% to 54%> 55% 35% to 44%

Si la majoritØ a conscience que certains Øtablissements / 
conseillers peuvent sortir des gammes « maison », 
au mieux 1 Øpargnant europØen sur 3 se l�est vu proposer

France, marchØ le moins ouvert ?

�Proposition de produits de plusieurs 
établissements : 50K + 57% vs 47% 

�Lors de la dernière souscription: 50K + 38% 
vs 26%

� Les Hommes et les plus de 35 
ans sont mieux informés

� 82% des 50K et + sont avertis 
vs. 38% des < 15K non avertis
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Pour la gestion du portefeuille,
un désir / une revendication
d’autonomie

Bien vite limitée par le niveau de connaissance 
(et de compréhension) des produits financiers

Lors du choix, des attentes se focalisant sur... 
Conseil
Information / Pédagogie sur le produit
Transparence sur les frais...


