ETUDES profideo

ATTENTES DES JEUNES CADRES
PATRIMONIAUX EN MATIERE DE RELATIONNEL
A L'HEURE DE LA NUMERISATION




CETTE ETUDE PROFIDEO
VOUS DONNE ACCES :

e Aux résultats d'une en-
quéte qualitative menée au-
prés de jeunes cadres patri-
moniaux pour appréhender
leur traitement actuel par
les opérateurs, analyser leur
usage des outils numériques
et tester leur ouverture a un
relationnel combinant sys-
témes automatisés et rela-
tion humaine.

e A une synthése décision-
nelle a partager avec vos
équipes.

e Aux équipes d’experts Pro-
fideo pour répondre a vos
questions, animer une pré-
sentation.

LES OBJECTIFS DU PROJET :

e Relever la fagon dont est aujourd’hui traité ce segment
et lister les facteurs de satisfaction et d’'insatisfaction de
cette clientele (technicité du langage, pédagogie, proacti-
vité, besoin de reconnaissance, adaptation de la commu-
nication, stabilité des interlocuteurs, etc.)

e Dresser un bilan d'image des différents intervenants pa-
trimoniaux (banques généralistes, banques privées, orga-
nismes assureurs, CGPI, etc.)

o |dentifier les attentes de ce segment en matiére de di-
gitalisation de la relation (intérét pour la souscription en
ligne avec visio-conférence, les applications mobiles, les
web-conférences, le conseil ou la gestion automatisé en
matiére financiére, etc.) et son degré d’autonomie pour la
réalisation d’opérations simples

e Tester leur propension a rémunérer le conseil (montant
jugé acceptable, échelle de référence, etc.) en fonction du
degré d’'intervention humaine dans la prestation.

© PROFIDEO, 2021 -2



MODE DE COLLECTE DES INFORMATIONS

—

20 ENTRETIENS GUIDE D'ENTRETIEN
Entretiens individuels par téléphone Envoyé aux responsables de marché
(tous enregistrés et retranscrits) concernés de fagon a intégrer les points

qui les préoccupent directement

PERIODE DE REALISATION DUREE RECOMPENSE
DU TERRAIN PREVISIONNELLE
Juin 2021 Entretien de 1 heure Dédommagement financier

PROFIL DES PARTICIPANTS

20 40 » Femmes Hommes

actives (40 %) actifs (60 %)
Entre 20 et 40 ans (100 %)

e Tous avertis en matiére financiére
e Tous plutdt autonomes en terme de gestion de leur patrimoine financier
e Patrimoine investi dans différents types d’opérateurs (dont opérateurs en ligne)

e Tous se sentant plutét amateurs ou néophytes en matiére financiéere
e Tous déclarant avoir besoin d’étre aidés pour la gestion de leur patrimoine financier
e Patrimoine investi dans différents types d'opérateurs (dont conseiller indépendant)

e Tous actifs

e Tous cadres

e Tous ayant un patrimoine financier d’‘au moins 100 000 € et avec une majeure partie investie sur un ou
des produits soumis aux marchés

e France entiere

LIVRABLE

Etude présentée sous format PowerPoint et livrée sous PDF intégrant des verbatim issus des entretiens auprés des
clients patrimoniaux interrogés.
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Conformément au Code CCl Esomar, ce document est protégé par le copyright PROFIDEO, de méme
que tous les documents réalisés dans le cadre de I'étude le cas échéant (questionnaire, documents
méthodologiques, bases de données, fichiers de traitements, etc.). Les études quantitatives et
qualitatives se référent également a la norme 1SO 20252

Management de la Qualité
1SO 9001:2015

Sl e Ensemble, simplifions I'assurance !
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