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Bien se connaitre!

» La connaissance
du profil de 'investisseur
est essentielle.

banquiers privés de définir,

selon des normes strictes, le
profil d’investissement de leur
client. Cependant, ces formulaires
Mifid ont leurs limites car ils ne
s’attachent qu’a un type d’aversion
aurisque: la peur de perdre son ca-
pital. “En général, on constate que
certains banquiers font remplir ces
formulaires pour étre en régle avec

L es régles Mifid imposent aux

Epinglé
Aléatoire!

Sens. Plutdt que de voir les
régles Mifid comme une con-
trainte, il faut plutdt les considé-
rer comme une opportunité
d’aider le client en gestion privée
en lui donnant le service qui lui
est le mieux adapté. Au Royaume-
Uni, les autorités de contrdle ont
tiré a boulets rouges sur les
profilages établis par les finan-
ciers. En France, 'AMF, 'autorité
de contrdle, a démontré qu’un
profil établi pour une méme
personne dans différents établis-
sements financiers présentait une
concordance dans seulement 30 %
des cas. Ce qui signifie que 70%
des profils qui sont établis par les
institutions financiéres de ce pays
le sont de fagon aléatoire.

(I.de L.)

les exigences Mifid. Puis, ils classent
ces documents et cela leur sert de cou-
verture en cas de probleme. En réa-
lité, un bon profilage doit étre fait
pour servir les intéreéts du client, il est
a la base de l'allocation d’actifs. C’est
pour cela que nous avons mis au
point une technique de profilage trés
pointue a l'intention des profession-
nels, banquiers, courtiers ou compa-
gnies d’assurance, par exemple”, ex-
plique Georges Hiibner, Chief
Scientific Officer chez Gambit Fi-
nancial Solutions.

Cette définition du profil de I'in-
vestisseur s’établit sur base d’un
questionnaire et sur la présenta-
tion de différents scénarios qui
sont soumis a 'investisseur. “Nous
avons constaté qu’un questionnaire
s'use, s'érode avec le temps et que les
questions peuvent rapidement deve-
nir obsolétes. Nous adaptons nos dif-
férents scénarios en fonction de I'ho-
rizon de placement, de la situation
des marchés et des réponses précé-
dentes pour le resoumettre réguliere-
ment aux clients”, ajoute Geoffroy
De Schrevel, CEO de Gambit Fi-
nancial Solutions.

Les institutions qui utilisent cette

méthode peuvent ainsi définir
leurs clients en 7, 12 ou 15 profils
d’investissement différents. Selon
ce profil, des portefeuilles spécifi-
ques sont ajustés. “Nous pouvons,
selon le systeme mis au point par no-
tre sociéte, définir a la fois la quantité
et le type de risque que l'investisseur
est prét a prendre. Certains investis-
seurs développent une aversion a un
certain type de risque, comme, par
exemple, la perte d’une partie de leur
capital alors que d’autres seront plus
sensibles a la perte de revenus”, sou-
ligne Georges Hiibner.

La vocation de ce profilage pro-
fessionnel est donc davantage “so-
ciale” que financiére car elle per-
met de placer l'investisseur en
phase avec le portefeuille qui cor-
respond réellement a ses attentes
et a son aversion au risque. Cette
méthode permet de définir qui est
exactement le client non pas sur
base d’une simple discussion mais -
sur une base vraiment objective et
avec de bons outils d’analyse. “II
faut que les banquiers comprennent
que la banque du XX" siécle a vecu. Ils
doivent évoluer. Depuis la crise, cer-
tains banquiers réalisent qu’il est né-
cessaire de mettre leur intelligence au
service des clients. On est en train de
passer de la phase de réaction néga-
tive vis-a-vis des regles Mifid @ un
profilage avec une vision plus res-
ponsable en rendant service au
client”, estime George Hiibner.

Finalement, on peut se poser la
question de savoir si la facon dont
une banque fait remplir ses formu-
laires Mifid et établit le profil de
client n’est pas un premier gage
d’une gestion sérieuse et profes-
sionnelle.

Isabelle de Laminne
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