Une relation client axee sur I'échange dinformations

Pour le régulateur, la relation entre PSI et clients trouve ses fondements dans :

» Une meilleure connaissance des clients via leur profilage / évaluation
» La protection des clients via notamment la transparence des frais

Catégoriser les clients et gérer les

options
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Evaluer les clients pour mettre en
adéquation les services aux

Information a recevoir des clients Eta_pes de profils
mise en

oceuvre Informer les clients en toute
transparence

Contractualiser la relation
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Rendre compte aux clients de

Informations a communiquer I’évolution de leur portefeuille
aux clients
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Une relation client axee sur I'échange d'informations (1/2)

1. Informations a recevoir du client

Catégorisation des
clients

Profilage des
clients

¢ En fonction des objectifs
de gestion du client

Clients de détail «~ @ L .
g ¢ de la situation financiere,
= fiscale et patrimoniale du
Q client
@)
Clients $ o de ses différents
professionnels O SIS E TS
C
o e des produits financiers
o traités (simples
. Q complexes, etc.)
Contreparties | | O
éligibles e de la fréquence des
transactions du client
¢ de son profil de risque
- Voir focus p 11 ° ...
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Evaluation des
clients

e Elle doit étre plus ou moins
précise suivant le service
d’investissement considéré :

v RTO / exécution sur
produits simples : +

v’ Gestion de portefeuille :
+++

v" Autres services
d’investissement : ++

e Elle doit permettre de
mesurer |'adéquation des
services fournis par le PSI aux
profils des clients de détail
(N/A pour les client
professionnels) > p 12
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La catégorisation des clients

Une 1¢e
approche

d Preciser Souhaite protection
avec le

RG AMF

Clients non Clients Contreparties
professionnels professionnels éligibles

« op['-out » Renonce a plus de protection

Par dérogation, et de sa propre
initiative, un PSI peut classer :

- Une contrepartie éligible en Ne répondant pas a au Répondant a 2 des criteres = Répondant a 2 des criteres
client professionnel ou en client moins 2 des criteres Bilan > 20ME, Bilan > 20M€,
non-professionnel Bilan > 20M€E, CA > 40M€ CA >40ME et FP>2ME€

- Un client professionnel en client CA >40M€E et FP>2M€ FP > 2M€ et a leur demande
nomprofessionne S ;

Les clients peuvent demander a opter physiques ou morales Sociétés de Gestion

pour un régime plus ou moins
protecteur soit de fagon générale, soit
pour un instrument, un service, une
transaction déterminée

Une classification selon l'activité

Activités de conseil et Activités de RTO
de gestion de portefeuille ou d’exécution

xssurance, IOI‘IaS ae re!ralle, gouvernemen!s e!

certains organismes publics, OPCVM, OPC
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En cas d’opt-out, le PSI doit évaluer
la capacité du client a prendre la
décision d'investissement et a évaluer
le risque encouru




L'adéquation des produits et des services

Clients non
professionnels

Clients X /

professionnels
Services

Contreparties
éligibles

Le PSI doit collecter les
informations lui permettant de
confirmer que le client :

Le PSI doit sérier les produits
et les services offerts :

¢ Ordres simples (RGAMF
314-60)

e Autres catégories a
segmenter selon le niveau
de risque et la capacité des
clients a appréhender
(compétence, expérience...)

e Comprend les risques inhérents
a la transaction recommandée
ou au service de gestion de
portefeuille

¢ Appréhende les risques
inhérents a l'instrument ou au
service d'investissement proposé
en cas de RTO ou d’exécution

W

fausses ou erronées :
v Si le client ne fournit pas l'information, le service de gestion de portefeuille ou de conseil en
investissement ne doit pas fournir le service.
v" En cas d’exécution d'ordres ou de RTO, si le client ne fournit pas l'information ou si le PSI
juge l'instrument inadapté, ce dernier met en garde le client mais peut continuer d'assurer
le service.
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Une relation client axee sur I'échange d'informations (2/2)

6
Reportings

e Des rapports (hors avis
d’opéré) comprenant
I’évolution de la

2. Informations a communiguer au client

Communication générale Informations types de la

& spécifique

contractualisation

e Elles sont principalement
destinées aux clients de détail :
v’ Le PSI, ses activités,

e Chaque contrat passé avec un
client doit notamment
comprendre :

agréments, etc.

v IF, fonds et stratégies

v/ Risques associés

v Préservation des IF et des
fonds clients

v Colits et frais

v’ Performances passées

v Etc ...

e Elles doivent étre encore plus
précises dans le cas de gestion
de portefeuille :
v’ Objectifs des gérants
v Méthode d’évaluation des
IF composant le
portefeuille
v  Etc...

v/ Sa catégorie / classification

v/ Son droit a en changer

v/ Son évaluation

v" Sa non évaluation (si
uniquement RTO / exécution
sur produits simples)

v" La description de I'EI et de
ses services

v’ les IF traités et les
stratégies de I'EI

v’ les systemes d’exécution

v’ La charte de politique de
meilleure exécution

v’ Les col(its et frais pratiqués
par produit
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performance et les co(ts
et frais associés doivent
étre adressés
périodiquement aux
clients

Les comptes-rendus (avis
d’opéré) doivent
répondre a des
spécifications précises =
voir Best Execution
(reporting post trade)
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