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Introduction 
Chaque profession ou metier connait une certaine evolution au f i l des ans. 

Dans la phere financiere, i l n'en pas autrement. Avec le developpement de 1'argent, 

le marche financier s'est developpe, et de plus en plus d'institutions sont apparues. 

Ce sont principalement les banques et les compagnies d'assurance qui dominent 

ce marche et, dans le monde d'aujourd'hui, nous ne pouvons nous en passer. 

Cependant, la ou la demande augmente, l'offre augment, et c'est ainsi qu'aujourd'hui 

le marche financier est completement submerge par diverses institutions. II est 

relativement difficile pour les consommateurs ordinaires de trouver des produits 

qui leur conviennent sur ce marche encombre. Cela cree une demande de bons conseils 

financiers. De nombreuses institutions s'en sont emparees a leur avantage, c'est 

pourquoi de nombreuses banques et compagnies d'assurance ont aujourd'hui 

leurs propres conseillers qui proposent les produits de l'entreprise. Toutefois, outre 

les conseillers des entreprises existantes, des conseillers independants, qui ne sont lies 

a aucune entreprise, commencent egalement a apparaitre sur le marche. 

Le marche financier est le lieu ou se rencontrent les acheteurs et les vendeurs. 

Dans ce cas, i l s'agit de l'offre d'epargne et de la demande d'epargne. L'offre 

d'epargne provient de ceux qui consomment moins que gagnent, ce que les menages 

font habituellement. L a demande vient de ceux qui ont le contraire. lis veulent 

depenser plus que ce dont ils disposent. Grace au marche financier, l'epargne ira 

des epargnants a ceux qui les demandent. Cette allocation de capital est tres importante 

pour le fonctionnement de l'ensemble de l'economie. L a crise des marches financiers 

affecte souvent les gens ordinaires, et c'est peut-etre aussi la raison pour laquelle i l est 

bon d'avoir un conseiller financier. 

Le terme « conseiller financier» englobe de nombreuses professions qui, 

par definition juridique, ne signifient pas necessairement la meme chose. L a legislation 

n'a commence que recemment a s'interesser au secteur du conseil financier, de sorte 

que les personnes travaillant dans ce secteur ont eu les coudees franches. Cela entraine 

des malentendus et peut provoquer un sentiment d'insecurite chez les personnes 

qui ne sont pas bien informees sur le secteur. 

Ce memoire de licence traite de la maniere dont la profession de conseiller 

financier est percue par les consommateurs generaux en Republique tcheque 

et en France. Ces deux pays sont membres de l 'Union europeenne et la profession 
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de conseiller financier est done reglementee par la Directive 2014/65/UE 

du Parlament europeen et du Conseil. U n facteur important de la perception 

de la profession par le public sera l'epoque precedant ce changement de loi et la facon 

dont les personnes qui faisaient affaire avec la profession traitaient leurs clients 

auparavant. 

L'objectif principal de ce memoire est de decouvrir comment la profession 

de conseiller financier est percue en Republique tcheque et en France. II est bien connu 

que la France et la Republique tcheque ont une nation caracteristique differente, 

ce qui a conduit a la creation de 4 hypotheses qui peuvent etre comparees dans les deux 

pays pour comparer la perception de la profession dans ces pays. Ces hypotheses sont 

suivantes : « Les personnes dgees sont-elles sceptiques au service des conseils 

financiers ? Les personnes ayant des revenus plus eleves ont-elles davantage recours 

aux conseils financiers ? Un conseiller dependant est-il plus silr pour la societe ? 

L 'utilisation desservices des conseillers financiers est-elle influencee par le domaine 

d'etudes du sonde ? ». 
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1 Conseiller financier en République Tchěque 
Ce chapitre traitera de la definition des termes importants pour expliquer 

l'ensemble du problématique. Plus concrětement sera mentionné comment est défini 

le terme « conseiller financier » en République tchěque. II sera ensuite compare 

si le terme est le méme ou non dans les deux pays. II est également nécessaire 

de determiner la difference entre un consultant dependant et un consultant 

indépendant. Ce chapitre s'interessera également au niveau ďéducat ion nécessaire 

ďun conseiller financier et de son éventuelle formation de carriěre. Pour comprendre 

le systéme, i l faut mentionner les intermédiaires et done les evaluations étroitement 

liées, notamment financiéres, les conseillers. II existe également des risques associés 

au travail de conseil financier, que ce chapitre abordera. Enfin et surtout, ce chapitre 

mentionnera le marketing multi-niveaux. 

1.1 Marché financier en République tchěque 
Le marché financier sert principalement á répondre aux besoins financiers. 

Toute la vie d'adulte s'accompagne de la decision de concilier besoins et désirs avec 

nos possibilités financiéres. Ce sont les besoins financiers des individus que le marché 

financier répond, respectivement le marché des services financiers. Les besoins 

financiers peuvent étre divisées en trois groupes. L e premier groupe est la solution 

a l a situation financiere excédentaire oú les produits ďinvest issement et ďépargne 

sont principalement utilises. Deuxiéme groupe est la solution de la situation déficitaire. 

C e s t une decision sur la maniěre appropriée de financer des besoins pour lesquels 

on ne dispose pas actuellement de ses propres ressources financiéres. Des produits 

tels que des préts, des credits et des hypothěques sont utilises ic i . L a troisiéme option 

est de couvrir les risques. Ici une assurance personnelle ou des biens peut étre utilisée. 

Pour 1'évaluation financiere globále peuvent étre utilises les services d'un conseiller 

financier. II devrait généralement faire des recommandations aux individus sous 

la forme d'un plan financier sur la facon ďuti l iser correctement les produits financiers 

(Ministére des Finances, 2017). 
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1.1.1 Secteurs de marché financier en République tchěque 

Aujourďhui , tout peut étre négocié au méme endroit, cependant le marché 

financier de la République tchéque est divisé en trois secteurs principaux 

(Ministére des Finances, 2017): 

1. Secteur bancaire. Les depots sont acceptés du public ic i , principalement 

par le biais de compte courants et ďépargne et 1'octroi ultérieur de préts 

bancaires. 

2. Marches capitaux. Également connu sous le nom de secteur des services 

ďinvestissement, qui permet 1'échange de capitaux au moyen de titres 

et ďinstruments financiers qui en sont derives. 

3. Secteur des assurances. II permet 1'indemnisation des dommages 

á la santé ou aux biens. 

U n secteur distinct est alors formé par 1'infrastructure de marché, grace 

á laquelle des services tels que, par exemple, le transfert ď argent par ordre de paiement 

en utilisant les comptes de paiement de deux personnes physiques ont lieu 

(Ministére des Finances, 2017). 

1.2 Conseiller financier 
U n conseiller financier en République tchěque n'a pas des definitions reconnues. 

Tout d'abord, c'est possible suivre par la loi n°455/1991 Coll. sur les licences 

commerdales, puis dans Vannexe 4-Libre échange n°47 Mediation du commerce 

et des services, i l dit que c'est un metier qui n'est pas lie par des qualifications 

professionnelles. L a loi qui définit davantage le travail d'un conseiller financier est 

la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de I'assurance et reassurance. 

Spécifiquement, § 2 de la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de I'assurance 

et la reassurance stipule que « . . . la distribution de prestations d'assurance 

ou intermediation d'assurance offre la possíbilitě de souscrire, de modifier 

ou de résilier une assurance, y compris la comparaison des assurances, la soumission 

de propositions pour la negotiation, le changement ou la résiliation de I'assurance, 

effectuer d'autres travaux préparatoires visant á conclure, modifier ou résilier 

une assurance, y compris fournir des recommandations menant á la conclusion, 

au changement ou á la résiliation d'une assurance, ou á la conclusion 

ou au changement d'assurance... ». Cette loi intěgre les réglementations de l 'Union 

européenne (Sbírka zákonů, 2018 ). 
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V . Svatoš (2020) décrit le role ďun conseiller financier ä partir de son experience 

professionnelle ä la base de 1'interview intitule dans l'interview Qui est un conseiller 

financier ? (2020). Selon lui , un conseiller financier est une personne occupant 

un poste indépendant entre les entreprises, i l n'est pas surpayé sur les commissions 

ď u n e entreprise donnée et peut donner au client une vision objective de ses finances 

et l'aider avec les. Le bon conseiller financier doit se soucier de ses clients, i l ne doit 

pas effectuer ce travail pour l'argent. Étroitement lie ä cela, le conseiller travaille dans 

une entreprise qui a la bonne philosophic Pour pouvoir exercer cette profession, i l est 

nécessaire ď avoir au moins un baccalauréat et des examens certifies de la Banque 

nationale tchěque. L e porte du travail d'un tel conseiller consiste principalement dans 

les rencontres avec les clients et 1'elaboration de strategies sur la meilleure facon 

d'atteindre leurs objectifs. II s'occupe habituellement lui-méme d'environ 400 clients. 

1.3 Personnes autorisées ä fournir des conseils financiers 
Conformément ä la lo i n° 170/2018 Coll. sur la distribution de I'assurance 

et reassurance, i l est donné que l'assurance ou la reassurance peut étre négociée 

par un intermédiaire indépendant, un agent lié, un intermédiaire ďassurance 

complémentaire ou un intermédiaire d'assurance avec une habitation Etat membre 

autre que la République tchěque. 

1.3.1 Intermédiaire indépendant 

Le « § 6 de la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de l'assurance 

et reassurance » définit 1'intermédiaire indépendant comme suit: 

« ... un intermédiaire indépendant designe une personne autorisée ä intervenir 

en assurance ou en reassurance sur la base d'une autorisation d'agir en tant 

qu 'intermédiaire indépendant délivrée par la Banque nationale tchěque. » 

L'article 12 precise ensuite que 1'intermédiaire indépendant est 1'agent 

d'assurance qui assure la mediation pour la compagnie d'assurance et le courtier 

d'assurance qui assure la mediation pour le client. 

L'article 13 impose une obligation d'etre assure dans le cas d'une obligation 

d'indemniser les clients pour les dommages qui peut étre cause par une violation 

de l'une des obligations de 1'intermédiaire indépendant en vertu de la présente loi , 

d'une autre legislation dans la mesure applicable á la distribution d'assurance 
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ou de reassurance, et directement applicable Legislation de l 'Union européenne 

sur la distribution d'assurance ou reassurance, avec une limite d'indemnisation 

d'au moins 1 250 000 E U R par sinistre et d'au moins 1 850 000 pour la coincidence 

de plusieurs sinistres en une année, sauf disposition contraire de la réglementation 

de l 'Union européenne directement applicable. 

1.3.2 Agent lie 

Selon Varticle 15 de la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de Vassurance 

et reassurance 1'agent lie est celui qui est autorisé ä souscrire une assurance 

ou une reassurance sur la base de rinscription de l'agent lie dans le registre. L'agent 

lie conclut avec le donneur d'ordre un contrat pour l'exercice de 1'activité de preneur 

d'assurance ou de reassurance sur la base de 1'autořisation visée á l'article 1, qui doit 

étre écrite. Le contrat ne peut étre conclu qu'avec un seul representant. 

L'autorisation d'agir en qualité d'agent lié découle de l'inscription de l'agent lie 

dans le registre. L a Banque nationale tchěque inscrit un agent dans le registre si les avis 

d'inscription permettent d'identifier une personne et que cette méme personne est déjá 

inscrite en tant qu'intermediaire d'assurance complémentaire ou intermédiaire 

d'assurance auprěs d'un Etat membre d'origine autre que la République tchěque. 

L'autorisation d'agir en qualité d'agent lie est valable jusqu'a la fin de 1'année suivant 

1'année civile au cours de laquelle l'inspiration au registre a été effectuée. L a Banque 

nationale tchěque prolongera toujours l'autorisation de l'agent lié á l 2 m o i s 

supplémentaires aprěs le paiement des frais administratifs (Sbírka zákonů, 2018). 

1.3.3 Intermédiaire d'assurance complémentaire 

A u sens de l'article 24 n° 170/2018 Coll. sur la distribution de I'assurance 

et reassurance un intermédiaire d'assurance complémentaire designe une personne 

habilitée á exercer la mediation d'assurance sur la base de l'inscription 

d'un intermédiaire d'assurance complémentaire pour le representant donné dans 

le registre. Cet intermédiaire peut assurer la mediation de 1'assurance, qui est 

un service accessoire au bien livré ou au service fourni, et uniquement en tant 

qu'activite accessoire. II conclut un contrat ďintermédiat ion en assurance sur la base 

de l'autorisation visée á l'article 1 avec le donneur ďordre , qui doit étre écrit. 

Le contrat peut étre conclu avec un ou plusieurs mandataires. 
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L'autorisation d'exercer en qualité ďintermédiaire d'assurance complémentaire 

pourun representant donné résulte de l'inscription d'un intermédiaire d'assurance 

complémentaire pour un representant donné dans le registre. Cette autorisation est 

valable jusqu'a la fin de 1'année civile suivant l'annee civile au cours de laquelle 

l'inscription au registre a été effectuée. L a Banque nationale tchéque peut prolonger 

l'autorisation d'exercer en tant qu'intermediate d'assurance complémentaire pendant 

12 moins supplémentaires aprés le paiement des frais administratifs. Le representant 

doit, en méme temps qu' i l paie les frais administratifs, notifier á la Banque nationale 

tchéque l'enregistrement des entités auxquelles des intermédiaires d'assurance 

supplémentaires l'autorisation doit étre étendue sur la base du paiement frais 

administratifs. 

1.3.4 Intermédiaire d'assurance avec une habitation Etat membre autre 

que la République tchéque 

Conformément l'article 33 de la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution 

de I'assurance et reassurance, i l est prévu qu'un intermédiaire avec un Etat membre 

d'origine autre que la République tchéque peut intervenir en assurance 

ou en reassurance dans la mesure ou i l est autorisé á exercer cette activité dans l'Etat 

membre d'origine, sur la base de la liberie ďétabl issement ou de la libre prestation 

de services ä titre temporaire. L'intermediaire est autorisé ä commencer effectuer 

ses activités en République tchéque aprés que la Banque nationale tchéque a notifié 

ä l ' au tor i te de surveillance compétente ď u n e autre État membre les conditions 

ďexercice des activités de l'intermediaire en République tchéque. L a Banque 

nationale tchéque dispose d'un mois pour communiquer cette information. 

Si la Banque nationale tchéque a des doutes sur 1'adequation de la structure 

organisationnelle ou de la situation financiére de l'intermediaire indépendant, agent lie 

ou intermédiaire d'assurance complémentaire en raison de la liberté ďétabl issement 

dans un autre Etat membre en raison des activités prévues de l'intermediaire 

indépendant, agent lié ou intermédiaire d'assurance complémentaire rend de decision 

interdisant ainsi ä un intermédiaire indépendant, ä un agent lié ou intermédiaire 

d'assurance complémentaire d'operer sur le territoire d'un autre Etat membre. 

Dans le cas d'un agent ou d'un intermédiaire d'assurance complémentaire, la banque 

remet la decision au donneur d'ordre. Le representant transmet sans retard injustifié 

cette decision ä son agent lié ou intermédiaire d'assurance complémentaire. 
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1.4 Surveillance du marché financier 
L a mise en place ď u n systéme de réglementation et de surveillance 

fonctionnante efficacement est trěs importante pour la sécurité, la crédibilité 

et 1'efficacité du marché financier et pour la stabilitě du systéme financier. 

Conformément ä V article 44 de la loi n° 6/1993 Coll., sur la Banque nationale 

tchěque, le marché financier est sous la surveillance de la Banque nationale tchěque. 

L a Banque nationale tchěque veille notamment au respect des obligations prévues 

par le Code c iv i l pour la conclusion de contrats de services financiers et au respect 

des obligations interdisant le recours aux pratiques commerciales deloyales. 

L a Banque nationale tchěque fait également partie de l 'Association 

internationale des controleurs ď assurance qui est spécialisée dans les compagnies 

ďassurance (IAIS). A u fil du temps, l'association a publié plusieurs documents 

debase pour un controle efficace des assurances. Les principes fondamentaux 

de 1'assurance peuvent étre utilisées pour établir ou améliorer le cadre de surveillance 

d'une juridiction. l is peuvent également servir de base ä 1'évaluation de cadre 

de surveillance existant, et, ce faisant, peuvent identifier de faiblesses, dont certains 

pourraient affecter la protection des assures et la stabilitě du marché. Le document 

qui est le plus important d'association est Insurance Core Principles and Methodology 

(Principles fondamentaux et méthodologie de I'assurance [traduction de l'auteurj), 

parce que les regies de base de la surveillance des assurances dont énoncées 

dans ce document (IAIS, 2003). 

1.5 Competence professionnelle d'un conseiller financier 
Une condition préalable generale á l'exercice de la profession de conseiller 

financier est la réussite d'un baccalauréat. E n plus des connaissances generates, i l est 

également nécessaire ďacquér i r des connaissances professionnelles. Les salaries, 

agents lies et intermédiaires ďassurance complémentaire d'une entreprise 

ďassurance, d'une entreprise de reassurance et ď u n intermédiaire indépendant sont 

tenus ďacquér i r des connaissances generates confirmees par un document approprié 

conformément ä la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de I'assurance 

et reassurance plus tard 43 mois á compter de la date d'entrée en vigueur 

de la présente lo i . 
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1.5.1 Groupes de connaissance 

En Republique tcheque, les groupes individuels sont divises en fonction 

des produits proposes par le conseiller financier. Selon ce que le conseiller financier 

veut offrir a ses clients, i l est necessaire qu' i l ait la competence donnee. Selon la loi 

n° 170/2018 Coll. sur la distribution de ['assurance et de la reassurance, i l ne peut 

pas distribuer de produits sans competence professionnelle. 

Les groupes de connaissance sont: 

1. Distribution d'assurance-vie 

2. Distribution d'assurance contre les dommages aux vehicule terrestres 

autres que les vehicules ferroviaires et d'assurance responsabilite civile 

resultant de 1'exploitation d'un vehicule terrestre a moteur et de sa 

remorque, y compris une assurance accident complementaire 

3. Distribution d'assurance non-vie 

4. Distribution d'assurances non-vie liees aux activites entrepreneurial du 

client 

5. Distribution d'assurance pour les grands risques d'assurance 

6. Distribution de reassurance 

1.5.2 Examen professionnel 

L'article 58 de la lo i n° 170/2018 Coll. sur la distribution de Vassurance 

et de la reassurance indique que seul une personne accreditee peut assurer 1'examen 

professionnel pour les futures conseiller financiers. L a Banque nationale tcheque 

prepare des examens en cooperation avec le ministere des Finances et consulte les avec 

les associations professionnelles et de consommateurs. Le bon deroulement 

de 1'examen professionnel est assure par la commission. L'examen professionnel est 

seulement ecrit et i l est divise d'apres les groupes de connaissance. 

1.6 Salaire de conseillers financiers 
Les options de remuneration de conseillers financiers peuvent etre divisees 

en plusieurs groupes selon differentes manieres, qui sont (Association bancaire 

tcheque, 2021): 

1. Conseillers payes directement par le client. II s'agit d'un conseiller 

independant qui ne depend pas de commissions, mais son salaire est 
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une remuneration payee par son client, par exemple, pour un plan financier 

ou une proposition de solution optimale de la situation financiere du client. 

Cette methode d'evaluation financiere n'est pas encore tres repandue 

en Republique tcheque. 

2. Conseillers pay es par la commission. Dans ce cas, le client ne paie rien 

au conseiller. L'intermediaire est remunere sur les commissions qu ' i l 

per<joit pour les contrats conclus avec les clients. Ce service est plus utilise 

en Republique tcheque, mais une autorisation d'exercer une activite 

independante ne suffit pas. II est egalement necessaire d'avoir 

une autorisation delivree par la Banque nationale tcheque. 

3. Conseillers qui sont en partie par le client et en partie par une commission. 

II s'agit d'une combinaison des deux options salariales precedentes. 

Le conseiller peut etre remunere par le client pour un plan financier et pour 

la realisation du contrat i l est paye par la commission. 

4. Conseillers payes sur la base d'un contrat avec un fournisseur. On dit 

souvent aces conseillers qu'ils sont dependants. C'est le cas de l'agent 

exclusif. Ces agents ont un contrat avec une seule entreprise et proposent 

done des produits ä une seule entreprise. Cette entreprise remunere ensuite 

le conseiller pour le client acquis. 

5. Conseillers payes sur la base d'un contrat avec plusieurs fournisseurs. 

Le principe de concurrence de plusieurs entreprises est dans ce cas 

la utilise, ce qui signifie que le client peut alors choisir la meilleure offre 

pour un bon prix. L'evaluation financiere est dans cette situation selon 

le contrat avec 1'entreprise. 

1.7 Code d'ethique de marche financier 
Les conseillers financiers operant sur le marche financier proposent ä leurs 

clients une gamme de produits et services financiers. lis doivent le faire conformement 

aux lois applicables et sous le controle de la Banque nationale tcheque. Cependant, 

comme i l s'agit d'une question relativement complexe, i l est dans l'interet 

des participants ä ces marches que, meme dans les domaines non reglementes 

par la lo i , i l existe certaines regies volontaires definissant les limites d'une conduite 

loyale dans la concurrence des clients. 
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L a premiere partie de ce document dispose les principes generaux des activites 

d'intermediation et de conseiller financier. Ces principes concernent la portee 

de la competence du conseiller. L e deuxieme point traite l'integrite. II s'agit ici 

de s'assurer que l'information est fournie au client de maniere transparente et claire. 

De plus, l'objectivite est mentionnee ic i , ou que le client n'est pas sous la pression 

d'un consultant, ou qu' i l n 'y a pas de conflit d'interets. Le quatrieme point appartient 

a la competence, plus precisement, a assurer la formation des travailleurs. L a politesse, 

ou un comportement approprie, est egalement mentionne ic i . Sous le numero six est 

incluse la discretion. Les informations du client ne peuvent pas etre utilisees a mauvais 

escient. Le dernier point se rapporte a la reputation, respectivement du comportement 

du conseiller, ce qui pourrait miner la confiance du client dans l'entreprise 

(Association tcheque des societes de conseil financier et d'intermediation, 2019). 

L a seconde partie est directement dediee aux activites de conseil et de mediation. 

V o i c i a nouveau cinq points, dont le premier porte le champ d'application. Cela enonce 

les principes que les membres suivront. Le deuxieme point d'integrite precise 

que si le client souhaite changer de conseiller financier, l'actuel ne peut l'empecher et, 

au contraire, fournit les documents necessaires. L e document precise egalement 

l'objectivite du conseiller. Cela signifie que le conseiller informera pleinement 

et clairement son client de tout, notamment du fonctionnement de l'entreprise 

et de ses activites. Le quatrieme point inscrit dans le code d'ethique concerne 

la competence ou le fait que les conseiller financiers devraient avoir une vue 

d'ensemble de ce qui se passe sur le marche financier. L e dernier point est la politesse, 

ce qui signifie que les conseillers entretiennent de bonnes relations de cooperation 

mutuellement benefique avec les institutions financieres partenaires (Association 

tcheque des societes de conseil financier et d'intermediation, 2019). 

2 Conseiller financier en France 
Selon W . Bertieux (2020) le terme « conseiller financier » n'est pas le seul 

pour cette profession. Les termes qui sont aussi souvent utilises sont par exemple 

gestionnaire de patrimoine immobilier, conseiller en investissements financiers 

ou conseiller en gestion patrimoine mais tous ces termes signifient presque la meme 

chose. L'etendue du travail d'un conseiller financier en France est similaire a celle 

dela Republique tcheque. C'est un expert financier qui aide et conseille ses clients 

avec les demarches appropriees dans le domaine de leurs finances. Cependant, 
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en France, un conseiller financier ne peut étre qu'une personne titulaire ď u n diplome 

universitaire en finance ou en économie ou une personne ayant suivi une formation 

de deux ans en finance et economic Grace aux toutes ressources et aux connaissances 

dont i l dispose, i l peut recommander des produits financiers ä chacun selon ses besoins 

personnels. E n plus des conseils sur la bonne repartition financiére, ils s'orientent 

également dans le domaine du droit, de la comptabilité ou du management. 

Le service d'un conseiller financier a une structure donnée. Concrétement, 

W. Bertieux (2020) énumére 3 points principaux sur lesquels tout repose. 

Premiérement i l faut faire une analyse de la situation financiére actuelle du client. 

Le terme économique bilan d'actifs est souvent utilise pour cette analyse. Aprés avoir 

obtenu ces informations, le conseiller financier peut créer un portefeuille adapté. Créer 

un portefeuille adapté signifie trouver un emplacement approprié pour la division 

des moyens et les investissements. Dans cette phrase, i l est notamment tenu compte 

du fait que le client concerné a une famille, de la profession et de la situation 

économique qui y est associée. Ces informations aident ä choisir la meilleure option 

pour le client.. Grace ä cela, par exemple, le conseiller sait quel risque choisir 

pour les investissements. 

2.1 Marché financier en France 
Le marché financier est un lieu qui peut prendre deux formes, physique 

ou virtuelle. Dans ces deux cas, i l s'agit d'un lieu de négociation de produits financiers. 

Selon ľ Autorite des Marches financiers ( A M F , 2020) le marché financier peut étre 

divise en deux categories, concrétement aux marches primaires et secondaires. 

Chaque de ces types de marché a un rôle ä jouer. Sur le marché financier primaire, 

les emissions d'actions, d'obligations et d'autres titres de créance sont émises 

par l'Etat, les entreprises ou les collectivités publiques. Les titres vendus á l'acheteur 

représentent le montant du capital investi par l'entreprise, c'est-a-dire par l'acheteur. 

Aprés leur emission, ces titres seront négociés sur le marché financier secondaire. 

L'acheteur sur le marché primaire devient le vendeur et négocie les titres á l'acheteur 

suivant. Le marché primaire remplit la fonction de financement de ľ économie 

en rapprochant les besoins des préteurs et des emprunteurs, tandis que le marché 

secondaire facilite la revente des titres cotés en bourse. Ľ ensemble du processus est 
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illustre dans la figure ci-dessous, oil les roles des deux marches sont 

repartis ( A M F , 2020). 

Creation de 
nouveaux tit res 

Montant des 
capitaux places 

Revente de titres 

• lAcheteur 

Liquidity faurnle 

MARCHE PRIMAIRE MARCHÉ SECONDAIRE 

Image 1: Schéma du marché financier (source : AMF, 2020) 

De plus, le marché financier peut étre classé selon des critěres économiques 

et organisationnels et en outre selon la nature ďengagement . 

2.1.1 Classification economique 

Selon cette classification, le marche est divise en fonction des titres qui sont 

negocies dans les points suivants. 

1. Le marche des actions. Sur ce marche les entreprises gagnent des capitaux 

par le biais d'une offre publique pour financer leur progression. 

2. Le marche des obligations. C est un marche avec les obligations par lesquelles 

i l est possible financier des entreprises. II s'agit d'un emprunt de capitaux 

ä long terme. 

3. Le marche monetaire. Grace ä ce marche, les banques, les entreprises 

et les collectivites ont acces ä des financements par emprunt ä court terme. 

Les titres ne sont pas echanges ici , mais 1'argent, respectivement le capital. 

4. Le marche des divises. Les devises sont negociees ici et les transactions 

portent sur de grandes quantites. 

5. Le marche des matieres premieres et quotas de CO2. Selon le Ministere 

de la transition ecologique (2021) ce marche fonctionne sur le principe 

de l'echange de quotas permettant un controle direct de la quantite de gaz 

ä effet de serre emise. 

2.1.2 Classification organisationnelle 

Selon l ' A M F (2020), cette classification divise les marches en deux types 

en fonction de leur fonctionnement et de maniere dont ils sont négociés. 
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1. Marche organise. C'est un lieu d'echange de titres financiers ou les acheteur 

et vendeurs ne sont pas en contact direct. L a bonne fin de 1'operation est 

garantie par une chambre de compensation. L e processus de tarification 

et le mecanisme de diffusion et de comparaison des ordres d'achat et de vente 

sont regis par des regies approuvees par l'autorite de regulation du marche. 

U n tel marche est, par exemple, la Bourse de Paris. 

2. Marche de « gre a gre ». Les transactions sur ce marche ne sont pas effectuees 

sous les auspices d'une institution officielle qui superviserait le marche 

et assumerait la responsabilite du reglement des transactions convenues. 

Levendeur et 1'acheteur sont en contact direct et ils peuvent negocier 

les conditions eux-memes. 

2.1.3 Classification par nature d'engagement 

Ici, l ' A M F reparti le marche en fonction de la nature de l'engagement pris sur : 

1. Le marche au comptant. Sur ce marche, le paiement et la livraison ont lieu 

presque simultanement. 

2. Le marche a terme. Sur ce marche, les acheteurs et les vendeurs conviennent 

d'une transaction future pour une marchandise convenue, de la quantite 

de cette marchandise et de son prix. 

2.1.4 Les organismes de controle 

L article L. 561-36 du Code monetaire et financier identifie les autorites chargees 

de la surveillance des marches financiers. Selon cette loi , i l s'agit des trois institutions 

suivantes, la Banque de France, L'Autorite de controle prudentiel (ACP) et L'Autori te 

des marches financiers ( A M F ) . L ' A P C supervise selon le ministere de l 'Economie 

des finances et de la Relance principalement des institutions telles que les banques 

etlesecteur de 1'assurance. Cette institution assure « ...le controle du respect 

des dispositifs de lutte contre le blanchiment des capitaux et le financement 

du terrorisme, ainsi que la protection de la clientele » (ACP, 2021). 

L ' A M F assure de regulation et protection de l'epargne en produits financiers 

et de 1'information des investisseurs. Cette institution controle principalement 

les societes d'investissement, les conseillers en investissements financiers. 

Les moyens de paiement et les systemes de paiement, de compensation et de reglement 
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de titres sont surveilles par la Banque de France dans le cadre de ses missions 

(Banque de France, 2019) 

2.2 Competence professionnelle d'un conseiller financier 
Selon le document Arrete du 23 fevrier 2018 le conseiller financier doit 

accomplir les conditions pour arriver sur le marche financier. Future conseiller 

justifie en premier cas un diplöme national dans secteur juridique, economique 

ou de gestion. Deuxieme possibilite est prouver une formation professionnelle adaptee 

ä la realisation des operations mentionnee au Ide Varticle L. 541-1 du code monetaire 

et financier. II est egalement possible d'entamer avec une experience professionnelle 

d'au moins 2 ans relative ä la mise en oeuvre d'operation relevant des categories 

prevues ä 1'article L. 541-1 du code monetaire et financier, qui doit etre accomplie 

au cours des cinq annees precedant l'entree en fonction. 

2.2.1 Verification des connaissances 

Selon Varticle 312-5 de la reglementation generale d'AMF « Les prestataires 

de services d'investissement peuvent confer ä un organisme exterieur qui justifie 

de la capacite ä organiser des examens la verification des connaissances 

professionnelles des personnes physiques placees sous leur autorite ou agissant pour 

leur compte ». Le Conseil defini le contenu des connaissances minimales ä acquerir 

par les personnes physiques relevant d'un prestataire de services d'investissement 

ou agissant pour son compte. Une fois certifie, le Conseil delivrera un certificat 

ä 1'organisation dans les quatre mois suivant le depot du dossier. L'Autorite 

des marches financiers per<joit, pour le depot de la demande de certification 

et la fourniture du rapport d'information, une redevance dont eile determine 

le montant. 

2.3 Personnes autorisees 
L'article 312-20 du reglementation generale d'AMF precise quelles sont 

les personnes qui doivent etre certifiees pour exercer des activites sur les marches 

financiers. E n premier lieu est le negociateur d'instruments financiers. U n negociant 

en instruments financiers est une personne physique qui est autorisee ä engager 

la personne sous la responsabilite ou pour le compte de laquelle eile agit 
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dans une transaction portant sur un instrument financier. Le prochain mentionné est 

le compensateur ďinstruments financiers. Une entité de compensation ď instrument 

financiers est toute personne physique qui est habilitée á la compensation á compenser. 

L a troisiěme citée est la personne responsable de la conformité pour les services 

d'investissement. De plus, le document indique Vanalyste financier. Conformément 

al 'article 2, du rěglement (UE) 2017/565 du 25avri l2016, c'est une personne 

compétente qui produit le contenu substantiel de la recherche en investissements. 

2.4 Conseiller dependant et indépendant 
Une nouvelle directive européenne M i F I D II a été introduite depuis 2018, 

qui mentionné la possibilité d'un conseiller financier dependant et indépendant. 

Si les conseils sont fournis de maniěre indépendante, une gamme suffisamment large 

de produits de différents fournisseurs de produits doit étre évaluée avant de donner 

une recommandation personnelle. L a gamme ď instruments financiers ne devrait pas 

étre limitée aux instruments financiers émis ou fournis par des entités qui ont des liens 

étroits avec d'autres entreprises d'investissement ( M i F I D , 2018). Si le conseiller est 

indépendant, cela signifie qu' i l n'est lié á aucun intermediate. II facture generalement 

des frais correspondants au temps qu' i l consacre á 1' elaboration de votre plan financier. 

Ce frais est ensuite devise en deux parties, l'une est pour le travail effectué, 1'autre est 

utilise pour couvrir le cout de frais ďen t rée pour les produits financiers du client. 

Le conseiller indépendant n'est done pas dependant de la commission qu' i l percoit 

de l'intermediaire, mais i l est libře de retirer du marché financier ce qu' i l juge 

opportun. 

Cependant, un conseiller financier peut également dépendre d'un intermédiaire 

de produits, ce type de conseiller est appelé un agent lié. Cet intermédiaire recompense 

ensuite financiérement le consultant pour les contrats conclus. II est clair qu' ici i l 

n ' yapas ďobjectivité de la selection des produits, le conseiller sélectionne 

simplement les produits de son employeur (Broyon, 2020). 

2.4.1 Evaluation financiere 

En permettant á la réglementation de diviser les conseiller en dependants 

et indépendants, i l est également nécessaire de diviser leurs conditions financiéres. 

Le conseiller dependant recoit des commissions sur les contrats conclus avec 

le courtier. S i les conditions de validitě du contrat ne sont pas remplies, le conseiller 
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doit restituer la commission. Toutefois, i l peut egalement facturer des frais. 

Le conseiller peut aussi travailler sur la base de combinaison partielle en honoraire 

et a la commission. Son revenu peut se situer entre 100 et 150 euros de l'heure 

(Broyon, 2020). 

Le conseiller independant, quant a lui , per<joit des honoraires mais ne re<joit plus 

de commission et ne la restitue done pas en cas de non-respect des conditions. 

En general, le conseiller independant fixe le prix de son travail en fonction 

de la complexity du dossier du client et du nombre d'heures consacrees a la solution 

de sa situation financiere. Le revenu d'un consultant independant depend egalement 

du lieu ou i l travaille, qu'il s'agisse d'un village ou d'une ville. Selon Broyon (2020), 

un conseiller a Paris gagne environ 200 a 500 euros de l'heure. Cependant, la premiere 

reunion est generalement gratuite. 

2.5 Code d'ethique 
Selon Code monetaire et financier - art. 341-3 le conseiller financier doit avant 

tout «Agir d'une maniere honnete, loyale et professionnelle, servant au mieux 

les interets des clients ». C'est le premier et le plus important point de leur travail. 

Les conseillers doivent egalement exercer leurs activites dans les limites autorisees 

par leur statut avec une certaine competence professionnelle. lis doivent faire preuve 

de diligence et agir dans l'interet de leurs clients pour leur offrir des services adaptes 

et appropries a leurs besoins et a leurs objectifs. Le conseiller ne peut prendre aucune 

remuneration financiere de client. II s'agirait d'un pot-de-vin pour fournir un meilleur 

service que celui que le client peut normalement se permettre. Cet article exige 

egalement que les conseillers obtiennent des informations de la part des clients sur leur 

education financiere et leur experience en matiere d'investissement pour in type 

particulier d'instrument financier, de transaction ou de service sur leur situation 

financiere. A la suite de cette analyse, les conseillers financiers peuvent ensuite donner 

un conseil de la meilleure solution ou un produit ou investissement specifique 

sur la base des informations relatives a la situation financiere du client. L'analyse 

comprend, entre autres, des informations sur la volonte du client de prendre 

ses responsabilites et sa conscience de certains risques, notamment en matiere 

de finance. Si le client refuse de fournir ces informations, le conseiller ne peut pas 

travailler avec lui . Tout comme le client doit divulguer des informations appropriees, 
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i l est du devoir du conseiller financier de divulguer des informations appropriées 

sur le conseiller en investissements financier et ses services et, le cas échéant, 

sur la nature juridique et 1'étendue des relations avec les institutions qui font 

la promotion des produits. Ici, i l faut indiquer si le conseiller financier est indépendant. 

Si tel est le cas, le conseiller doit offrir une gamme süffisante ďinst ruments financiers 

disponibles sur le marché pour garantir que les objectifs d'investissement de ses clients 

puissent étre atteints de maniěre appropriée. L e conseiller ne doit pas se limiter 

aux produits pour lesquels i l a une inclination ou un attachement. L e conseiller 

financier indépendant ne doit pas non plus accepter de remuneration financiere 

du client dans le cadre de la prestation de service. II est également de la responsabilité 

d'un conseiller de s'assurer qu ' i l est pleinement informé qu ' i l comprend 

le fonctionnement du produit qu ' i l essaie de vendre. Ensuite, i l est nécessaire 

de s'assurer que les produits sont proposes uniquement dans 1'intérét du client. 

Toutes les informations, y compris les communications promotionnelles, destinées 

ä leurs clients, y compris les clients potentiels, doivent étre exactes, claires et non 

trompeuses. 

Les documents convenus entre les conseillers et leurs clients, y compris 

une lettre contraignante signée par les deux parties avant que le conseil ne soit fourni, 

doivent étre soigneusement conserves. S i les conseillers rendent compte ä leurs clients, 

sur un support durable, des services qui leur sont fournis. Le rapport comprend, le cas 

échéant, le coüt des services fournis pour le compte du client. Le rapport comprend 

également des communications périodiques aux clients en fonction du type 

et de la complexité des instruments financiers concernés et de la nature des services 

fournis aux clients. 

2.6 Marketing multi-niveaux 
Y . Reingewertz (2021) décrit le marketing multi-niveaux ( M L M ) comme 

une méthode commerciale utilisée par les entreprises de vente directe dans laquelle 

les distributeurs individuels sont encourages ä recruiter de nouveaux membres. 

Contrairement á une entreprise traditionnelle, les membres de M L M n'inventent 

pas tout le systéme, mais participent plutöt á un systéme d'affaires déjá inventé et mis 

en place. Les membres ne sont pas directement impliqués dans la livraison 

des marchandises aux clientes, ne fixent pas la gamme de produits ou les prix, 
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ne participent pas á la gestion de l'entreprise et opěrent generalement beaucoup plus 

dans la coulisse de ce systéme que les entrepreneurs du commerce traditionnel, 

qui sont généralement impliquées activement dans la plupart des activités 

que l'entreprise doit entreprendre. 

Les participants de ce modele sont directement impliqués dans la distribution 

du produit ou du service et, en échange, ils ont droit á des commissions sur les ventes 

qu'ils aident á négocier. E n plus de cette remuneration financiére, les distributeurs sont 

recompenses par le recrutement de nouvelles recrues et par les contrats conclus 

par recrues qu'ils recrutent. Chaque distributeur peut alors construire son propre 

réseau d'autres distributeurs dont i l tire profite. Cette méthode de vente est assez 

similaire á la pyramide, qui est considérée comme frauduleuse. L a difference, 

cependant, est qu ' i l est ciblé sur le produit ou le service reel les participants vendent 

et que les entreprises sont plus préoccupées par la vente en dehors de ce modele. 

Ces membres de M L M ont la possibilité de choisir leur clients et partenaires, de fixer 

les prix des produits et services pour leurs clients, la maniěre et 1'intensitě de leur 

travail, et peuvent également organiser des formations et des séminaires. 

Dans ce modele, on fait des affaires sous la marque de quelqu'un ďautre , ou on ne crée 

pas une toute nouvelle entreprise. (Toman, 1995) 

Le modele de M L M est un domaine oú les propriétaires ďentreprise n'ont pas 

de superviseur ou de patron direct. Chacun est son propre patron, car les propriétaires 

d'entreprise tiennent l'opportunite d'affaires entre leurs mains. Leur travail consiste 

á vendre des produits et á travailler avec des personnes. M L M marque généralement 

reference á une structure d'entreprise qui réponse sur plusieurs niveaux. Chaque 

entreprise a ensuite son propre plan pour récompenser les distributeurs á chaque niveau 

auquel elle peut les promouvoir. Selon Y . Reingewertz i l est possible de classer 

ces plans de recompense en fonction de deux critěres. 

2.6.1 Structure du marketing multi-niveaux 

L a structure de ce modele peut étre divisée selon différents critěres. 

L ' u n des critěres qui peut étre utilise est base sur le mode de paiement 

des commissions. U n autre critěre est celui des contraintes verticales et horizontales 

du modele. Les restrictions horizontales dans cette stucture concernent le nombre 

de distributeurs dans chaque niveau, tandis que les restrictions verticales limitent 
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le nombre de niveaux qu'un distributeur peut passer. Ces contraintes ont donne 

naissance aux quatre structures que Ton retrouve dans le marketing multi-niveaux. 

1. Le plan uni-niveaux. Dans ce cas, i l n'y a aucune restriction quant au nombre 

de distributeurs dans chaque niveau. 

2. Le plan binaire. Ce type de plan ne permet que deux distributeurs dans chaque 

niveau. 

3. Le plan matriciel. II retreint generalement le nombre de distributeurs dans 

chaque niveau entre 2 et 5, tout en limitant egalement le nombre de nivaux. 

4. Le plan d'eclatement. Une distorsion se produit lorsqu'un distributeur a forme 

un certain nombre de distributeurs subordonnes et a ainsi cree son propre 

reseau. A ce moment-la, i l se detache de son distributeur superieur. 

Pour une meilleure comprehension, Y Reingewertz (2021) met toute la situation 

dans une formule, oil i l suppose une structure a un niveau, car elle est flexible 

etcomporte plus de niveaux et done plus de distributeurs. On part de principe 

que le distributeur doit repartir son temps de travail entre deux activites principales. 

L'une d'entre elles consiste a la maniere d'attirer les clients potentiels. L a deuxieme 

activite est le recrutement de nouveaux distributeurs qui peuvent etendre son reseau. 

L a formule suppose egalement qu'un distributeur donne ne peut effectuer qu'une seule 

activite a la fois. Dans la vie de tous les jours, i l est possible que grace a leur 

personnalite et a leur marketing, ils touchent un client qu'ils pourront recruter, 

ou au contraire, que la personne recrutee soit attiree par le marketing et les produits 

proposes et veuille les utiliser. Les ventes et le recrutement ont egalement du sens 

car chacune de ces activites se concentre sur deux segments distincts. Dans le premier 

segment, i l y a les personnes qui sont interessees par l'achat et l'utilisation du produit, 

dans le deuxieme segment, i l y a les personnes qui sont a la recherche d'une opportunite 

commerciale. 

2.6.2 Calcul du revenu du distributeur 

Le revenu du distributeur au niveau i est donne par l'equation suivante : 

TTj = [P - C - i P a ] Q i ( t ) + 2 / ^ + i Q j C t j l - t ) 

L a proportion de temps qu'un distributeur consacre a la vente est designee par t 

et la proportion de temps qu'un distributeur consacre au recrutement est fixee a 1-t. 

Les ventes de distributeur sont designees par Qi sont fonction du temps passe 

25 



á vendre -t. Qj corresponde aux ventes du distributeur du niveau le plus bas. Cest 

le genre de distributeur qui n'a pas la competence pour recruter de nouvelles personnes. 

Ce faisant, 1'existence du distributeur j depend du distributeur i, car sans 1'effort 

de recrutement du distributeur i, i l n'y aura pas de distributeur j et Qj sera nul. L'indice 

i indique le niveau du distributeur, qui est égal á zero pour le distributeur le mieux 

classé. L a valeur est jusqu'a la valeur de I, qui est le nombre de niveaux et aussi 

le numero du distributeur du niveau le plus bas. Cependant, ce modele ne s'interesse 

pas au nombre de distributeurs dans chaque niveau. El le tient compte du fait 

que les distributeurs du niveau le plus bas influencent tous les autres niveaux. 

Dans 1'hypothěse d'une concurrence parfaite, on peut dire que le prix est fixe et done 

que le nombre de distributeurs n'aura pas d'incidence sur le prix. Qi est concave 

par rapport á > 0 , ^ f < 0) et Qj est concave par rapport á 1-t. On suppose 

qu'il s'agit d'un marché parfaitement concurrentiel. Le prix de marché du produit vendu 

par le distributeur est note P et la demande de ce produit n'est pas soumise 

á des contraintes de prix. II faut tenir compte du fait que le distributeur paie également 

á l'entreprise modele M L M un coiit, qui est designe par C dans la formule, i l s'agit 

du prix de gros. a designe la commission sur les ventes réalisées par les distributeurs 

subordonnés. 

Le premier terme du coté droit représente le profit du distributeur sur ses propres 

ventes, et peut étre calculé en soustrayant le prix de gros C et les commissions 

des distributeurs de la série precedente i p a du prix du marché P et en multipliant 

ce résultat par la quantité vendue, i p a dans ce cas représente la structure generále 

de la commission. Dans le cas ou P=l, le distributeur doit payer une redevance de a 

á chaque distributeur situé plus haut dans le réseau. Si P=0, le distributeur paie 

une redevance a uniquement pour le produit vendu. Le deuxiěme terme de l'equation 

de droite exprime les benefices du distributeur provenant du recrutement au niveau 

inférieur. II s'agit de la somme des commissions versées au distributeur en raison 

des nouveaux distributeurs acquis á des niveaux inférieurs (Y. Reingewertz , 2021). 

2.7 Facteurs á surveiller en tant que conseiller 
Les temps changent et comme tout se modernise avec le temps, le conseil 

financier subit également des changements et notamment la digitalisation. 

Selon M . Kouřil (2021), i l faut s'adapter aux nouvelles tendances, selon lui, 

le principal probléme aujourd'hui n'est pas de trouver un client, mais de fournir 
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au client un service de qualite et complet, car les societes de conseil ont peu 

de personnel dans leurs equipes. L a penurie de personnel est apparue immediatement 

apres l'introduction de la certification obligatoire. Toutes les entreprises n'ont pas ete 

en mesure de bien preparer leurs membres, ou bien les individus n'etaient pas surs 

d'eux qu'ils ont prefere passer les examens a un niveau inferieur seulement. 

En meme temps, les exigences des clients changent beaucoup, mais les cabinets 

de conseil sont tres lents a s'adapter. L a societe en general s'enrichit, tandis 

que les jeunes generations sont beaucoup mieux informees et ont done des exigences 

plus elevees. On attend done du conseiller qu ' i l soit parfaitement instruit et qu ' i l 

connaisse bien son domaine. II est necessaire de se former en permanence dans 

le domaine de la finance et de connaitre les nouveaux developpements des 

que possible. Ceux qui ne se forment pas en permanence, ne s'interessent pas 

au domaine ou ne l'apprecient pas et voient tout comme une source d'argent 

nepeuvent pas et ne pourront pas reussir a long terme. Aujourd'hui, les clients 

ne veulent pas seulement vendre un produit. U n conseiller qui voudrait fonctionner 

de cette maniere aujourd'hui ne reussirait plus. L e client veut tout evaluer de maniere 

complexe, i l veut tout expliquer et avoir une vision de l'avenir et seul un conseiller 

ayant des bonnes connaissances et un interet dans le domaine peut reussir ic i . 

Le conseiller doit faire preuve d'empathie. II doit se mettre dans la peau d'egard 

de la situation du client et estimer les evolutions futures, car i l s'agit souvent de mettre 

en place des produits qui ont une duree de vie de plusieurs decennies, 

et les consequences de la mise en place peuvent affecter son sort dans le futur. U n tel 

client semble etre digne de confiance, de sorte que le client developpe generalement 

une relation de confiance dans laquelle i l est pret a discuter de sa situation financiere, 

de ses revenus, de ses depenses, de ses relations familiales ou de sa sante. 

On ne se confie les sujets discrets a n'importe qui. II y a done de fortes chances 

qu'un client qui a ete bien servi par ce conseiller revienne le voir parce qu'ils 

se connaissent deja. 

Dans le metier de conseiller financier est selon M . Kouf i l (2021) egalement tres 

important de prendre du temps. Cette profession prend beaucoup de temps, 

les conseillers n'ont pas d'horaires de travail normaux et fixent generalement leurs 

propres limites entre le travail et la vie personnelle. II faut trouver une balance entre 

ces deux elements. Grace a la digitalisation, le secteur de conseil s'est enormement 

accelere. Meme si nous pouvons aujourd'hui gerer plusieurs rendez-vous en ligne 
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dans une journée, sans repos, un conseiller perdre rapidement 1'energie qu' i l doit 

transmettre á ses clients et ceux-ci ne tarderont pas á s'en rendre compte. 

M . Kouřil (2021) conseille d'utiliser des technologies telles que le calendrier 

intelligent et de tout planifier á l'avance. 

U n autre conseil consiste á éviter 1'épuisement professionnel. De nombreuses 

personnes cherchent á obtenir de l'avancement au travail, notamment sur le plan 

financier. De nombreuses sociétés financiěres offrent une certaine somme ď argent 

pour qu'un conseiller assiste á une reunion avec un client et conclue le contrat souhaité. 

Mais ce n ' est pas la voie á suivre. Le conseiller financier trouvera cela utile tout au plus 

au debut, mais ensuite i l voudra certainement passer á autre chose. 

Une autre chose qui est soulignée est que rien ne doit étre précipité. 

De nombreuses personnes, en particulier les jeunes, pensent qu'une fois qu'ils seront 

conseillers financiers, ils devraient avoir un bureau moderně et conduire une voiture 

de luxe. C e s t naturel, mais au debut ď u n e carriěre dans le conseil financier, i l n'est 

pas nécessaire de 1'avoir tout de suite. De méme, i l n'est pas nécessaire de dépenser 

děs le depart une somme importante en publicitě sur Internet. L a meilleure publicitě 

est la satisfaction du client. Par consequent, au lieu de ces nécessités, i l est 

recommandé, surtout au debut, que le conseiller s'attache principalement á rendre 

le client heureux. 

Comme on le sait, le conseil financier fonctionne sur un modele de marketing 

multi - niveaux. Á un certain niveau, un conseiller courant est cense devenir 

un manager et dinger son équipe, et á un niveau supérieur, i l peut dinger une grande 

unite. II est vrai que les trěs bons conseillers ne font pas nécessairement de bons 

gestionnaires. Commencer á construire et á gérer leur grande entreprise peut s'averer 

fatal pour leur activité. Tout le monde n'a pas l'aptitude á étre un manager et á gérer 

d'autres personnes. II est nécessaire ďy réfléchir á l'avance, car la plupart du temps, 

cette chose essentielle est oubliée et elle se manifestera certainement au cours 

du fonctionnement de l'entreprise. Tout modele avec un individu, une petite équipe 

ou un cabinet de conseil peut étre fonctionnel ( M . Kouřil, 2021). 
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3 Enquete par questionnaire sur la perception des conseillers 

financiers en Republique tcheque et en France 
Pour les besoins du memoire de licence, 4 hypotheses ont ete determinees 

et 3 questions ont ete posee : « Les personnes dgees sont-elles sceptiques au service 

des conseils financiers ? Les personnes ayant des revenus plus eleves ont-elles 

davantage recours aux conseils financiers ? Un conseiller dependant est-il plus sur 

pour la societe ? L 'utilisation des services des conseillers financiers est-elle influencee 

par le domaine d'etudes du sonde ? ». L'objectif de l'enquete par questionnaire 

sur les marches tcheque et francais etait d'obtenir des donnees sur 1'attitude des societes 

vis-a-vis des conseillers financiers. Les resultats de l'enquete par questionnaire 

permettront de confirmer ou d'infirmer les hypotheses formulees au depart. lis peuvent 

egalement servir de recommandations uniquement pour les conseillers financiers. 

3.1 Methodologie 
A f i n de repondre aux hypotheses predeterminees, i l etait necessaire de choisir 

la bonne methodologie de recherche. Apres avoir considere de nombreux criteres, 

une enquete par questionnaire a ete choisie comme methode appropriee. E n raison 

de sa simplicite, de son accessibilite et de la possibilite de l'utiliser gratuitement, 

laplateforme Google Forms a ete choisie pour transmettre le questionnaire. 

Le questionnaire en ligne est tres facile a distribuer aux sondes necessaires car i l peut 

etre rempli par presque tout le monde. L e questionnaire a du etre cree en tcheque 

et en francais pour collecter les donnees necessaires. 

Le questionnaire a ete concu pour obtenir le maximum d'informations 

sur la situation etudiee. II a done ete cree pour prendre en compte deux variantes, 

a savoir la variante ou le sonde a rencontre le conseiller financier et peut deja 

communiquer son experience de maniere anonyme et la variante ou le sonde n'a pas 

rencontre le conseiller financier. L e questionnaire, qui tenait compte de la possibilite 

que le sonde n'aitpas encore rencontre de conseiller financier, comportait 15 questions. 

Le questionnaire pour l'option selon laquelle le sonde avait deja rencontre un conseiller 

financier contenait 20 questions. Cependant, les 13 premieres questions etaient 

les memes pour tous les sondes. Les 5 premieres questions du questionnaire portaient 

sur la classification du sonde. Les autres questions visaient a connaitre l'attitude 

specifique du sonde a l'egard des conseils financiers. 
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Pour confirmer ou infirmer les hypotheses prédéfinies, i l était nécessaire 

derecueillir au moins 70 sondes en République tchěque et 70 sondes en France. 

L'enquete s'est déroulée du 5 Janvier au 7 évrier 2022, soit presque un mois, et pendant 

cette periodě, 91 personnes différentes de chaque pays ont répondu au questionnaire. 

Le questionnaire n'etait pas destine ä un groupe en particulier ; au contraire, plus 

l'eventail des personnes qui y ont répondu était large, mieux c'etait. L e questionnaire 

tchéque a été distribué principalement dans l'entourage de l'auteur de la these 

de licence en utilisant le réseau social Instagram. Cela correspond ä une large 

representation de personnes en äge d'aller ä 1'université. Le questionnaire francais a été 

distribué en partie via Instagram et en partie via Reddit. 

3.2 Evaluation du questionnaire 
Sur la base des résultats de chaque question, des tableaux ont été créés montrant 

le nombre de réponses dans chaque pays. Des graphiques ont été créés pour 

une meilleure orientation. 

Question n.l - Quel est votre sexe ? 

République tchěque France 
Homme 49 61 
Femme 41 30 
Autre 1 0 
Total 91 91 

Tableau 1 : Question n.l - proportion d'hommes par rapport aux femmes dans 
l'enquete par questionnaire (Source : Auteur, 2022) 

Lune des principales classifications des sondes est le sexe. Sur la base 

des donnees sur la quantite de sexe dans le questionnaire, i l est egalement possible 

de mieux reconnaitre la nature des sondes dans la reponse. Dans le questionnaire 

destine aux sondes tcheques, on peut dire que la representation des hommes 

et des femmes est presque egale. 

En pourcentage, les hommes sont representes a 45,1 % et les femmes a 49 % 

dans le questionnaire, 1,1 % appartient a un sonde qui n'appartient a aucun des deux 

groupes. L a representation des hommes predomine pour le questionnaire des sondes 

francais, 61 % sont representes dans le questionnaire par des hommes, 33 % sont 

representes par des femmes. Cela est probablement du au reseau social reddit.com, 
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ou le questionnaire a ete fourni aux sondes. Les hommes passent generalement plus 

de temps sur ce reseau que les femmes (Brandwatch, 2016). 

H o m m e Femme Autre Total 

• Republique tcheque France 

Graphique 1 : Question n. 1 - proportion d'hommes par rapport aux femmes 
dans l'enquete par questionnaire (Source : Auteur, 2022) 

Question n.2 - Quel est votre age ? 

Republique tcheque France 
1 8 - 2 5 59 34 
2 6 - 3 5 14 35 
3 6 - 4 5 9 16 
4 6 - 6 0 6 4 

61 et plus 3 2 
Tableau 2 : Question n. 2 - repartition des sondes par age (Source : Auteur, 2022) 

U n autre critere important sur lequel reposent les resultats du questionnaire est 

l'age des sondes. Cinq categories d'age ont ete etablies, la plus jeune etant celle des 18-

25 ans. Cela s'explique par le fait qu'a un age plus precoce, la plupart des gens n'ont 

pas recours aux services d'un conseiller financier et ne pas rencontrer lui . 

Dans le questionnaire pour la Republique tcheque, cette categorie d'age la plus 

jeune est la plus representee. Cela est du au fait que le questionnaire a ete distribue 

principalement a des etudiants universitaires, leur representation en pourcentage 

dans le questionnaire est de 64,8 %. Pour la categorie d'age 26 - 35 ans dans 

le questionnaire pour la Republique tcheque, i l est de 15,4 %, la categorie 3 6 - 4 5 

appartient a 9,9 %. L e groupe d'age des 46-60 ans a repondu a 6,6% des sondes 
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etlegroupe le moins represente est celui des 61 ans et plus, represente par 3,3 % 

des sondes. 

Pour les sondes francos, la difference n'est pas si remarquable. Les deux plus 

jeunes categories d'age, a savoir la categorie des 18-25 ans, ou le pourcentage 

de representation est de 37,4 %, et celle des 26-35 ans, ou le pourcentage de sondes 

s'eleve a 38,5 %, comptent presque le meme nombre de sondes. 17,6 % appartiennent 

a la classe d'age 36 - 45 ans. L a categorie d'age 46-60 ans est representee par 4,4 %. 

Le groupe le moins represente est le plus age, c'est-a-dire celui des 61 ans etplus. Dans 

les deux pays, cela est du au fait que le questionnaire a ete distribue sur des plateformes 

en ligne plutot que sur papier. 

18-25 2 6 - 3 5 3 6 - 4 5 4 6 - 6 0 61 etplus 

• Republique tcheque France 

Graphique 2 : Question n. 2 - repartition des sondes par age (Source : Auteur, 2022) 

Question n.3 - Quel est votre le plus haut niveau d'etude atteinte ? 

Republique tcheque France 
College 4 0 

Lycee general 51 6 
Lycee technologique 1 2 
Lycee professionnel 2 2 

Universite 33 81 
Tableau 3 : Question n. 3 - repartition des sondes par leur le plus hait niveai d'etude 

atteinte (Source : Auteur, 2022) 

Le niveau d'education des sondes peut egalement en dire long sur les resultats 

du questionnaire. Ici la representation des sondes est tout ä fait disproportionnee. 

Le « College » comme plus haut niveau d'education a ete declare par 4,4 % des sondes 
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(cheques. Aucun sonde francais n'a choisi cette option. Parmi les sondes 

tcheques, 56 % ont declare que le lycee general etait leur plus haut niveau d'education. 

Pour les sondes francais, c'est nettement moins, a 6,6 %. Les deux categories suivantes 

etaient tres similaires pour les sondes des deux pays. Les sondes de la Republique 

tcheque ont choisi la reponse « lycee technologique » dans 1,1 % et les sondes 

de la France ont choisi cette option dans 2,2 %. "Lycee professionnel" a ete choisi 

par 2,2 % des sondes tcheques et i l en va de meme pour les sondes francais. 

36,3 % des sondes tcheques et 8 1 % des sondes francais ont declare des etudes 

universitaires comme etant leur plus haut niveau d'education. 

90 

College Lycée general Lycée Lycée Universitě 
technologique professionnel 

• République tchěque France 

Graphique 3 : Question n. 3 - repartition des sondes par leur le plus hait niveai d'etude 
atteinte (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 4 - Quel est votre domaine d'etudes ? 

Cette question precise le domaine d'etude que les sondes ont etudie. Cela peut 

egalement influencer considerablement les declarations des sondes. Ains i , cela 

permettra d'approcher l'hypothese selon laquelle la connaissance du conseiller 

financier depend du niveau d'education des sondes. 

Les resultats de la representation dans differents domaines sont tout a fait 

disproportionnes dans la Republique tcheque et la France. 
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Republique tcheque France 

science 8 37 
technique 22 13 

economique 18 10 

humanitaire 27 17 

droit 1 2 

lettres modernes 0 6 

informatique 0 3 

general 14 1 

Psychologie 0 1 

culturel 0 1 

sante publique 1 0 
Tableau 4 : Question n. 4 - repartition des sondes par domaine d'education 

(Source : Auteur, 2022) 

D'apres ce tableau, nous pouvons voir qu'en Republique tcheque, les domaines 

humaines sont les plus representes. 29,7 % des sondes tcheques ont choisi ce domaine 

des sciences humaines. L e deuxieme domaine le plus represente en Republique 

tcheque est le domaine technique, 24,2 % des sondes ont declare que ce domaine etait 

leur formation. Domaine d'econornie est representee par 19,8 % des sondes. 

L'enseignement general a ete declare par 16,4 % des sondes de la Republique tcheque. 

L a science a ete choisie par 8,8 % des sondes tcheques. Et 1,1 % des sondes ont 

indique les soins de sante publique comme leur domaine d'etudes. 

Dans le questionnaire francais, les sciences sont le domaine le plus represente. 

Ce domaine etait represente par 40,7 % des sondes. Le deuxieme domaine le plus 

represente est celui des sciences humaines avec 18,7 %. 14,3 % des sondes francais 

ont choisi un domaine technique. Le domaine de l'economie est represente par 11 % 

des sondes francais. Les lettres modernes sont minoritaires avec 6,6 % des sondes, 

l'informatique avec 3,3 % et le meme nombre de sondes, 1,1 %, a opte pour 

l'enseignement general, la psychologie ou l'education culturelle. 
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• Republique tcheque France 

Graphique 4: Question n. 4 - repartition des sondes par domaine d'education 
(Source : Auteur, 2022) 

Question n. 5 - Quel est le revenu (net) de votre menage par mois ? 

Republique tcheque France 

Jusqu'a400€ 10 7 
401 - 800€ 5 4 
801 - 1200€ 19 4 
1201 - 1600€ 16 9 
1601 -20006 8 19 

2001€-e t plus 33 48 
Tableau 5 : Question n. 5 - repartition des sondes par les revenus du menage 

(Source : Auteur, 2022) 

Le service du conseiller financier etant avant tout une affaire d'argent, i l est 

egalement necessaire de verifier quels sont les revenus geres par les personnes 

interrogees. II est presque logique qu'une personne disposant d'un revenu minimum ait 

du mal a mettre de l'argent de cote pour l'epargne et d'autres produits financiers. 

En meme temps, cette enquete permet de tester l'hypothese selon laquelle le service 

depend du niveau de revenu des personnes interrogees. 

Le seuil de revenu le plus bas a ete choisi par 11 % des sondes tcheques. 

Pour la comparaison avec les sondes fran9ais, la situation est assez similaire, 

avec 7,7% des sondes. 5,5 % des sondes tcheques et 4,4 % des sondes francos ont 

choisi un revenu compris entre 401 -800 6. 20,9% des sondes tcheques 

et 4,4% des sondes francos gerent un revenu compris entre 801 et 1200 6, 

une difference significative et interessante. 17,6 % des sondes tcheques et 9,9 % 
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des sondes francais ont choisi lafourchette de 1201 - 1 6 0 0 6 comme revenu 

du menage. 8,8 % des menages tcheques et 20,9 % des menages francais ont un budget 

de 1601 - 2000 €. Le revenu le plus eleve dans les deux pays est de 2001 € et plus. 

Cette option a ete choisie par 36,3 % des sondes tcheques et 52,7 % des sondes 

francais. 

I. .. I. I, .1 II 
Jusqu'a 400€ 401 - 800€ 801 - 1200€ 1201 - 1600€ 1601 - 2000€ 2001€ - et 

plus 

• Republique tcheque France 

Graphique 5 : Question n. 5 - repartition des sondes par les revenus du menage 
(Source : Auteur, 2022) 

Question n.6 - Qu'entendez-vous par conseiller financier ? 

Republique tcheque France 

U n expert dans son 
domaine qui comprend 

la finance 
77 73 

Une personne qui est 
plus preoccupee par le 
gain que le besoin du 

client 

20 18 

Tableau 6 : Question n. 6 - repartition des sondes selon ce qu'ils pensent en tant 
que conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

L'un des elements cles qui determinent la perception globale des conseillers 

financiers dans la societe est la maniere dont les gens les percoivent. II est agreable 

de constater que dans les deux cas, les gens considerent le conseiller comme 

« un expert dans son domaine qui comprend la finance ». 78 % des sondes tcheques 

et 80,2 % des sondes francais ont choisi cette option. Neanmoins, i l y a encore des gens 

qui ne sont pas aussi optimistes et imaginent que le terme « conseiller financier » 
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signifie « Une personne qui est plus preoccupee par le gain que le besoin du client ». 

C'est precisement ce que 22 % des sondes tcheques et 19,8 % des sondes francais 

considerent comme un « conseiller financier ». 
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Graphique 6 : Question n. 6 - repartition des sondes selon ce qu'ils pensent en tant 
que conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 7 - Pour vous, comment les revenus d'un conseiller financier sont- ils 

évalués ? 

République tchěque France 

Selon le nombre de 
contrats conclus (á 

partir de commission) 
81 66 

Ils ont un salaire fixe 10 25 

Tableau 7: Question n. 7 - repartition des sondes en fonction du type de salaire qu'ils 
pensent avoir pour un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

L a question suivante du questionnaire approfondit l'examen de la connaissance 

que l'entreprise a du revenu des conseillers financiers. II ressort clairement 

des resultats du questionnaire que la plupart des sondes sont bien informes a cet egard, 

puisque 89% des sondes tcheques et 80,2% des sondes francais ont choisi la reponse 

selon laquelle les conseillers financiers sont valorises financierement «Selon 

le nombre de contrats conclus (a partir de commission) ». Seuls 11% des Tcheques 

et 19,8% des Francais interroges ont declare que « Ils ont un salaire fixe ». 
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Selon le nombre de II ont un salaire fixe 

contratsconclus ( ä partir de 
commission) 

• Republique tcheque • France 

Graphique 7 : Question n. 7 - repartition des sondes en fonction du type de salaire 
qu'ils pensent avoir pour un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 8 - Selon vous, quelle est la formation minimale requise 

pour la profession de conseiller ? 

République tchěque France 

Aucune exigence 20 11 

Baccalauréat 49 10 

U n diplome 
universitaire en 

finance 
22 70 

Tableau 8 : Question n. 8 - repartition des sondes en fonction de ce qu'ils pensent étre 
la formation la moins requise pour les conseillers financiers (Source : Auteur, 2022) 

Ici, la question permet ďapprofondir les connaissances de la société en matiere 

de formation des conseillers financiers. II est important de noter que les regies sont 

différentes en France et en République tchěque. Alors qu'en République tchěque, 

1'éducation minimale requise est un diplome de baccalauréat (V. Svatoš, 2020). 

En France, une maitrise universitaire en économie et en finance est requise. II est 

possible de remplacer cette etude par un cours de deux ans (W. Bertieux, 2020). 

D'apres les résultats, i l est evident que si les sondes francais sont probablement 

bien informés ä cet égard, les sondes tchěques n'en sont pas si sürs. Selon 22 % 

des sondes tchěques, aucune formation minimale n'est requise pour exercer 

des services de conseil financier. 53,8 % des sondes ont choisi la bonne réponse. 
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Par ailleurs, 24,2 % des sondes estiment que la formation minimale des conseillers 

financiers est un diplome universitaire en finance. 

Selon 12,1 % des sondes francais, aucune formation minimale n'est requise pour 

les conseillers financiers. Par ailleurs, 11 % des sondes ont declare qu'ils pensaient 

que ľéducation minimale requise était un diplome du baccalauréat. De maniere 

significative, 76,9 % des sondes francais ont correctement declare qu'un diplome 

universitaire en finance est requis pour la profession de conseiller financier. 
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Graphique 8: Question n. 8 - repartition des sondes en fonction de ce qu'ils pensent etre 
la formation la moins requise pour les conseillers financiers (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 9 - Qu'est-ce qui est plus sur pour vous ? 

République tchěque France 
Lorsque le consultant 
est dependant (c'est-a-

dire qu ' i l ne peut 
proposer des produits 

qu'a l'entreprise) 

15 19 

Lorsque le consultant 
est independant(non 
limite a la selection 

des produits) 

76 72 

Tableau 9 : Question n. 9 - repartition des sondes selon qu'i s se sentent plus confiants 
dans le choix d'un conseiller dependant ou independant (Source : Auteur, 2022) 

Cette question est utilisee pour tester la perception generale de ce qui est plus 

sur pour l'entreprise dans les deux pays, dans quel service ils se sentent le plus a l'aise. 

II est interessant de constater que les nombres de reponses des deux pays coincident 
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ä c e t égard. 16,5 % des sondes tchéques et 20,9 % des sondes francos ont choisi 

un consultant indépendant comme option plus súre. Pour la majorite, cependant, 

un conseiller financier indépendant est un choix plus súr, ä savoir 83,5 % des sondes 

tchéques et 79,1% des sondes francos. 
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Graphique 9: Question n. 9 - repartition des sondes selon qu'ils se sentent plus 
confiants dans le choix d'un conseiller dependant ou independant (Source : Auteur, 

2022) 

Question n. 10 - Sur quelle base évaluez-vous la qualité d'un conseiller 

financier ? 

République 
tchěque 

France 

selon ses performances 43 63 

selon la quantité 
d'informamtion qu'il 
fournies aux clients 

87 66 

selon ses capacités de 
communication 

42 43 

selon ses vétements et 
équipements 

13 2 

Tableau 10: Question n. 10 - repartition des sondes en fonction de revaluation 
de la qualite du conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Cette question a ete con<jue pour etudier comment les gens perfjoivent la qualite 

d'un conseiller financier. Plusieurs reponses peuvent etre selectionnees i c i . L'option 

la plus choisie dans les questionnaires tcheque et francos est la reponse selon 
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laquelle les sondes evaluent le niveau du conseiller financier selon "la quantite 

d'information qu'il fournies aux clients". E n Republique tcheque, cette option a ete 

choisie par 95,6 % des sondes et en France par 72,5 % des sondes. Les sondes 

tcheques et francais sont egalement d'accord sur le deuxieme critere le plus choisi. 

47,3 % des sondes tcheques et 69,2 % des sondes francais ont declare evaluer 

un conseiller financier par ses performances. Le troisieme critere le plus choisi 

par la Republique tcheque et la France est, selon les resultats de revaluation, 

les competences en matiere de communication du conseiller financier. 

Dans l'environnement tcheque, 46,2 % des sondes ont choisi cette option et dans 

l'environnement francais, 47,3 % des sondes ont choisi cette option. L'option 

la moins choisie dans les deux environnements etait d'evaluer la qualite du conseiller 

financier en fonction de sa tenue et de son equipement. L a derniere option a ete 

choisie par 14,3 % des sondes tcheques et 2,2 % des sondes francais. 

•I ll •• • I 
selon ses selon la quantite selon ses capacites de selon ses vetements et 

performances d'informamtion qu ' i l communicat ion equipements 
fournies aux clients 

• Republique tcheque France 

Graphique 10 : Question n. 10 - repartition des sondes en fonction de 1'evaluation 
de la qualite du conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 11 - Quel est l'endroit le plus agreable pour une rencontre 

avec un conseiller financier ? 

Republique tcheque France 
Environnement de la 

maison 
14 5 

Cabinet de conseiller 
financier 

53 72 

Lieu public 16 3 
Reunion en ligne 8 11 

Tableau 11: Question n. ] 11 - repartition des sondes selon le lieu le plus agreable 
pour rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Cette question a ete principalement utilisee pour d'eventuelles recommandations 

aux conseillers financiers eux-memes. El le concerne l'environnement dans lequel 

le sonde, c'est-a-dire le client potentiel, se sent a l'aise. Le choix de l'environnement 

dela maison a ete choisi par 15,4% des sondes tcheques et seulement 5 ,5% 

des sondes francais. Presque la majorite des sondes des deux pays, le choix du cabinet 

de conseiller financier est represente. E n Republique tcheque, 58,2 % des personnes 

interrogees ont choisi cette option, et en France encore plus, 79,1 %. L a possibilite 

d'un lieu public convient a 17,6 % des sondes tcheques et a seulement 3,3 % des sondes 

francais. Grace a la pandemie, une nouvelle fonctionnalite permet de prendre 

un rendez-vous avec un conseiller en ligne, 8,8 % des sondes tcheques et 12,1 % 

des sondes francais ont choisi cette option. 
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Graphique 11: Question n. 11 - repartition des sondes selon le lieu le plus agreable 
pour rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 12 - Avez-vous enregistré une événement négatif ans ce domaine 

dans le passé ? 

République tchěque France 
Oui 50 17 
Non 41 74 

Tableau 12 : Question n. 1 2 - repartition des sondes selon qu'ils ont vécu ou non 
un événement négatif dans ce domaine (Source : Auteur, 2022) 

Le film « Conseil sur l'or » (traduction par auteur) de Jakub Charvát a également 

attiré l'attention sur les pratiques déloyales avec beaucoup de force. Selon cette image, 

les conseillers financiers d ' O V B étaient censés proposer aux gens des contrats 

défavorables dans lesquels ils cherchaient surtout á obtenir la plus grosse commission, 

et pas de bons conseils pour le client. Le fi lm dépeint également le probléme 

de l'embauche de jeunes gens pour la profession, qui n'ont souvent que la vision 

de l'argent derriěre le travail et une approche pro-client n'est pas leur plancher 

(J. Zelenka, 2016). 

En réponse á cette question, 54,9 % des sondes de l'environnement tchěque ont 

répondu qu'ils avaient enregistré des événements négatifs dans ce domaine 

par le passé. Cependant, 45,1 % des sondes n'ont pas connu ďévénement négatif dans 

le passé. L a question est de savoir si cette experience negative a davantage marqué 

la jeune generation ou la plus ágée. 

Dans l'environnement francais, une proportion surprenante de 81,3 % des sondes 

n'a pas connu ďévénement négatif dans le passé. U n événement négatif a été enregistré 

par 18,7 % des sondes. 
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Graphique 12: Question n. 12 - repartition des sondes selon qu'ils ont vécu ou non 
un événement négatif dans ce domaine (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 13 - Avez-vous deja rencontre un conseiller financier ? 

Republique tcheque France 
Oui 67 59 
Non 24 32 

Tableau 13: Question n. 13 - repartition des sondes selon qu'ils ont rencontre un 
conseiller financier ou pas (Source : Auteur, 2022) 

Cette question demande aux sondes combien d'entre eux ont eu une experience 

personnelle de rencontre avec un conseiller financier. Malgre le fait que 

le questionnaire ait ete distribue a des personnes totalement aleatoires, i l est positif 

pour cette recherche que la plupart des participants au questionnaire aient deja 

rencontre un conseiller financier et puissent ainsi servir la recherche de maniere plus 

detaillee. 

Parmi les sondes tcheques, 59,4 % avaient deja rencontre un conseiller financier, 

45,1 % n'avaient pas rencontre de conseiller financier. E n ce qui concerne les sondes 

francais, 64,8 % des sondes ont rencontre un conseiller financier et 35,2 % n'en ont 

pas rencontre. 
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Graphique 13: Question n. 13 - repartition des sondes selon qu'ils ont rencontre 
un conseiller financier ou pas (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 14 - Avez-vous envisage de travailler avec un conseiller financier ? 

Republique tcheque France 
Oui 4 9 
Non 20 50 

Tableau 14: Question n. 14 - repartition des sondes selon qu'ils peuvent envisager 
la rencontre un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Si , a la question precedente, le sonde a indique qu'il n'avait pas rencontre 

de conseiller financier, on lui a ensuite demande s'il pouvait s'imaginer rencontrer 

un conseiller financier. 

Sur les 24 Tcheques interroges, 83,3 % ont declare qu'ils n'envisageraient 

pas de travailler avec un conseiller financier. 16,7% des sondes tcheques ont declare 

avoir envisage une reunion avec le conseiller financier. Sur les 59 Francais interroges, 

la majorite, 84,7 %, a declare ne pas avoir envisage de rencontrer un conseiller 

financier. 15,3 % des sondes francais ont declare avoir envisage de rencontrer 

un conseiller. 
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Graphique 14: Question n. 14 - repartition des sondes selon qu'ils peuvent envisager 
la rencontre un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 15 - Si non, pour quelle raison ? 

Republique tcheque 

16 
Je ne recherche pas de services, je m'Oriente moi-meme dans les 

questions financieres 
1 Je n'en avais pas encore besoin. 
1 Je n'ai jamais pense ä cela. 
1 Ce n'est pas necessaire pour moi pour le moment. 

J'ai plusieurs banquiers et diplömes en economie dans ma famille, et 
je leur fais confiance pour toute question financiere. 

1 Je ne veux pas parier de mes finances avec une personne inconnue 
1 Iis essaient generalement de pousser plus de produits 
1 Je ne fais pas confiance ä ce genre de service 

Tableau 1 
n'em 

15 : Question n. 15 - raisons pour lesquelles les sondes en Republique tcheque 
isagent pas de rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

France 
1 Je n'ai pas assez d'argent 
1 je n'ai pas assez d'argent pour avoir besoin de ce service 
1 Je n'ai pas de revenus suffisants pour les placer. 
1 je n'ai pas suffisamment de fond 
1 Je n'ai pas besoin d'un conseiller financier pour le moment 

Je ne crois pas ä ce service 
1 Je ne me suis pas pose la question 

14 
Je ne recherche pas de services, je connais moi-meme dans les 

questions financieres 
1 Je ne sais pas ä quoi 9a sert 
1 Je ne sais pas ä vrai dire 

1 
Je ne sais pas ce qu'il en est en Rep. Tcheque mais France i l est rare 

d'en avoir besoin en faisant partie de la classe moyenne. 
1 je ne sais pas ce qu'il pourrait m'apporter 
1 Je ne sais pas trop ce qu ' i l peut m'apporter 

Je ne veux pas parier de mes finances avec un personne inconnu 
1 Je suis pauvre 
1 Par conviction, je refuse de participer au capitalisme activement. 
1 Pas assez d'argent pour travailler avec un 
1 Pas d'argent 
1 Pas le besoin 

1 Pas suffisament a investir. 
Tableau 16 : Question n. 15 - raisons pour lesquelles les sondes en France n'envisagent 

pas de rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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Cette question a ete concue pour approfondir le questionnaire et recueillir 

des donnees sur les raisons pour lesquelles les gens ne veulent pas rencontrer 

un conseiller financier. On peut constater que la majorite des sondes tcheques se sont 

identifies a l'option « Je ne recherche pas de services, je m 'oriente moi-meme dans 

les questions financieres ». Cette option a ete choisie par 66,7 % des sondes 

au questionnaire tcheque. D'autres options etaient deja representees par 4,2 % 

des sondes et comme i l s'agissait d'une question ouverte, nous rencontrons 

des reponses directes des sondes. 

Bien qu'il y ait eu beaucoup plus de reponses individuelles dans le cadre francais, 

la majorite etait egalement d'accord sur l'option « Je ne recherche pas de services, 

je connais moi-meme dans les questions financieres ». Cela represente 32,7 % 

des sondes. L a deuxieme reponse la plus choisie etait de 16,3 % et etait « Je ne crois 

pas a ce service ». L a troisieme option la plus citee est « Je ne veux pas parler 

de mes finances avec une personne inconnue», avec 14,3% des sondes citant 

cette option. L e reste des reponses individuelles est toujours represente par 2 % 

des sondes. 

Question n. 16 - Quelle a ete votre experience ? 

Republique tcheque France 
Positive 14 4 

Plutot positive 35 15 
Plutot negative 12 10 

Negative 6 3 
Tableau 17: Question n. 16 - repartition des sondes en fonction de leur experience de 

recontre (Source : Auteur, 2022) 

Si les sondes indiquaient qu'ils avaient deja participe a une reunion 

avec un conseiller financier, ils etaient ensuite interroges sur leur experience. 20,9 % 

des sondes tcheques et 12,5% des sondes francais ont eu une experience positive. 

L a plus grande partie des sondes tcheques ont declare avoir eu une experience 

«plutot positive » a savoir 52,2 %. Parmi les sondes francais, 46,9 % ont choisi 

cette option. 17,9% des participants au questionnaire tcheque et 31 ,3% 

des participants au questionnaire francais ont eu une experience « plutot negative ». 

9 % des sondes tcheques et 9,4 % des sondes francais ont eu une experience negative. 

Cette demande se refere en particulier au reportage de remission « Moutons 

noirs » (traduction par l'auteur) du 20 decembre 2010. Dans ce rapport, 4 conseillers 
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financiers ont été sélectionnés au hasard pour offrir des services complets. Cependant, 

leur approche des clients n'était pas du tout amicale. L e client n'a pas retire 

de la reunion des connaissances ou un plan financier complet qu'il pourrait utiliser 

de maniere realisté. 

40 
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• R é p u b l i q u e t chěque France 

Graphique 15 : Question n. 16 - repartition des sondes en fonction de leur experience 
de recontre (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 17 - Comment Pavez-vous decouvert ? 

République tchěque France 
Je ľ a i trouvé par moi-

méme 
3 12 

J'ai recu une 
recommandation d'un 29 9 

ami 
J'ai été approché par 

un conseiller 
17 10 

U n ami a donne ä son 
conseiller financier 18 1 
mes coordonnées 

Tableau 18 : Question n. 17 - repartition des sondes selon la maniere dont ils ont ete 
contactes (Source : Auteur, 2022) 

Si les personnes interrogees ont deja rencontre un conseiller financier. On leur 

a demande comment ils ont ete approches ou sont entres en contact avec un conseiller 

financier. 4,5% des sondes tcheques et 37,5 % des sondes francos ont cherche 

a se faire conseiller par eux-memes. 43,3 % des sondes tcheques et 28,1 % des sondes 

francos ont regu une recommandation d'un ami. 25,4 % des participants 

au questionnaire tcheques ont ete approches par un conseiller financier eux-memes. 

Parmi les sondes francos interroges, 31,3 % ont ete approches au hasard 

par un conseiller financier. 26,9% des sondes tcheques et 3,1% des participants 
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au questionnaire francais ont choisi le cas ou « Un ami a donnémes coordonnées á son 

conseiller financier ». 

Dans l'environnement tchěque, i l y a une tendance actuelle des consultants 

áessayer de se constituer une clientele en utilisant les contacts qu'ils obtiennent 

de leurs clients. Ce systéme repose sur des recommandations que les clients sont 

censés transmettre á leurs amis afin que le conseiller financier puisse prendre 

rendez - vous avec eux. Dans l'environnement tchéque, i l est également clair que seul 

un trés faible pourcentage de personnes cherche un conseiller financier de son propre 

chef. Selon V . Svatoš (2020), une personne devrait chercher un conseiller financier 

au premier moment ou elle arrive idéalement á un emploi permanent. II s'agit ďéviter 

les difficultés financiéres. E n revanche, dans le contexte francais, cette tendance 

á l'aiguillage est á 1'arriére - plan, le plus grand pourcentage de sondes indiquant qu'ils 

ont cherché un conseiller financier par eux-mémes. On pourrait dire que c'est le cas 

ideal, comme i l se doit. 

35 

• R é p u b l i q u e t chěque • France 

Graphique 16 : Question n. 17 - repartition des sondes selon la maniere dont ils ont 
été contactés (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 18 - Avez-vous actuellement un contrat avec un conseiller 

financier ? 

République tchěque France 
Oui 4 9 
Non 20 23 

Tableau 19 : Question n. 18 - repartition des sondes selon qu'ils ont ou non un contrat 
avec un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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Si les sondes ont rencontre un conseiller financier, i l est suppose que l'objectif 

de la conclusion d'un contrat lie aux finances. II est surprenant de constater que seuls 

37,3 % des sondes tcheques et 28,1 % des sondes francos ont un contrat 

avec un conseiller financier. 62,7 % des sondes tcheques et71,9 % des sondes francos 

n'ont pas conclu de contrat avec un consultant. 

R é p u b l i q u e t chěque France 
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Graphique 17 : Question n. 18 - repartition des sondésselon qu'ils ont ou non 
un contrat avec un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 19. - Avez-vous établi une cooperation ä long terme ? 

République tchěque France 
Oui 45 8 
Non 22 24 

Tableau 20 : Question n. 19 - repartition des sondes selon qu'ils travaillent ou non 
avec un conseiller financier ä long terme (Source : Auteur, 2022) 

II devrait étre dans 1'intérét de la plupart des conseillers de conserver leurs clients 

along terme. Par consequent, on a demandé aux sondes s'ils travaillent 

avec un conseiller ä long terme. Dans l'environnement tchěque, les résultats sont 

étonnamment plutöt positifs. 67,2 % des sondes tcheques ont une cooperation ä long 

terme avec un conseiller. Les autres, 32,8 %, n'ont pas de cooperation ä long terme 

avec un conseiller. Dans l'environnement frangais, seuls 25 % des sondes ont 

une relation ä long terme avec un conseiller financier. Cependant, la majorité n'a pas 

établi de relation ä long terme avec un conseiller financier, 75 % des sondes étant 

d'origine franchise. 
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Le seul raisonnement logique montre clairement que si une personne trouve 

un conseiller dont eile est satisfaite, elle ne voudra pas en changer et voudra établir 

une cooperation ä long terme avec lui . Dans ce cas, le conseiller financier doit 

manifester son intérét pour une cooperation ä long terme. Malheureusement, comme 

le confirme V . Svatoš (2020), i l existe une tendance aux conseillers financiers 

ponctuels qui modifient entiérement le portefeuille d'une personne pour tirer 

le maximum de commissions, mais que la personne ne revoit plus jamais. 
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Graphique 18 : Question n. 19 - repartition des sondes selon qu'ils travaillent ou non 
avec un conseiller financier a long terme (Source : Auteur, 2022) 

Question n. 20 - Qu'est-ce qui est décisif pour que vous puissiez dire que vous 

avez fait le bon choix ? 

République tchěque France 
Je vois la passion dans 

ce qu ' i l fait 
6 0 

11 m ' a tout explique 
clairement et m'a 

54 16 
donne toutes les 

54 16 

information 
11 agit comme une 

10 
personne competente 

10 

Tableau 21: Question n. 20 - la repartition des sondes en fonction de ce qui est 
important pour eux de pouvoir dire qu'ils ont choisi un bon conseiller financier 

(Source : Auteur, 2022) 
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L a question approfondit la base sur laquelle i l est possible pour un consultant 

d'etre percu par la société de maniěre positive. 9,2 % des sondes tchěques considěrent 

que le facteur le plus décisif dans leur choix est le fait qu'ils voient un but 

dans ce que fait un conseiller financier. L a grande majoritě des personnes interrogées 

dans l'environnement tchěque ont choisi comme option decisive que le conseiller leur 

a tout expliqué clairement et leur a donné toutes les informations possibles. Cela 

représente 83,1 % des sondes tchěques. Pour 7,7 % des sondes de l'environnement 

tchěque, i l est essentiel que le consultant ait fair d'une personne qui comprend 

son domaine. 

Selon V. Svatoš (2020), le choix doit étre guide principalement par son propre 

sentiment. E n general, si Ton n'a pas un bon sentiment á 1'égard du conseiller, si Ton 

se demande s'il s'agit vraiment d'une personne de confiance et si Ton craint 

que le conseiller ne s'occupe pas correctement de ses finances, cette cooperation 

ne peut pas bien se passer. II faut avoir confiance dans le conseiller et ne pas avoir peur 

de lui dire quoi que ce soit et de traiter avec lui . Plus le conseiller en sait sur vous, 

mieux i l peut se mettre á votre place et vous aider. Dans le méme temps, le client doit 

avoir le sentiment que le conseiller le fait avancer dans la bonne direction. 

Je vois la passion dans II m'a tout explique II agit comme une 
ce qu'il fait clairement et m'a personne competente 

donne toutes les 
information 

• Republique tcheque France 

Graphique 19: Question n. 20 - la repartition des sondes en fonction de ce qui est 
important pour eux de pouvoir dire qu'ils ont choisi un bon conseiller financier 

(Source : Auteur, 2022) 

52 



Question n. 21 - Vous est-il déjá arrive que le conseiller avait essayé de vous 

forcer á faire quelque chose que vous n'aviez pas demandé ? 

République tchěque France 
Oui 35 11 
Non 31 19 

Tableau 22 : Question n. 21 - repartition des sondes selon qu'un conseiller financier 
leur a propose quelque chose qu'ils n'ont pas demande (Source : Auteur, 2022) 

Pour cette question, qui portait sur le fait de savoir si les conseillers financiers 

suivent uniquement ce que le client souhaite, les resultats sont les suivants. 53 % 

des sondes de l'environnement tcheque ont repondu qu'il leur etait arrive 

qu'un conseiller financier essaie de leur imposer quelque chose qu'ils n'avaient 

pas demande. 47 % des sondes tcheques ont declare que cette situation ne leur etait 

pas arrivee. 

Parmi les sondes francais, 36,7 % ont declare avoir vecu une situation 

ou un conseiller leur a propose quelque chose qu'ils n'avaient pas demande. 

A l'inverse, 63,3 % des sondes francais ont declare ne pas avoir ete dans cette 

situation. 
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Graphique 20: Question n. 21 - repartition des sondes selon qu'un conseiller financier 
leur a propose quelque chose qu'ils n'ont pas demande (Source : Auteur, 2022) 
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Question n. 22 - Avez-vous pense a verifier le conseiller ? 

Republique tcheque France 
Oui 36 12 
Non 30 18 

Tableau 23 : Question n. 22 - repartition des sondes selon qu'ils ont pense ou non a 
verifier aupres d'un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Cette question fait allusion au fait qu'il est vraiment important de savoir 

a qui nous avons affaire lorsqu'il s'agit de nos finances. Dans l'environnement tcheque, 

54,5% des sondesont declare avoir pense a verifier le conseiller. Les autres, 45,5 %, 

ont declare ne pas y avoir pense. Parmi les sondes francos, 40 % avaient pense 

a controler le conseiller, tandis que la majorite, 60 %, n'y avait pas pense. 

En ce qui concerne la verification aupres d'un conseiller financier, 

c'est l'une des premieres demarches que je ferais avant de rencontrer le conseiller 

lui - meme. V . Svatos (2020) recommande, par exemple, de regarder les references, 

mais aussi de faire attention a qui a donne les critiques. Comme etape supplementaire 

pour verifier le conseiller, i l recommande de regarder le site web du conseiller 

financier et ses reseaux sociaux. Les reseaux sociaux en particulier peuvent en dire 

long sur la personnalite d'une personne. Cela peut eviter le moment embarrassant 

ou, par exemple, un client potentiel decouvre lors d'une reunion qu'il ne s'entend 

pas du tout avec le conseiller financier en tant que personnage. 
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Graphique 21 : Question n. 22 - repartition des sondes selon qu'ils ont pense ou non 
a verifier aupres d'un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 
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3.3 Evaluation de resultat 
Apres les resultats globaux des questionnaires, i l est possible de tirer 

des informations et des justifications de ces reponses. Ces resultats on permettent 

de rassembler tous les liens qui peuvent etre etablis a partir du questionnaire. 

Dans quel groupe d'age la plupart des sondes ont-ils rencontre un conseiller 

financier ? 

Tout d'abord, i l est possible de rassembler des donnees sur l'age des sondes 

et sur le nombre de sondes de chaque groupe d'age qui ont deja rencontre un conseiller 

financier. L a premiere comparaison remarquable est que dans l'environnement 

tcheque, beaucoup plus de personnes ont rencontre un conseiller financier que dans 

l'environnement francais. Ici, on peut faire le lien avec la raison pour laquelle si peu 

de sondes francais avaient rencontre un conseiller financier. 

En effet, dans le questionnaire, lorsque les sondes avaient la possibilite 

de donner une raison pour laquelle ils n'avaient pas rencontre de conseiller, des raisons 

telles que «je n'ai pas assez d'argent» revenaient souvent. Ce facteur est done 

influence par la situation economique et par le fait evident que les Tcheques ont 

beaucoup plus d'argent a leur disposition que les Francais. 

En ce qui concerne la plus grande representation dans les categories d'age 

ou les sondes ont rencontre un conseiller financier, les sondes de moins de 18 ans ont 

ete automatiquement exclus de cette enquete. Ce n'est qu'a l'age de 18 ans que l'on 

devient adulte et que l'on doit done etre capable de gerer ses finances. 

Republique tcheque France 

18-25 41 4 

26-35 10 16 

36-45 8 7 

46-60 6 3 
61 et plus 2 2 

Total 67 32 
Tableau 24 : Repartition d es sondes ayant rencontre un conseiller financier, selon l'age 

(Source : Auteur, 2022) 

Dans l'environnement tcheque, la categorie d'age la plus importante etait 

celle des 18-25 ans. II est possible que cela soit du au fait que ce groupe d'age etait 

egalement la plus grande proportion dans le questionnaire global. C'est aussi 

un indicateur que les jeunes sont preoccupes par leurs finances. E n ce qui concerne 
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l'environnement francais, la plupart des sondes de la tranche d'age 26-35 ans ont 

declare avoir deja rencontre un conseiller financier. Ce sont encore des jeunes, 

peut - etre un peu plus murs. 

80 i 1 

70 

1 8 - 2 5 2 6 - 35 3 6 - 4 5 4 6 - 6 0 61 et plus Total 

• Republique tcheque • France 

Graphique 22 : Repartition des sondes ayant rencontre un conseiller financier, selon 
l'age (Source : Auteur, 2022) 
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Les femmes ou les hommes sont-ils plus nombreux a rencontrer des 

conseillers financiers ? 

femme homme autre total 
Republique tcheque 36 31 0 67 

France 8 24 0 32 
Tableau 25: Repartition par sexe des Francais et des Tcheques qui ont rencontre un 

conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Les differences entre les sexes peuvent avoir un impact considerable sur la vie 

des femmes. II est done important de tenir compte de ces differences. Les femmes ont 

des besoins en matiere d'education financiere differents de ceux des hommes. Cela est 

principalement du au fait qu'elles vivent generalement plus longtemps et gagnent 

moins que les hommes et qu'elles sont done plus susceptibles d'etre confrontees 

a des difficultes financieres a un age avance si elles n'ont pas eu l'occasion de prendre 

leurs finances en main ( O E C D , 2020). 

Dans l'environnement tcheque, la proportion d'hommes et de femmes qui ont 

rencontre un conseiller financier est etonnamment assez egale. Mais i l n'en est pas 

de meme dans l'environnement francais. Ici, les hommes sont plus nombreux 

que les femmes. Ce fait est probablement du a l'inegalite entre les hommes 

et les femmes en matiere d'emploi. Globalement, la France est moins bien lotie que 

la Republique tcheque en termes d'emploi. Selon les statistiques de 1'INSEE, le taux 

d'emploi en France en 2020 etait de 65,3 % et en Republique tcheque de 74,4 % 

la meme annee. Dans un contexte historique, ce pourcentage d'emploi est en legere 

augmentation, mais cela n'est du qu'au fait que les femmes sont plus nombreuses 

a entrer sur le marche du travail (TF1 I N F O , 2021). 

II est done possible que les femmes n'aient souvent pas eu l'occasion de gerer 

leurs finances. Toutefois, comme le taux d'emploi des femmes augmente, 

cette situation devrait changer dans les annees a venir. 
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• Republique tcheque • France 

Graphique 23 : Repartition par sexe des Francais et des Tcheques qui ont rencontre 
un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Qu'est-ce qui est essentiel pour que les sondes de certains niveaux d'age 

affirment qu'ils ont choisi un bon conseiller financier ? 

Republique tcheque 

11 agit comme 
une personne 
competence 

11 m ' a tout 
explique 

clairement et m'a 
donne toutes les 

informations 

Je vois la 
passion 
dans ce 

qu' i l fait 

18-25 3 32 4 
26-35 1 8 1 
36-45 0 7 1 
46-60 1 5 0 

61 et plus 0 2 0 
Tableau 26 : Repartition des Tcheques ayant repondu a la question de savoir ce qui est 
important pour eux lors du choix d'un conseiller financier, par age (Source : Auteur, 

2022) 

France 

11 agit comme 
une personne 
competence 

11 m'a tout 
explique 

clairement et m'a 
donne toutes les 

informations 

Je vois la 
passion 
dans ce 

qu' i l fait 

18-25 3 0 0 
26-35 5 9 0 
36-45 0 4 0 
46-60 1 2 0 

61 et plus 1 1 0 
Tableau 27 : Repartition des Francais ayant repondu a la question de savoir ce qui est 
important pour eux lors du choix d'un conseiller financier, par age (Source : Auteur, 

2022) 
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Malgré le fait que, selon l ' O C D E (2020), la culture financiere des Tchěques 

stagne, on peut constater que les exigences envers les conseillers financiers sont 

élevées selon les réponses des personnes interrogées. Tout le monde ne peut plus 

se permettre ďavoir un conseiller financier, les gens sont capables de trouver beaucoup 

ďinformations sur Internet et attendent encore plus ďun conseiller financier 

que ce qu'ils peuvent normalement trouver par eux-mémes. 

Dans le sondage francais, cependant, les résultats sont déjá différents 

des résultats tchěques. E n deuxiěme position, les sondes ont répondu que tout ce dont 

ils avaient besoin pour juger ďun bon conseiller financier était que la personne semble 

compétente. Comme dans le questionnaire tchěque, la premiére place a été occupée 

par la réponse selon laquelle les personnes interrogées jugent le bon conseiller 

financier uniquement en fonction de ses connaissances. L a encore, i l est important 

de mentionner que les gens peuvent trouver beaucoup ďinformations par eux-mémes 

sur Internet. II convient de mentionner ic i les résultats du méme test de l ' O C D E , selon 

lequel la France a constaté que la culture financiére de ses citoyens est en baisse 

(R. Bigot, 2020). 

U n conseiller financier professionnel doit ďabord écouter le client, puis analyser 

les decisions économiques passées, présentes et futures du client, sur la base desquelles 

i l établira avec lui un pian financier á long terme. Ensuite, i l informe le client 

sur les événements actuels du marché. U n autre fait est que les clients sont plus 

exigeants. Cela est dú á la quantité ďinformations et de produits qu'ils rencontrent 

tout autour d'eux. Mais cela accroit également la pression sur les conseillers, 

qui doivent se former réguliěrement pour suivre 1'évolution rapide du marché 

(K. Ondráčková, 2021). 

Dans toutes les categories d'age, qu'est-ce que les sondes considěrent comme 

le choix le plus sur ? 

En vertu de la M i F I D (2017), le conseiller a robligation d'informer le client 

al'avance de son statut de conseiller dependant ou indépendant. S i le conseiller 

est indépendant, i l doit avoir évalué une gamme suffisamment large et diversifiée 

de produits financiers courants provenant de différents fournisseurs. E n méme temps, 

i l ne peut pas étre rémunéré directement par l'institution á laquelle appartient le produit, 

mais i l peut percevoir des honoraires de son client. Dans le cas ďun conseil dependant, 

le conseiller est rémunéré directement par la société qui met en place le produit pour 
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vous. II se concentre alors principalement sur certaines entreprises, souvent une seule, 

et son choix est alors limite. 

République tchěque France 
Lorsque le 
consultant 

est 
dependant 

(c'est-ä-dire 
qu'il ne 

peut 
proposer 

des produits 
qu'a 

l'entreprise) 

Lorsque le 
consultant est 
indépendant 
(non limite ä 
la selection 

des produits) 

Lorsque le 
consultant 

est 
dependant 

(c'est-a-dire 
qu'il ne 

peut 
proposer 

des produits 
qu'a 

l'entreprise) 

Lorsque le 
consultant est 
indépendant 
(non limite ä 
la selection 

des produits) 

18-25 8 51 18-25 10 24 
26-35 3 11 26-35 5 30 
36-45 3 6 36-45 4 12 
46-60 0 6 46-60 0 4 
61 et 
plus 

1 2 
61 et 
plus 

0 2 

Total 15 76 Total 19 72 
Tableau 28 : Repartition d les Tchěques et des Francois ayant répondu ä la question de 

savoir si un conseiller dependant ou independant est plus sur pour eux, par age 
(Source : Auteur, 2022) 

D'apres les resultats, on peut constater que dans toutes les categories, 

les conseillers financiers independants sont toujours representee dans une majorite 

relativement importante. A u moins pour les jeunes generations, le choix d'un conseiller 

financier independant est clair. 

Quels sont les lieux choisis pour la rencontre entre les categories d'äge ? 

L a pandemie de C O V I D 19 a également touché le secteur du conseil financier, 

qui repose essentiellement sur le contact personnel. Avant la pandemie, i l était courant 

de se rendre au bureau d'un conseiller financier pour un rendez-vous, ou pour 

le conseiller financier d'accommoder le client et de se rendre ä son domicile ou dans 

un lieu public convenu ä l'avance. Cependant, ä 1'époque de la quarantaine, ces options 

n'etaient pas possibles. Apres des tentatives infructueuses de communication 

par courrier électronique ou par telephone, une nouvelle solution appropriée a été 

trouvée, qui est assez proche du contact personnel. II s'agit d'une reunion en ligne 

utilisant diverses plateformes (P. Zámečník, 2020). 

60 



Republique tcheque 

cabinet de 
conseiller 
financier 

environnement de 
la maison lieu public 

reunion 
en ligne 

18-25 31 9 14 5 

26-35 11 1 2 1 

36-45 7 0 0 1 

46-60 2 3 0 1 

61 et plus 2 1 0 0 

Total 53 14 16 8 
Tableau 29 : Reponses des sondes concernant leur age et le lieu ou ils se sentent le plus 

a l'aise pour rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

France 

cabinet de 
conseiller 
financier 

environnement 
de la maison lieu public 

reunion en 
ligne 

18-25 28 2 1 3 
26-35 28 1 0 6 
36-45 10 2 2 2 
46-60 4 0 0 0 

61 et plus 2 0 0 0 
Total 72 5 3 11 
Tableau 30 : Reponses des sondes francais concernant leur age et le lieu ou ils se 

sentent le plus a l'aise pour rencontrer un conseiller financier (Source : Auteur, 2022) 

Bien qu'un rendez-vous en ligne puisse sembler plus pratique, dans les deux cas, 

le choix clair. Etonnamment, i l s'agit de jeunes ages de 18 a 25 ans qui ont l'habitude 

de travailler quotidiennement avec la technologic II est done clair que le contact 

personnel reste un facteur essentiel 

Les personnes ayant des revenus plus eleves ont-elles davantage recours 

aux conseils financiers ? 

Si l'on s'en tient au raisonnement logique, i l est clair qu'une personne disposant 

d'un revenu minimal peut difficilement manipuler de l'argent au-delä des choses 

obligatoires ä payer. Toutefois, selon le conseiller financier V . Svatos (2020), 

une personne devrait contacter un conseiller financier des qu'elle percoit un revenu 

afin de ne pas avoir ä faire face ä des difficultes financieres. 
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Republique tcheque France 
Oui Non Oui Non 

jusqu'a 400€ 10 0 jusqu'a 400€ 0 7 

401 - 800€ 5 0 401 - 800€ 1 3 
801 - 1200€ 12 7 801 - 1200€ 0 4 

1201 - 1600€ 11 5 1201 - 1600€ 3 6 

1601 - 2000€ 6 2 1601 - 2000€ 6 13 

2001€etplus 23 10 2001€etplus 22 26 
Total 67 24 Total 32 59 

Tableau 31 : Reponses des sondes tcheques et fran^ais concernant le revenu de leur 
menage et le fait d'avoir rencontre ou non un conseiller financier 

(Source : Auteur, 2022) 

Quant a l'origine tcheque des sondes, si Ton constate que le plus grand nombre 

de sondes ayant rencontre un conseiller financier ont egalement le revenu du menage 

le plus eleve, les autres categories de revenus s'en sortent plus relativement bien. 

On peut done conclure que la tendance parmi les sondes tcheques selon laquelle 

les personnes ayant des salaires plus eleves utiliseraient les services d'un conseiller 

financier beaucoup plus que les personnes ayant les revenus les plus faibles n'a pas ete 

confirmee. Cependant, on ne peut pas en dire autant des sondes fran9ais, 

ou cette tendance s'est confirmee de maniere tres visible. 

L'utilisation des services de conseil financier est-elle influenced 

par le domaine d'etudes des sondes ? 

Dans les cas oil les personnes ayant re9u une formation economique ont 

certainement ete confrontees a la question des finances a plusieurs reprises, i l est 

possible qu'elles n'aient pas autant besoin de recourir aux services d'un conseiller 

financier. 
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France 
Oui Non 

droit 1 1 

economique 4 6 
education 1 0 
graphisme 1 0 

humanitaire 4 7 

informatique 1 2 

sciences sociales 1 1 

scientifique 11 26 

sociale 1 0 

technique 7 6 

administratif 0 1 

artistique 0 1 

cinema et audiovisuel 0 1 

langues etrangeres 0 1 

langues, education 0 1 

lettres 0 1 

litteraire 0 

psychologique 0 1 

sciences humaines 0 1 
Tableau 32 : Reponses des sondesfrancais concernant leur domaine d'etudes et le fait 

d'avoir deja rencontre un conseiller financier ou pas (Source : Auteur, 2022) 

En ce qui concerne l'environnement francais, la plupart des sondes ayant 

rencontre un conseiller financier sont dans le domaine des sciences. Le domaine 

technique est le deuxieme en nombre de sondes. L a troisieme place avec le plus grand 

nombre de sondes qui ont rencontre un conseiller financier est partagee par le domaine 

des sciences economiques et humaines. Lhypothese selon laquelle les personnes issues 

du domaine de l'economie ne feront pas autant appel aux conseillers financiers n'est 

pas entierement confirmee ic i . 
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Republique tcheque 

Oui Non 

droit 1 0 

economique 14 4 

humanitaire 20 7 

generale 9 5 

medecine 1 0 

scientifique 6 2 

technique 16 6 
Tableau 33 : Reponses des sondes tcheques concernant leur domaine d'etudes et le fait 

qu'ils aient deja rencontre un conseiller financier ou pas (Source : Auteur, 2022) 

En ce qui concerne l'environnement tcheque, la plupart des sondes qui ont deja 

eu un rendez-vous avec un conseiller financier sont issus des sciences humaines. 

L a deuxieme place est revenue au domaine technique. L a troisieme place, occupee 

par un nombre assez important de sondes, est egalement occupee par reconomie, 

comme pour les sondes francais. L'affirmation selon laquelle les personnes ayant 

une formation economique feraient moins appel aux services d'un conseiller financier 

n'est certainement pas confirmee ic i . 

64 



Conclusion 
L'objectif de ce memoire etait de presenter le metier de conseiller financier. 

Le memoire s'est concentree sur les normes juridiques qui definissent cette profession, 

la formation requise des conseillers financiers, le code d'ethique, qui est tres important 

pour cette profession, et 1'evaluation financiere de cette profession. Ces informations 

ont ete suivies d'un questionnaire visant a determiner comment les conseillers 

financiers sont percus dans la societe en Republique tcheque et en France. 

Les hypotheses de resultats sont basees sur le fait que les Francais 

et les Tcheques sont de nature tres differente et que les resultats devraient done etre 

tres differents. 

L a premiere question hypothetique demande si les personnes agees sont 

sceptiques a l'egard des conseils financiers. L'etude a montre que la Republique 

tcheque compte le plus grand nombre de personnes de la tranche d'age 18-25 ans ay ant 

rencontre un conseiller financier. II existe egalement une correlation directe : plus 

le groupe d'age est age, plus le nombre de sondes ayant rencontre un conseiller 

financier est faible. E n France, laplupart des personnes interrogees ont rencontre 

un conseiller financier dans la tranche d'age des 26 - 35 ans, mais on observe 

egalement des chiffres plus faibles pour les groupes d'age plus eleves. L a recherche 

confirme done ic i que les personnes agees font moins appel a un conseiller financier. 

Une autre question de recherche demandait si les personnes ayant des revenus 

plus eleves utilisent davantage de conseils financiers. L'etude a montre qu'en 

Republique tcheque, cette tendance ne s'est pas completement confirmee. A u contraire, 

les chiffres sont assez equilibres, mais e'est la categorie des revenus les plus eleves 

qui compte le plus grand nombre de sondes. E n ce qui concerne les Francais, 

cette hypothese a ete clairement confirmee. 

L a troisieme hypothese enoncee demandait si le conseiller financier dependant 

est une securite pour l'entreprise. L'etude a montre que, toutes categories d'age 

confondues, le choix evident des personnes interrogees dans les deux pays etait 

un conseiller independant. Selon le questionnaire, les moins de 35 ans sont les plus 

determinants sur cette question. L'etude a egalement confirme cette tendance 

en ce qui concerne la facon dont les gens jugent s'ils ont choisi le bon conseiller 

financier. Pour les sondes francais et tcheques, le plus important etait que le conseiller 
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financier leur explique tout en detail et leur donne toutes les informations, ce que seul 

un conseiller financier independant peut faire au mieux. 

L a derniere question concernait l'hypothese selon laquelle l'utilisation 

des services de conseillers financiers est influencee par le domaine d'etudes du sonde. 

II a ete tenu compte du fait que les personnes titulaires d'un diplome en economie 

peuvent etre autonomes dans la gestion de leurs finances et peuvent bien naviguer 

sur le marche financier, de sorte qu'elles peuvent ne pas avoir besoin d'un conseiller 

financier. Toutefois, cette hypothese n'a pas ete confirmee, car dans les deux pays, 

le troisieme plus grand nombre de sondes etaient ceux dont le domaine d'etude 

se situait dans la sphere economique. 

Grace ä l'etude, les reponses montrent clairement ä quel point les Tcheques 

et les Francois sont differents. Pourtant, dans le cas des deux pays, on peut confirmer 

que les clients fontpression sur les conseillers financiers pour qu'ils fassent leur travail 

honnetement et qu'ils aient un certain niveau d'integrite. Dans le meme temps, le fait 

que la majorite des sondes tcheques et fran9ais aient eu une experience positive 

du rendez - vous est une bonne nouvelle, mais l'etude a montre que des ameliorations 

sont encore possibles pour que les gens puissent faire davantage confiance au service. 

Du cote positif, les personnes interrogees qui n'avaient pas encore rencontre 

de conseiller financier ont donne des raisons pratiques plutot que des raisons 

qui laisseraient penser que la profession est meprisee. 
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Résumé 
Bakalářská práce s názvem « Vnímání finančních poradců v České republice 

a Francií ? » se zabývá aktuální problematikou, kterou je profese finančního poradce 

a jeho vnímání napříč českou a francouzskou společností. 

První kapitola se zabývá vymezemím termínu finančního poradce z právního 

hlediska v České republice, dále pak pojednává o minimálních požadavcích na vzdělání 

člověka a o finančním ohodnocením této profese. 

Druhá kapitola pojednává o profesi finančního poradce ve Francii, kde pro 

porovnání definuje profesi finančního poradce, j eho minimální úroveň vzdělání a finanční 

ohodnocení. 

Třetí kapitola se zabývá vyhodnocením dotazníkového šetření, které bylo 

provedeno v České republice i ve Francii a slouží k získání vlastních dat napříč 

společností obou zemí. Tyto data jsou ztěžejní pro celou práci. Cílem tohoto výzkumu 

bylo pochopit, jak je profese fiannčního poradce vnímání společností v obou zemí a zda 

se tyto dvě společnosti ve svých názorech schodují či nikoliv. 

73 



References bibliographiques 

Anonymous. (2018, 28 février) . MiFID II: Quelle est la difference entre un conseil 

dependant et indépendant? . Disponible sur : https ://moneystore.be/2018/gerer- 

transmettre-patrimoine/mifid-ii-diffrence-conseil-dpendant-indpendant 

Anonymous. (2016, 22 février,). Hommes vs. femmes : qui est le plus actifsur les 

médias sociaux ?. Disponible sur : https://www.brandwatch.com/fr/blog/hommes-vs- 

femmes-qui-est-le-plus-actif-sur-les-medias-sociaux/ 

Association bancaire tchěque. (2021). Quels sont les types des services d'intermediation 

financiere ? . Disponible sur : https://www.financnivzdelavani.cz/svet- 

financi/financni zprostredkovani/jake-jsou-druhy-sluzeb-financniho-zprostredkovani 

Association tchěque des sociétés de conseil financier et ďintermédiation. (2019, 24 

avril). Code d'ethique. Disponible sur : https://casfpz.cz/wp- 

content/dokumenty/eticky-kodex.pdf 

Autorités des marches financiěres. ( 2020, 14 avril). Comprendre les marches 

financieres. Disponibles sur : https://www.amf-france.org/fr/espace- 

epargnants/comprendre-les-marches-financiers/quest-ce-quun-marche-financier 

Banque de France. (2019, 19 mars). Infrastructure des marches financiers. Disponible 

sur : https://www.banque-france.fr/stabilite-financiere/infrastructures-de-marche-et- 

systemes-de-paiement/infrastructure-des-marches-financiers 

Bertieux, W . (2020,11 février). Conseiller en gestion depatrimoine : un metier d'avenir 

?. Disponible sur : https://www.weareclimb.fr/guides/gestion-de-patrimoine/conseiller- 

gestion-patrimoine/metier 

74 

http://store.be/20
https://www.brandwatch.com/fr/blog/hommes-vs-
https://www.financnivzdelavani.cz/svet-
https://casfpz.cz/wp-
https://www.amf-france.org/fr/espace-
https://www.banque-france.fr/stabilite-financiere/infrastructures-de-marche-et-
https://www.weareclimb.fr/guides/gestion-de-patrimoine/conseiller-


Bigot, R. (2011, 9 novembre). L a culture financiere des Francais - Etude réalisée ä la 

demande de l'Institut pour lEducation Financiere du Public (La Finance pour tous), en 

partenariat avec l'Autorite des marches financiers. Disponible sur : https://www.amf- 

france.org/fr/actualites-publications/publications/rapports-etudes-et-analysesňa- 

culture-financiere-des-francais-etude-realisee-la-demande-de-linstitut-pour-leducation- 

financier 

Broyon, A . (2020, 30 avril). Combien coüte un conseiller financier ? . Disponible sur : 

https://neofa.com/fr/publication/combien-coute-un-conseiller-financier 

Code monétaire et financier . (2018, 23 février ). Arrété du 23 février 2018 portant 

homologation de modifications du réglement general de l'Autorite des marches 

financiers. Disponible sur : 

https://www.legifrance.gouv.fr/iorf/article io/JORFARTI000036681789 

Code monétaire et financier. ( 2021, 24 décembre). Les autorités de contröle et les 

sanctions administratives (Articles L561-36 ä L561-44). Disponible sur : 

https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article lc/LEGIARTI000020196406 

Code monétaire et financier. (2021, 24 décembre). Section 2 : Personnes habilitées ä 

procéder au démarchage. Disponible sur : 

https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article_lc/LEGIARTI000038612385/ 

Code monétaires et financier. (2019, 24 mai). Les conseillers en investissements 

financiers. Disponible sur: 

https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article lc/LEGIARTI000038611884/ 

Commission européenne. (2014, 26 novembre). Reglement sur les documents 

ďinformations clés relatifs aux produits ďinvestissementpackages de detail et fondés 

sur I'assurance. Disponible sur : https://eur-lex.europa.eu/legal- 

content /FR/TXT/?uri=CELEX% 3 A32014R1286 

75 

https://www.amf-
https://neofa.com/fr/publication/combien-coute-un-conseiller-financier
https://www.legifrance.gouv.fr/iorf/article
https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article
https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article_lc/LEGIARTI000038612385/
https://www.legifrance.gouv.fr/codes/article
https://eur-lex.europa.eu/legal-


LAIS. (October, 2003). Principles fondamentaux et méthodologie de I 'assurance. 

Disponible sur : https://www.iaisweb.org/home 

Kouřil, M . (2021, 11 juin). Martin Kouřil: Les attentes des clients changent, je 

m'inquiete des cabinets qui ne s'adaptentpas. Disponible sur : 

https://www.brokertrust.cz/poradenstvi/martin-kouril-ocekavani-klientu-se-meni-mam- 

strach-o-firmy-ktere-se-neprizpusobi/ 

Kouřil, M . (2021, 15 octobre). Martin Kouřil: 4 erreurs mineures + 1 erreur majeure 

qui font perdre de Var gent aux conseillers financiers. Disponible sur : 

https://www.brokertrust.cz/poradenstvi/4-mensi-l-velka-chyba-kvuli-kterym-financni- 

poradci-prichazeji-o-penize/ 

L'Autori tě de contröle prudentiel. ( 2021, 10 décembre). Qu'est-ce que l'ACPR ?. 

Disponible sur : https://acpr.banque-france.fr/lacpr/presentation/quest-ce-que-lacpr 

Ministěre de la transition écologique. (2021. 20 décembre). Marches du carbon. 

Disponible sur : https://www.ecologie.gouv.fr/marches-du-carbone 

Ministěre des Finances, (2017, 21 décembre) Description du marché financier. 

Disponible sur : https://financnigramotnost.mfcr.cz/cs/popis-financniho-trhu/struktura 

O E C D . (2020). OECD/INFE 2020 International Survey of Adult Financial Literacy. 

Disponible sur: https://www.oecd.org/financial/education/oecd-infe-2020-international- 

survey-of-adult-financial-literacy.pdf 

Ondráčková, K . (2021, 1 Janvier,). Entretien : les clients sontplus exigeants 

aujourďhui. Cela est dů ä la quantité d'informations et de produits. Disponible sur : 

https://www.el5.cz/finexpert/vydelavame/rozhovor-klienti-isou-dnes-narocnejsi-je-to- 

dane-mnozstvim-informaci-a-produktu-1376659 

Recueil des lois. (1992, 31 décembre). la loi n° 6/1993 Coll., sur la Banque nationale 

tchěque. Disponible sur : https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1993-6 

76 

https://www.iaisweb.org/home
https://www.brokertrust.cz/poradenstvi/martin-kouril-ocekavani-klientu-se-meni-mam-
https://www.brokertrust.cz/poradenstvi/4-mensi-l-velka-chyba-kvuli-kterym-financni-
https://acpr.banque-france.fr/lacpr/presentation/quest-ce-que-lacpr
https://www.ecologie.gouv.fr/marches-du-carbone
https://financnigramotnost.mfcr.cz/cs/popis-financniho-trhu/struktura
https://www.oecd.org/financial/education/oecd-infe-2020-international-
https://www.el5.cz/finexpert/vydelavame/rozhovor-klienti-isou-dnes-narocnejsi-je-to-
https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1993-6


Recueil des lois. (2018, 16 jui l le t ) . la loi n° 170/2018 Coll. sur la distribution de 

I'assurance et reassurance. Disponible sur : https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2018-170 

Recueil des lois.( 1992,1 Janvier), loi n°455/1991 Coll. sur les licences commerciales, 

puis dans I'annexe 4 - Libre échange n°47 Mediation du commerce et des services. 

Disponible sur: https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1991-455 

Reglement (UE) n 0 1286/2014 du parlement européen et du conseil du 26 novembre 

2014 sur les documents ďinformations clés relatifs aux produits d'investissement 

packages de detail et fondés sur 1'assurance 

Reingewertz, Y . (2021, 7 juin). Un modele économique du marketing multi-niveaux. 

Disponible sur: PLoS O N E 

Sideris, F. (2021, 10 décembre). he taux d'emploi en France est-il le plus élevé "depuis 

un demi-siecle" ?, disponible sur : https://www.tflinfo.fr/economie/le-taux-d-emploi- 

en-france-est-il-le-plus-eleve-depuis-un-derm-siecle-comme-l-affirme-bruno-le-maire- 

2204276.html 

Svatoš, V . invite . (2020, décembre). Pourquoi avoir un conseiller financier ? [audio 

podcast]. Disponible sur: 

https://open.spotifv.eom/episode/l siYdEdXaLsZpOASLRdhXT?si=a5051300258340bf 

Svatoš, V . invite . (2020, décembre). Qu'est-ce qu'un conseil financier ? [audio 

podcast]. Disponible sur: 

https://open.spotify.com/episode/2oB2mE14rrcOVlkwBZ3LQ2?si=efec5fa6eb994361 

Television tchéque. (2010, décembre 20). Moutons Noirs [fichier video]. Disponible 

sur : https://www.ceskatelevize.cz/poradv/1097429889-cerne-ovce/210452801081220/ 

T O M A N , I. (1995). Multi-level marketing: strašák nebo příležitost? : Jak začít. 

Havířov: Taxus 

77 

https://www.zakonyprolidi.cz/cs/201
https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1991-455
https://www.tflinfo.fr/economie/le-taux-d-emploi-
https://open.spotifv.eom/episode/l
https://open.spotify.com/episode/2oB2mE14rrcOVlkwBZ3LQ2?si=efec5fa6eb994361
https://www.ceskatelevize.cz/poradv/1097429889-cerne-ovce/21045280108


Zámečník, P. (2020, 23 mars). Des conseils financiers pendant une pandemie de 

Coronavirus?. Disponible sur : https://poradci-sobe.cz/financni-poradenstvi/financni- 

poradenstvi-v-dobe-pandemie-koronaviru/ 

Zelenka, J. (2016, 23 aoüt). Un étudiant a realise un documentaire sur les pratiques des 

Consultants d'OVB. La société a fait appel ä des avocats et tente d'interdire lefilm. 

Disponible sur : https://www.lidovky.cz/domov/student-natocil-film-o-praktikach-ovb- 

firma-povolala-pravniky-a-film-se-snazi-zakazat.A 160822 143330 In domov jzl 

78 

https://poradci-sobe.cz/financni-poradenstvi/financni-
https://www.lidovky.cz/domov/student-natocil-film-o-praktikach-ovb-


Annexe I 
Exemple de questionnaire utilisé dans ľenvi ronnement tchěque 

Dotazník : Jak jsou vnímání finanční poradci v České republice 

Vážení respondenti, 

Jmenuji se Iva Mikulášková a jsem studentkou 3. ročníku oboru Francouzská filologie se 

specializací na aplikovanou ekonomii Filozofické fakulty Univerzity Palackého v 

Olomouci. Chtěla bych Vás tímto požádat o vyplnění tohoto dotazníku, který bude sloužit 

jako stěžejní materiál k tvorbě mé bakalářské práce na téma Jak jsou vnímáni finanční 

poradci v České republice a ve Francii. 

Velice si vážím Vaší ochoty a předem Vám děkuji za vyplnění tohoto dotazníku. 

1. Pohlaví 

- Muž 

Zena 

2. Věk 

- 18-25 

- 26-35 

- 3 6 - 4 5 

- 4 6 - 6 0 

6 1 a více 

3. Nejvyšší dosažené vzdělání 

základní 

zakončené výučním listem 

středoškolské s maturitou 

- vyšší odborné 

- vysokoškolské 

I 



4. Oblast vašeho vzdělání 

ekonomické 

technické 

humanitní 

přírodovědné 

- j iné 

5. Jaký je ve Vaší domácnosti příjem (čistý) měsíčně? 

- do 10 000 

- 10 001 - 2 0 000 

- 20 001 - 30 000 

- 30 0 0 1 - 4 0 000 

- 40 001 - 5 0 000 

- 50 001 a více 

6. Co si představujete pod pojmem finanční poradce? 

odborníka ve svém oboru, který rozumí financím 

člověka, kterému nezáleží na mé osobě, chce pouze skrz mou osobu přijít 

k zisku 

7. Jak jsou, podle Vás finanční poradci finančně ohodnoceni? 

podle počtu uzavřených smluv 

mají stálou mzdu 

8. Jaké je, podle Vás nej nižší požadované vzdělání pro profesi poradce? 

žádné 

maturita 

- vysokoškolský titul v oblasti financí 

II 



9. Co je pro Vás jistější? 

když je poradce závislý (tzn. Může nabízet pouze produkty pouze dané 

společnosti) 

když je poradce nezávislý (tzn. Není omezený na výběr produktů) 

10. Na základě čeho hodnotíte kvalitu finančního poradce? 

dle jeho vystupování 

dle množství informací, které je ochotný mi poskytnout 

dle jeho komunikačních schopností 

dle j eho oblečení a vybavení 

11. Jaké je pro Vás nejpříjemnější místo pro konání schůzky s finančním 

poradcem? 

domácí prostředí 

kancelář finančního poradce 

- veřejné místo 

online schůzka 

12. Zaznamenali jste v minulosti nějakou negativní kauzu v tomto oboru? 

- Ano 

- Ne 

13. Setkal(a) jste se někdy s finančním poradcem? 

- Ano 

- Ne 

14. Pokud ne, uvažovali jste o spolupráci s finančním poradcem? 

- Ano 

- Ne 

III 



15. Pokud ne, z jakého důvodu? 

považuji se za finančně gramotného, tudíž nevyhledávám tyto služby 

nepřeju si se o svých financích bavit s cizím člověkem 

této službě nevěřím 

16. Pokud ano, jaká byla Vaše zkušenost? 

pozitivní 

spíše pozitivní 

spíše negativní 

negativní 

17. Pokud ano, jakým způsobem jste se o něm dozvěděli? 

vyhledal(a) jsem ho sam(a) 

dostal(a)j sem doporučení od známého 

náhodně mě oslovil 

známý dal svému poradci můj kontakt 

18. Máte v tuto chvíli uzavřenou smlouvu skrz finančního poradce? 

- Ano 

- Ne 

19. Pokud ano, navázali jste dlouhodobou spolupráci? 

- Ano 

- Ne 

IV 



20. Pokud ano, co je pro Vás rozhodující, abyste mohli říct, že jste si 

vybrali správně? 

vidím smysl v tom, co dělá 

- vše mi zřetelně vysvětlil a dal mi veškeré informace 

působí jako člověk, který tomu rozumí 

21. Stalo se Vám již někdy, že se Vás poradce snažil přinutit do něčeho, o 

co jste nežádal(a)? 

- Ano 

- Ne 

22. Napadlo Vás si poradce prověřit ? 

- Ano 

- Ne 

V 



Annexe II 

Exemple de questionnaire utilise dans l'environement francais 

Questionnaire : Comment les conseillers financiers sont percus en France 

Chers sondes, 

Je m'appelle Iva Mikulášková et je suis étudiante en 3ěme année á la Faculté des Lettres 

de rUnivers i té Palacký á Olomouc. J'aimerais vous demander de remplir ce 

questionnaire, qui servira de support clé pour la redaction de mon mémoire de licence sur 

le conseil financier en République tchěque et en France. 

J'apprecie vraiment votre bonne volonté et Je vous remercie de remplir ce questionnaire. 

1. Sexe 

Homme 

Femme 

2. Áge 

- 18-25 

- 26-35 

- 3 6 - 4 5 

- 4 6 - 6 0 

61 etplus 

3. Le plus haut niveau ď etude atteinte 

college 

lycée general 

lycée technologique 

lycée professionnel 

universitě 

V I 



4. Domaine de votre formation 

économique 

technique 

humanitaire 

scientifique 

autre 

5. Quel est le revenu (net) de votre menage par mois ? 

- jusqu'a 400€ 

- 401 - 800€ 

- 801 - 1200C 

- 1201 - 1600€ 

- 1601 - 2000€ 

- 2001€etplus 

6. Qu'entendez-vous par conseiller financier ? 

un expert dans son domaine qui comprend la finance 

une personne qui est plus préoccupée par le gain que le besoin du client 

7. Pour vous, comment les revenus d'un conseiller financier sont ils 

évalués? 

selon le nombre de contrats conclus (ä partir de commission) 

ils ont un salaire fixe 

8. Selon vous, quelle est la formation minimale requise pour la profession 

de conseiller ? 

aucune exigence 

baccalauréat 

un diplome univers i täre en finance 

VII 



9. Qu'est-ce qui est plus sur pour vous ? 

lorsque le consultant est dependant (c'est-a-dire qu ' i l ne peut proposer 

des produits qu'a l'entreprise) 

lorsque le consultant est indépendant (non limite á la selection des 

produits) 

10. Sur quelle base evaluez-vous la qualite d'un conseiller financier ? 

selon ses performances 

selon la quantite d'informations qu ' i l fournies aux clients 

selon ses capacites de communication 

selon ses vetements et equipements 

11. Quel est Pendroit le plus agreable pour une rencontre avec un conseiller 

financier ? 

environnement de la maison 

cabinet de conseil fianncier 

lieu au public 

reunion en ligne 

12. Avez-vous enregistre une evenement negatif ans ce domaine dans le 

passe ? 

- Oui 

- Non 

13. Avez-vous deja rencontre un conseiller financier ? 

- Oui 

- Non 

14. Si non, avez-vous envisage de travailler avec un conseiller financier ? 

- Oui 

- Non 

VIII 



15. Si non, pour quelle raison ? 

Je ne recherche pas de services, je connais moi-meme dans les questions 

financieres 

Je ne veux pas parler de mes finances avec un personne inconnu 

Je ne crois pas a ce service 

Autre 

16. Si oui, Quelle a ete votre experience ? 

positive 

plutot positive 

plutot negative 

negative 

17. Si oui, Comment Pavez-vous decouvert ? 

Je l 'ai trouve par moi-meme 

J'ai recu une recommandation d'un ami 

J'ai ete approche par un conseiller 

U n ami a donne a son conseiller financier mes coordonnees 

18. Si oui, Avez-vous actuellement un contrat avec un conseiller financier ? 

- Oui 

- Non 

19. Si oui, Avez-vous etabli une cooperation a long terme ? 

- Oui 

- Non 

I X 



20. Si oui, Qu'est-ce qui est decisif pour que vous puissiez dire que vous 

avez fait le bon choix ? 

Je vois la passion dans ce qu ' i l fait 

II m'a tout explique clairement et m'a donne toutes les informations 

II agit comme une personne competente 

21. Vous est-il deja arrive que le conseiller avait essaye de vous forcer a 

faire quelque chose que vous n'aviez pas demande ? 

- Oui 

- Non 

22. Avez-vous pense a verifier le conseiller ? 

- Oui 

- Non 

X 



Annotation 
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