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La méthodologie1
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Etude réalisée par l'Ifop pour l’ Union Financière de France 

Echantillon Méthodologie Mode de recueil

L’enquête a été menée auprès

d’un échantillon de 617
personnes appartenant à des
familles recomposées, issu d’un
échantillon de 4085 personnes,
représentatif de la population
française âgée de 18 ans et plus.

La représentativité de l’échantillon a été
assurée par la méthode des quotas
(sexe, âge, profession de la personne
interrogée) après stratification par
région et catégorie d'agglomération.

Les interviews ont été réalisées
par questionnaire auto-administré
en ligne du 15 au 25 juin 2018.

La méthodologie
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Les résultats de l’étude2
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Les principales préoccupations dans la 
gestion de son patrimoineA
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23%

22%

21%

12%

7%

4%

11%

47%

40%

34%

27%

19%

8%

17%

Subvenir aux besoins du foyer (pension alimentaire, nouvelles
charges)

Trouver une solution de logement

Obtenir la garde de vos enfants

Assurer la dissolution du patrimoine commun

Changer de statut professionnel (recherche ou reprise d’un emploi, 
changement de poste ou de contrat de travail…) 

Obtenir des compensations financières (prestations
compensatoires)

Une autre préoccupation

En premier

Total des citations

QUESTION : Au moment de la dissolution de votre précédente union (séparation, divorce, décès du conjoint), quelles étaient vos deux principales préoccupations
matérielles ou juridiques ? En premier ? En deuxième ?

Les principales préoccupations matérielles ou juridiques lors de la dissolution de la 
précédente union

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses
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Oui, à plusieurs 
contrats  

13%

Non  
66%

QUESTION : Lors de votre précédente union, aviez-vous souscrit à un ou plusieurs contrat(s) d’assurance vie ou de prévoyance (mutuelle, assurance décès) ?

TOTAL Oui
34%

La souscription à des contrats d’assurance vie ou de prévoyance lors de la précédente 
union

+ CSP + (50%) / Moins de 35 ans (39%) / A commencé à préparer la 
transmission de son patrimoine (48%) / Gestion de son patrimoine 
plus complexe (48%)
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71%

47%

45%

32%

11%

29%

53%

55%

68%

89%

QUESTION : Et après la dissolution de votre précédente union, concernant les contrats d’assurance vie ou de prévoyance (mutuelle, assurance décès) auxquels
vous aviez souscrit, avez-vous... ?

Base : A ceux qui avaient souscrit à un ou plusieurs contrat(s) lors de leur précédente union, soit 34% de l’échantillon

Adapté votre ou vos contrats à votre nouveau statut familial

Modifié la nature des garanties

Souscrit à un nouveau contrat d’assurance vie ou de prévoyance

Modifié le montant des prestations servies

Une autre action

 Oui     Non

Les actions sur les contrats d’assurance vie ou de prévoyance souscrits après la 
dissolution de la précédente union

85%

15%

A effectué au moins une
action

N’a effectué aucune 
action  

(*) Le total « A effectué au moins une action » correspond à ceux qui ont
choisi au moins une fois l’item « Oui ».
Le total « N’a effectué aucune action » correspond à ceux qui ont
systématiquement choisi l’item « Non ».

Récapitulatif(*)

+ CSP + (90%) / Moins de 35 ans (93%) / Gestion de son patrimoine 
plus complexe (92%)
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TOTAL
Plus complexe  

33%

TOTAL Moins 
complexe 

20%

QUESTION : Selon-vous, la gestion de votre patrimoine actuel est-elle plus ou moins complexe qu’elle ne l’était lors de votre précédente union ?

L’évolution perçue de la complexité de la gestion patrimoniale

Beaucoup plus complexe  
13%

Beaucoup moins 
complexe  

11%

Vous estimez que la 
gestion de votre 

patrimoine n’est pas 
complexe  

47%

+ CSP + (43%) / A commencé à préparer la 
transmission de son patrimoine (43%) /
Patrimoine inférieur à 100 000 euros (39%)

+ Profession intermédiaire (25%) / Revenu de 
2000 à moins de 3000 euros (26%)

+ 65 ans et plus (54%) / Profession intermédiaire 
(56%) / Aucun enfant à charge (55%)

20%

17%

38%

25%

37%63%

Résultats sur la base de ceux qui estiment que la 
complexité de la gestion de leur patrimoine a évolué
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TOTAL OUI
70%

TOTAL NON
30%

QUESTION : Estimez-vous que vous êtes bien accompagné(e) dans la gestion de votre patrimoine ?

La perception de la qualité de l’accompagnement dans la gestion de son patrimoine

Oui, tout à fait  
23%

Non, pas du tout  
15%

+ 65 ans et plus (77%) / A commencé à préparer 
la transmission de son patrimoine (80%) / Gestion 
de son patrimoine moins complexe (81%)

+ Revenu inférieur à 1 500 euros (40%) / 
Patrimoine inférieur à 30 000 euros (35%)
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32%

26%

25%

19%

16%

16%

9%

7%

7%

7%

Assurer l’avenir de vos enfants  

Protéger votre conjoint actuel

Constituer une épargne de précaution en cas de difficulté financière

Vous couvrir, vous ou vos proches, contre des risques éventuels liés à 
la perte d’autonomie  

Préparer la transmission de votre patrimoine

Constituer un complément de revenus pour la retraite

Optimiser la fiscalité appliquée à vos revenus et à votre patrimoine

Financer vos projets personnels comme l’acquisition d’une résidence 
principale  

Percevoir un complément immédiat de revenus

Un autre objectif

QUESTION : Aujourd’hui, quelles sont vos deux principales préoccupations dans la gestion de votre patrimoine ?

Les principales préoccupations dans la gestion de son patrimoine

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses

+ Patrimoine inférieur à 30 000 euros (41%) / A au 
moins un enfant avec son nouveau conjoint (41%)   

+ Marié(e) ou pacsé(e) (32%) / A commencé à 
préparer la transmission de son patrimoine (31%)

+ 60 ans et plus (30%) /  Aucun enfant à charge (29%)

+ Agglomération parisienne (28%) 

+ 60 ans et plus (29%) /  Patrimoine supérieur à 100 
000 euros (28%) / Revenu supérieur à 4000 euros 
(28%) / A commencé à préparer la transmission (25%)



Connection creates value 11

La préparation de la transmission de 
son patrimoineB
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QUESTION : Avez-vous déjà commencé à préparer la transmission de votre patrimoine ?

La préparation à la transmission de son patrimoine

Oui  
34%

Non  
66%

+ 65 ans et plus (54%) 
+ CSP+ (43%)
+ Agglomération parisienne (43%)
+  Revenu supérieur à 3 000 euros (41%) 
+ Patrimoine supérieur 100 000 euros (40%)
+ Propriétaire (39%)
+ Gestion de son patrimoine plus complexe (45%)

+ Moins de 35 ans (75%)
+ CSP – (82%)
+ Patrimoine inférieur à 30 000 euros (72%)
+ Union libre (71%)
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22%

19%

13%

11%

10%

8%

7%

1%

1%

1%

7%

36%

32%

27%

25%

24%

19%

12%

6%

4%

1%

9%

Protéger vos enfants

Protéger votre conjoint actuel

Eviter à vos héritiers de payer des droits de succession

Simplifier les démarches pour vos héritiers

Transmettre votre patrimoine de manière équitable

Préserver l’entente familiale  

La peur de ne plus être en capacité de décider (santé physique et 
mentale) avant d’avoir pu préparer votre succession  

Répondre à la demande de votre conjoint de préparer votre succession

Répondre à la demande de vos enfants de préparer votre succession

Assurer la cession et la pérennisation de votre entreprise

Une autre motivation

En premier

Total des citations

QUESTION : Parmi la liste de propositions suivantes, quelles sont ou seraient vos deux principales motivations à préparer la transmission de votre patrimoine ?
En premier ? En deuxième ?

Les principales motivations à préparer la gestion de son patrimoine

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses

A commencé à préparer la 
transmission de son patrimoine 

Total des citations

27%

34%

32%

22%

30%

16%

10%

10%

6%

4%

6%
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32%

33%

22%

6%

3%

2%

2%

71%

57%

39%

14%

11%

5%

4%

Votre conjoint actuel

Tous vos enfants en préservant l’équité  

Vos enfants issus d’une précédente union  

Vos enfants issus de votre union actuelle

Un héritier en particulier que vous souhaiteriez privilégier

Un proche dépendant ou en situation de handicap dont vous
souhaiteriez assurer la sécurité financière

Votre ancien conjoint

En premier

Total des citations

QUESTION : Dans l’organisation de la transmission de votre patrimoine, quelles sont les personnes que vous souhaitez protéger en priorité ? En premier ? En
deuxième ?

Les personnes à protéger en priorité dans le cadre de l’organisation de la transmission de 
son patrimoine

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses
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TOTAL OUI
93%

TOTAL NON
7%

QUESTION : Estimez-vous que l’organisation de la transmission de votre patrimoine relève ou non de votre responsabilité ?

La perception de sa responsabilité dans l’organisation de la transmission de son 
patrimoine

Oui, tout à fait  
51%

Non, pas du tout  
4%

+ 65 ans et plus (60%) 
+ CSP+ (56%)
+ Communes rurales (56%)
+ Revenu supérieur à 4 000 euros (69%) 
+ Patrimoine supérieur 100 000 euros (61%)
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QUESTION : Dans le cadre de la préparation de la transmission
de votre patrimoine, avez-vous mis en place les
dispositifs suivants ?

Les dispositifs mis en place dans le cadre de la préparation de la transmission de son 
patrimoine

67%

33%

A déjà mis en place au
moins un dispositif

Aucun dispositif

(*) Le total « A déjà mis en place au moins un dispositif »
correspond à ceux qui ont choisi au moins une fois l’item «
Oui ».
Le total « Aucun dispositif » correspond à ceux qui ont
systématiquement choisi l’un des deux items « Non ».

Récapitulatif(*)

50%

27%

22%

10%

8%

7%

5%

17%

39%

26%

16%

15%

13%

9%

33%

34%

52%

74%

77%

80%

86%

Une assurance-vie

Un testament

Une donation

Le changement de régime matrimonial

Une société civile (immobilière ou de portefeuille) à vocation
patrimoniale

Un démembrement immobilier

L’adoption d’un ou plusieurs enfants issus d’une première union  

Oui Non, et vous ne l’envisagez pas 

67% 

66% 

48% 

26% 

23% 

20% 

14% 

TOTAL Intérêt pour 
le dispositif 
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QUESTION : Saviez-vous que, dans l’hypothèse où vous seriez remarié, votre ou vos enfant(s) issu(s) d’une précédente union peuvent être mécaniquement
désavantagé(s) lors de votre succession ?

La connaissance du désavantage des enfants nés d’une précédente union lors de sa 
succession en cas de remariage

Oui  
53%

Non  
47%

+ 65 ans et plus (59%) 
+ A commencé à préparer la transmission de son 
patrimoine (67%)



Connection creates value 18

51%

19%

9%

8%

5%

5%

5%

1%

20%

Un notaire

Un banquier

Un conseiller en gestion de patrimoine

Un proche

Un expert-comptable

Un avocat

Un assureur

Une autre personne

Vous ne bénéficiez d’aucun accompagnement particulier  

QUESTION : Quelles sont les personnes qui vous accompagnent dans l’anticipation et l’organisation de votre transmission de patrimoine ?

Base : à ceux qui ont commencé à préparer la transmission de leur patrimoine, soit 34% de l’échantillon

Les personnes accompagnant dans l’organisation de la transmission de son patrimoine

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses

+ 65 ans et plus (55%) / Profession intermédiaire (56%) / 
Commune urbaine de province (57%) / Patrimoine 
supérieur à 100 000 euros (61%)

+ Moins de 35 ans (32%) / CSP – (27%) / Revenu de 1500 à moins de 2000 euros 
(31%) / Gestion de son patrimoine plus complexe (26%) 

+ Profession intermédiaire (16%) / Revenu supérieur à 4000 euros (16%) / Patrimoine 
supérieur à 30 000 euros (13%)
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Le comportement en matière de 
gestion de patrimoineC
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Oui, 
régulièrement  

9%

Non, jamais  
60%

QUESTION : Vous arrive-t-il d’effectuer des investissements ou des placements immobiliers ou financiers ?

TOTAL Oui
40%

La réalisation d’investissements ou de placements immobiliers ou financiers

+ Moins de 35 ans (14%) 
+ CSP+ (19%)

+ Revenu supérieur à 4 000 euros (19%) 
+ Patrimoine supérieur 100 000 euros (12%)

+ A commencé à préparer la transmission de son 
patrimoine (19%)
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50%
18%

32%
50%

44%
6%

0%

La définition de son propre comportement d’investisseur

QUESTION : Parmi les propositions suivantes, quelle est celle qui correspond le mieux à votre profil d’investisseur ?

Base : à ceux qui réalisent des investissements ou des placements immobiliers ou financiers au moins de temps en temps, soit 40% de l’échantillon

58%

25%

33%

38%

32%

6%

4%

Vous n’acceptez aucun risque en capital et vous vous satisfaites, en 
contrepartie, d’un rendement faible  

Vous n’acceptez que de faibles risques en capital et vous vous 
satisfaites, en contrepartie, d’un rendement modéré  

Vous acceptez de prendre des risques modérés en capital et vous
recherchez, en contrepartie, un rendement moyen

Vous acceptez de prendre des risques forts en capital et vous
recherchez, en contrepartie, un rendement important

Ne se prononcent pas

TOTAL Pas de risque 

TOTAL Risque 

+ Revenu inférieur à 1500 euros (79%) 
+ Patrimoine inférieur à 30 000 euros (68%)

Comparatif 2017
Français patrimoniaux (*)

(*) Comparatif avec les résultats de l’observatoire de la clientèle patrimoniale réalisé pour l’UFF en 2017
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45%

32%

28%

18%

13%

12%

11%

10%

8%

8%

8%

7%

6%

5%

4%

2%

5%

Les assurances vie en euros

Les assurances vie multi-support, investies en actions et obligations

Les actions

L’immobilier locatif d’investissement  

Le PEA-PME

Les produits à capital garanti

Les placements monétaires à court terme

Le PERP (Plan Epargne Retraite Populaire)

Les parts de SCPI (sociétés civiles de placements immobiliers)

Les FCPI Fonds Communs de Placements dans l’Innovation  

L'Or

Les obligations d’entreprises  

Les produits structurés

Les obligations d’Etat  

Les fonds à gestion flexible

Les fonds à performance absolue

Aucun de ces types de placements

 Ne se prononcent pas

Les types de placements détenus dans le foyer

Total supérieur à 100, les interviewés ayant pu donner plusieurs réponses

QUESTION : Dans le cadre de la question de votre patrimoine, quels sont tous les types de placements auxquels vous avez recours ?
Base : à ceux qui réalisent des investissements ou des placements immobiliers ou financiers au moins de temps en temps, soit 40% de l’échantillon

3%
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AnnexesD
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Profil des répondants

Français issus de familles 
recomposées

Population française

Bases : ensemble (résultats redressés) 614 4084
SEXE
Homme....................................................................................................................... 59 48
Femme........................................................................................................................ 41 52
AGE
Moins de 35 ans....................................................................................................... 14 27
35-49 ans................................................................................................................... 25 26
50 à 64 ans................................................................................................................ 34 25
65 ans et plus........................................................................................................... 27 22
REGION
Région parisienne.................................................................................................... 15 19
Nord est...................................................................................................................... 23 21
Nord ouest................................................................................................................. 23 24
Sud ouest................................................................................................................... 11 12
Sud est........................................................................................................................ 28 24
PROFESSION DE L'INTERVIEWE

CSP+....................................................................................................................... 17 15
Profession intermédiaire................................................................................... 11 14
CSP-........................................................................................................................ 30 29
Inactif..................................................................................................................... 42 42
Retraité.................................................................................................................. 35 28
Autre inactif......................................................................................................... 7 14


Feuil3

												%

				Clients UFF						Français patrimoniaux

				% de produits risqués détenus		% de produits risqués envisagé au maximum				% de produits risqués détenus		% de produits risqués envisagé au maximum

		0 à 5%		10		14				31		30

		6 à 10%		15		19				16		18

		11 à 30%		50		47				34		33

		11 à 20% 		26		19				20		20

		21 à 30%		24		27				14		13

		Plus de 30%		25		21				19		19

		31 à 40%		8		5				5		4

		41 à 50%		10		9				7		8

		51 à 60%		3		3				2		2

		61 à 70%		2		2				1		1

		71 à 80%		1		1				1		1

		81 à 90%		0		0				1		1

		91 à 100%		1		1				2		1

		Nsp		5						2		1







		0 à 5%		10%		14%				31%		30%

		6 à 10		15%		19%				16%		18%

		ST 11 à 30		50%		47%				34%		33%

		11 à 20%		26%		19%				20%		20%

		21 à 30%		24%		27%				14%		13%

		ST 31% et plus		25%		21%				19%		19%

		31 à 40%		8%		5%				5%		4%

		41 à 50%		10%		9%				7%		8%

		51 à 60%		3%		3%				2%		2%

		61 à 70%		2%		2%				1%		1%

		71 à 80%		1%		1%				1%		1%

		81 à 90%								1%		1%

		91 à 100		1%		1%				2%		1%







				10.0		14.0				31.0		30.0

				15.0		19.0				16.0		18.0

				50.0		47.0				34.0		33.0

				26.0		19.0				20.0		20.0

				24.0		27.0				14.0		13.0

				25.0		21.0				19.0		19.0

				8.0		5.0				5.0		4.0

				10.0		9.0				7.0		8.0

				3.0		3.0				2.0		2.0

				2.0		2.0				1.0		1.0

				1.0		1.0				1.0		1.0

				0.0		0.0				1.0		1.0

				1.0		1.0				2.0		1.0





structure 1

				%

				Français patrimoniaux		Français issus de familles recomposées		Population française

		Bases : ensemble (résultats redressés)		301		614		4084

		SEXE

		Homme		56		59		48

		Femme		44		41		52

		AGE

		Moins de 35 ans		10		14		27

		35-49 ans		18		25		26

		50 à 64 ans		18		34		25

		65 ans et plus		41		27		22

		REGION

		Région parisienne		10		15		19

		Nord est		18		23		21

		Nord ouest		18		23		24

		Sud ouest		41		11		12

		Sud est		41		28		24

		PROFESSION DE L'INTERVIEWE

		CSP+		47		17		15

		Profession intermédiaire				11		14

		CSP-				30		29

		Inactif				42		42

		Retraité				35		28

		Autre inactif		15		7		14























		Bases : ensemble 

		SEXE

		Homme

		Femme

		AGE

		25-34 ans

		35-44 ans

		45-54 ans

		55 ans et plus

		PROFESSION DE L'INTERVIEWE

		ST A

		Artisan, commerçant

		Profession libérale, cadre supérieur

		ST B

		Profession intermédiaire

		Employé / Ouvrier

		ST C

		Retraité

		Autre inactif





structure 2

						%

				Clients UFF		Français patrimoniaux

		Bases : ensemble 		152		303

		REGION 

		REGION PARISIENNE		18		30

		PROVINCE		82		70

		NORD		5		5

		EST		4		8

		BP EST		6		9

		BP OUEST		7		6

		OUEST		17		8

		SUD OUEST		8		11

		SUD EST		22		13

		MEDITERRANEE		13		10

		REVENUS ANNUELS DU FOYER FISCAL

		ST Moins de 45 000 €		32		27

		Moins de 30 000€		9		9

		De 30 000€ à 45 000€		23		18

		ST 45 000 € et plus		68		73

		De 45 000€ à 75 000€		46		36

		75 000€ et plus		22		37

		NIVEAU DE PATRIMOINE, DONT L'IMMOBILIER

		ST Moins de 700 000 €		42		73

		Moins de 450 000€		8		41

		450 000€ à 700 000€		34		32

		ST 700 000 € et plus		58		25

		700 000€ à 1 000 000€		24		12

		1 000 000€ à 3 000 000€		33		12

		Plus de 3 000 000€		1		3

		Refus		-		-





Q262 profil ensemble vs 0 à 6

								%

						Clients UFF		Détracteurs *

				Bases		152		58

				SEXE

				Homme		70		63

				Femme		30		37



				AGE

				25-34 ans

				35-44 ans		3		5

				45-54 ans		13		12

				55 ans et plus		84		83



				PROFESSION DE L'INTERVIEWE

				Cadres supérieurs, professions libérales		16		18

				Professions intermédiaires		5		4

				Retraités		65		62

				Autres		14		16





				REVENUS ANNUELS DU FOYER FISCAL

				Moins de 45 000 €		41		47

				Plus de 45 000 €		59		53



				DEFINITION DE SON PROPRE PROFIL D'INVESTISSEURS

				Prudents		44		54

				Ouverts au risque		56		46







Q16



						2013				2012				2011				2010				2009				2013				2012				2011				2010				2009

						Clients UFF																				 Français Patrimoniaux

		Bases: ensemble				153				152				151				150				151				300				303				301				300				301

		La régularité de performance		TOTAL IMPORTANT		58		æ 		49		è		62		æ		47				51				45				42		è		56				50				52

				Le plus		20				20				25				17				21				21				13				17				16		è		23

		Le niveau de rendement		TOTAL IMPORTANT		56				55				58				59		æ		45				49				54				58				50				45

				Le plus		18				11				12				15				10				16				16				15				14		æ		9

		La disponibilité des fonds		TOTAL IMPORTANT		54				59		è		67		æ		61		æ		47				56				62				65				66				65

				Le plus		18				15				19				15				11				20				20				20				21				23

		Les avantages fiscaux associés		TOTAL IMPORTANT		53				53				58		è		75		æ		64				51				45				46				50				49

				Le plus		12				11				12		è		24				19				10				10				9				9				9

		Le niveau de risque		TOTAL IMPORTANT		34		è		45				40				34				41				42				46		æ		37				36				39

				Le plus		10				18				13				9		è		16				10				16				15				11				11

		La réputation de l’organisme financier		TOTAL IMPORTANT		29				35		æ 		23		è		35				37				27				28				26		è		37				38

				Le plus		8				8				6				4				7				8				6				10				8				6

		La simplicité		TOTAL IMPORTANT		26				30				29				28				21				33		è		40				37				35		æ		23

				Le plus		6				6				4				6				3				5				10				8				10		æ		4

		Les frais liés au produit		TOTAL IMPORTANT		20				26				23				27				27				25				23				19		è		28				25

				Le plus		3				1				3				3				2				3				2				1				3				3

		Les conseils reçus de votre entourage ou de professionnels		TOTAL IMPORTANT		20				19				15				14		è		25				18				18				15				20				20

				Le plus		1				3				3				5				6				3				2				3				5				3

		Le fait que ce soit un investissement dans des activités protectrices de l’environnement et de la planète		TOTAL IMPORTANT		12		è		19		æ		11				15				18				21				28		æ		20				19				23

				Le plus		3				7				3				2				4				6				5				3				3		è		8







		La disponibilité des fonds



		La régularité de performance



		Les avantages fiscaux associés



		Le niveau de rendement



		Le niveau de risque



		La simplicité



		La réputation de l’organisme financier



		Les frais liés au produit



		Les conseils reçus de votre entourage ou de professionnels



		Le fait que ce soit un investissement dans des activités protectrices de l’environnement et de la planète
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble 		153				152				151				150				151						300				301				301				300				301

		Vous n'acceptez aucun risque en capital et vous vous satisfaites, en contrepartie, d’un rendement faible		8%				9%				11%				6%				9%						19%				23%				28%				26%				24%

		 Vous n’acceptez que de faibles risques en capital et vous vous satisfaites, en contrepartie, d’un rendement modéré 		38%				34%				38%				41%				42%						41%				35%				31%				31%				36%

		CLIENTS OUVERTS AU RISQUE		53%				57%				51%				50%				48%						40%				42%				41%				43%				38%

		Vous acceptez de prendre des risques modérés en capital et vous recherchez, en contrepartie, un rendement moyen 		46%				50%				48%				50%				41%						33%				37%				34%				36%				33%

		Vous acceptez de prendre des risques forts en capital et vous recherchez, en contrepartie, un rendement important 		7%				7%				3%				2%				7%						7%				5%				7%				7%				5%

		NSP		1%				-				-				1%				3%						-				-				-				-				1%



				Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		??				301				301				300				301

		Vous n'acceptez aucun risque en capital et vous vous satisfaites, en contrepartie, d’un rendement faible		23%				23%				28%				26%				24%

		 Vous n’acceptez que de faibles risques en capital et vous vous satisfaites, en contrepartie, d’un rendement modéré 		35%				35%				31%				31%				36%

		CLIENTS OUVERTS AU RISQUE		42%				42%				41%				43%				38%

		Vous acceptez de prendre des risques modérés en capital et vous recherchez, en contrepartie, un rendement moyen 		37%				37%				34%				36%				33%

		Vous acceptez de prendre des risques forts en capital et vous recherchez, en contrepartie, un rendement important 		5%				5%				7%				7%				5%

		NSP		-				-				-				-				1%
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Les actions		7.2				7.4		è		7.8		æ		7.5		æ		7.1						7.3		è		7.8				7.7		æ		7.0				7.0

		Les matières premières (pétrole, blé, ...)		6.5				6.5				6.6				6.6				Non posé						6.7				6.5				6.3				6.4				Non posé

		Les fonds à gestion flexible		6.1				5.8		è		6.5				Non posé				Non posé						6.3				6.2		è		6.7				Non posé				Non posé

		Les FCPI Fonds Communs de Placements dans l'Innovation		5.7		è		6.2				6.4				6.1				6.1						6.3				6.3				6.3		æ		6.0				6.2

		Les assurances vie multi-support investis en actions et obligations		5.4				5.6				5.3				5.0				5.2						5.5		è		5.9				5.8		æ		5.5				5.3

		Les parts de SCPI, sociétés civiles de placements immobiliers		5.4				5.3				5.1				4.9				4.9						5.3				5.3				5.2				5.2				5.4

		Les obligations d'entreprises		5.4				5.5				5.6				5.3				Non posé						5.1				5.4				5.5				5.4				Non posé

		L’immobilier locatif d’investissement		5.1				5				5.1				Non posé				Non posé						4.9				4.9				4.9				Non posé				Non posé

		L'Or		4.8				4.7		æ		4.2				4.1				Non posé						4.6				4.2		æ		3.9				4.2				Non posé

		Les placements monétaires à court terme		4.7				4.7				Non posé				Non posé				Non posé						4.6				4.9				Non posé				Non posé				Non posé

		Les obligations d'Etat		4		è		4.4				4.5		æ		3.9				Non posé						3.8				4.1		è		4.6		æ		3.8				Non posé

		Les assurances vie en euros		4				4.2				4.4		æ		3.9				3.9						3.4		è		3.9				4.0				3.9				3.4

		Les produits à capital garanti		3.8		è		4.5				Non posé				Non posé				Non posé						3.4				3.5				Non posé				Non posé				Non posé



				Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		??				303				301				300				301

		Les actions		7.8				7.8				7.7		æ		7.0				7.0

		Les matières premières (pétrole, blé, ...)		6.5				6.5				6.3				6.4				Non posé

		Les FCPI Fonds Communs de Placements dans l'Innovation		6.3				6.3				6.3		æ		6.0				6.2

		Les fonds à gestion flexible		6.2		è		6.2		è		6.7				Non posé				Non posé

		Les assurances vie multi-support investis en actions et obligations		5.9				5.9				5.8		æ		5.5				5.3

		Les obligations d'entreprises		5.4				5.4				5.5				5.4				Non posé

		Les parts de SCPI, sociétés civiles de placements immobiliers		5.3				5.3				5.2				5.2				5.4

		L’immobilier locatif d’investissement		4.9				4.9				4.9				Non posé				Non posé

		Les placements monétaires à court terme		4.9				4.9				Non posé				Non posé				Non posé

		L'Or		4.2		æ		4.2		æ		3.9				4.2				Non posé

		Les produits à capital garanti		3.5				3.5				Non posé				Non posé				Non posé

		Les obligations d'Etat		4.1		è		4.1		è		4.6		æ		3.8				Non posé

		Les assurances vie en euros		3.9				3.9				4.0				3.9				3.4
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Les obligations / ST Obligations		65%				62%				61%		è		66%				50%		�				57%				57%				52%				58%				32%

		Les obligations d'entreprises		43%				33%				42%		�		42%		�		Non posé						40%				33%				31%				33%				Non posé

		Les obligations d'Etat		43%		p		47%				40%		è		52%		�		Non posé						36%				45%				37%				43%				Non posé

		Les produits à capital garanti		71%				73%				85%		�è		84%		�		75%		�				66%				74%				69%				71%				66%

		Les assurances vie en euros		65%				56%				61%				63%				71%						66%				57%				66%		è		71%				73%

		Les assurances vie multi-support investies en  actions et obligations*		63%		�		42%				52%		�		54%		è		67%		�				49%				32%				36%		è		47%				51%

		Les parts de SCPI (sociétés civiles de placements immobiliers)		55%		p		53%		p		66%		�		-				-						44%		q		35%		q		44%				-				-

		Les FCPI		52%		�		39%				43%		�è		56%		�		52%		�				42%				34%				29%		è		29%		è		37%

		L’ immobilier locatif d’investissement		47%		q		42%				55%				-				-						56%				49%				53%				-				-

		L'Or		41%		q		36%		q		53%				46%		è		Non posé						49%		p		53%		p		52%				55%				Non posé

		Les actions		41%				29%				32%				27%		è		47%						39%				25%				31%		è		30%		è		41%

		Les placements  monétaires à court terme		31%		è		41%				29%		�		27%				26%						32%				39%				19%		è		28%				24%

		Les fonds à gestion flexible		29%		�		16%				23%		�		-				-						14%				11%				14%				-				-

		Les matières premières		24%		q		25%				31%				24%				Non posé						33%				34%				34%				29%				Non posé

		L'immobilier		Non posé				Non posé				Non posé				80%		�		70%						Non posé				Non posé				Non posé				71%				61%

		Aucun		1%				2%				-				2%				1%						2%				2%				2%				2%				2%
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				Clients UFF										Français Patrimoniaux

				2013				2012						2013				2012

		Base : ensemble 		153				152						300				303

		L’investissement dans les PME non cotées		26%				30%						30%				32%



		L’achat d’œuvres d’art  		14%				9%						16%				16%



		La souscription au capital d’une Société pour le financement du cinéma et de l'audiovisuel (Sofica)		13%		è 		22%						12%		è 		24%



		L’acquisition d’une forêt en direct ou la souscription de parts de groupements forestiers		25%				17%						24%		 		20%



		L’acquisition de vignes en direct ou la souscription de parts dans un groupement foncier viticole 		19%		æ 		6%						20%		æ 		12%



		Les actifs réels comme par exemple les containers maritimes,  les hôtels…		8%				Non posé						12%				Non posé
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				Clients UFF														Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011						2013				2012				2011

		Base : ensemble		153				152				151						300				303				301

		Les résidences pour seniors ou résidences de retraités  		67%		æ 		59%				62%						61%				63%				61%

		Parts de SCPI, placements immobiliers  		57%		æ 		48%		è		58%						38%		  q		33%				37%

		EHPAD  		50%				55%				59%						55%				59%				60%

		Les résidences d’étudiants  		48%		æ 		39%		è		52%						56%		p		52%				55%

		L’immobilier dans l’ancien  		32%		è		40%				44%						56%		p		55%				52%

		Le dispositif Duflot (immobilier locatif d’investissement en logements neufs)*		29%		è		48%				47%						32%		è		55%		æ 		43%

		Les résidences d’affaires  		29%				26%				22%						19%		  q		19%				19%

		Les résidences de tourisme  		22%				22%		è		30%						21%				24%				27%

		Malraux (restauration de bien immobilier classé)  		17%				20%				22%						22%				22%				19%

		Outre-mer  		8%				7%				5%						6%				9%				8%

		Aucun de ceux-ci		5%				4%				4%						5%				3%				5%

		L’immobilier locatif d’investissement en logement social avec avantage fiscal		Non posé				39%				Non posé						Non posé				44%				Non posé



				Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011

		Base : ensemble = ?		?				303				301

		Les résidences pour seniors ou résidences de retraités  		63%				63%				61%

		EHPAD  		59%				59%				60%

		Le dispositif Duflot (immobilier locatif d’investissement en logements neufs)*		55%		æ 		55%		æ 		43%

		Parts de SCPI, placements immobiliers  		33%		  q		33%				37%

		L’immobilier dans l’ancien  		55%		p		55%				52%

		Les résidences d’étudiants  		52%				52%				55%

		Les résidences d’affaires  		19%				19%				19%

		Les résidences de tourisme  		24%				24%				27%

		Malraux (restauration de bien immobilier classé)  		22%				22%				19%

		Outre-mer  		9%				9%				8%

		Aucun de ceux-ci		3%				3%				5%

		L’immobilier locatif d’investissement en logement social avec avantage fiscal		Non posé				44%				Non posé
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble 		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Vous décidez tout seul		6				8		æ		3				5				2						25				25				27				27				28

		Vous écoutez les recommandations d'un conseiller, mais vous vous informez aussi par vous-même		60				56		è		65				59				63						58				60		æ		52				56				53

		Vous vous en remettez à l'avis de votre conseiller		34				36				32				36				35						16				15				20				16				19

		Aucune de ces affirmations		-				-				-				-				-						-				-				1				1				-
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Un conseiller UFF		67				68		è		75				74				72						Non posé				Non posé				Non posé				Non posé				Non posé

		Votre conseiller bancaire habituel		14				16		æ		7				8		è		15						54				58				58				57				61

		TOTAL UN CONSEILLER SPECIALISE *		14				11				15				12				10						34				29				29				24				26

		    Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant		5				5				Non posé				Non posé				Non posé						7				6				Non posé				Non posé				Non posé

		    Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers		5				3				6				4				3						16				11		è		16				18				15

		    Un conseiller spécialisé en gestion de patrimoine		4				3		è		9				8				7						11				12				13				8		è		12

		Un agent d'assurance		2				1				-				1				-						3				6				6				5				3

		Une autre personne		1				1				1				2				-						5				2				3				2				-

		Notaire		-				-				-				-				1						-				-				-				1				4

		Aucune		2				1				1				1				2						4				5				3				6				1

		NSP		-				2				1				2				-						-				-				1				5				5





				Français Patrimoniaux

				2012				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble = 455		303				303				301				300				301

		Un conseiller UFF		Non posé				Non posé				Non posé				Non posé				Non posé

		Votre conseiller bancaire habituel		58				58				58				57				61

		TOTAL UN CONSEILLER SPECIALISE *		29				29				29				24				26

		    Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant		6				6				Non posé				Non posé				Non posé

		Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers		11		è		11		è		16				18				15

		Un conseiller spécialisé en gestion de patrimoine		12				12				13				8		è		12

		Une autre personne		2				2				3				2				-

		Un agent d'assurance		6				6				6				5				3

		Notaire		-				-				-				1				4

		Aucune		5				5				3				6				1

		NSP		-				-				1				5				5
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble 		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Un conseiller UFF		67		æ 		54				67				67		æ		57						-				-				-				-

		Conseillers spécialisés *		16				19				20				18		è		24						52		æ 		43				40		è		51				44

		Un conseiller en gestion de patrimoine		3				5		è		16				13				13						16				13		è		23				17				19

		Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers		5				4				4				5				11						17				16				17		è		34		æ		25

		    Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant		8				10				Non posé				Non posé				Non posé						19		æ 		14				Non posé				Non posé				Non posé

		Votre conseiller bancaire habituel		11		è		16				9				6				9						37		è		42				44				34				36

		Agent d'assurance		1				2				-				-				-						2				3				6				2				1

		Notaire		1				-				1				2				-						1				-				1				2				1

		Une autre personne		1				1				-				1				-						4				4				1				2				-

		Aucun conseiller (vous-même uniquement)*		2				5				1				1				6						3				8				6				4		è		14

		NSP		1				3				1				2				-						1				-				-				-				-
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				2013				2012				2011				2010				2009

		LE CONSEILLER UFF (base : 104)						104				113				113				109

		Vos propres intérêts		71		p		51				65		p		70		�		65		�

		Ses intérêts		5				11				7				7				6

		Les intérêts de son employeurs		19				37				22		q		21		�		25		�

		NSP		5				1				5				2



		LE CONSEILLER SPECIALISE* (base : 47)						103				86				78				80

		Vos propres intérêts		28				51				36		qè		63		æ		49		�

		Ses intérêts		13				8				8				9				13

		Les intérêts de son employeurs		57				39				55		pæ		27				36

		NSP		2				2				1				1



		LE CONSEILLER BANCAIRE GENERALISTE  (base : 163)						202				174				167				167

		Vos propres intérêts		23				30		q		35		q		35		�		34		�

		Ses intérêts		14				8				12				6				8

		Les intérêts de son employeurs		62				62				51		p		57		�		57		�

		NSP		1				-				2				2				1



				2013				2012				2011				2010				2009

		LE CONSEILLER SPECIALISE* (base : ensemble)						103				86				78				80

		Vos propres intérêts						51				36		qè		63		æ		49		�

		Ses intérêts						8				8				9				13

		Les intérêts de son employeurs						39				55		pæ		27				36

		NSP						2				1				1



		LE CONSEILLER BANCAIRE GENERALISTE  (base : ensemble)						202				174				167				167

		Vos propres intérêts				q		30		q		35		q		35		�		34		�

		Ses intérêts						8				12				6				8

		Les intérêts de son employeurs						62				51		p		57		�		57		�

		NSP						-				2				2				1
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						Conseiller 
UFF												Conseiller 
spécialisé*												Conseiller bancaire généraliste 

						2013				2012				2011				2013				2012				2011				2013				2012				2011

		Bases								104				113								103				86								202				174

		Que votre conseiller défende avant tout vos intérêts 		NOTE MOYENNE				�		8.3		�		8.6		èp						8.8				8.4								8.3		�		8.1		è�

				Note de 9-10						52%				59%		èp						67%				59%								54%				47%		è�

		Pouvoir être suivi par le même conseiller sur plusieurs années		NOTE MOYENNE						8.9				9.1		p						8.3		�		8.4								8.4		�		8.0		�

				Note de 9-10						63%				69%		p						47%				49%		�						51%				46%		�

		Pouvoir poser tout type de question à votre conseiller, qu’il y ait un vrai dialogue 		NOTE MOYENNE						8.8				8.8		p						8.6				8.3		è�						8.3		�		8.3		�

				Note de 9-10						62%				56%								53%				49%								46%				48%

		Avoir un conseiller ayant des compétences économiques et financières, mais aussi juridiques et fiscales pour vous donner un conseil patrimonial global 		NOTE MOYENNE						8.7				8.7		p						8.8				8.6								8.1		�		8.1		�

				Note de 9-10						62%				58%		p						69%				58%								46%				45%		�

		Que votre conseiller vous informe clairement du niveau de risque de vos investissements		NOTE MOYENNE						8.3				8.8		p						8.7				8.2		�						8.4				8.1		�

				Note de 9-10						52%				62%		p						65%				51%								58%				50%		�

		Que votre conseiller ait une très bonne connaissance de votre situation patrimoniale		NOTE MOYENNE						8.5				8.6		p						7.9		�		8.0		�						7.4		�		8.0		�

				Note de 9-10						50%				51%								39%				45%								31%				44%

		Que votre  conseiller soit  réactif et disponible		NOTE MOYENNE						8.4				8.5		p						8.3				8.2								7.9		�		8.1		�

				Note de 9-10						45%				42%								49%				43%								33%				40%

		Que votre  conseiller se déplace chez vous ou sur votre lieu de travail 		NOTE MOYENNE						8.3				8.5		p						5.0		�		4.2		�						3.3		�		3.6		�

				Note de 9-10						53%				60%		p						16%				15%		�						8%				9%		�

		Que votre conseiller prenne plus souvent l’initiative de vous contacter pour vous tenir informé de l’actualité financière ou anticiper vos besoins		NOTE MOYENNE						7.2				7.4		p						6.6		�		6.6		�						5.7		�		6.4		�

				Note de 9-10						24%				24%								22%				21%								15%				18%

		Avoir une meilleure connaissance du mode de rémunération  de votre conseiller 		NOTE MOYENNE						5.7				5.1								4.5		�		4.6		è						5.0		�		5.1

				Note de 9-10						14%				8%		p						9%				8%		è						13%				16%

						5.1				5.1								5.9				5.9								5.4				5.4				5.4

				note de 9 - 10		13%				13%								19%				19%								16%				16%				16%

						6.1				6.1								6.9				6.9								7.3				7.3				7.3

				note de 9 - 10		16%				16%								24%				24%								20%				20%				20%

						8.3				8.3								8.7				8.7								9.1				9.1				9.1

				note de 9 - 10		53%				53%								55%				55%								68%				68%				68%

						8.1				8.1								8.4				8.4								8.7				8.7				8.7

				note de 9 - 10		39%				39%								50%				50%								54%				54%				54%

						8.2				8.2								8.3				8.3								8.7				8.7				8.7

				note de 9 - 10		41%				41%								41%				41%								51%				51%				51%

						3.7				3.7								5.0				5.0								8.5				8.5				8.5

				note de 9 - 10		5%				5%								18%				18%								56%				56%				56%

						8.7				8.7								8.5				8.5								9.2				9.2				9.2

				note de 9 - 10		65%				65%								55%				55%								70%				70%				70%

						8.2				8.2								8.5				8.5								8.8				8.8				8.8

				note de 9 - 10		49%				49%								61%				61%								59%				59%				59%

						8.4				8.4								8.6				8.6								8.9				8.9				8.9

				note de 9 - 10		48%				48%								57%				57%								65%				65%				65%

						8.5				8.5								8.8				8.8								9.0				9.0				9.0

				note de 9 - 10		51%				51%								63%				63%								62%				62%				62%

				note moyenne
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				Clients UFF														Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011						2013				2012				2011

		Bases : ensemble 		153				152				151						300				303				301

		Rothschild		81				85				85						83				87				84

		Barclays		82				83				81						88				91		æ		83

		Banque Palatine		35				33				38						51				48		æ		40

		UFF/Union Financière de France		100				99				99						27		æ		21				24

		Neuflize		20				21				19						23				20				21

		Cyrus Conseil		12				9				9						13				16				18

		Oddo		15		æ		6		è		15						21				16				17

		Légal et General		11				11		è		19						17				15				16

		Chollet Dupont		14		æ		8				10						18				14				15

		Cristal finance		10				9				11						11				12				13

		Primonial		21				18				16						9				7				10

		W Finance		12				10				11						9				10				10

		Expert et Finance		9				7				7						12				12				9

		BPE/Banque Privée Européenne		22				Non posé				Non posé						34				Non posé				Non posé

		Banque 1818		7		æ		2				2						7				8				4



				Français Patrimoniaux

				2012				2012				2011

		Bases : ensemble		303				303				301

		Rothschild		87				87				84%

		Barclays		91		æ		91		æ		83%

		Banque Palatine		48		æ		48		æ		40%

		UFF/Union Financière de France		21				21				24%

		Neuflize		20				20				21%

		Cyrus Conseil		16				16				18%

		Oddo		16				16				17%

		Légal et General		15				15				16%

		Chollet Dupont		14				14				15%

		Cristal finance		12				12				13%

		Primonial		7				7				10%

		W Finance		10				10				10%

		Expert et Finance		12				12				9%

		Banque 1818		8				8				4%
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						Clients UFF														Français Patrimoniaux

						2013				2012				2011						2013				2012				2011

		Bases : connaisseurs				153				152				151						99				64				73

		Accompagne ses clients sur le long terme et les conseille de manière personnalisée		TOTAL D'ACCORD		92				81				89						62				56				59

				Dont tout à fait		50		p		36		p		41						8		q		7		q		7



		Propose une gamme complète de produits financiers et d' immobilier d'investissements		TOTAL D'ACCORD		91				88				91						69				75				62

				Dont tout à fait		28		p		21				24						11		q		14				8



		Assure à ses clients un conseil indépendant et objectif		TOTAL D'ACCORD		88				78				79						45				50				57

				Dont tout à fait		29		p		17		p		21						-		q		5		q		6



		Garantit une réelle proactivité de l' interlocuteur pour aider les clients à adapter leurs placements selon l' évolution de la conjoncture		TOTAL D'ACCORD		85				74				75						45				53				54

				Dont tout à fait		27		p		15				19						4		q		7				7



		Propose des solutions d'investissements innovantes		TOTAL D'ACCORD		81				69				76						46				51				51

				Dont tout à fait		19		p		12				14						4		q		6				4



		Est réservée à une clientèle haut de gamme		TOTAL D'ACCORD		52				51				56						71				64				57

				Dont tout à fait		5		q		8		p		4						22		p		21		p		16



		Propose de nombreux services sur Internet à ses clients		TOTAL D'ACCORD		46				Non posé				Non posé						60				Non posé				Non posé

				Dont tout à fait		12				Non posé				Non posé						6				Non posé				Non posé
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				Clients UFF																						Français Patrimoniaux

				2013				2012				2011				2010				2009						2013				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		153				152				151				150				151						300				303				301				300				301

		Livret d’épargne		84				83				87				87										94				93				94				92

		Contrats d’assurance-vie multi-supports		85				84				82				86		�								64				61				62				66		�

		Contrats d’assurance-vie en euros		83				83				77				77										78				77				80				81

		Immobilier locatif ou autres placements immobiliers		71				68				71				96		�								55				54				49				46		�

		Sicav ou FCP		63				54				60				72										40				48				45				50

		PEL/CEL		58				60				59				73		æ		59						72				69				64				60

		Produits de défiscalisation		56				53				56				79		�		69						33				31				22				34

		Actions en direct		48				46				40				50										50				49				47				48

		Obligations d'entreprise		29				23				26				29		�								20				27				20				21		�

		Obligations d'Etat		19				12				23				18										15				15				18				15

		PEA		71				Non posé				Non posé				Non posé				Non posé						53				Non posé				Non posé				Non posé

		Autres		2				1				1				2										-				1				1				2
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												%

						Clients UFF

		Bases : 				2012 (n=152)				2011 (n=151)

		Recevoir des courriers plus simples à comprendre		TOTAL		48				58

				Dont en premier		28				35



		Avoir un meilleur retour d’informations sur mes opérations		TOTAL		45				40

				Dont en premier		23				19



		Disposer de plus d’informations sur la gamme de produits commercialisés par l’UFF		TOTAL		42				34

				Dont en premier		20				17



		Avoir davantage de services disponibles sur Internet		TOTAL		18				28

				Dont en premier		8				11



		Disposer de plus d’informations sur l’UFF		TOTAL		24				22

				Dont en premier		12				9



		Réduire les délais de traitement des opérations sur mes comptes / contrats		TOTAL		20				13

				Dont en premier		8				7





Q17 (FP)



				Français Patrimoniaux

				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble =		303				301				300				301

		Les actions		7.8				7.7		æ		7.0				7.0

		Les matières premières (pétrole, blé, ...)		6.5				6.3				6.4				NP

		Les FCPI Fonds Communs de Placements dans l'Innovation		6.3				6.3		æ		6.0				6.2

		Les fonds à gestion flexible		6.2		è		6.7				NP				NP

		Les assurances vie multi-support investis en actions et obligations		5.9				5.8		æ		5.5				5.3

		Les obligations d'entreprises		5.4				5.5				5.4				NP

		Les parts de SCPI, sociétés civiles de placements immobiliers		5.3				5.2				5.2				5.4

		L’immobilier locatif d’investissement		4.9				4.9				NP				NP

		Les placements monétaires à court terme		4.9				Non posé				Non posé				Non posé

		L'Or		4.2		æ		3.9				4.2				NP

		Les produits à capital garanti		3.5				Non posé				Non posé				Non posé

		Les obligations d'Etat		4.1		è		4.6		æ		3.8				NP

		Les assurances vie en euros		3.9				4.0				3.9				3.4









Q42 (FP)



				Français Patrimoniaux

				2012				2011

		Base : ensemble = 455		303				301

		Les résidences pour seniors ou résidences de retraités  		63%				61%

		EHPAD  		59%				60%

		L’Immobilier locatif d’investissement en logement neufs*		55%		æ 		43%

		L’immobilier dans l’ancien  		55%		p		52%

		Les résidences d’étudiants  		52%				55%

		L’immobilier locatif d’investissement en logement social avec avantage fiscal		44%				Non posé

		Parts de SCPI, placements immobiliers  		33%		  q		37%

		Les résidences de tourisme  		24%				27%

		Malraux (restauration de bien immobilier classé)  		22%				19%

		Les résidences d’affaires  		19%				19%

		Outre-mer  		9%				8%

		Aucun de ceux-ci		3%				5%





Q43 (FP)



						Français Patrimoniaux

						2012				2011

		Base : ensemble = 455				303				301

		Les résidences pour senior ou résidences de retraités		NOTE MOYENNE		6.3				6.0

				Note de 9-10		12%		p		6%

		Parts de SCPI, placements immobiliers		NOTE MOYENNE		5.1				4.8

				Note de 9-10		3%				2%

		EHPAD (Etablissement dHébergement pour Personnes Âgées Dépendantes)		NOTE MOYENNE		5.9				5.7

				Note de 9-10		9%				6%

		Les résidences d’étudiants		NOTE MOYENNE		5.6				5.4

				Note de 9-10		6%				4%

		L'immobilier locatif d'investissement en logements neufs*		NOTE MOYENNE		5.7		æ		4.9

				Note de 9-10		4%				5%

		Les résidences de tourisme		NOTE MOYENNE		4.8				4.8

				Note de 9-10		3%				4%

		Les résidences d’affaires		NOTE MOYENNE		5.2				4.8

				Note de 9-10		5%				1%

		L’immobilier dans l’ancien		NOTE MOYENNE		5.3				5.4

				Note de 9-10		5%				3%

		Malraux (restauration de bien immobilier classé)		NOTE MOYENNE		4.4				4.3

				Note de 9-10		2%				1%

		Outre-mer		NOTE MOYENNE		3.9				3.7

				Note de 9-10		3%				4%





Q8 (FP)



				Français Patrimoniaux

				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble = 455		303				301				300				301

		Vous décidez tout seul		25				27				27				28

		Vous écoutez les recommandations d'un conseiller, mais vous vous informez aussi par vous-même		60		æ		52				56				53

		Vous vous en remettez à l'avis de votre conseiller		15				20				16				19

		Aucune de ces affirmations		-				1				1				-









Q13 (FP)



				Français Patrimoniaux

				2012				2011				2010				2009

		Bases : ensemble = 455		303				301				300				301

		Un conseiller UFF		-				-				-

		Conseillers spécialisés *		43				40		è		51				44

		Un conseiller en gestion de patrimoine		13		è		23				17				19

		Un conseiller bancaire spécialisé en placements financiers		16				17		è		34		æ		25

		    Un conseiller en gestion de patrimoine indépendant		14				Non posé				Non posé				Non posé

		Votre conseiller bancaire habituel		42				44				34				36

		Agent d'assurance		3				6				2				1

		Notaire		-				1				2				1

		Une autre personne		4				1				2				-

		Aucun conseiller (vous-même uniquement)*		8				6				4		è		14

		NSP		-				-				-				-







Q11 (FP)



				2012				2011				2010				2009

		LE CONSEILLER SPECIALISE* (base : ensemble)		103				86				78				80

		Vos propres intérêts		51				36		qè		63		æ		49		�

		Ses intérêts		8				8				9				13

		Les intérêts de son employeurs		39				55		pæ		27				36

		NSP		2				1				1



		LE CONSEILLER BANCAIRE GENERALISTE  (base : ensemble)		202				174				167				167

		Vos propres intérêts		30		q		35		q		35		�		34		�

		Ses intérêts		8				12				6				8

		Les intérêts de son employeurs		62				51		p		57		�		57		�

		NSP		-				2				2				1
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Connection creates value 25

Autres caractéristiques des Français issus de familles recomposées (1/2)

Niveau de revenus Niveau de patrimoine

Statut d’occupation du logement

11%

10%

29%

20%

20%

10%

Moins de 1500 euros
De 1500 à moins de 2000 euros
De 2000 à moins de 3000 euros
De 3000 à moins de 4000 euros

4000 euros et plus
Ne se prononce pas

71%

25%

4%

Propriétaire

Locataire

Autre (logé…)

34%

31%

35%

Moins de 30 000 euros

De 30 000 à moins de 100 000
euros

Plus de 100 000 euros



Connection creates value 26

Autres caractéristiques des Français issus de familles recomposées (2/2)

Statut marital – Total « Oui »

38%

64%

34%

4%

Union libre

Marié(e)

Divorcé(e)

Veuf / Veuve

(*) question posée à ceux qui ont au moins un enfant à charge, 
soit 55% de l’échantillon

Enfants avec son nouveau conjoint

37%

63%

Oui

Non

Nombre d’enfants à charge

23%

19%

13%

45%

1 enfant

2 enfants

3 enfants et plus

Aucun

Age des enfants à charge (*)

53%

15%

21%

11%

Moins de 15 ans

15 à 18 ans

18 à 30 ans

30 ans et plus
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