Gestion d'actif

COMMUNICATION FINANCIERE

Vers un reporting intelligent
et productif

Le reporting de gestion est devenu un des rares
moyens de se différencier pour les gestionnaires.

Il doit répondre a des attentes plus précises de

la part des clients. Sa conception doit étre a la
hauteur du rdle stratégique qui est désormais le sien.

LA GESTION D’ACTIFS EST de-

venue un métier stratégique. L'eu-
ro, 'internet, le financement des re-
traites, les modifications réglemen-
taires révolutionnent I'offre et

I'organisation des
i sociétés de ges-
i tion avec, notam-
i ment, la scission
: entre la produc-
: tion et la distribu-
i tion et l'appari-
: tion de supermar-
i chés de fonds. Ce
{ marché va, sans
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i doute, connaitre
Consultante : une tres forte pro-

! gression compte

tenu de lademan-
de croissante et de I'émergence
d’'une concurrence agressive et trés
structurée.

Deéslors, c'est le service au client
qui va permettre au gestionnaire de
se positionner comme apporteur
de valeur ajoutée. En effet, dans le
secteur de la gestion d’actifs pour
compte de tiers, chaque gestion-
naire dispose peu ou prou de la mé-
me base de données que ses
concurrents. De plus, les investis-
seurs ont un acces plus facile a cet-
te information via, notamment, la
presse financiere ou internet. Jus-
gu’'a une époque récente, la vision
patrimoniale du marché, la noto-
riété du gestionnaire, sa relation af-
fective avec son client consti-
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tuaient un cadre strict aux régles
parfois méconnues. Aujourd’hui,
I'information circule de plus en
plus vite, en dehors des temples de
la finance et le client exige, en plus
de la performance et de I'expertise,
un accompagnement et une sou-
plesse qu'il est maintenant habitué
a obtenir dans ses démarches quo-
tidiennes.

Les gestionnaires ont parfaite-
ment conscience que leur réussite
se joue sur le terrain de la qualité
du service. Le suivi des perfor-
mances et le reporting de gestion
sont devenus les symboles de la re-
lation de confiance entre le ges-
tionnaire et son client.

DEUX CATEGORIES
DE CONSOMMATEURS
D’INFORMATIONS

La standardisation des systemes
d'information des marchés de capi-
taux a engendré un besoin d’analy-
se toujours plus fine des données.
Il existe deux grandes catégories de
consommateurs d'informations :
< les analystes qui, pour s'orienter
en temps réel sur
le marché, veu-
lent accéder ra-
pidement aux in-
formations afin
de produire leurs
propres études et
prendre un avan-
tage décisif sur
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leurs concurrents. Les gestion-
naires de fortune font partie de cet-
te catégorie ;

< lautre catégorie comprend tous
les utilisateurs qui ont simplement
besoin d’accéder aux données par
le biais de rapports, automatiques
ou personnalisés. Les clients ayant
confié la gestion de leurs avoirs a
un gestionnaire de fortune sont
dans cette catégorie. De par I'enra-
cinement domestique des nou-
velles technologies, ils n'acceptent
plus que la visibilité soit I'apanage
du professionnel. Ils souhaitent,
eux aussi, étre acteurs du marché
sur lequel ils évoluent.

Cette exigence est également né-
cessaire aux clients qui ont confié
leurs avoirs a un tiers mais qui se
chargent eux-mémes de la gestion
de leur portefeuille. La population
concernée est tres variée et les be-
soins de plus en plus spécifiques.

Il existe de nombreux outils de
reporting qui offrent des possibili-
tés de développement rapide des
états. Mais cette phase de reporting
n'est que la partie émergée de l'ice-

“ Les clients n'acceptent plus
qgue la visibilité soit I'apanage
du professionnel. lls souhaitent,

eux aussi, étre acteurs du marché
sur lequel ils évoluent.”



Trois étapes pour concevoir un reporting

Un projet de reporting doit intégrer trois grandes étapes :

eune premiére phase d’émergence de la diversité des besoins des utilisa-
teurs en tenant compte des contraintes réglementaires. Il est essentiel,
deés cette étape, de s’appuyer sur I'expérience des gestionnaires qui sont
les mieux placés pour exprimer les attentes de leurs clients et le mode de

relation qu’ils appliquent ;

ela deuxiéme phase permet I’étude des contraintes de sécurité, d’autori-

sation et de volumétrie ;

ela troisieme et derniére phase est celle de la spécification détaillée des

acces aux données.

Contrairement aux éditions a la demande de relevés de portefeuille pré-
vues dans la plupart des outils de gestion de patrimoine, I’outil de repor-
ting peut étre détaché du systéme de production et de I'outil de gestion.

berg. La majeure partie de I'élabo-
ration se situe en amont et requiert
des compétences tant techniques
gue fonctionnelles (encadré).

UN OUTIL PERSONNALISE,
SECURISE ET MODULABLE

Outre les grandes étapes né-
cessaires a son élaboration, un
bon produit se doit de répondre a
certaines exigences. La solution,
destinée a optimiser une produc-
tion automatique intelligente de
relevés, doit extraire des données
des référentiels sans les modifier.
Simple et sécurisée, elle ne doit

nécessiter aucune intervention
du gestionnaire. Chaque relevé
peut étre adaptable aux particula-
ritésduclient, grace a des feuillets
modulaires et une composition
modélisée. Bien évidemment et
sans incidence sur sa conception,
le relevé peut étre édité sur papier
ou en document électronique.
L'utilisateur dispose alors d'un
outil personnalisé, sécurisé, mo-
dulable et qui lui procure un his-
torique en temps réel. Il peut, par
exemple, rechercher un relevé
produit automatiquement et dif-
fusé récemment au client, éditer

un relevé intermédiaire ou actua-
lisé, avoir connaissance des ano-
malies en cours et des retards de
production.

Les relevés doivent étre com-
posés de peu de texte afin de fa-
ciliter leur lecture, de tableaux
chiffrés clairs et d'un graphique
pour traduire la nature de la re-
lation chiffrée. Les régles de pré-
sentation peuvent étre prédéfi-
nies et permettre ainsi d'afficher
I’évolution des performances
réalisées, le classement du résul-
tat de gestion, le détail des actifs
en portefeuille, pour com-
prendre la construction de la
performance et étre éventuelle-
ment complétées par un com-
mentaire de gestion.

Ces atouts constituent une ré-
ponse adaptée a la nécessaire amé-
lioration de la qualité du service
engendrée par la mutation du mar-
ché. L'outil de reporting moderne
doitétre le plus intelligent possible.
11 doit étre souple (automatique ou
a la demande), évolutif et simple a
utiliser. Pour les gestionnaires d'ac-
tifs, ces solutions innovantes sont
autant d’opportunités de redyna-
miser leur offre. La communica-
tion est devenue I'un des enjeux
majeurs de leur activité : c’est ici
gue se gagnent ou se perdent les
parts de marché. "

OCTOBRE 2001 / N° 629 BANQUEMAgazine - 33



