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Verband Schweizerischer Vermdgensverwalter | VSV
Association Suisse des Gestionnaires de fortune | ASG
Associazione Svizzera di Gestori patrimoniali | ASG
Swiss Association of Wealth Managers | SAM

Podcast - Au Micro de UASG | Episode 2 avec Marion Fogli, Banque Alpian
Memo sur les key points de Uinterview

Définition de la NextGen selon Marion (Note : il s’agit d’'une question commune a tous les podcasts dans

le but de fournir une compréhension globale de ce qu’est la NextGen)

v" Millennials et GenZ : la NextGen regroupe les 15 4 40 ans

v' Génération qui utilise les nouveaux outils (apps, néo-banques), qui adopte de nouveaux comportements
(immédiateté) et qui a de nouvelles attentes (accessibilité)

Besoins des clients de la NextGen et principaux défis pour les gestionnaires de fortune

v" Accessibilité et facilité pour investir par les clients

Digitalisation, innovation, investissements depuis une app tout en maintenant les contacts humains
Souhaits de services sur mesure, personnalisation et agilité des offres

Renforcement de la cybersécurité ainsi que de la mise en ceuvre de la réglementation et conformité
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Concurrence internationale

Principales différences entre les besoins de la NextGen et ceux de la « Gen au-dessus »

v" NextGen : expérience digitale, fluide et intuitive / investissements d’impact, nouvelles technologies /
implication personnelle avec besoin de comprendre, transparence / réponses immeédiates / questions
ciblées/ vision long terme

v" «Gen au-dessus » : contact humain / sécurité et performance « traditionnelle » / délégation des placements
a l'expert / plus patiente pour recevoir des réponses / questions générales / vision de la
préservation du capital

Actions concrétes de la part du gestionnaire pour servir la clientéle NextGen

v" Outils qui font gagner du temps: digitalisation de processus, GED, OCR (lecture de mots)

v" Outils de consolidation des comptes, capacité a fournir des analyses de thématiques, dashboards
v'  Capacité a s’entourer d’experts

v" Formations des collaborateurs sur des sujets nouveaux, éducation des clients (cryptomonnaies)

Passation de la relation de la Gen au-dessus a la NextGen : Charte familiale

v'  Capacité arassembler les parents et enfants autour de la table et création d’un lien entre les 2 générations
v/ Création d’une charte familiale avec les clients : liens entre les générations sur les valeurs familiales

v" Discussion sur les sujets sensibles et accompagnement des clients : transmission, donation, succession

Atouts des collaborateurs de la NextGen

v' Maitrise technologique et des innovations numériques, usage de tous les canaux de communications
Aisance a intégrer les innovations et adaptations des services selon les attentes des clients
Personnalisation de la relation client, méme a distance
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Sensibilité accrue des enjeux environnementaux

Comment attirer la clientéele NextGen ? (Note : il s’agit d’une question commune a tous les podcasts dans
le but de fournir une compréhension globale des possibilités d’attraction des associés ou des clients NextGen)
v' Expérience digitale, instantanéité, accessibilité 24h/24

Transparence sur les frais

Contenu éducatif, sans jargon

Investissements a impact et mesure de cet impact

Personnalisation, notamment selon les objectifs de vie
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Création d’une communauté, présence sur les canaux utilisés par NextGen : réseaux sociaux, YouTube, etc.
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