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de sociétés de conseil spécialisées 

Les attentes des institutionnels en matière  
d’appel d’offres de gestion 



Synthèse détaillée de l’étude (1/3) 

2 

> 

Périclès Consulting et Instit Invest ont mené, à l’été 2017, une étude de marché concernant les attentes et 
l’organisation des investisseurs institutionnels au regard de leurs appels d’offres de délégation de gestion 
financières. Les résultats de cette étude sont présentés en exclusivité lors de la Club Dates Invest du 14 septembre 
2017 à Lille. 
  
Un panel composé d’institutionnels français et de consultants 
Les participants à cette étude sont majoritairement des institutionnels. Le panel est aussi compos à 20% de consultants en 
investissement qui assistent les institutionnels dans leur allocation et leur sélection de gérants. Il ressort de l’étude que les 
institutionnels français sont nombreux à ne jamais faire d’appel d’offres et préfèrent sélectionner seuls, ou avec l’aide de 
consultants spécialisés, directement une société de gestion. 78% des institutionnels du panel ne sont pas soumis aux appels 
d’offre publics et quand ils sont émis, ils le sont rarement via une plateforme en ligne (27%). 
 
Des institutionnels français moins enclins à faire appel aux consultants 
Nous constatons également que seuls 19% des institutionnels font appel à des consultants en investissement, cette 
proportion est inférieure à leurs homologues européens pour mener leurs appels d’offres. 
Leurs motivations pour recourir à des consultants sont principalement la préparation qui reste encore trop chronophage 
pour 37% d’entre eux, l ’apport d’un process de sélection professionnel des consultants (21%) et un manque de savoir faire 
en interne pour sélectionner les gestionnaires (16%). 
 
Pour autant, les rôles des consultants sont multiples avec une implication forte du client à chaque étape clé 
Les consultants sont plus particulièrement mandatés pour l’identification et la sélection des participants, les 
recommandations,  les participations aux oraux et le dépouillement des dossiers.  
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Synthèse détaillée de l’étude (2/3) 
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> 

Une activité maîtrisée par les Directions des Investissements ou Finance 
Les institutionnels émettent moins de 5 appels d’offre par an. Un chiffre maigre mais expliqué par le fait que 70% d’entre eux 
n’ont pas d’équipe dédiée à cette activité. 
Les processus de sélection des gérants sont rapides (41% des appels d’offre durent généralement moins de 3 mois) avec une 
pression forte des répondants puisque un institutionnel sur deux accorde qu’un mois de délai aux sociétés de gestion. 
 
Des appels d’offres ciblés visant à maximiser le taux de réponses 
Les institutionnels adaptent le process selon le type d’appel d’offres. Le nombre de sociétés de gestion interrogées reste 
limité (57% des répondants interrogent moins de 10 Asset Managers) identifiées principalement par relation commerciale 
(32%)  ou via une base de données consultants (21%) 
 
L’impact de la nationalité des gestionnaires et de la langue utilisée pour l’appel d’offre 
Les institutionnels n’accordent que peu d’importance à la nationalité du gestionnaire (moins de 20%). Pour autant, la 
rédaction des appels d’offre est en francais pour 75% des institutionnels ce qui constraint les Asset Managers étrangers.  
 
Un niveau global de réponse perçu comme correct  
70% des institutionnels ont un système de notation selon une grille définie en amont. De manière générale, les réponses 
reçues lors des appels d’offres de sélection sont perçues comme claires, denses, avec une bonne compréhension du besoin. 
Cependant, 37% des institutionnels considèrent que le niveau de personnalisation de la réponse à l’appel d’offre est 
moyenne. Les gérants ont donc encore une marge de progression dans la qualité de leur réponse. 

Et
ud

e 
Pé

ri
cl

ès
 C

on
su

lti
ng

 /
 In

st
it 

In
ve

st
  s

ur
 le

s 
A

pp
el

s 
d’

O
ff

re
s 

de
 g

es
tio

n 
 

Se
pt

em
br

e 
20

17
 



Synthèse détaillée de l’étude (3/3) 

4 

> 

Des critères de sélection tournés autour de la qualité de la gestion  
Notre précédent étude menée sur les réponses des Asset Managers aux appels d’offres des institutionnels montrait que leur 
perception des critères de sélection était bien en phase avec les véritables attentes de leurs clients. En effet, les 3 principaux 
critères de sélection des institutionnels sont l’expertise de gestion, le respect du cahier des charges et le prix. A noter que le 
« track record » des gérants ressort comme le 5e critère de sélection. La performance passée présage-t-elle finalement de la 
performance future ? 
 
A contrario, la signature de la charte AF2I, une offre de gestion Solvency II compatible ou une notation de la société de 
gestion ne sont pas aujourd’hui des critères de sélection pour les institutionnels. 
 
Des oraux non systématiques organisés selon le type d’offre recherchée 
L’oral, une étape clé mais non systématique. En effet, les oraux sont prévus dans 80% des cas et dominent sur l’écrit. 
Cependant,  une analyse est effectuée avant d’organiser un oral, en fonction principalement du montant de la prestation 
(31%) ou de la spécificité de la classe d’actif (31%).  
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Des institutionnels français moins enclins à faire appel aux consultants 

26% 

9% 

13% 

52% 

La moitié du panel ne fait pas appel  
à des consultants 

Oui pour certaines stratégies ou classes d'actifs

Oui systématiquement

Oui parfois

Non 5 

1 

5% 

11% 

11% 

16% 

21% 

37% 

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

L'établissement de la liste des sociétés
interrogées

Une meilleure objectivité de la sélection

La connaissance des classes d'actifs de
niche, des pratiques de place, des
benchmarks sur les frais

un manque de savoir faire en interne pour
sélectionner des gestionnaires

un process de sélection professionnel

Une préparation de l'Appel d'Offre trop
chronophage

Pourquoi faire appel à des consultants ?  

• 38% des appels d’offres reçus par les sociétés de gestion en 2016 venaient de consultants 
• Sur notre panel Institutionnels français, seuls 19% des appels d’offres ont été intermédiés sur les 24 
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Pour autant, les rôles des consultants sont multiples avec une implication forte du 
client à chaque étape clé 

2% 

2% 

6% 

6% 

10% 

10% 

10% 

12% 

12% 

12% 

16% 

Validation du dossier de l'appel d'offres

Traduction

Animation du post-mortem

Participation au post-mortem

Rédaction du cahier des charges

Constitution de la short-list

Organisation des oraux

Dépouillement des dossiers

Participations aux oraux

Recommandations

Identification et sélection des participants

0% 3% 6% 9% 12% 15% 18%

Répartition des rôles des consultants 
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50% 

30% 

10% 

10% 

Intéraction des consultants 
 avec les sociétés de gestion 

Interlocuteur privilégié

Les sociétés de gestion peuvent
contacter le client en direct

Traduction aller et retour plus
relecture critique

Aucune interaction
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Une activité maîtrisée par les Directions des Investissements ou Finance (1/2) 

70% 

30% 

Equipe dédiée au sein de l’organisation interne 

Non

Oui
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Nombre d ’appels d’offres émis par an  
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Une activité maîtrisée par les Directions des Investissements ou Finance (2/2) 
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4% 
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Plus d'1 an

Un process plutôt rapide 

Durée moyenne du process
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Avec une pression forte pour les répondants 

Délai accordé aux SDG
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Des appels d’offres ciblés visant à maximiser le taux de réponse 

57% 

19% 

10% 

14% 

Nombre de Sociétés de gestion 
interrogées 

Entre 0 et 10

Entre 10 et 20

Plus de 20

Pas de sélection
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Direction des achats

Panel europerformance

Réputation sur le marché

Base de données interne

Sélection d'un consultant

Recommandation interne

Utilisation de bases de données consultants

Relation commerciale

Comment sont-elles identifiées ?  

70% 10% 10% 10% 
Taux de
réponse
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L’impact de la nationalité des gestionnaires 

19% 

81% 

La nationalité du gérant est-elle prise en compte? 

Oui

Non
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Langue de redaction de l’appel d’offre 
 

100% Français

Majoritairement en français

Majoritairement en anglais
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Un niveau global de réponse perçu comme correct  

35% 

15% 

16% 

5% 

60% 

70% 

79% 

58% 

5% 

15% 

5% 

37% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Compréhension du besoin

Clarté du contenu

Densité des réponses

Niveau de personnalisation des réponses

Quelle est votre perception générale des réponses reçues lors des 
appels d’offres ?  

 

Forte Correcte Moyenne
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74% 

26% 

Modalité de notation des réponses 

Chaque question est pondérée selon une grille définie
en amont

Nous évaluons la globalité de la réponse
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Des critères de sélection tournés autour de la qualité de la gestion  
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Gestion S2 compliant

SDG signataire charte AF2I
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Pertinence de la 
réponse et respect 

du timing 

Compréhension 
du besoin 

Pricing 

Respect du formalisme  

Qualité de la redaction  
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Des oraux non systématiques organisés selon le type d’offre recherchée 

45% 

20% 

15% 

20% 

Organisez-vous des oraux ?  

Oui, systématiquement

Oui, pour une majorité d'appels
d'offres

Seulement pour certains appels
d'offres

Non
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Pour départager 2 sociétés

Si la prise de décision requiert une…

Contraintes de gestion particulière

Montant délégué significatif

Classe d'actif spécifique

Pour quelles raisons organisez-vous des oraux ?  

 
56% 

 
44% 

Oral prépondérant sur l'écrit 

Oui

Non
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www.pericles-group.com 

Paris - Luxembourg - Genève - Hong Kong 

contact@pericles-group.com 

Nous rejoindre : recrutement@pericles-group.com   

Raphaël Cretinon – Directeur 
rcretinon@pericles-consulting.com 
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