
LES FEMMES 
ET LA GESTION DE PATRIMOINE : 

un nouveau paradigme

La prochaine génération d'investisseurs sera plus 
jeune et beaucoup plus diversi�ée, les femmes jouant 
un rôle de plus en plus important dans la constitution 
de leur patrimoine familial et personnel.  

Une puissance 
économique 

Les femmes sont sous-représentées 
dans le monde des investisseurs :

mais la situation est en train d’évoluer rapidement. Bien que diverses raisons culturelles et sociétales 
contribuent à ce changement, il existe également un autre moteur plus évident : la croissance de leur 
puissance économique.

La richesse contrôlée par les 
femmes aux États-Unis passera de 
14 billions de dollars à 22 billions de 

dollars entre 2014 et 2020. 
(BMO Wealth Report)

Les femmes contrôlent aujourd’hui 
51 % du patrimoine privé aux 

États-Unis.  
(BMO Wealth Report)

28,7 billions 
de dollars 

Les femmes devraient hériter d'un 
patrimoine intergénérationnel de 

28,7 billions de dollars au cours des 
40 prochaines années. 

(Forbes) 

Le secteur des services �nanciers 
connaît actuellement un changement 
radical.

EN  FORTE 
CROISSANCE

Les femmes sont les principaux 
décideurs des familles  :

quand il s’agit de faire des mouvements �nanciers. 

80%

70-80 % des achats sont à l’initiative 
des femmes. 

(Forbes)

96 % des femmes ont la responsabilité 
première ou partagée pour 

les décisions �nancières familiales. 
(Forbes) 

96%

Les femmes deviennent 
des sources de revenus

 
 et de richesse plus importants pour leurs familles :

70%

Les femmes détiennent les 
principales sources de revenus dans 
40 % des ménages américains, soit 

4 fois plus qu’en 1960.
 (BMO Wealth Report) 

Les femmes détiennent 30 % 
de toutes les entreprises 

privées aux États-Unis. 
(BMO Wealth Report)

Les femmes sont 
hautement qualifiées 

 
 Elles constituent désormais la majorité des titulaires  de Bachelor (57 %), de Master (60 %)  

et de Doctorat (52 %) aux États-Unis.

57%

60%

52%

Bachelor

Master

Doctorat

L'ÉCART 
en matière de gestion de 
patrimoine

Alors que l’in�uence des femmes augmente au 
niveau économique, comment vont-elles gérer 
leur patrimoine ?

Il est intéressant de noter que des études montrent que 
les femmes perçoivent l'argent et la richesse di�éremment 
des hommes - et di�éremment des précédents déjà établis 
dans le secteur des services �nanciers :

Les femmes sont 
de meilleures épargnantes,

Certaines recherches indiquent que les femmes génèrent de meilleurs rendements (+0,4 % en moyenne) sur leurs 
investissements (Fidelity)

9 %

8,6 %

économisant 9 % de leur salaire par rapport aux hommes 
(8,6 % du salaire)
(Fidelity) 

Mais ces avantages sont-ils utilisés à leur potentiel maximum ? 

Les femmes ont systématiquement tendance à obtenir 
de moins bons résultats aux tests d’éducation �nancière.

« Les femmes ont de moins bons résultats que les 
hommes en matière d’éducation �nancière, et cet 
écart peut impacter négativement le bien-être 
�nancier des femmes sur le long terme. » 
Gary Mottola (FINRA)  

Certaines recherches indiquent que les femmes investissent 
jusqu'à 40 % de moins que les hommes. 
(Wealthsimple) 

Selon une autre étude, si les femmes reçoivent 1 000€, elles 
seraient 35 % moins susceptibles d'investir l'argent que les 
hommes.
(Lexington Law) 

-40 %

Les femmes 
investissent moins

Les femmes obtiennent 
de moins bons

résultats

Pourquoi est-ce que les femmes sont si peu à investir, et 
comment le secteur financier pourrait-il mieux les servir ?  

Evolution 
des préoccupations

Les données d'un récent sondage réalisé par New York Life 
Investments expliquent pourquoi les femmes peuvent être 
mal desservies par le secteur des services �nanciers.
Raisons qui poussent les femmes à changer de conseiller 
financier (parmi celles qui ont changé) :

33%

29%

27%

pour faible 
rendement

pour manque de 
contacts personnels avec 
le conseiller �nancier 

pour mauvais 
service client 

En d’autres termes, les femmes ne changent pas de conseiller �nancier simplement à cause 
de leurs faibles performances 

d’autres facteurs plus complexes entrent en ligne de compte. 
Cela s'explique probablement en partie par le fait que 

62 % des femmes déclarent avoir des besoins et des défis uniques en matière 
d’investissement.

PERCEPTION 
des femmes vis-à-vis 
de l’investissement :

40 %

Les professionnels de la �nance traitent les femmes di�éremment 

Les femmes se sentent traitées avec condescendance par 
les conseillers �nanciers

Les conseillers �nanciers sont moins enclins à écouter les idées 
d'investissement d'une femme 

Les conseillers �nanciers écartent les femmes des conversations �nancières 

Les femmes ont moins accès à l'éducation �nancière 

Les professionnels de la �nance ont du mal à comprendre les femmes 

36%

30 %

28%

26 %

Le conseil �nancier est un monde d’hommes  
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Sur la base de ces résultats, il n’est pas surprenant d’apprendre que 29 % des femmes 
sont d’accord pour dire qu’avoir une femme en tant que conseiller �nancier répondrait 
mieux à leurs besoins.

Mais il existe également d'autres opportunités pour mieux servir les 
femmes :

Enquête auprès de 
femmes investisseurs

Les domaines que les femmes considèrent comme importants, qui ont toutefois aussi un faible niveau de 
satisfaction, sont des opportunités pour les conseillers �nanciers de mieux servir celles-ci.

Sait ce que signi�e d’être une 
femme selon ma situation 

spéci�que

Aligne ses intérêts 
avec les miens

Me rencontre 
avec mes propres conditions

Me traite comme un égal

Me comprend

O�re une gamme complète
d'options d'investissement

Me soutient 
en toutes circonstances

Prend le temps de comprendre 
mes besoins �nanciers spéci�ques

Est un partenaire de con�ance

Me traite avec le respect 
que je mérite

Prend mes préoccupations au sérieux

Démontre une forte performance �nancière

Démontre une forte performance �nancière

Assume la responsabilité de ses actes

Me parle dans une langue 
que je comprends

Me traite de la même manière 
que mon partenaire
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Est compétent en matière 
d’investissement

OPPORTUNITÉ

Les compétences non techniques peuvent in�uer de 
manière signi�cative sur le niveau de satisfaction et 
ce, en améliorant la relation entre les femmes et leurs 
conseillers en investissement.

Mais sans doute est-il aussi important de 
mieux comprendre le client.

 

Si l’on regarde plus en détail… 

Il est essentiel que les conseillers �nanciers 
comprennent que les femmes ne constituent 
pas un seul groupe homogène. 

En effet, la recherche montre qu'il existe 4 segments 
de femmes qui ont une approche et des besoins 
différents en matière d'investissement.

Nouvellement 
célibataire

Mariée/Source de 
revenus du partenaire

Mariée/Contributeur Célibataire/Source 
de revenus unique

Femmes qui se sont récemment 
séparées, ont divorcé ou sont 
devenues veuves au cours des 

5 dernières années

Femmes exerçant une 
profession et représentant 

la principale source de 
revenus du ménage

Femmes (exerçant une 
profession ou non) dont les 
principales contributions au 
ménage ont tendance à être 

non �nancières 

Femmes (exerçant une 
profession ou non) dé�nies 

comme vivant seules ou 
comme une famille 

monoparentale

70% 71%63%78%Fait appel 
à un conseiller 
financier

Objectif 
principal

Assurer 
son indépendance

La retraite

Assurer 
son indépendance

Assurer 
son indépendance

Assurer 
son indépendance

La retraiteLa retraiteLa retraite

Le secteur financier ne peut libérer le pouvoir des femmes en matière 
d’investissement que si les besoins uniques des clients sont pris en 

compte.

40% 30%

51%14 billions
de dollars 

2014

2020
22 billions 
de dollars 

29%

L’objectif :

Éveiller l’intérêt des femmes pour la gestion de leur patrimoine à di�érentes étapes de leur vie.   

The Ladies Bank, ce sont aussi : 

 
Un projet intrapreneurial par des femmes, pour les femmes 

L’initiative The Ladies Bank est née en 2016 d’un appel à projets innovants, lancé par le groupe ODDO BHF pour toujours 
mieux servir ses clients.
Mues par le sentiment qu'il existe un besoin non adressé dans le domaine du conseil patrimonial et �nancier à l'attention 
des femmes, 4 collaboratrices concourent. « La moitié de nos clients sont des femmes, mais 80 % de nos contacts se 
font auprès des hommes », constatent-elles. « Nous voulions savoir pourquoi ».

The Ladies Bank voit le jour, incarnée par 6 portraits de femmes dans lesquels les femmes se reconnaîtront et qui 
partagent leurs préoccupations et astuces au travers de témoignages. 

des contenus sur l’actualité 
�scale et �nancière,  ainsi 
que des dossiers pratiques 
répondant à des usages 
patrimoniaux concrets,

une équipe dédiée formée 
à ces problématiques, 
soutenue par les experts 
de la banque privée et des 
autres métiers du groupe 
ODDO BHF 

un réseau et des conférences 
sur la gestion patrimoniale, les 
thématiques économiques et 
l’entrepreneuriat, ainsi que des 
événements exclusifs autour 
du savoir-faire de belles 
marques. 

www.ladiesbank.fr/www.ladiesbank.fr la crème des magazines financiers Infographie traduite et adaptée de New York Life Investments

BOULANGERIE


