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Association Francaise des
Tierces Parties Marketing



 
REUNION AFTPM
Mardi 31 janvier 2017  18H  47 rue Vivienne 75001
Présents: Anaïs de Bretizel, Véronique Rosier, Servane Fortin, David Moos, Pablo Chiodi, Michel Baudrin, Eric Bonneville, Frédéric Smith, Pierre de Vazelhes, Franck Hamoniau, Manuel Prenant, 
Absent excusé: Astrid de Geloes, Laura Clément, Sandrine Toulouse, Jean-Jacques Joulié, Cédric de La Palme, Frédéric Stouls.
Thèmes de notre réunion:
· Accueil de notre nouveau  membre:
Servane Fortin se présente ainsi que son activité.
l’AFTPM regroupe  ainsi 17membres au 31 12 2016 (16 + 1 membre d’Honneur).
      Nous devons tous rester attentif et à l’écoute pour faire adhérer de nouveaux membres !
· La  RCP TPM :

Concernant notre contrat de RCP TPM  par MMA COVEA RISKS.

Le nombre de membres couvert par une RC TPM passe à 13. 
En rappel, les membres de l’Association doivent être couverts par une RCP TPM statutairement.
· Thème juridique et affaires en cours :
Nos démarches vers l’AFG ont eu un effet inattendu, elles ont généré un lobbying  anti-TPM de la part des  2 sociétés de gestion en litige avec 2 TPM !
Ces 2 affaires sont en cours : par rapport à 80 contrats estimés qui sont été signés.
 Les SGP concernées sont françaises.

L’affaire la plus mise en avant concerne un démarrage d’activité en 2009 et le traitement d’une première souscription en 2010 dont le travail du TPM a été contesté malgré les termes contractuels proposés par la SGP (exclusivité et agent commercial) .

Le tribunal de commerce a reconnu en 2016 les efforts du TPM et lui a donné gain de cause en première instance. Nous attendons l’appel en avril !

La deuxième affaire date aussi de 2010 et concerne une fin de contrat. Dans ce cas, la SGP n’a plus tenu ses engagements. L’affaire est en Cassation, notamment sur la nature de la relation TPM/SGP avec la notion d’agent commercial, et sur le mode de calcul de nos rémunérations en phase fin de contrat.
Avec ses affaires, nous ne pouvons que vous rappeler que :
le contrat est le fondement de notre relation avec nos clients SGP: il est privé, confidentiel, et écrit. Il peut éviter des malentendus… des actions en justice, s’il est bien rédigé, et mis à jour régulièrement, pour intégrer des changements de périmètres : clients , zones, produits nouveaux, ou nouvelles classes de UCITS….
Nous rappelons régulièrement les points clés qu’il doit contenir. La pratique des affaires , et les affaires nous amènerons à en rediscuter régulièrement. 

L’AFG semblerait tenté aussi de nous contraindre à… ne surtout pas mettre ou faire référence au statut d’agent commercial… et avoir une terminaison de contrat très courte… et des commissions faibles ! Voilà une vision très française de ne pas reconnaitre ni payer le service rendu !
Au final, Eric Pinon vice-président de l’AFG souhaite nous rencontrer trimestriellement pour renforcer la communication et l’échange entre nos deux activités. 
· Thème TVA: 
 la question de la TVA sur nos commissions pourrait se poser avec l’évolution MIFID II selon certains…Ce qui n’est pas notre position : MIFID II ne nous fait pas changer d’activité !
Les mêmes personnes nous recommandent de ne pas libeller nos droits à rémunérations dans  nos contrats en % des encours pour éviter toute assimilation à des rétrocessions.

 A ce jour, selon les textes applicables en matière d’absence de TVA sur nos commissions variables, Il est d’usage de faire figurer sur nos factures : selon l’article 261 C
 Le traitement des retainer est un peu plus complexe. Il doit être adapté selon la nature de l’activité  qu’il rémunère au démarrage de la relation commerciale …études marketing/conseils ou premières démarches commerciales vers les investisseurs … 
Au regard de cet « actualité » , les membres décident de faire une  consultation fiscale afin de nous faire éclairer sur ces évolutions possibles du traitement de la TVA.
La proposition de CMS Bureau Francis Lefebvre pour un devis de 6000€ TTC, est retenue.
· Notre site internet :

Il  doit faire l’objet d’une refonte totale. La version précédente a vieillie et sa maintenance devient compliquée…

Une première offre d’un peu moins de 1300€ HT est présentée.
 Après discussion, Véronique Rosier prend en charge ce sujet.
 Selon les nouvelles fonctionnalités, nous nous efforcerons de rester dans cette enveloppe de 1300 € qui est validée. 
· Liste des Clients société de gestion des membres à mettre à jour en nous signalant tous changements. Cette liste est la base de nos bonnes relations et garant de comportements fair des acteurs du marché, TPM inclus.

En ce début d’exercice, je vous demande de me communiquer la liste des SG que vous avez comme cliente contractuellement à cette date, afin de mettre à jour notre base. Son usage est protégé par notre code de déontologie. Il vous est suggéré de détailler par SG les produits phares que vous mettez en avant, si vous le souhaitez, afin de faciliter un éventuel business croisé entre les membres…

· Formation AFTPM  :

nous pensons organiser une demi-journée de formation  en 2017, fort du succès de celles de 2015 et 2016 et la positionner en septembre : vos idées de sujet, d’intervenants sont les biens venus.

Prochaine réunion,:    le  mardi 16 mai 2017      à 17H   
    lieu à voir !  Selon vos suggestions de salle…


