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Le plus important est de ne pas 
arrêter de poser des questions.

Albert EINSTEIN



SOMMAIRE
1. Contexte
2. Approche de l’AMSF
3. Approche des guides
4. Le guide « Agent immobilier »

3



MONEYVAL : 
• Offre incomplète de guide. Ex : évaluation globale des risques, article 3
• Le secteur privé doit s’améliorer en matière de LBC/FT-P-C

 Le secteur a une marge de progression importante :
• Rapports d’activités reçus en 2022: 91
• Rapports d’évaluation reçus en 2022: 55
• Déclarations de soupçon reçues en 2022: 17

 Le 1er guide paru en janvier 2022, n’a pas eu l’effet escompté
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1. Contexte



Nouveaux liens avec les assujettis :
ACCOMPAGNER 

 Outils informatiques :
• goAML
• STRIX

 Collection de guide
 Formations :

• Webinars
• Ponctuelles mais régulières 

 Nouvelle approche de la supervision :
• Contrôle par thème
• Nouvelles réunions avec les assujettis 

« Risk & Compliance »
• Création de pôle sectoriel

Nouvelle prérogative :
SANCTIONNER

 L’AMSF sanctionnera les 
manquements à la loi
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2. Approche de l’AMSF
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Avez-vous des questions ?
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3. L’approche des guides

Le Guide Ver

Le guide bleu Le guide vert
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3. L’approche des guides
Détails de la LCB/FT-P-C

Mise à jour en cours
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3. L’approche des guides

Guides sectoriels Guides thématiques

 Agent immobilier

Banque privée et gestion de fortune

Yachting 

Agent sportif

Professionnels du droit et du chiffre 

Centre d’affaires

Antiquaires, galeries d’art et ventes aux 

enchères

Analyse globale des risques

Personnes Politiquement Exposées

Bénéficiaires effectifs

Déclaration de soupçon

Procédures internes

Structures complexes

Paiement en espèces

Actifs virtuels et prestataires de services
NB : Guides prioritaires
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4. Le guide « Agent immobilier »

 Synthétiser la loi LCB/ FT-P-C
 Avoir les bases en la matière et les bons 

réflexes. 
 Vulgariser la complexité des sujets. 
 Être capable de détecter et de se prémunir 

de certains risques. 

POINT DE VIGILANCE

Le guide est un point d’entrée
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4. Le guide « Agent immobilier »



12/12/2023 12

4. Le guide « Agent immobilier »
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4. Le guide « Agent immobilier »
Le superviseur attend :

 Une organisation rigoureuse

 Des procédures internes concrètes et pratico-
pratiques

 Des moyens alloués différents en fonction de la taille 
de l’agence

 Une formalisation des démarches afin d’être capable 
de montrer les diligences faites
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4. Le guide « Agent immobilier »

POINTS DE VIGILANCE

 L’agent immobilier ne doit pas 
attendre : 

• Que le notaire face la revue KYC 
• Que la banque analyse la 

transaction 
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4. Le guide « Agent immobilier »

Agents 
immobiliers

Notaires

Banques

Les agents immobiliers font partie du dispositif LBC/FT-P-C de la Principauté.
Ils doivent être actifs. 
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Désignation d'un (ou de plusieurs)
responsable(s) LCB/FT-P-C

Formation du 
responsable LCB/FT-P-C

Mise en place de l’évaluation 
globale des risques

Définition puis formalisation des 
processus internes LCB/FT-P-C

Mise en place d'un dispositif
de signalement en interne

Mise en place d'un dispositif 
de contrôle interne

4. Le guide « Agent immobilier »

Les deux obligations suivantes ne s'appliquent que pour les établissements qui 
ont un personnel dont le nombre justifie ces mesures.

Au démarrage de l’activité
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Rapport d’activité 
annuel

Questionnaire annuel
Sous STRIX

Formation du personnel

4. Le guide « Agent immobilier »

Chaque année
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4. Le guide « Agent immobilier »

POINTS DE VIGILANCE

Toutes les démarches, ainsi 
que les éléments collectés 

doivent être conservés.

Ils sont la preuve de la 
diligence

de l'agent immobilier.Déclaration 
de soupçon 
immédiate

Identification 
du client

Vérification gel 
de fonds

Vérification lien 
avec pays listé

Détermination du 
niveau de risque

Mesures 
complémentaires 

de vigilance

SUSPICION
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Avez-vous des questions ?
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4. Le guide « Agent immobilier »
L’agent immobilier représente les deux parties prenantes : le propriétaire et 
l’acquéreur. 
L’agent effectuera ses diligences de LCB/FT-P-C à l’égard des deux clients.

Le client X donne mandat à l’agent 
pour la recherche d’un bien

Le client Y donne mandat à l’agent 
pour la recherche d’un acquéreur

Agent
Immobilier

Client X (Acheteur) Client Y (Vendeur)

Cas de figure n°1 
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4. Le guide « Agent immobilier »

Cas de figure n°2 Le client Y donne mandat à l’agent B pour trouver un acquéreur. 
Le client X donne mandat à l’agent A pour trouver un bien. 

Chaque agent identifie son propre client. 

Agent
Immobilier A

Client X (Acheteur) Client Y (Vendeur)

Agent
Immobilier B
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4. Le guide « Agent immobilier »
L’agent immobilier identifie son client X qui achète un bien en nom propre. 
L’agent immobilier identifie également son client Y qui est la SCI venderesse. 

L’agent immobilier identifie la société elle-même, mais également ses 
dirigeants et ses bénéficiaires effectifs (BE). 

Agent
Immobilier AClient X (Acheteur)

Personne physique

Dirigeant

Personne morale SCI 
(Vendeur)

BE

Cas de figure n°3 
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Avez-vous des questions ?



CONCLUSION
 L’AMSF accompagnera les assujettis mais sanctionnera ceux 

qui ne respectent pas la loi 

 Le guide pratique est un point d’entrée à la LBC/FT-P-C

 Le superviseur attend :
• Une organisation rigoureuse
• Des procédures internes concrètes et pratico-pratiques
• Des moyens alloués différents en fonction de la taille de 

l’agence
• Une formalisation des démarches afin d’être capable de 

montrer les diligences faites

 L’agent immobilier doit être actif en matière de LBC/FT-P-C
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