
Assurance-VIe£
fait boncontratcequi un

Lajoutecommercialebatsonpleinsurlemarchéde l'assurance-vie.Resteàfairele tri

entrelescontrats.Noscritèrespoury voirplusclairetsavoirà quelleportefrapper.

Q
uelquedeuxcentscontrats
d’assurance-viedifférents
sontaujourd'’hui ouvertsàla

souscriptionsurle territoire
national.Sansdoutedavan-

tage eny incluantlesoffresluxembour-

geoises déployéesici ou là.Faceàcette
offrepléthorique,comments’y retrou-

ver ?«Lemarchédel’assurance-viese
diviseenplusieursfamillesdecontrats
actuellementcommercialisés,analyse
PhilippeParguey,directeurgénéralde
Nortia.Enpremierlieu, il fautdistin-

guer lescontratsfrançaisdescontrats
luxembourgeois.Ensuite,auseindes
contratsfrançais,vousavezd’un côtéla
familledescontratsdistribuéspardes
réseauxpropriétaires,essentiellement
bancairesoud’assureurstraditionnels,
etdel’autre,lafamilledescontratsinter-

médiés, principalementparlesconseil-

lers engestiondepatrimoine(CGP)et
lescourtiersenligne.Cetteapprochedu
marchépermetà l’épargnantd'y voir

plusclairetd’orientersonchoix,sachant

quesansconteste,lafamilledescontrats

deCGPouduNetestaujourd’’hui laplus
qualitative,avecuneoffrefinancière
pluslargeetinnovante.A contrario,les
contratsbancairesaffichentuneoffre

financièresouventmonogestionnaireet
limitée,avecenoutreunfondseneuros
moinsperformant.»
Ledécorestplanté.Encorefaut-ilentirer

parti,ce qu'infirmentles chiffres.Voilà

eneffetplusdetrenteansquelesbanques

captentpeuou proulesdeuxtiersdela
collectedu marché.Logiqueau vu de
leurmaillageduterritoireet de leurrôle
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incontournable(notamment
pour les crédits)auprèsdes
ménages,dira-t-on.Illogique
toutefoisenseplaçantauniveau
dela qualitédescontratsanaly-
sée suruntempslong.
Bref,pourfaireunchoixquali-
tatif enmatièred'assurance-vie,

l'épargnantdoitcommencerpar
voir plus loin que sa banque,
pouralors seconfronterà un
marchéultra-concurrentiel
Deuxcentscontratsa minima,
nousl’avonsdit. Pourleséta-

lonner, nul autrechoixquede
s'enremettreà quelquescritèresclés.
Certainssontendogènesaux contrats,
commeles frais. D’autresleur sont
exogènes,commeleconseilassociéau
produit.Autantde pointsabordésici
sousformedequestionspourinviteràla
réflexion,puislacomparaison.

L’assureurest-ilsolide?

Touteassurance-vievoit sonfonction-

nement garantipar une compagnie
d'assurances-vie,dontle nomesttou-

jours indiquédansla noticecontrac-

tuelle. Attention,l’assureurn’estpasà
confondreavecledistributeurducontrat,
qui peutêtreuntiersextérieur.«Lasoli-
dité del’assureurestunpremierélément
majeurpourjugerde la qualitéd’une
assurance-vie,analyseMartin Alix,
directeurdéveloppementproduitsde
Primonial(groupeCrystal).Cequipasse
parunregardsursonratiodesolvabilité
etsanotation,puissurla teneurdeson
actifeneuros.»
Aux diresdesAutoritésde contrôle
(ACPR),la situationdesassureurs-vie
estaujourd`huisolidesur le territoire
français,avecdes ratiosfavorables,
expliquantpourquoicecritèreestsou-

vent mis de côté par les distributeurs,
Sansdouteàtort,carunemauvaisepasse
sur lesmarchésfinancierspourraitle
remettreàl’ordredu jourprochainement.
Côtésécurité,l’offre d’assurance-vie
luxembourgeoiseest-elleplus favo-

rable ? Oui,mêmesi la liquidationde
la compagnieFWU Life Insurancepro-
noncée endébutd’annéepar lajustice
duGrand-Duchéajetéuntroublesurle

marché.Il fautainsinoterquel'argent
versésurlesassurances-vieluxembour-

geoises n’estpaslogédansles comptes
del’assureurmaisdétenuparunebanque
dépositaireindépendanteapprouvéepar
le Commissariatauxassurances.C’est
le fameux« triangledesécurité», sans
mélangedesgenresentrele patrimoine
delacompagnie,sescapitauxpropres,et
celuidesépargnants.
Cepaysconsidèreaussilesépargnants
commedescréanciersdepremierrang:

encasdefaillite del’assureur,ils seront
prioritairespourêtre payés on parle
cette fois de « super-privilège» – alors
qu’enFrance,1’’Etatprimetoutcréancier

avecle privilège spécialdu Trésor.En

outre,la garantieluxembourgeoisevaut
100% dela valeurde chaquecontrat,
contre70000eurosparpersonneetpar
assureurenFrance.
De quoi expliquer la séductiondu

Luxembourgsur la clientèlefortunée,
malgrédescontratssouventpluschar-

gés et au fonctionnementparfoismoins
fluidequ'enFrance.

Quevautle fonds
eneuros?
Quoiqu'onendise,le fonds
eneurosrestela colonnever-

tébrale de l'assurance-vie,
avec70% desencoursgérés
(1415milliardsd'euros,à fin

janvier2025).
Logique: largementaccros
aux placementssansrisque,
les Français trouvent là un
outilidoine,avecsagarantieen
capital,le non-plafonnement
desversementset la disponi-

bilité permanentedesfonds.L'ander-

nier, le rendementmoyenestressortià
2,60% net,avanttaxessociales.C’est
unpremierpointdecomparaisonpour
évaluerle fondseneurosd'uncontrat.
Suffisant? Non! «Il faut impérative-
ment regarderl’historiquede rende-

ment surdesduréeslongues,pourévi-

ter lesassureursquidopentle tauxsur
deuxou troisansseulement», pointe
PhilippeParguey.
Attentionaux informationssurlesren-

dements toutefois.Laloi oblige,certes,
lescompagniesd’assurances(paslesdis-

tributeurs, nuanceimportante)àpublier
lestauxsurleursiteInternet.Maisd'une
part,c’est difficile à trouver (souvent
dansunonglet« informationsréglemen-

taires »), d’autrepartc’est limité aux

cinqdernièresannées,sachantenoutre
quecertainsassureursy publientdestaux
moyenspeuindicatifs.Restequ'enl’es-
pèce, le passééclairetrèssouventl’ave-
nir. Uncontrataufondseneurosmori-

bond le resteraprobablement.
Cen’estpastout.« Il fautaussisavoir
profiterdes taux bonuspratiqués
aujourd’hui, mais en prenantsoin
d'opterpouruncontratpermettanten
parallèleune véritablediversification
de sonépargne», conseillePhilippe
Parguey.
On peut,eneffet,obtenirdesbonus
jusqu’à5 % aujourd'huidanscertains
contrats,sachantquecesmajorations
s'appliquentauxversementseffectués,
pasauxencours.Il fautensuitesavoir
lirelesrendementsattribués,quelsqu'ils
soient.Sont-ilsattribuéssousconditions
dedétentiond’unitésdecompte?Sioui,
dansquellesproportions?

Quoiqu’onendise,
lefondseneurOS
restela colonne
vertébralede
l’assurance-vie,avec
70%desencours
gérés(1 415Md6,à
fin janvier2025).

Philippe Parguey,directeurgénéral
deNortia.

MartinAlix, directeurdéveloppement
produitsdePrimonial.
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Autre question: le fonds en
eurosest-il accessiblepour
100% desversements? Si ce
n’estpasle cas,commentsécu-

riser soncapitalen totalitési
c’est nécessaire?

Lesquestionsfusent,logiquele
fondseneurosestle véritable
travail de l’assureurdansune
assurance-vie.Sagestionlui
revient entotalité.C’estpour-
quoi il faut vraiment« regar-
der le rendementsurplusieurs
annéespourconstatersa ten-

dance d’évolution,insisteMar-

tin Alix. C’estunpointfondamentalcar
lefondseneurosestl’élémentducontrat
qu’onnepourrapaschanger,sachant
qu’à unmomentou un autre,on sera
amenéà l’utiliser poursécuriserson

capital.Les réservesde l’assureursur
sonactifen eurossontaussiàprendre
encompte.2Lescompagniesontlarge-

ment puisédanscetteprovisionpoursou-

tenir lesrendementsen2024.Maisselon
Franceassureurs,lesréservesderende-

ment étaientencorede3,90% fin 2024

(contre5 % fin 2021),cequidevraitper-

mettre d’afficherdestauxencoresatisfai-

sants cesprochainesannées.

Resteà savoiràquel niveausesituela

provisionde chaquecompagnie,une
informationsouventconfidentielle(ou
difficilementtrouvable).

L'offre financièreest-elle
suffisammentdiversifiée?

Outreun fondseneurossolide,unbon
contratdoit évidemmentintégrerune
paletted’unitésdecompte(UC) permet-
tant unevéritablediversificationdeson
épargne.« Surl’offre financière,la pro-

fondeur dela gammed’UC estdécisive,
soutientMartinAlix.Elledoitd’unepart
permettred’avoiruneallocationdeson
épargnedifférenciéeentre les classes
d’actifs.Etd’autrepart,elledoitintégrer
lesinnovationsdemarchédemanière
anticipée.Cequenousfaisonsauseinde
l’ensembledesmarquesdugroupeCrys-

tal, puisquedèsfin 2019,nousavions
inclusdunon-cotédansnoscontrats,et

depuisplusd’un an,dela detteprivée.
Cettecapacitéàproposerdenouvelles

classesd’actifsestimportante,maiselle

doitsefaireauseind’unmêmecontrat,
quiseraévolutifaufil desannées.A ce
titre, lescontratsproposésparlesCGP
sontlesmieuxoutillésdumarché,avec
unecapacitéàallersurles nouvelles
classesd’actifs.»
C’esten effetincontestablequandon

comparelesgammesd’UC descontrats

grandpublicbancaires,rarementmul-

tigestionnaires (oudemanièrelimitée)
avecceuxdesCGPoudescourtiersen
ligne. Il faut toutefoisnepasse noyer
dansdesoffres fourre-toutsi l’on n’est
pasen mesuredefaire le tri ou d’être
accompagnépar un conseilleraverti.
Pourdesépargnantsplutôt néophytes,
avoir accèsà unepetite vingtainede

fondsserasouventsuffisant,pourpeu
qu'ony trouvel’essentieldesclasses
d’actifs(actions,obligations,immobi-

lier). Attention,la pierre-papier(SCPI,
SCI) est absenteou tropfaiblement

présentedansde nombreux
contrats,alorsqu'ellepermet
deviserdesrendementsassez
stablessurla durée(autourde
4% netcesdernièresannées).
C`estnotammentle casdes

jeunesSCPIprometteuses.
Quidaussidesnouvellessolu-

tions financièrespromuessur
le marché,commeles ETF

(ExchangeTradedFund),ces
fondsquireproduisentlesmou-

vements d'unindiceboursier?
«LesETFsontunesolutiontout
terrainpourlesépargnantspeu

avertisquiveulentplacersurlesmar-

chés boursiersunepartdeleurargent,
ce quipourraaussileurpermettred’ob-
tenir unbonussurlefondseneuros»,
souligneGillesBelloir,directeurgénéral
dePlacement-direct.
Citonsencorelesproduitsstructurés,le

non-coté,lesactionsendirect...Autant
de pistesnouvellesd'investissement
dansles contrats.Là encore,ceuxdes
CGPetdescourtiersenlignesontclaire-

ment lesplusachalandés.

Lesfraissont-ilsclairs
etjustifiés?

Gagnerplusavecun placement,c’est
aussinepas le payertropcher.L’assu-
rance-vie estrégulièrementpointéedu

doigtpour la multiplicitédesesfrais.
Ceuxsur les versements,qui vont de

0à 5% surle marché(5 %étantle pla-

Combien decontratssurle marché?

Cettequestionemporteunedoubleréponse.Premierangled'approche: le nombre
decontratsencourssurlemarché.SelonleschiffrespubliésparFranceassureurs

fin mars,56millionsd'assurances-viesontactuellementdétenuesparlesménages.
Attention,ce nombreinclutl'ensembledesenveloppesassurances-vie(contratsd'en-

treprise compris).Au niveaudescontratssouscritsparlesparticuliers,letotalétaitde
46,5millionsà fin 2023,contre46millionsfin 2019(source: Franceassureurs).Bonà

savoir:: 19% decescontratssontencoredesmonosupportseneuros.Deuxièmeaxede
réponse: le nombredecontratsdifférentsproposéspar lesassureurset leursréseaux
dedistribution.Aucunedonnéepubliquen'existesurcepoint.
Selonlesobservateursdumarche,oncompteraitaujourd'huiautourdedeuxcentsà
troiscentscontratsdifférentsouvertsà la commercialisation.Maison endénombre
biendavantageeny ajoutantl'ensembledesassurances-vieferméesàlasouscription,

quelesassuréspeuventounoncontinuerd'alimenter.Certainescompagniesont,enef-

fet, descentainesde lignesd'assurances-viedansleursportefeuilles.Acetitre, l'ACPR

(Autoritedecontrôleprudentieletderésolution)avaitavancélenombredequasiment
vingtmillesériesdecontratsdifférentssurlemarché!

Gilles Belloir, directeurgénéral
de Placement-direct.

Olivier Herbout,CIO etcofondateur
de Ramify.
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fondlégal),sontles plus visiblespar
l'épargnant.Mais ce sontles frais de
gestionannuels,autourde 0,80% sur
le fondsen euros,de0,95% sur les
UC (avecunsurcoûten casdegestion
pilotéeou sousmandat),qui pèseront
le plusdans la durée.Desfrais d’arbi-
trage peuventaussiêtrepris,mêmesi
beaucoupdecontratsenprévoientun
ou plusieursgratuitsparandésormais,

Ajoutonslesfraisdegestionpropresaux
unitésdecompteouencorelecoûtéven-

tuel desoptionsprévuesaucontrat.
Bref,quelestle justeprix d`uncontrat
d'assurance-vie?«La questiondesfrais
estévidemmentàaborderavantdesous-

crire uneassurance-vie,répondMartin
Alix. Mais il fautimpérativementla
mettreenregardducontenuducontrat,
notammentdessolutionsfinancières
proposées,et desservicesassociés.
L’importantseraici dedistinguerles
différentstypesdefrais,pouréviterles
malentendus.»
Desfraisplusélevésque la moyenne
devrontdoncêtrejustifiésparunebonne
qualitédeserviceset/oulesconseilsdon-

nés. Maisil fautprendregardeànepasse
laisseraveuglerparcettequestiontari-

faire. Lescourtiersprécurseursdu Net

enavaientfaitunpointderupturefort il

y aunevingtained'années,nécessaireà
leurimplantation.Cen’estplusle cas.
«ChezRamify,nousnefaisonspasdes
fraisun axedifférenciant,commente
Olivier Herbout,CIO et cofondateur
deRamify.Notrebut étaitdeproposer
une offre d’assurance-vieparmi les
moinschèresdumarché,cequenous
avonsréalisé,maissanscasserlesprix.
En regarddecesfraiscompétitifs,nous
n’avonspasdéshumaniséle conseil.Si

touslesactesliésaucontratsefontde
manièredigitale,nosclientspeuvent
avoirdescontactsavecnoséquipesdès
qu’ilslesouhaitentviaunedemandede
rendez-vous.»

A quoiservent(vraiment)
lesoptionsproposéesa
Laplupartdesassurances-viedumarché
incluentdifférentesoptionsdontil faut
savoirévaluerl’intérêt (etle coût)avant
d'ysouscrire.

Côtégestion,l'optionla plusenvogue
estcelledegestionpilotée,encoreappe-

lée sousmandatou déléguée.Cettefor-
mule estdevenuela nouvellemarotte
desassureurs(un quartà troisquartsde
leurcollecteenmoyenne),mêmesi cer-

tains réseauxdedistribution,dontcelui
desCGP,enestassezpeufriand.Com-

ment évaluercequi estproposédansun
contrat? « Enanalysantl’historiquede
performancesur lesdernièresannées,
afin dejugerlaqualitédela gestion,et
entenantcomptedesfrais»,conseille
GillesBelloir.Problème: avecquelque
deux centscontratscommercialisés

contenanttous(oupresque)detroisàdix

formulesdegestionpilotée,étalonnerle
marchéestunegageure.Et ced’autant
que la communicationdesétablisse-

ments surla compositionet lesperfor-

mances desprofilsestinsuffisante.
Ajoutonsqu'il n’existeaucunenorma-

lisation duvocabulaireentrelesnotions
de gestion « profilée», « pilotée»,
« déléguée» ou « sousmandat», Etque
leniveauderisquen’est pashomogène
entrelescontratspourun mêmeprofil.
Surce terrain,certainssedémarquent
toutefois.«LesclientsdeRamifypeuvent
accéderàunegestiondéléguéeperson-
nalisée, avecuneallocationpropreà
chacun,contrairementaux gestions
pilotéescollectivestrèsrépanduessurle
marché», illustreOlivierHerbout.
Pourle reste,laplupartdesoptionsd'ar-

bitrage automatiquesontvuescomme
de lacosmétiqueparlesprofessionnels.
Quiddesoptionsdeprévoyance,main-

tenant ? «Lesoptionsdegarantiesont
un critèresecondaireetnéanmoinsper-
tinent pourétalonnerlescontrats,sou-

tient MartinAlix. Leurpriseencompte
parlesépargnantsarrivesouventau›

Troisraisonsd’avoirplusieurscontrats

Contrairementà d'autresplace-
ments financiers(livretA, PEA,PEL,

etc.),unparticulierpeutdétenirautant
d'assurances-viequesouhaitéet sans
limitequantauxmontantsversés.Un

avantagedontil peuttirer pourtrois rai-

sons.
Un, la sécuritédesavoirs.Bon sens
oblige,on ne metpastoussesœufs
dansle mêmepanier.Quandlesfonds
investisdépassentle seuildegarantie
publiquede70000euros,il serasage
dediversifierchezunautreassureur.
Deux,la lisibilité desonpatrimoine.Quandonpoursuitplusieursobjectifs,il estplus
facile des'yretrouveravecuncontratparobjectif.Etsi onsouhaitetransmettreàson
décèsà plusieursbénéficiaires,parsoucidediscrétionou d'efficacité,multiplier les
contrats(quipourrontêtresouscritschez lemêmeassureuretgérésà l'identique)est
unepisteà creuser.
Troisièmeraison,la fiscalité.Lesdétenteursdevieux contratssouscritsavantsep-
tembre 1997aurontintérêtànepaslespolluerpardenouveauxversements,ainsien
casde retraitilsutiliserontd'abordleséventuelsabattementssurlescontratsplusré-

cents avantdepiocherdanslesanciensexonérés.Ouferontl'inverses'ilsn’ontd'abat-

tements surleurscontratsplusrécents.Autreargument:lafiscalitésurlesretraitsest
calculéesurl’ensembleducontrat,mêmesi l'épargneestrépartiesurplusieurssup-

ports financiersauxperformancesdifférentes,En ayantplusieurscontrats,parexemple
deux,seulceluiconcernéparleretraitserafiscalisé.L'assiettedesprélèvementslui

seralimitée,et le capitalplacésurl'autrecontratéchapperaàtouteimposition.

Laplupart
desoptions
d’arbitrage
automatiquesont
vuescommedela
cosmétiqueparles
professionnels
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boutdelaréflexion,c’estpourquoinous
incluonsunegarantieplancherpar
défautdansnoscontrats,avecunecou-

verture jusqu’à 25%debaissedesmar-
chésfinanciers.»Notonsquela garantie
plancher,qui viseà assurerles bénéfî-

ciaires contrelesmoins-valuesencasde
décèsdel’assuré,estoptionnelleou obli-

gatoire seloncontrats.Etqu’ellepeutêtre
facturéeparunajoutauxfraisdegestion,
de0,05à0,30% par an, àpayerque le

capitalsoitenplusou moins-value.Ou

qu'elleestpayabledèsquele capitalest
inférieurauxversements,avecuntarif
variableselonl'âge(pour10000euros
enmoins-value,il encoûteparanenvi-

ron 80 euros à cinquante-cinqans,
170eurosà soixante-cinqans,400euros
à soixante-quinzeans,la garanties’étei-
gnant souventensuite).

PourPhilippeParguey,« lesgarantiesde

prévoyanceouoptionsannexesincluses
danslescontratssemblentparfoisne
pasêtreperçuescommeapportantde
réelsbénéficesconcrets.Parexemple,la
garantiedécèsplancherestpeudeman-

déeparlesépargnants,celapeutdureste
êtretrèscoûteux.C’est,enrevanche,plus
pertinentdanslecadreduPERavecsor-

tie enrente.Lesoptionsderéversionou
derentesgarantiessont,cettefois,bien-

venues pourgarantirauxassurésque
toutneserapasperduencasdedécès.›»

Quelssontlesservices
associésaucontrat?
SAV,cetacronymedésignele service
après-vented’un produit,y compris
financier.
Enmatièred'assurance-vie,il s'agira
delagestionadministrativeducontrat,
donc du traitementdesversements,
retraits,arbitrages.Il s'agiraausside
l’informationfournieencoursderoute.
Cequi va revenirà seposercertaines
questions: pourrai-jeconsulterlavaleur
demoncontratsurInternet? Pourrai-je

y effectuerdesopérationsdemanière
sécurisée?Unedemandederachatpour-
ra-t-elle êtreeffectuéeen ligneet sous
quelsdélais?Etpourunarbitrage:les

plusréactifsgarantissentunenregistre-
ment dèslelendemainsi l’ordredetrans-

fert estréalisésurle Net avantunecer-
taine heure.Est-ceprévudansle contrat
visé?Etc.

Cesélémentssontimportants,carune
foissouscrit,l’assurance-vieestconser-

vée desannéesdurant, treize ans en

moyenneselonFranceassureurs.Etelle

n’estpastransférablechezunautreassu-

reur. Problème: « laquestiondesser-
vices associésaucontratestparnature
difficile àjugeraupréalableparlesépar-

gnants, reconnaîtMartinAlixLeurqua-
lité seconstatedavantageaposteriori.
Mêmesi lesacteurstraditionnelsonten
partierattrapéleurretardsurladigitali-
sation desdocumentsetdecertainsactes
d'opération,notammentlessouscrip-

tions et lesversements,desdifférences
persistent,notammentsurla réactivité
desassureurspourtraiterdesdemandes
derachatsoumodifierdesclausesbéné-

ficiaires. PasserparunCGPpermetà
l’épargnantd’avoirquelqu’undansson

camppouraccélérercertainesdemandes
etpourêtreépauléencasdeproblème.»

Quelleestlapolitique
commercialedel’assureur?
La nouveautéen assurance-vien’est
pasforcémentgagnante.Nombred’éta-
blissements ontrenouveléleuroffreces
dernièresannéessansuneamélioration
notableducontenu.
Et forceestdeconstaterque lesmeil-

leurs contratsdu marchéont souvent
de la bouteille.Leur secret? « Un bon

contratd’assurancevie estuncontrat
qui évolueaufil du temps,c’est la clé,
affirmePhilippeParguey.Enclair,il doit

Lanouveautéen
assurance-vien’est
pasforcément

gagnante.Nombre
d’établissements
ontrenouveléleur
offrecesdernières
annéessansune
amélioration
notableducontenu.

Lepiègedelaperformance

D anstoutplacementfinancier,la performanceestunjugede
paixincontournable.Cen’estpourtantpasuncritèredetri per-

tinent surlemarchédel'assurance-vie,horscasdufondseneuros.
Etpourcause,concernantuneunitédecompteprécise,elleproduit
la mêmeperformance,qu’ellesoit logéedansl'assurance-vieA ou
B. C'estensuitela politiquetarifairedel'assureurquiva impacter
le rendementfinal.Ensuite,unflou énormerègnesurlesrésultats
obtenusparlesassureurs,notammentdansle cadrede lagestion
pilotée. Laperformancedescontratsestbiensûrunélémentde
choiximportantpourl’épargnant,analyseOlivierHerbout.Maiselle
restetrèsdifficileàobtenird'unepart,carnombred’établissements
nepublientpascesdonnées oudemanièrepartielle età analy-

ser d’autrepart,puisquelesniveauxderisquesontdifférentsselon
lescas.L'épargnantdoitfairepreuvedebeaucoupdedistancesur
cettequestion,mêmesicertainsacteurs,dontRamify,partagent
leursperformancesaupublic.»
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incorporerlesinnovations,lesnouveaux
référencementsdefonds,bénéficierdes
bonussur le fondsen euros,etc.Ces
pointsnesontpasfacilesàappréhender
parl’épargnant,qui doitdoncs ’appuyer
surl’expertisedesCGPetdessociétés
historiques,commeNortia,qui encou-

ragent les assureursà améliorerleur
offredansle temps.Pourl’épargnant,le
mauvaischoixseraitdeseretrouversur
uncontratdontl’assureurvalaisserses
vieuxcontratsenrunoff, sansprofiter
desévolutionsdemarché.»
Ces assurances-vietombéesen désué-

tude sontlégionsur le marché.La poli-

tique commercialedel’assureurestici
déterminante.On ne compteplus les
changementsdegammeopérésparcer-

tains établissementsbancairescesder-

nières années,dontLCL (souslamarque
Créditlyonnaisàl'époque),La Banque
postaleou encorela Caissed'épargne
ontétélesfersdelanceA contrario,cer-

taines banques,commeBNPParibasou
laSociétégénérale,ontdavantagejouéla
carted'uncontratévolutif,mêmesi leur

offrebancaireresteinsuffisante.
LescontratsdesCGPfont,dansl’en-
semble, preuved'uncaractèreévolu-

tif marqué,commel’illustre le produit
CoralisSélectiondeAxaThema,tou-

jours commercialiséalorsquesonlan-

cement remonteà 1993.Surcepoint,
un élémentcristalliselesdébats: vaut-il
mieuxprivilégieruncontratindividuel
oucollectif(ditausside groupe)?Dans
le premiercas,nulle modificationne
peutêtrefaite au contratsansl’accord
du souscripteur.C’est protecteurpour
l'épargnant,puisqu'onnepeutmodi-
fier desgarantiesà la baissesansson

consentement.Néanmoins,cescontrats
contraignentl’assureurà de lourdes
démarchespourobtenirlessignatures
desassurés,ilsévoluentdoncassezpeu.
Cen’estpasle casducontratcollectif,
puisquel’assentimentdu souscripteur,
engénéralunebanqueouuneassociation

d'épargnants,vavaliderlesmodifica-

tions aucontrat.Cequivapermettredele

faireévoluerplussouventetrapidement,
le plussouventdansun sensfavorable
auxassurés.

Quelconseilliéaucontrat?

C’estsommetoutela questionclé pour
disposercertesd'unboncontrat,mais
aussisavoirl’utiliser àbonescient.

Repartonsdesfondamentaux: « unbon
contratd’’assurance-vieneserapastrop
chargéenfraisetdonneraaccèsà un
universd’investissementsuffisamment
large,appuieOlivierHerbout.C’estle
pointdedépart,auquelon ajouterala
facilitéd’utilisationducontrat,comme
consultersesencoursoueffectuerdes
opérationsenligne.Forceestdeconsta-

ter quebeaucoupdecontratsdumarché
ontaujourd’’huicescaractéristiques.La

différencevaalorssejouersurleconseil
apporté,c’est vraimentl’élémentdiffé-
renciant quireposeprincipalementsurla
capacitéduconseilleràtrouveruneallo-

cation pertinentedel’épargneduclient
etàlafaireévoluerdansle temps.»
Elémentexogèneaucontrat,le conseil
estin fine décisif.L'importantestici de
frapperà la bonneporte.Au vu du mar-

ché, trois axessontàprivilégier.Pour
lesépargnantstrèsprudents,fortement
portéssurle fondseneuros,l’offre des
mutuellesd'épargneou d’assurances
estdepuisquelquesannéesàprivilégier.

Lestauxdufondseneurosysontlesplus
élevés,accessiblessans contrainteet
avecpeudefraisàla clé.Pourinvestirde
manièreplusdiversifiée,sanspourautant

renonceraufondseneuros,deuxautres
voiessontpertinentes.Lesépargnants
avertisetautonomesaurontbiensûrtout
intérêt à s’intéresseraux courtiersen

lignedontlescontratscumulentnombre
d'atouts,principalementuneoffrefinan-

cière très largecoupléeà la facilité de

gestionenligne.Maispourlafrangedes
ménagesmoinsconnaisseuse,voirenéo-

phyte, c’estla voiephysiquementinter-

médiée qu'il fautplébisciter,notamment
autraversdesCGP.
Laclientèlepatrimonialeen recherche
deconseil(quineselimitera pasà l`as-

surance-vie ni auxaspectsfinanciers)y
trouverasoncompte,moyennantdesfrais

unpeuplusélevés(maislargementamor-

tis surladurée).« Auboutducompte,sur
unmarchépléthorique,il serabiendiffi-

cile decomparerl’ensembledescontrats,
conclutMartinAlix. Il faut toutefoisse
forcerà lafairepourquelques-uns.En

passantparunCGP,l’épargnantadefait
accèsàuneoffre plurielle,alorsqu ’elle
serauniquedanssabanque.Lavériténe

reposetoutefoispasdansunseulcontrat,
d’où l’intérêtd’en avoiraumoinsdeux

enportefeuilleafindediluerlesrisques,
d’avoir accèsà dessolutionsfinan-
cières variées,degérerdifféremmentses
clausesbénéficiaires,etc.»

. FrédéricGiquel

Elémentexogèneau
contrat,le conseil
estin finedécisif.
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