Gestion privée

Souscription et gestion en ligne

ASSURANCE-VIE

Epargne virtuelle

Des économies en plus, des conseils en moins

PurClaire Ageneau

pots télévisés, publicités dans les
journaux et ala radio, et bien sr
sur Internet... Sauf & vivre en
ermite, difficile de ne jamais avoir
entendu parler des contrats d'assurance-vie en
ligne. Direct assurance, Generall, Boursorama,
ING Direct... Depuis quelques années, fes
acteurs les plus importants de ce marché n'ont
en effet pas hésité & mettre en eeuvre d'ambi-
ticux plans de communication, afin de convain-
cre les épargnants de souscrire en ligne. “Le
marcheé s'est lancé au débue des années 2000 et a
étd assez long a décoller. Chez Hedios, nous propo-
sons unconrat depuis 2006, qut a vraiment pris
del'ampleur i parrde 2008-2000. La crise des sub-
primes entruinant une certaine défiance vis-Q-vis
des banques nious a plutde servis sur ceplan™ cons-
tate Fréderic Plessas, responsable des place-
ments du cabinet de courtage Hedios
Patrimoine. Compagnies d’assurance “histo.
riques”, banques, courtiers, conseillers en ges-
tionde patrimoine. .. Les acteurs opérant sur le
marché sant de plusen plusnombreux et divers.,
Sil'assurance-vie en ligne demeure aujourdhui
engore largement minoritaire, puisqu'elle ne
représente pas plus de 3 % de Pencours global
des contrats en France, ce mode de souscription
sernble maigre tout connaitre un développe-
ment réel. Chez Suravenir, filiale du Crédit
Mutuel, specialiste de Passurance et de la pré-
vovance, le canal Internet est par exemple le
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Depuis les anneées 2000, les contrats d'assurance-vie en ligne se sont fortement
développés. Méme si elles restent pour le mement largement minoritaire par rap-
port aux souscriptions classiques, les offres Internet convainguent de plus en plus
de “jeunes” épargnants, grace aux frais réduits, ala flexibilité et a la performance.
Mais souscrire seul, devant son écran, requiert un minimum d’autonomie, et la
situation familiale ou patrimoniale se doit, pour coller aux standards des solutions
en ligne, d’étre relativement simple. En attendant la complexification des offres
enligne, les courtiers classiques intégrent Internet non pas comme canal de vente,
mais comme outil de gestion complémentaire au conseil “physique™.

seu] en progression, avec une hausse de 10 %.
“Je r'truis pas fusqu a parier dengouermentautonr
del'assurance-vieen Hgne pour cette année, prasquie
lesépargnantsont tendanced étre o peu prudents
etartentistes aues la orise. Certains préferent ausst
se tourmer vers les livrets bancatres, qui proposent
dex taux intéressants. Le canal en ligne continue
malgré tout de se¢ développer, mais moins vite
quiapanmant " détaille Céline Déaréau, respon-
sable marketing de Direct Assurance. Les

Le contrat, performant et bon marché

0 % de frais d’entrée, des frais de gestion
réduits. Voila Margument massue del'assurance-
vieenligne: celui ducotit. Le budget nécessaire
pour souscrire et gérer son contrat est en effet
bien moindre que pour fes assurancesvie das-
siques grice Aladématénalisation des supports,
De quol séduire de nombreux particuliers,
notamment en temps de crise. Au-dela de cet
aspect,Jeur force réside dansle bon rapport qua-

“Le prix des contrats en ligne est un facteur indéniable pour attirer les clients.
A cela s'ajoutent les taux de rendement de leurs fonds en euros
qui sont dans la moyenne haute du marché de Uassurance-vie”

contrats en ligne, ala maniére des contrats sous-
crils “physiquement” aupres d'une banque,
d'un assureur ou d’un conseiller en gestion de
patrimoine, sont soumis & la conjoncture, mais
aussi al'évolution des régles fiscales. Ce qui les

litéfprix. “Le prix des conerats en ligne est un fac-
teur tndéniable pour attirer les clients. A cela
sapoutent les tmex de rendemnent de levirs fonds en
eurus gui sont dans fa movenine havre du marchd
de Vassurance-vie. La différence de performance

rend plus dynamiques et favorise leur dévelop

pement, c'est leur mode méme de distribution.
Avec la généralisation de I'Internet grand
public, les connexions haut débit présentesdans
toujours plus de foyers et le boom de l'achat en
ligne, le nombre de clients potentiels de ces
assurances-vie connall une croissance expo-
nentielle. Et pour séduire ce vivier d'épar-
gnants, les acteurs du marché ont un certain
nombred'arguments  mettre en avant.
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entreles fonds souscriss en ligneet de maniére clas-
sique est claire. Les contrats Internet forment le
haut du parder” alfinne Bernard Le Bras, direc-
teur exécutif de Suraveniy, filiale assurances du
Crédit Mutuel Arkéa. Une certaine flexibilité
el la facilité d'utilisation bien dans lair du
temps viennent compléter cesavantages Inutile
en effet de se plier aux horaires d'ouverture
d'une agence bancaire ou d'un assureur pour
souserire. Tout peut 8'effectuer, ordres et arbi-
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frages compris,a wimporte quelle heure du jour
ou de la nuit, méme pendant les week-ends et
Jours féniés. “Tout cela favarise lautonomie e la
libertéé de nos clients. Ils pewvent faire de nom-
breuses choses par eux-mimes. Four les épargnanis
qutont des horaires de travail trés élargis, ¢'est vni-

“Le marché s'est lancé au début des années
2000 ot a &t& assez long & décoller. (..) La crise
des subprimes, entrainant une certaine défiance
vis-3-vis des banques, nous a plutit servis sur
ce plan.” Frédéric Plessas, Hedios Patrimoine.
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ment pratique” souligne Céline Décréau. A ce
tableau idylhique, la prinapale ariique gquei’on
pourrait opposer est celle de l'absence de
consell “physique” et personnalisé. Engager
une partie de ses Gconomies dans un contrat
dassurance-vieafind'assurer Vavenir de ses pro-
ches, de préparer saretraite ou encore de finan-
cer un projet personnel ou familial, n'a rien
danodin. Celaménte réflexion et nécessite sou-
ventquelques consels. atout des contratsclas
siques? Le dialogue en face a face avec un
banquier, un assureur ou un conseiller en ges-
tion de patrimeme. Sur Internet, rien de tel. Le
client potentiel est davantage livr¢  lui-méme.
Pour prévenir les critiques, les acteurs de 'as-
surance en ligne ont quasiment tous veillé &
doter leur site d'interfaces claires et pédago-

*“Les ventes en ligne touchent plutdt une
clientéle CSP +, urbaine, de 45/50 ans, plus
jeune donc que celle qui souscrit des contrats
classiques.” Sonia Fendler, Generali Patrimoine.

glques, en les complétant par des plateformes
eléphoniques fournissant conseils et assistance
aux clients qui le souhaitent, Tls relativisent en
paralléle Ie bénéfice d'un suivi en face a face.
“Dans une agence bancaire, fes conseillers chan-
gent, on ne garde pas le méme indéfimment. Jene
crois pas au consei phusique personnalisé sur le
lomg terme, sauf chez las CGPI fconsedl en gestion
de patrimoing indépendant, ndir]* indique ainsi
Sonia Fendler, directrice du développement de
Generali Patrimoine. Avec de tels avantages, les
contrats d'assurancevie en ligne semblent
devoir, & terme, séduire le plus grand nombre.
Mais pour le moment, c’est un profil bien parti-
culier d’épargnant qui répond favorablement &
cetype d'offres

L’assuré, jeune, urbain et diplémé
St les assurances vie en ligne connaissent une
dynamique certaine depuis quelques années,
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elles ne séduisent pourle moment quune mino-
nté d'épargnants. De cette base declientele en
eXpansion, mais encere assez resserrée, un véri-
table profil type se dégage. “Les ventes en ligne
wiichent plutit une clientéle CSP +, urbatne, de
45/50 ans, pltis jeune dove quee celle qui souscrit des
comtrats  classiques”, note Sonia Fendler
Lasance, voire l'attachement al'outil Internet
est également, par définition, un critére assez
essentiel pour appréhender cette catégorie d'as-
surés. “Ils n'one pas de craintes par rapport aix
opérations en ligne et ont une grande confiance
envers Internet. Certains rdlent méme lorsque l'on
urilise une lettre recomnandée pour leur envayer
unlogin”ajoute la directrice du développement
de Generali Patrimoine. La clientéle plusrurale,
moins diplomée et surtout plus dgée, semblerait
doncmoinsapte & lasouscription en lipne, aussi
parce que ladécision de prendre une assurance-
vie correspond souvent a une étape forte dans
un parcours personnel. “Bien souvent, les per-
sonnes plus apées ont souscrit un contrué d ‘assu-
rance-viequant que offreen ligne ne se développe
etil n'est pas fucile d'en changer” souligne ainsi
Frédéric Plessas. La jeunesse et les diplomes
sontaussi synonymes d’un patrimoime non cons.

Faire fi du face-a-face

Quel que soit le profil de 'assuré, souscrire une
assurance-vie néeessite de faire le point sur les
objectifs assignés & ce mode d'épargne. Méme
en ligne, avec toute la rapidite et fa facilité que
procure Internet, mieux vaut prendre son temps
avant de choisir un contrat,d'autant qu'en chan-
ger parlasuite pourra s'avérer difficle. Lorsque
1a situation familiale se complexifie par d'é-
ventuels divorces, re-mariages ou enfants de dif-
férentes unions et par un patrimoine
conséquent, cette réflexion sur la maniere de
souscrire et de gérer son contrat est évidem-
ment plus que jamais essentielle. “Lépargnant
dott faireson choix en Jonction deses impérutifs et
de la complexité de sa situation. Certains clients
quitont besuih de conserls plus particuliers se tour-
neront toujours vers les cabinets spéeialisés qui
recotventen faced fuce® souligne Céline Décréau.
Pour les clients les plus fortunés, engager des
sommes importantes seul derriére Pécran d'un
ordinateur, méme en complétant ces quelques
clics d'un coup de fil & une plateforme de conseil
téléphonique, peut ainsi paraiire assez saug-
renu, voire inconcevable. Ce type de clientele
ne se tourne d'ailleurs spontanément pas vers

“Clest intéressant pour les jeunes qui demarrent dans la vie
et qui veulent se constituer un petit capital
en versant reguliérernent quelques centaines d'euros

titué, mais en devenir. Doffre en ligne, parce
qu'elle peut proposer des rendements inféres-
sants méme sur des actifs faibles, et qu'elle fuit
primer la simplicité, la rapidité sur 'accompa-
gnement ultra-personnalisé semble aller
comme un gant & ces trentenaires ou quadras
quu s"assurent en un clic. “Cestinidressant pour
Ies jeunes qui démarrent dans la vieet qui veulent
Se conistituer un petit cupttul en versant reguliére-
ment quelques centaines d’eurns. Eux peuvent
tronver ce qud lewr faut duec les contrats propasss
surInternet " explique Mever Azogui, président

Toffre Internet. “Pourles patrimoines orportants,
lecourtier reste indispensable. Chez Curus Conserl,
nousavons povr Pinstnt fait le choix dene pasdis-
tribuer d'assurance vie en ligne. Nowe clientélea
en effet besom de sz fawre accompagner. Effe en est
d'atlleurs irés consciente* indique Meyer Azogui.
Un avis catégorique quelque peu nuancé par
certains acteursde |'assurance-vie sur Internet
pour lesquels les clients & plus fort potentiel,
comme tous les autres, ne doivent pas craindre
A tout prix d'opérer en ligne. “En mariére d'as-
surancevie, les gens se tournen: majoritairement

Internet ne signe pas l'arvét de mort de lassurance-vie classique.
Les derwx canaux de distribution continueront & coexister

du cabinet de consel en gestion de patrimoine
Cyrus Conseil. Le marché encore assez récent
desassurances-vie en ligne séduit donc pour le
moment une chientéle assezciblée et cohérente
vis-a-visdel'offre proposée Estcea direquela
frantiére entre contrats classiques plutot desti-
nés aune clientéle dgée au patrimoine consti-
tué, et contrats en ligne pour de jeunes actifs
urbains, est bien balisée et peu susceptible dé-
voluer ? Pas st simple... Avant de choisir son
modede souscription, Uessentiel est surtout de
se poser les bonnes questions.

Comparateurs en ligne
Comparaison n’est pas raison

Une simple visite sur un meteur de recherche suffit &
mesurer {ampleur du phénoméne des comparateurs
dassurance enligne. Assurland et ses trois milkons de
visiteurs par mols revendiqués, Le Ly, Hyperassur,
Kelassur, Projet Assur... Depuis queiques années, les
sites dédies se multiplient. A priori, un bon plan pour
se décider entre les nombreuses offres proposées,
rapidement et sans bouger de chez soi. La plupart
d'entre eux propose de répondre 3 de petits question-

peut parexemple aisément supporter 'examen par un
comparateur en igne. Le degré de pertinence des com-
parateurs en ligne est donc variable et pas seulement
enfnncﬂondelanamdespmdunsd’mumem
sagés. “Certois comp

B;ﬁsxrmxzs—wemciesqmﬂesﬂsammmﬂik
offrent donc une vision incompléte du marché. Les
comparateurs exhaustifs pewvent guant & eux permet-
tre un gain de temps, mais guére phus. ll fout surtout les

“Comparer des assurances-vie est difficile.
Beaucoup de paramétres entrent en jeu, les assurés ont des profils
differents, ils ont des projets et des patrimotnes trés diversifiés”

naires en ligne afin de faire émerger le profil de linter-
naute et lui proposer un listing d'offres pouvant lui cor-
respondre. Beaucoup de particullers, séduits par la
simplicité du concept, n'hésitent pas &y avoir recours,
La pertinence de ces sites doit cependant re ques-
tionnée en fonction de la nature de l'assurance com-
parée. Tous les produits ne s'y prétent en effet pas for-
cément. “Comparer des assurancesvie est difficile.
Beaucoup de paramétres entrent en jei, les assurés
ont des profits djfférents, /s ont des projets et des
patrimoines trids diversifiés”, explique Bemard Le Bras,
directeur exéeutif de Suravenir, L'assurance automobi -
le, qui ob&it & des critéres beaucoup plus “frolds” et
objectifs {type de véhicule, ancienneté, kilométrage...),
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envisager comme une présentation de Foffre disponi-
ble”, observe Céline Décréau, responsable marketing
de Direct Assurance. Plutdt pertinents sur certains pro-
duits comme V'assurance automobile, beaucoup
moins en ce qui concemne les assurancesvie, les com-
parateurs en igne doivent donc dtre maniés avec un
minimum de recul. Bien en phase avec le réle croissant
que joue Intemet dans le quatidien de nombreux par-
ticuliers, ils ne dispensent pas de prendre le temps de
fa réflexion, de passer un coup de fil & son conseiller
bancaire ou son assureur, et méme de comparer.. les
comparateurs.
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un suivt sur mesure” argumente Frédénc
Plessas. Alors faut-il ou pas tourner le dos &
Internet & partir de certains montants ? Pour le
client potentiel, 'important c'est surtout de se
sentir @ Iaise avec le mode de souseription
choist. Al-je envie de rencontrer physiquerment.
monassureur ou unconseiller ? Est-ce que lefait
de pouvoir passer un ordre en un seul clic sans
me soucier des horaires va me faciliter Ja vie?
Ma situation familiale et/ou patrimoniale est-
elle suffisamment claire pour envisager une
solution dématérialisée telle gue celles propo-
séessur Internet ? Répondre & ces questions sim-
ples doit permettre de se forger uneidée plus
claire sur la décision & prendre. A Pavenir, les
épargnants devraient de toute fagon conserver
leur liberté de choix entre les modes de sous-
cription classique et en ligne, puisque les deux
semblent bel et bien devoir continuer @ cosxs-
ter

Concurrents complémentaires

Elle figure toujours parmi les placements pré-
férés des Francals, mais connait des jours moins
roses que par le passé. Avec des rendements
moindres, une fiscalité moins avantageuse et
une conjoncture économigque plutdt délicate,
son pouvoit d'artraction s émousse quelque pew
Ledéveloppement du canal de souscription en
ligne va bien sir dépendre de I'état de santé du
produit assurance-vie a moyen terme. Mais quoi-
qu'il arrive et sans faire appel a aucune boule
decristal il n'est pas présomptueux d'envisager
une croissance delaclientéleenligne. ‘Tnterner
estun canal de distribution qui progresse bien et
auqued je crons vraement, mérne 'l se développe
moins vite que o que o aurdit pu penser.
Globatement, ¢'est générationned, de plus en plus
de Frangats vont s'v meitre” observe Sonia
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“Les offres en ligne ont supprimé les droits
d*entrée, mais les courtiers les annulent
également 3 partir d'un certain montant de
souscription et la négociation est de toute fagon
toujours possible.” Meyer Azogui, Cyrus Conseil.

Fendler De 1a a détroner la souscription lors
d'un rendez-vous en (ace & face avec son ban-
quier ol son assuredr? Attention & ne pas aller
tropvite en besogne. Encore ultra-marginale sur
le marché de assurance-vie, offre en ligne a
un énorme fossé & combler avant derattraper le
mode de souscription classique. Ce dernier ne
reste d'aillers pas passif face & la dynamique
Internet. “Lesoffres en figneone supprimé les drots
d'enirée, mais les courners les annulent égal

a partir d'un certain moneant de souseription, et
{ar négociation est de towte fegon touyours possible.
Les différences de coit sont donc un argument a
relariviser” indigue Meyer Azogui. Parce qu'ils
répondent a des besoins et des usages diffé-
rents les deux canaux dedistribution devrasent
donc bel et bien continuer & coexister, avec un
rééquilibrage vers I'offre en ligne, grice au
développement fort et ininterrompu de
FInternet grand public. Sans disparaitre, le
mode de souscription classique devra composer
avec cette insertion croissante du numérique
dans le quotidien de ses clients. Ainsi, de nom-
breux acteurs du marché, tout en maintenant
une souscription *physique”, ont déja intégré
Internetalenrsrelations clients. “Nous dévelop-
pons de plus en pls d'outils en Iigne pour qu'ils
praisentauobracods d levur compte et consulter cer-
taines mformativns patrimoniales. Cda vient en
apput, encompiément des services d'assistance que
rtous proposons” explique par exemple le prési.
dent du cabinet de conseil en gestion de patr-
moine Cyrus Conseil. Eavenir de Passurance-vie
s'écrit donc en grande partie sur Internet, i fa
fois envisagé directement comme canal de
verite et de gestion des contrats, ou comme outil
intégré a l'offre classique. Reste aux différents
acteurs de ce marché 4 continuer d’affiner
encore leurs stratégies afin de coller au micux
aux besoins de leurs différents types de clien-
teles. @

CHIFFRES REVELATEURS
Un placement phare

Le montant des cotisations d'assuranceie collectées
pendant les ¢ premiers mols de ['année 201 s'éléve 3
98 Md€, en baisse de 11 % par rapport 3 la méme
période en 2010. Entre le 1erjamvier et le 30 septembre
2011, 83,4 Md€ ont &2 versés sur les supports en
eurcs et 14,6 MJ€ sur les supports en unités de
compte, respectivement en baisse de13 % et 4 % par
rapport i la méme période de 2010. La part des unités
de compte dans Pensemble des cotisations est donc
de1g %, en hausse de 1 point par rapport a fa fin 2010,
Lencours des confrats d'assurancevie s'élive
adusllement 21367,7 M€

Source: Fédération Frangoise des  Sociétés
d'Assurance
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