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Pour la neuviéme année consécutive, Investissement Conseils
a décerné ses Pyramides de I'assurance-vie aux meilleurs
contrats distribués par les conseillers indépendants et les
courtiers. Une occasion pour les CGPI et les CIF de désigner
également leurs plates-formes préférées.

E 15 mars dernier, lors d’une soi-

rée organisée dans les salons de

I’hétel California (Paris VIII®),

la rédaction du magazine Inves-

tissement Conseils a remis les
vingt-sept Pyramides de I’assurance
devant un public composé de profes-
sionnels de I’assurance et de distribu-
teurs des contrats. Une occasion de se
retrouver, tout en modération, autour
du champagne Cuvée Cléo de la maison
Esterlin.

Pour expliquer la genése des Pyramides,
seuls peuvent concourir des contrats dis-
tribués par des conseillers indépendants
ou des courtiers. Parmi les typologies de
contrats, Investissement Conseils tient
compte des contrats d’assurance-vie,
bien siir, mais aussi des contrats Made-
lin, des Perp (plan d’épargne-retraite
populaire), des contrats d’épargne col-
lective article 83, ainsi que des mandats
de gestion accessibles au sein des
contrats d’assurance-vie.

fONST

Comme pour tout bon podium olym-
pique, chaque catégorie se voit attribuer
une Pyramide d’or, d’argent et de
bronze. Ces distinctions sont possibles
grace a ’expertise technique fournie par
notre partenaire Profidéo. Ce dernier se
base sur les rendements présents et pas-
sés des contrats et les classe mathéma-
tiquement. Les caractéristiques tech-
niques des contrats —frais d’entrée, frais
de gestion, nombre d’options accessibles
et ticket d’entrée— sont également prises
en compte dans le classement final.

En ce qui concerne les catégories liées
au front-office et au back-office, elles font
I’objet d’un traitement différent, puisque
ce sont les CGPI eux-mémes qui dési-
gnent les plates-formes les plus perfor-
mantes. Plus de mille conseillers, qui
figurent dans I'Annuaire de la gestion »
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vénement > Les 9¢ Pyramides de ['assurance

> de patrimoine 2012, ont ét€ interrogés
pour la circonstance par notre rédaction.
Enfin, le Prix de I'innovation ne fait pas
I’objet d’un classement mathématique,
mais d’un choix parmi les contrats
qui ont été présentés a la rédaction pour
I’occasion.

Catégorie fonds en euros
Sur un an

L’année 2011 ne restera pas dans les
annales comme un bon cru pour les ren-
dements des fonds en euros. Accusant
une baisse continue depuis quelques
années, les performances restent néan-
moins contrastées d’un assureur a I’autre.
Pour pallier la baisse des rendements, les
assureurs ont tendance a créer de nou-
veaux fonds et pilotent leur collecte pour
éviter de diluer leurs performances.
Cette année, nous distinguons dans notre
palmares le contrat Hélios Sélection qui
obtient une Pyramide d’or. Ce contrat
phare du Conservateur affiche un taux
de 3,75%. Ce qui le place dans le haut
du panier par rapport a la moyenne des
contrats du marché.

La Pyramide d’argent est attribuée au
contrat Himalia de Generali pour la per-
formance de son fonds en euros Euro
Innovalia qui affiche 3,80 %. 1l aurait pu
prétendre a la plus haute place du
podium, mais il affiche des frais d’en-
trée et de gestion plus élevés que le
contrat du Conservateur. A savoir des
frais maximums de 4,5 %, quand ceux
de Hélios Sélection sont plafonnés a
3 %. Méme chose pour les frais de ges-
tion qui sont de 0,9 %, quand ceux du
contrat du Conservateur sont de 0,6 %.
Il est vrai que les frais d’entrée sont pour
la plupart négociables auprés du distri-
buteur, mais nous tenons compte dans
notre palmares des frais contractuelle-
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BRONZE

Societe: Generali Patrimoine
Représenteé par: Frangois-Xavier Lemaire
Fonction: Directeur des solutions d’assurance

Société: Nortia
Représenté par: Emmanuelle Parquet
Fonction: Chargée de la communication

Société: Oradéa
Représenté par: Lionel Jamet
Fonction : Responsable des partenariats CGPI

ment affichés dans la notice d’informa-
tion du contrat.

La Pyramide de bronze récompense le
contrat Norwich Libre Option 2 assuré
par Aviva. Ce contrat affiche une per-
formance de 3,72 %. Les frais d’entrée
maximum sont de 5% et les frais de
gestion sont de 0,6 %.

Catégorie fonds en euros
sur trois ans

Un critére de sélection essentiel pour un
épargnant lorsqu’il veut investir dans un
fonds en euros réside dans la performance
qu’il sert sur le long terme. Une antério-
rité de trois ans permet de se faire une
idée de la qualité de gestion d’un fonds.
Nous décernons cette année la Pyramide
d’or au contrat Arborescence Opportu-
nités, créé en 2008 par Axéria Vie, deve-
nue Spirica depuis son passage dans le
giron du Crédit agricole au cours de |’an-
née 2011. Le contrat affiche la meilleure
performance de notre palmares, avec un
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rendement sur trois ans de 13,72 %. Le
contrat profite d’un portefeuille d’actifs
constitué au bon moment par la compa-
gnie d’assurances en 2009, c’est-a-dire
al’époque ou les spreads (écarts de ren-
dement) sur les obligations d’entreprises
étaient particulierement avantageux.

La Pyramide d’argent revient au contrat
Pierre de Soleil, assuré par AG2R La
Mondiale. Nous récompensons les
bonnes performances du fonds Eurocit’,
un fonds euros a gestion coussin. Ces
fonds euros commencent a se générali-
ser aupres des assureurs: plus dyna-
miques que leurs ainés en matiére de
gestion, ils peuvent profiter des rebonds
boursiers lorsque la conjoncture est favo-
rable, mais également afficher des per-
formances quasi nulles lorsque les cours
de Bourse plongent. L’année 2011 n’a
pas été vraiment clémente pour ces
fonds. Eurocit’ affiche une performance
de 1,4 % pour 2011. Mais ses bonnes
performances les deux années précé-
dentes lui permettent d’afficher une per-

Les organisations professionnelles des CGPI étaient représentées
par Géraldine Métifeux (a gauche), présidente région
Paris-lle de France de la Chambre des indépendants du patrimoine,
et Evelyne Desserey (a droite), vice-présidente de I’Anacofi-CIF.




Modéle repensé,

Le franchiseur Xenyt Créateur
de Patrimoine entame 'année
2012 avec la volonté

de fortement déployer

son modéle. Entretien

avec Evelyne Desserey,

sa fondatrice et dirigeante,

et son fils, Clément,

en charge du développement.

astissen tC = Vous
avez lancé votre premier franchisé
pilote a Lyon il y a quelques mois.

Ou en étes-vous aujourd’hui de

votre développement ?

Evelyne Desserey: En effet, nous
avons mis en place notre premier fran-
chisé a Lyon qui fonctionne remarqua-
blement bien. Dés lors, nous avons pu
développer notre communication. Apres
cette période test, et pour aider les can-
didats a nous rejoindre, nous avons sou-
haité leur offrir des conditions finan-
cieres exceptionnelles. C’est pourquoi
nous avons décidé de faire cadeaux du
droit d’entrée de 12000 € aux contrats
signés cette année. De plus, nous avons
modulé notre grille de rémunération,
totalement transparente et sans marge
arriere. Désormais, la rémunération du
franchisé progresse selon divers paliers
et va de 70 a 95 % de la commission
percue par Xenyt.

Clément Giquiaud: 1.’ an passé, nous
avons également développé notre offre
de produits. Désormais, nous pouvons
répondre a I’ensemble des typologies de
clients: particulier, chef d’entreprise,
professions libérales et expatriés. Par
exemple, nous avons conclu des parte-
nariats avec de grandes banques privées
suisses et luxembourgeoises. En ce début
d’année, cinq franchisés nous ont
rejoints et sont basés a Rouen, Toulouse,
Bordeaux, Royan et La Rochelle. Un
autre groupe de cing nouveaux franchi-
sé€s va débuter sa formation en mai-juin.
Notre objectif est d’accueillir dix pro-
fessionnels chaque année jusqu’a cin-

quante. Au-dela, nous
devrons revoir notre orga-
nisation.

> . Quelles sont les
attentes des candidats
a la franchise ?
E.D. : Leur objectif est de
pouvoir exercer de ma-
niére indépendante, sans
étre isolés. Pour cela, nous
leur apportons un soutien
constant avec trois per-
sonnes a l’animation.
Nous leur garantissons
leur indépendance en ne
prenant pas de participa-
tion dans leur capital, en
restant nous-mémes indé-
pendants, en mettant a
leur disposition une large
palette de fournisseurs et en ne dévelop-
pant aucun produit en marque blanche.
Nous apportons également notre expé-
rience en matiére de gestion globale du
patrimoine et de vente, via un parcours
de formation personnalisé et faisant I'ob-
jet d’une validation. Notre expérience
permet d’accéder a une sélection de
fournisseurs «fiables » et aux meilleurs
produits. Enfin, nous observons une
réelle demande en matiére de confor-
mité a la réglementation.
C. G. : Rappelons que, aprés avoir signé
le DIP (document d’information pré-
contractuelle) résumant le contrat de
franchise, notamment les droits et
devoirs de chaque partie, le franchisé
dispose de vingt et un jours de réflexion
avant de s’engager, conformément a la
loi Doubin.

Quel est le coiit d’accés

a la franchise ?

E.D. : Pour 2012, nous ne percevons pas
de droit d’entrée. Notre rémunération se
calcule en fonction des paliers de chiffre
d’affaires (cf. www.franchise.xenyt.com).
Ensuite, nous proposons divers services
payants, comme la vente de contacts
qualifiés que nous captons via notre
plate-forme téléphonique ou nos sites
Internet (de 50 a 200 € selon leur nombre

Evelyne Desserey,
associee-gérante de Xenyt
Créateur de Patrimoine.

\PROFESSION

Clément Giquiaud,
associé et responsable
du développement.

Notre objectif est d’accueillir
dix nouveaux franchisés chague année.

et leur niveau de qualification), un back-
office dédié, un service d’ingénierie
patrimoniale sur les dossiers complexes
ou encore un pack de logiciels dévelop-
pés en interne par mon second fils,
Damien, et accessibles a distance.
C.G.: Le contrat est signé pour cing
années renouvelables. A 'issue, les
franchisés restent propriétaires de leur
clientele. Nous ne percevons aucune
commission sur les affaires qu’ils ont
pu conclure avant de nous rejoindre.
Autre élément, en cas de départ a la
retraite, nous sommes prioritaires pour
le rachat de leur portefeuille a des
conditions semblables a celles pratiquées
sur le marché.

A qui s’adresse votre modele ?

C. G. : Nous visons les courtiers d’assu-
rances, les CGPI, les professionnels en
reconversion ou encore les profession-
nels de la défiscalisation. Il doit s’agir
de véritables chefs d’entreprises pas-
sionnés par leur métier.

E. D. : Progressivement, nous comptons
nous entourer de professionnels qui puis-
sent devenir des référents dans leurs
domaines et apporter leurs compétences
a I’ensemble des membres du réseau.

Propos recueillis par Benoit Descamps
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