feux sur

Collectives

Redisiribution des cartes sur les contrais coliectifs emprunteur ; les filiales
main sur 1a couverture et 13 gestion,

4

e banoues prennent progressivement la

poussant vers la sortie les compagnies el courtiers, Geci dans un contexte
d’opacite au niveau de la répartition des marges bénéficiaires.

prés avoir fait |’objet en mai
dernier d’une attague en régle
orchestrée par P'UFC-Que

choisir (voir L74 n® 114), 'as-
L surance emprunteur est, de-
puis le 20 scptembre de nouveau dans
la ligne de mire de ’association de dé-
fense des consommateurs. « Cette nou-
velle offensive repose sur la méme dé-
marche gue la précédente, a savoir la
dénonciation du déiournement de béné-

[Jices techniques et financiers qui auraient

Scurcz_? s LTA

il revenir aux assures et non qux Féseaux
de distribution de ces contrats, précise
Isabelle Faujour, juriste 4 'UFC-Que
choisir. Simplement dans le premier cas,
les contrats concernés couvralent des em-
prunts immohitiers, alors que dans le se-
cond il s 'agit d assurances liées a la sous-
cription de préts a la consommation. »
Les sommes évoquées sont importan-
tes, DUFC-Que choisir estime en effet
a 16 Md€ (11,5 milliards au titre des em-

Principaux partenanats bangue-assureurs

Caisses d'épargne

Lol
_"._:BNP Paribas: .
Bred Banques populalres k

Banques populaires : Alsace, Loire A
ot Lynnna«s Lorrame Champagne of Qecttane |-

: Somete generale ; Generall

© Les fifidies des bangues mantent en: pwssan
- Pinstar de Predica et de Natixis assurances:.
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AGE vie' = AGF lart -~ Axa France
vig = Pactflca - Predica:

prunts immobiliers et 4,5 milliards au
titre des préts 4 la consommation ) le mon-
tant cumulé des bénéfices qui, en I'es-
pace d’une décennie (de 1995 a 20035),
auraient dii tomber dans la poche des mil-
lions d’assurés concernds.

Enjeu stratégigue. Outre soulever la dé-
licate question des régles de la réparti-
tion des bénéfices qui peuvent préva-
loir pour ce type de contrats d'assurance,
ce que d’aucuns appellent « le scandale
Sinancier de 'assurance emprunieur »
a le mérite de braquer le projecteur sur
un secteur méconnu, voire opaque, qui
fait I’objet depuis quetques années de
sourdes mutations. Quoique encore trés
marginale avec un chiffre d’affaires an-
nuel estimeé, hors réassurance, 4 un peu
plus de 5 Md€ (soit 3 % des 154,7 Md€
drainés en 2006 par les assurances de per-
sonnes), Iassurance emprunteur tend 4
devenir un enjeu stratégique pour nombre
d’acteurs. « [l est signi-
Sficatif qu'a 'oceasion
de la réorganisation de
son péle assurance, le
Crédit agricole ait créé
une entité spécifigue
“emprunteur” », note
un professionnel.

Offiant trois grands ty-
pes de garantics (décés,
invalidité et incapdcité;
et plus marginaleme
perte d’emploi); les¢
trats emiprunteliriso

Yves cuutuner

paraitre mndestes,
. mais elles concern

@ B. Croizet

systématiquement souscrits en cas de
préts immobiliers (environ les deux tiers
du marché). « C'est un passage obligé
pour Uemprunteur, rappelle Yves Cou-
turier, directeur des clientéles bancaires
de CNP assurances, poids lourd du sec-
teur. Le banguier a besoin d une garan-
tie pour sa créance ef n'octroiera pas
de prét si celui-ci n'est pas assuré, De
méme, il pourra mettre fin au prét en
cas de résiliation de | assurance qui avait
condmanne le crédit. » F’scultatwes dans_‘- :

pr unteur sont ncanmom' reguileremen
Alaconsom:

sont couvert_é)
ne 1’aclmt d’

crédit (tes encours de préts équivalent au-
jourd’hui & 65 % du revenu dispomble
brut des ménages contre 45 % en 2002),
etplus particulierement par celle des préts
immobiliers {(plus de la moitié du re-
venu disponible brut des Frangais, contre
un tiers en 2002), les contrats collectifs
emprunteur sont donc en plein essor de-
puis quatre ans. « C'est un marché de-
venu fructueix apres avoir 6i¢ deficitaire
plusiewrs années durant », constate Yves
Couturier. « Les montants de primes rap-
portés aux préts peuvent paraitre mo-
destes, mais elles concernent des masses
importantes de crédits souscriis sur le
long terme. Celg constitue du récurrent
pour les compagnies, une forme de rente
qui aiguise les appétits », résume de
son cdi¢ Philippe Taboret, directeur
marketing de Cafpi. Ce courtier en préts
immoliliers, a1’ instar d’autres concur-
rents présents sur Internet, empiéte d'ail-
leurs depuis quelgues temps sur les pla-
tes-bandes de P assurance emprunteur
collective en mettant au point avee divers
partenaires des offres individualisées
de contrats.

S’attaguer a | assurance emprunteur n’est
pourtant pas chose ais¢e. Toujours pré-
dominants {de 70 4 80 % du marché se-
lon des sources parfois divergentes), les
contrats de groupe distribués aux gui-
chets des banques demeurent la chassc
gardée d'une poignée d’intervenants.
Cing acteurs concentrent a eux seuis 70 %
des portefeuilles, CNP assurances arrive
largement en téte, suivi d’Axa (prés de
50 % du marché a tous les deux), puis
de Predica (Crédit agricote), de Cardif
(BNP Paribas assurance) et des AGF,
Leurs positionnements respectifs, sou-
vent complexes — CNP et Predica coas-
surent fes contrats de groupe vendus dans
les agences du Crédit agricole, Axa ct
BNP Paribas assurance ceux distribués

© Pascal Sittler — Réa

assurance ernprLinteur qus
Sur tI'OiS afl occasmn d Uﬂ
- {essentisliement autol. i
dans le réscau BNP Paribas —, reflétent
Pévolution tortueuse du secteur. « Le mar-
ché alongtemps fonctionné sur un mode
uniforme. Muais depuis quelques années
la donne change au gré d 'une redistri-
bution des cartes qui est loin d ‘avoir pro-
duit tous ses effeis », résume Hubert
Guillard, president de CBP, société is-
sue de 1'activité emprunteur du cabinet
de courtage Besse.

Triptyque. Au début des années quatre-
vingt-dix, le marché de Iassurance em-
prunteur (ADE) s’articulait encore au-
tour du triptyque assurcur-banquier-
courtier. Le premier portait le risque, le
second vendait le contrat et le froisiéme
(tes cabinets Bessé, Gras Savoye, SPB,
Aon, Verlingue. ..) faisait ' interface entre
les deux premiers, prenant souvent en
chargeune partie (ou latotalité) de la ges-
tion de ces contrats. Chacun de ses trois
acteurs se répartissaient les primes an-
nuelles selon une chaine de valeur on,
schématiquement, un peu plus de 50 %
de fa prime revenait a assureur, de 5 4
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10 % au courtier et de 35 4 50 % au dis-
tributeur. Loffre d"assurance, quantaelle,
plutét monelithique, reposait sur e prin-
cipe de la mutualisation et du tarif unique
pour des niveaux de garanties assez si-
milaires dans le domaine du décés, mais
davantage différenciés dans celui de 1'in-
capacité-invalidité (délais de franchise
plus oumoins longs, définition de I inva-
lidité plus oumoins large, exclusions des
pathologies plus ot moins séveéres...).

Les premiers changements sont intes-
venus avec la montée en puissance de la
bancassurance. « Les bangues oni com-
mencé d internaliser 'activité emprun-
tewr a travers leurs filiales d assurance
qui ont intégré progressivement lu prise
de risque de ces contrats », explique Clau-
dine Brom, directeur des établissements
financiers d"Axa France. Certaines
d’entre elies (BNP Paribas via Cardif par
exemple) sont allées plus loin. Prenant
progressivement ea charge la gestion,
elles ontendossé le rble d"apériteur long-
temps dévolu au seul assureur tradition-

nel. « On se retrouve désormais dans >




Collectives

- un marché ot les anciens clients des as-

sureurs, a savoir les banguiers, sont de-
vens levrs principaus rivaux », remarque
un observateur.
Les généreuses commissions (de 40 4
50 % de la prime pour les contrats cou-
vrant les préts immobiliers, de 70 % ou
plus dans le cas des assurances lides &
un crédit A [a consommation) reversées
aux réseaux distributeurs par les assu-
reurs et dénoncées par I’'UFC-Que choi-
sir n’ont pas suffi a figer les positions.
« Etre un acteur & part entiere de 'as-
surance emprunteur s inscrit dans la stra-
tégie d 'industrialisation croissante de
Pactivité assurance des banques. Cela
permet non seulement de récupérer les
marges de gestion qui peuvent exister,
mats surtout de paraitre plus gros et de
peser davaniage sur le marché », analyse
un professionne! de la bancassurance.

l Huberl Guillard

Emancipation. Dans cette partie qui tend
a devenirduale (nombre de courtiersn’in-
terviennent plus que de fagon trés mar-
ginale sur [e marché de I'emprunteur),
tous les banquiers n’ont cependant pas
avancé leurs pions de la méme fagon,
Rares sont ceux qui sont al!és aussi loin

que BNP Paribas ou le Crédit mutuel
sur la voie de I’émancipation. La plu-
part d’entre eux peaufinent encore leur
phase de (re) conquéte. « L assurance em-
prunteur est un tervain Rouveau pour
nous, note Marcel Ptzzini, divecteur gé-
néral adjoint de Natixis assurances, Nous
avons commence d nous v intéresser de
plus prés seulement en 2006, et nous rous

sommes refrouvés face d une configura-

tion de partenariats éclaiée entre plu-
steurs gssureurs. » Auyjourd hui Natixis
assurances, tout en maintenant des ac-
cords de gestionavec le courtier CBP, est
devenu assureur apériteur (en coassu-
rance avec CNP)dans quatre bangues po-
pulatres sur dix-huit (Alsace, Loire et
Lyonnais, Lorraine-Champagne et oc-

citane). « Notre objectifest d'intégrer en-
core quatre ou cing bangues ['an pro-
chain et d'atteindre assez vite la moifié
des banques populaires régionales »,
poursuit Marcel Pizzini,

Nombre de banques se contentent tou-
jours d’un role de « simple » coassureur
(partage de la prise de risque}, la chaine

de gestion des contrats restant entre les

umites (renforcement._-
issouplisserment des -
i_bles d’etre etudles_- s a

:3-correspond au trOfsreme niveau du o’;spos:trf conventionnel -
“arecutrois fois pius de demandes que pendant ld méme pé-."
“riode en 2006, precise laEES, Les conditions de durée des:
“préts ayant été supprfmees e pool ecoit désormas tous:’_' 5
Ous réserve’ que I'dge .

. Z_Ies doss.'ers refuseé en mveau ta
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. Lorsqu on l'interroge sur fes prermers resulta’ss de la conven— :
] tion Aeras ( ’Assurer et emprunter aveo un nsque aggrave‘-

~ Bon départ pour la convention Aeras

: de Iy emprunfeur n excede pas smxante dix ans.; Par ailleurs, :
- le fait que e piafond du montant acc:epz‘e des prets S0t
. passé de 250 0004 300 000 €'a egalement.'contrrb
3 cette mﬁatron du nombre de dossrers

'-SJers (1,5 % du total) avaiént fait objei d uri_ exame
veau 2 {refus o assurance en niveau 1) ]

rances. Aeras parvrendra -t-elle ericore & rédmre ce’t __
compresmbfe w P Reponse a: I occasmn du procham bzlan
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AIG vie ajuste sa stratégie dans les préts

a la consommation

ela fait quelques années maintenant que AIG
G vie, filiale frangaise d’ American International
Group, est parvenue, face aux mastodontes du sec-
teur que sont CNP assurances, Axa, Cardif ou Ge-
nerali, & creuser son silion dans le secteur de Pas-
surance des crédits a la consommation (notermment
celles couvrant les crédits automobile). Fort d’un
réseau de partenariats étroits tissé avec des acteurs
comme GMAC Banque (filiale captive de General
Motors), Daimler Chrysler Financial Services, &L
Cofinoga, Mediatis (filiale de Cofinoga) ou en-

des crédits liés aux biens d’équipement), AIG vie détient un
portefeuille d’environ 200 M€ composé a hauteur de 90 % de
contrats li¢s 4 des préts a la consommation. « Notre part de
marché dans ce secteur esi de ovdre de 76 8 % », précise
Jean Levoir, directeur d’AlG vie Business Solutions. Sou-
cleux de maintenir ses positions sur un marché qui, en dehors
des mouvements liés aux changements de strategie des ban-
cassureurs, offre selon elle « peu d opportunités o ‘affaires nou-
velles », la direction d’AIG vie développe depuis quelques

M Jean Levoir (AIG vie:
core CGI (filiale de la Société générale, spécialiste - BUsiness Soiutions)

temps une démarche stratégique qui s’articule
autour de deux axes forts. « Tout d ‘abord, concer-
nant notre ceeur de métier, d savoir Uassurance des
p."érs a la consommation et des pf'éis auto, nous
avons décide de renforcer nos actions commer-
ciales auprés de nos distributenrs, explique Marc
de fa Taille, directeur du marketing. Nous acti-
vons ou réactivons les clients potentiels en solli-
citant les emprunteurs qui n'ont pas encore pris
d assurance. Nous faisons également de lu for-
mation et multiplions les animations réseaux afin
= depousser les conseillers a vendre davan fage d 'as-
surance. » Parallélement, AIG vie mise sur une approche dite
«affimitaire ». « Celu consiste & développer de nouvex pro-
duits plus spécifiquement ciblés comme parexemple les garan-
ties lides a la revente d un bien immobilier gui couvrent le sous-
criptewr en cas de moins-value », précise AIG vie. Mise en
euvre avec divers partenaires (Orpi, La Banque postale, cer-
taines mutuelles, ete. ), cette activité porte déja ses fruits. « Dans
plus de 30 % des cas, nos nouveaux clients sont QUGRES SUF ce
créneau », se réjouit Jean Levoir., |

mains de "assureur principal. « Nore ex-
pertise en matiére de tarification et de
modélisation du risque reste notre grande
valewr gjoutée », affirme Claudine Brom.
« Liincapacité et linvalidité constituent
notre cour de métier et les banquiers qui
nous choisissent le savent bien », confirme
Yves Couturier. Fort de ce savoir-faire,
CNP assurances conserve ainsi une po-
sition dominante dans les réseaux de la
Caisse d’épargne, mais également dans
ceux du Crédit agricole, du Crédit immo-
bilier ou encore de I'UCB. Axa, de son
cOté, compte toujours parmi ses princi-
paux clients BNP Paribas, LCL, le Cré-
dit foncier, certaines Banques populai-
res, la Société générale et bien siir Axa
banque. Mais « rien n est définitivement
acquiis dans un contexte devenu trés con-
currentiel », reconnait Claudine Brom.

Contrats sur mesure. La montée cn puis-
sance de la bancassurance est en effet
allée de pair avee une pression nouvelle
sur I’offte de contrats consécutive a la
multiplication des contrats emprunteur
dits individuels, apparus dans le sillage
de la course aux préts immobiliers, « f/
s ‘agit généralement de contrais de groupe

ouverts a adhésion individuelle congus
en fonction d 'un collége déterminé d as-
surés dans une logique de *'sur mesure”
qui s ‘oppose a celle du “prét-g-porter”
mutualisé des contrats de groupes clas-
sigues », explique Gilles Favier, respon-
sable marketing prévoyance de BNP Pa-
ribas assurance. Ces contrats fonctionnent
sur la base d’une segmentation plus fine
en termes d’age, et d’une palette de ta-
rifs adaptés au profil de I’assuré dés lors
qu’il sort de la « norme » (pratique d’un
sport dangereux, utilisation quotidienne
d’un deux-roues, profession soumise a de
nombreux déplacements i I’étranger, gros
fumeur, antécédents medicaux, emprunt
d’un gros capital ou encore endettement
a un dge avancé, ctc.). Les courtiers en
préts intervenant principalement sur In-
ternet ont vite compris 'intérée qu’ils
avaient 4 prorouvoir ce type d’offres
souvent mieux adaptées i des compor-
tements d’emprunts en pleine évolution
(souscriptewrs a la fois plus jeunes et plus
dgés, durée d’emprunt plus longue, par-
cours professionnels mouvants. . ).

Face a cette offensive, particuliérement
marquée au début des années 2000, les
contrats de groupes traditionnels ont dii
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s’adapter. « Nous sommes passés d 'un ta-
rif global mutualisé de ordre de 0.4 %
du montant du capital a financer & une
segmentation plus fine en fonction de
Udge. Par ailleurs, nous avons enrichi et
adapté nos offies aux gros capitaux, aux
seniors et bien évidemment aux risques
aggraves », note Yves Couturier, « Les
contrats collectifs ont sensiblement évo-
fué, reconnait Philippe Taboret, Cepen-
dant, quoique moins marquée, la diffe-
rence demeure. Ld ot par exemple nous
frouverons du 0,2 % pour un assuré de
moins de 30 ans, le contrat de groupe
standard sera plus prés de 0,3 %, »
Plutdt que de séparer les deux approches,
un assureur comme BNP Paribas assu-
rance fait résolument le choix de les as-
socier. « Nous proposons d la fois, en co-
asswrance avecAxa, un contrat de groupe
classique dont les garanties suffisent a
couvrir un grand nombre de souscrip-
teurs. Mais dés que la demande de {"em-
prunteur lexige, nous basculons sur une
offre individualisée mise qu point par Car-
dif », explique Gilles Favier. Pour lui,
["avenir du marché emprunteur réside
dans cette complémentarité. a
Laurence Delain




