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Lesfintech
bousculent
l’assurance-vieGrâceaux nouvelles technologies,

des opérateurs débarquent sur le marché

de l’assurance-vie, en s’appuyant
sur des outils performants, ce qui leur

permet de casser les frais

L
esfintech (sociétés technologiques

de l’univers de la finance) ne pou-

vaient pas passer à côté du gigan-

tesque marché de l’assurance-vie.
Elles se multiplient désormais pour of-

frir une « expérience utilisateur » origi-

nale grâce à des applications bien pen-

sées,pédagogiques et parfois ludiques,

mais également des services humains

et des offres financières modernes et

simples d’emploi. Surtout, les frais sont

sévèrement allégés, puisque ce sont les

clients qui réalisent eux-mêmes bon

nombre d’opérations sans avoir à mobi-
liser – et donc à payer – des conseillers

ou intermédiaires.

Il y a peu encore, pour disposer d’une
assurance-vie moderne, il fallait se tour-
ner vers les courtiers en ligne, qui offrent

en quelques clics la possibilité de tout

savoir sur leur contrat, d’établir votre

profil de risque et d’avoir une sugges-

tion d’investissement qui y correspond,

puis qui permettent de modifier vos

choix, toujours en quelques clics, et avec

des frais au plancher. Qu’ils s’appellent
Altaprofits, Mon Financier, Placement

Direct, dans l’univers des indépendants,

ou bien Boursorama, Fortuneo ou ING

pour les plus institutionnels, ils ont révo-

lutionné l’assurance-vie de papa et de

grand-papa en offrant, en plus, des possi-

bilités quasi infinies d’investissement.

Une « logique de juste prix »

Depuis quelques années, une nouvelle

génération d’opérateurs est venue finir

de bousculer «le placement préféré des

Français ». Parmi eux, Yomoni, qui fête
ses 6ans et 500 millions d’euros d’en-
cours, s’est distingué en proposant de la

gestion pilotée (avec une dizaine de

niveaux de risque différents pour s’adap-
ter à toutes les situations) basée sur des

«trackers », des fonds qui répliquent les

évolutions d’indices boursiers. «La ges-

tion pilotée a l’avantage d’alléger la charge

mentale de l’épargnant-investisseur, car ce

n’estpas lui qui prend lesdécisions d’inves-
tissement et d’arbitrage », estime Sébas-

tien d’Ornano, président fondateur de

Yomoni, qui se défend de «rogner sur les

services pour réduire les coûts». « Nous

sommes dans une logique de juste prix,

pas de low cost, ajoute-t-il, car, contraire-

ment à une idéerépandue, nous accompa-

gnons nos clients au fil de leursopérations,

et ils peuvent d’ailleurs à tout moment

avoir un interlocuteur humain. »

S’il y a bien un robo-advisor (conseiller

virtuel gorgé d’algorithmes) derrière les

fintech, il ne remplace pas l’humain : il

permet d’automatiser des tâches, no-

tamment administratives, et ainsi de

faire gagner du temps et de l’argent à la

fintech, économies dont profite le client

au travers de frais moins élevés que

dans les produits traditionnels. « Lapar-

ticularité des fintech est d’offrir desservi-

ces et parcours totalement dématériali-

sés», éclaire Karl Toussaint du Wast, qui
dirige Net investissement.

De son côté, Nalo, autre fintech, a in-

nové en proposant des solutions d’inves-
tissement qui ne tiennent pas compte du

«profil » du client, mais qui sont adap-

téesà la réalisation desdifférents projets

du souscripteur et à leur horizon (ache-

ter un logement dans cinq ans, financer

lesétudes desenfants dans dix ans, avoir

un complément de retraite dans vingt

ans…),une pratique encore peu répan-

due dans les réseaux traditionnels.

Tout le monde se modernise

Plus récente, Ritchee se veut également

plus universelle puisqu’elle se revendi-

que «plate-forme de gestion patrimo-

niale ».Sur son site, le visiteur peut béné-

ficier d’un bilan patrimonial en quelques

minutes et se voir proposer des solutions
d’investissement correspondant à sa

situation. Làencore, tout ne se fait pasau

travers d’outils informatiques, et il est
possible d’échanger avec des conseillers

humains. Ritchee s’adresseen particulier

aux expatriés, qui ont des problémati-

ques patrimoniales spécifiques – choix et

impact du contrat de mariage en fonc-

tion du pays de résidence, notamment –
et sont à la recherche de solutions per-

sonnalisées. Une clientèle plutôt jeune,

donc, et en rupture avec l’univers tradi-

Tous droits de reproduction réservés

PAYS : France 

PAGE(S) : 10

SURFACE : 55 %

PERIODICITE : Quotidien

RUBRIQUE : Dossier

DIFFUSION : 275310

JOURNALISTE : Éric Leroux

12 octobre 2021 - N°23875 - Argent



tionnel de la gestion de patrimoine.

Mais il ne faut pas s’y tromper : les

fintech ne cherchent pas spécialement à

séduire les plus jeunes, qui ne comptent

d’ailleurs pas parmi les épargnants les

plus fortunés. «Les20-25 ans qui veulent

placer de l’argent sont généralement dans

leur première opération d’épargne, et ils
souhaitent être accompagnés par un hu-

main », observe M. d’Ornano. Les fintech

visent donc plutôt les populations de
40 ou 50ans, plus rompues à ces ques-

tions, souvent refroidies par des premiè-

res expériences décevantes,et qui, désor-

mais, sont capables de tout faire à dis-

tance. Les cadres, quadras, urbains et

éduqués représentent le gros des clients

des fintech, et des banques en ligne. Des

intermédiaires qui misent gros sur leréfé-

rencement sur le Web, en essayant d’être
les premiers à apporter des réponses aux

questions des internautes qui s’interro-
gent sur l’épargne sur la Toile.

Lesassureurs traditionnels, qui ne sont

pasprêts à se laisser tondre la laine sur le

dos par cesnouveaux venus, ne sont pas

sans réagir. Eux aussi revoient leurs mo-

dèles et modernisent à tout-va leur offre.

Exemple caractéristique :celui de la Carac,

société consacrée à l’origine à la retraite

desanciens combattants, qui vient de re-
fondre toute sa gamme d’assurance-vie
et de la rendre entièrement digitale. De la

souscription aux arbitrages, ses clients

peuvent désormais tout réaliser depuis
leur ordinateur, voire depuis leur smart-

phone. Lamutuelle Garance, plus connue

pour son fonds en euros (meilleur taux

2020 à 2,75%),n’est pasen reste non plus :

elle vient de créer Garance Smart Life,

une solution d’épargne qui permet de

piloter la gestion de l’épargne en fonc-

tion des projets des souscripteurs. Le pi-

lotage financier qui y est intégré a la par-

ticularité d’être adapté en permanence en

fonction de l’échéance des projets, mais

également des évolutions de cours des

supports financiers. Ainsi, si la réalisa-

tion d’un projet est compromise en rai-

son d’une baisse des fonds d’investisse-
ment, la mutuelle indique le montant à

réinvestir pour revenir dans les clous à

l’horizon déterminé.

Quant aux courtiers en ligne, ils ne

laissent pas, eux non plus, le train pas-
ser. Chez Linxea, par exemple, tous les

gitalisés. C’est le cas aussi chez Bourso-

rama Banque, Ing Direct et Fortuneo, où
la souscription est facilitée par le fait que

les clients de la banque ont déjà montré

patte blanche et fourni denombreux jus-

tificatifs pour ouvrir leur compte ; cequi

facilite grandement l’ouverture d’une
assurance-vie. Car cet échange de docu-

ments reste un frein dans de nombreux

établissements, obligeant le prospect à

quitter le formulaire de souscription

pour envoyer la photo de sa pièce

d’identité et de son justificatif de domi-

cile, et fournir un RIB.
p

cile, et fournir un RIB.
p
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