
« Mettre à disposition une boîte à outils
pour accompagner les CGPI »

Anne-France Gauthier, directrice commerciale Vie Plus

Pouvez-vous présenter Vie Plus ?

Vie Plus est la plateforme multi-solutions de Suravenir

dédiée aux CGPI. Elle se répartie en cinq régions

comptant un total de 1 800 à 2 000 CGPI « actifs »,

c'est-à-dire ceux qui ont réalisé au moins une affaire

nouvelle dans l'année. Nous gérons un encours de

4,8 �M�d ¬�.Côté collecte, nous réalisons plus de 60 % en

unités de compte.

On sent une certaine effervescence dans le monde

des plateformes de CGPI en ce moment : quelle est la

position de Vie Plus ?

On constate en effet un resserrement et une certaine

concentration des acteurs. Pour notre part, nous ne

souhaitons pas « acheter » des parts de marché mais
croître naturellement, en renforçant la fidélité et la

confiance de nos partenaires.

Quelle est la valeur ajoutée d'une plateforme comme

Vie Plus par rapport aux gros cabinets ou aux

groupements ?

Notre première valeur ajoutée c'est notre capacité à

être proches de chacun des cabinets qui travaillent
avec nous, en adaptant nos services à leurs attentes,

digital, services d'ingénierie patrimoniale et financière,
tutos et webinars, mais aussi notre proximité avec des

asset managers actifs dans la promotion de fonds ou

de mandats....

Un panel de solutions qui conjuguées entre elles,

permettent à chaque cabinet de faire la différence.

Quelle est la marque de fabrique de Vie Plus ?

Proximité et fiabilité sont des éléments essentiels pour

nous. C'est aussi la fiabilité de ses services et son back
office pour laquelle nous sommes d'ailleurs reconnus.

Nous avons en effet développé une offre très digitalisée

avec la souscription en ligne, les arbitrages ou les verse-
ments.

Notre conviction est de mettre à disposition une boîte à
outils qui accompagne les CGPI. Je considère que notre

rôle est de faire du «coaching financier» auprès des

CGPI, de trouver des solutions pour leurs clients dont
les vies sont beaucoup moins linéaires qu'avant. Nous

mettons à leur disposition une cellule d'ingénieurs patri-

moniaux.

L'autre point phare, c'est notre contrat, le même qui

évolue depuis le début. Récemment, nous avons propo-
sé une nouveauté très appréciée, celle de pouvoir

combiner plusieurs mandats de gestion au sein du

même contrat.

Comment est composée l'équipe de Vie Plus ?
Nous avons 18 commerciaux et une dizaine de collabo-

rateurs en support au back office, dont des profils très

spécialisés comme une personne chargée de la lutte

anti-blanchiment, une autre sur la fraude, etc.

Vos ambitions pour 2019 et après ?

Renforcer notre capacité à être des accompagnateurs

référents. Croitre en restant toujours à l'écoute des

partenaires.

pierre-papier avec Swiss Life Reim. « Nous

avons aussi fait le pari des mandats de

gestion avec la délégation de gestion qui

marche bien », rajoute-t-il. Enfin, pour les

gros courtiers ou gros cabinets de CGPI,

Swiss Life propose des fonds dédiés sur

mesure pour ses contrats luxembour-

geois.

Les plateformes d'assurance vie reven-

diquent également d'être multi-pro-

duits. Au-delà de l'assurance vie fran-

çaise, elles proposent souvent aussi des

contrats luxembourgeois, des contrats

de capitalisation, voire de plus en plus

de prévoyance. Plus récemment encore,

elles tendent à s'ouvrir à d'autres produits

financiers comme des comptes-titres ou

du crédit, souvent issus d'une société du

groupe : Axa Banque pour les produits

bancaires d'Axa Thema, Gresham Banque

pour Intencial. Autre exemple : Generali

Patrimoine pourrait se mettre à dévelop-

per des produits de diversification.

Les « indépendantes » multiproduits
et multifournisseurs

A côté de ces ténors de l'assurance vie,

les plateformes multiproduits et multi-

fournisseurs se sont bâti une belle place

au soleil. A commencer par Nortia, désor-

mais au premier plan de ces plateformes

indépendantes. On trouve aussi d'autres

acteurs comme Crystal Partenaires qui

vient de se rapprocher de la plateforme

bancaire Finaveo ou encore CD Parte-

naires et Primonial Solutions, chacune

offrant une palette de produits allant de

l'assurance vie à l'immobilier en passant

par les produits bancaires.

Mais pour un cabinet de CGPI, au-delà

de l'éventail de produits, quel est l'inté-

rêt d'une plateforme? Sa valeur ajoutée

réside surtout dans l'accompagnement

des cabinets, comme l'explique Karine

G ineste : « Elles offrent aux CGPI des outils

et services (notamment digitaux) permet-

tant de sécuriser leur activité et de les

accompagner dans le devoir de conseil».

En d'autres termes, en passant par une

plateforme, les cabinets de CGPI ont

accès à de nombreux services d'ingé- » >
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