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PERFORMANCE COMMERCIALE

Assurance vie
TRES BEL ELAN |

Les chiffres I'attestent, vous vous étes dépassés depuis le début 2021 : félicitations a tous ! Pour maintenir
cette dynamique, tirons parti des liquidités disponibles de nos clients, tout en continuant a leur proposer
systématiquement I'abonnement, a revisiter avec eux leurs contrats et a les encourager a faire vivre
leur assurance vie, en rendez-vous ou via DEI. Saisissons également I'opportunité de la nouvelle offre
MILLEVIE 2 pour mieux accompagner nos clients dans leurs investissements en UC.

Actions

2 REFLEXES POUR POURSUIVRE
NOS PERFORMANCES COMMERCIALES

i La mise en place de
B PROPOSER SYSTEMATIQUEMENT L' ABONNEMENT versements réguliers
Pourquoi ? ) m et la revisite réguliére
© Pour assurer une collecte récurrente et « sans effort ». des contrats détenus :
© Pour susciter des échanges réguliers : les contrats avec abonnement deux bons leviers
sont des contrats actifs dont les clients se préoccupent davantage. de fidélisation !
Quand ?

o Systématiquement & I'adhésion en fonction de ses besoins, exigences et sa capacité d'épargne.
* Mais aussi sur les contrats en stock selon la capacité d'épargne de nos clients.

B PROGRAMMER DES POINTS REGULIERS . En assurant voire
AVEC VOS CLIENTS SUR LEURS CONTRATS (AU MOINS 1 FOIS/AN) m devoir de consell,

Pourquoi ? vous valorisez votre
- . o . N N ualité de service
© Pour réajuster le contrat aux nouveaux besoins et objectifs du client (revenus, composition familiale, g’r pérennisez ainsi
diversification et recherche de performance...) et ainsi valoriser votre réle de conseiller par un conseil . .
adapté la relation commerciale.
@ Pour découvrir ses nouveaux projets et lui proposer une protection complémentaire
(refraite, prévoyance).
© Pour lui proposer de réaliser un nouveau versement, ou réajuster son abonnement.

Un moment clé du conseil : 'actualisation de la clause bénéficiaire
e \lous démontrez votre expertise en guidant votre client dans la rédaction de sa clause
et en soulignant les piéges a éviter.
e \ous en profitez pour réajuster le contrat & ses nouveaux besoins et lui parler transmission.

Evolution du chiffre d'affaires & fin mars 2021

Bravo ! .62 %

Une collecte record depuis 2016
qui se traduit par un gain de part
de marché exceptionnel ! Outre

le contexte, favorable @ I'épargne,

Gain de part
de marché

+ 3 POINTS
sur le début
2021!

2567 M€

2286 M€

ces frés bons résultats attestent 35% B CA hors transférabilité
que l'assurance vie est bien I'affaire 1160 M€ CA transférabilité

de fous & la Caisse d'Epargne ! Tk = Toux UC

Maintenons la dynamique ! 2021
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Focus

L' ABONNEMENT : ENCORE UN GROS POTENTIEL A EXPLOITER

W 80 % DE NOS CLIENTS A EQUIPER

20 %

B Clients sans abonnement

B TAUX D'ABONNEMENT A L' ADHESION PAR CAISSE D'EPARGNE (du 1*janvier au 31 mars 2021)

85 % sont des clients grand public
dont: 13 % sont des clients haut de gamme
2 % sont des clients gestion privée

premium !

Clients ayant souscrit un abonnement

66 %

Encore un fort
potentiel de
développement,
notamment
sur nos clients

AU NIVEAU NATIONAL,
LE TAUX MOYEN
D'ABONNEMENT EST DE
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Les flux liés aux abonnements ont représenté 861 M€ en 2020. Si nous restons sur la dynamique actuelle de la collecte avec
un faux d'abonnement moyen de 50 %, il est possible d’atteindre 1 Md€ de chiffre d'affaires issu de I'abonnement en 2021,

soit prés de 10 % de I'objectif 2021 !

JULIEN NEGRE,
DIRECTEUR DU MARCHE PREMIUM
CAISSE D’EPARGNE - BPCE

Dans ce contexte de crise sanitaire,
qui a notamment entrainé une
accumulation d’épargne liquide chez
nos clients, les Caisses d’Epargne
se sont fortement mobilisées
pour transformer ces liquidités.
Depuis janvier 2021, notre activité
assurance vie connait une forte reprise,
avec une collecte record depuis 2016
et méme un gain de part de marché !

Pour maintenir cette belle
dynamique, nous avons plusieurs
leviers. Il s’agit tout d’abord de
continuer a vous accompagner dans
I'appropriation des valeurs d’usage
de I'assurance vie, pour que chacun
devienne un vendeur régulier.

Ensuite, pour poursuivre la progression
de la collecte, continuons a équiper

de nouveaux clients. Et proposons-
leur systématiquement I'abonnement,
qui assure une collecte récurrente et
permet a nos clients de lisser leurs

investissements sur les marchés financiers.

Notre offre Caisse d’Epargne
présente de nombreux atouts

sur lesquels s’appuyer : la diversité
des solutions proposées, comprenant
notamment une gamme étoffée de
fonds ISR/ESG, la gestion déléguée,
prochainement ouverte au grand public
dans le cadre de la mise en marché

de MILLEVIE 2, ou encore les options
d’arbitrages automatiques qui permettent
de s’adapter aux attentes des clients.

Nous avons par ailleurs de
nombreuses opportunités pour
recontacter nos clients détenteurs.
Par I'approche retraite, la diversification
de leur épargne ou bien l'actualisation
de la clause bénéficiaire, c’est souvent
I'occasion de proposer un versement
libre, la mise en place de versements
réguliers, le transfert du contrat ou la
révision des supports d’investissements.

Vos conseils réguliers permettent
de tisser une relation de confiance
sur la durée avec vos clients et
ainsi jouer un réle central dans
Paccompagnement des moments
de vie.
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DEI,
'allié de votre relation client

Direct Ecureuil Internet permet a vos clients d’effectuer certaines opérations en ligne sur leur contrat
d’assurance vie, en autonomie, via le site Caisse d’Epargne ou I'application mobile. De plus en plus de
clients apprécient ce service qui leur offre simplicité et gain du temps. De votre c6té aussi, vous y gagnez :
gain de temps bien sur, mais aussi fidélisation ! Voici des clés pour mieux connaitre cet outil complémentaire
de votre relation avec votre client.

Pleins feux

DEIl : UN SERVICE QUI FAVORISE L'ACTIVATION
DES CONTRATS

Simple et rapide, DEI s'adresse @ fous nos clients (majeurs capables).
A nous de leur faire découvrir et de les guider dans I'utilisation de ce service.

CHIFFRES CLES

lls ne sont pas encore abonnés ? Proposez-leur de souscrire G ce service en ligne.

Vérifiez si votre client est @ l'aise avec les services
en ligne avant de les lui proposer.

M LES FONCTIONNALITES DISPONIBLES

Contrats Contrats
CNP Assurances* BPCE Vie

: Appl | Appli
Ordinateur | -~ e | Ordinateur | o Ao

el VA I I I

Effectuer un versement
complémentaire

Mettre en place
un versement régulier

NENENEN
NIENENEN

N TNTNTN S
NSNS NS

Modifier un versement Nos clients
régulier i
9 e détenteurs
§0106.01¢ de contrats
Effectuer un arbitrage e . | CNP Assurances
= ... | peuvent désormais
Mettre en place/ consulter leur
modifier une option X X contrat et gﬁecluer
d’arbitrages des opérations
automatiques sur leur appli
Caisse d’Epargne
*Les fonctionnalités disponibles sont spécifiques & chaque contrat. ou Banxo
Pour les connaitre, rendez-vous dans /'indispensable 2021 (page 210). Pour i dell' votre

client @ activer son accés, vous
pouvez lui remettre la fiche

« CNP - fiche client mode opératoire
activation contrats dans appli

mobile » a télécharger depuis MyEAV
Produits et ventes > VAD/DEI > DEI.

Pour découvrir le détail des opérations
possibles en fonction des assureurs, suivez
le guide ! Un « Mémo pratique DEI » est

joint & ce numéro. Profitez-en pour le glisser =
dans votre sous-mains Ecureuil Vie !

DOCUMENT A USAGE STRICTEMENT INTERNE. NE PAS DIFFUSER AUX CLIENTS.



Décryptage
AVEC DEL L'ENTRETIEN REPREND TOUTE SA VALEUR

Entretiens en agence et opérations en ligne sont complémentaires. Avec DEl comme relais chez votre client pour les
opérations courantes, vous pouvez consacrer pleinement vos rendez-vous au conseil et aux échanges qualitatifs. En cas de besoin
ou de doute, votre client sait que vous étes Ia pour lui. Cette relation de confiance que vous tissez, ¢’est la différence
entre la Caisse d’Epargne et une banque 100 % en ligne !

B QUAND L' ENTRETIEN S'IMPOSE...

A SAVOIR
Pour créer, conforter et nourrir la relation, I'entretien-conseil s’avére incontournable. CONSEIL
A quel moment le programmer ? Chaque fois que le client en a besoin bien sir,
mais également aux moments clés de la vie de son contrat. v

. S . , . Confiance
L'/ADHESION : lors de I'entretien, vous batissez pour et avec votre client un contrat G sa mesure,

adapté d ses projets et ajusté a son profil d'investisseur (QCF/QR). v

) Autonomie du client
LES OPERATIONS PLUS COMPLEXES : rachats, adaptation de la clause bénéficiaire, recyclage

ou changement du mode de gestion, fant d'opérations qui ne peuvent pas étre faites en ligne

pour les opérations

ef qui nécessitent un réel conseil de votre part. courantes
LES CHANGEMENTS D’HORIZON : naissance, séparation, nouveau projet : autant d’occasions . v

pour faire le point sur le ou les contrats et intégrer les nouvelles priorités. FIDELISATION
LES OPPORTUNITES D'INVESTISSEMENT : un nouveau support en UC, un contexte boursier v

favorable, des rentrées d'argent. .. Des opportunités pour proposer a votre client déchanger

et faire le point.

CONTRAT ACTIF

DEIl : AU SERVICE DU CLIENT COMME DU CONSEILLER

POUR VOTRE CLIENT

C'est facile !
Quelques clics suffisent pour réaliser
les opérations courantes.

C’est quand il veut, ol il veut
24 h/24,7 j/7 via le site Caisse dEpargne
ou son appli.

Peu de formalités
Rien a signer, tout est numérique.

Une marge de manceuvre bien cadrée
Les opérations proposées sont courantes
et le client est guidé pas-a-pas avec

des messages d'alerte si besoin.

Le conseiller est toujours Id en agence
ou par téléphone en cas de besoin.

POURVOUS
Ca rentre dans votre collecte ! . .
Tous les versements effectués via DEI Plus votre
intégrent votre chiffre d"affaires. )

client sera

C’est un gain de temps !

Délivré des taches courantes, vous pouvez
consacrer plus de temps au développement
de votre portefeuille.

a 'aise sur DEl,
plus il sera actif

sur son contrat !

C’est un atout
Pour consolider la relation de confiance,
pour valoriser votre réle de conseil.

Votre conseil est respecté

Le client ne peut pas agir sur le mode de gestion.
Pour les versements, la répartition actuelle

du contrat est toujours proposée par défaut.

Vous gardez un regard sur les encours
Les rachats ne peuvent s'effectuer qu’en entretien.

La relation client est préservée
Sans encombrement administratif, |'entretien
est centré sur I'essentiel : le conseil.
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Sur le ferrain

QUESTIONS/REPONSES il

A\ Y 1 /4

J’ai peur que ma relation client se distende. Comment faire pour la préserver ?
Sivotre client a choisi la Caisse d'Epargne plutot qu’une banque en ligne, ¢’est qu'il a besoin de ce contfact avec vous. Pour entretenir
votre relation, proposez de le guider dans la découverte de Iappli (futos vidéo en appui si besoin). Puis appelez-le régulierement pour
faire le point sur son contrat. Il se sentira accompagné.

A\ Y 1 /4
Et pour les frais, comment ¢a se passe ?
Les frais appliqués sur DEI sont déterminés par votre Caisse d'Epargne selon le type de contrat et le taux d'UC du versement.

A\ Y ) ;
Et si ca bug sur DEI, comment ¢a se passe pour moi ?

Les messages d’erreur orientent le client vers son conseiller. En cas de probléme, si votre client vous appelle,

VOus pourrez vous appuyer sur le back-office de votre Caisse d’Epargne.

En pratique

1 /4

TOUT SAVOIR SUR DEI : OUTILS ET SUPPORTS

B POURVOS CLIENTS

* Une page dédiée sur le site Caisse d’Epargne
(https:/Awww.caisse-epargne.fr/contrats-assurance-vie-
versements-en-ligne) sur laquelle des vidéos tutoriels

sont disponibles pour chaque type d'opération.
e Les guides DEI

questions a..

RACHID OUARTI,

H POURVOUS
¢ Le mémo

e Les vidéos tutoriels que vous pouvez
aussi utiliser pour vous former

e L'indispensable (sur chaque page dédiée au contrat

Tous les outils et supports DEI
sont disponibles dans une
rubrique dédiée sur MyEAV :
Accueil > Produits et vente > VAD/DEI > DEI

ou en fin de document, dans la partie « Outils agence »).
e Les guides DEI a destination des clients

e La vidéo "Le Réflexe"

Pour vous, DEI est un vrai outil au
service des ventes. Pourquoi ?

DEI est le moteur d’un cercle vertueux
qui nous fait gagner du temps et nous
permet de maintenir, voire développer la
collecte, tout en renforgant la satisfaction
client. L'un entrainant l'autre. Aujourd’hui,
les clients sont demandeurs de solutions
leur permettant de gagner en autonomie
quant a la gestion de leurs contrats.

DEl est la réponse parfaite qui leur
ouvre l'accés aux opérations courantes,
de fagon trés sécurisée. Et le client peut
désormais remplir son questionnaire
QCF/QR en ligne. De mon c6té, je réduis
I'administratif et consacre beaucoup

plus de temps au conseil et a l'activité
commerciale. Et la collecte augmente !

Je I'ai constaté : avec l'usage de DEI, mon
chiffre d’affaires progresse.

L’entretien reste donc indispensable...

DEI n’exclut pas le rendez-vous en agence,
téléphone ou visio, au contraire, il vient
en complément de celui-ci ! Rencontrer
le client est essentiel, pour lui comme
pour nous : pour faire le point sur ses
projets, sa situation personnelle et
financiére, ouvrir ou actualiser le contrat.
Lors de ces rendez-vous, je développe
davantage la phase de découverte :
j’évalue les besoins et je rebondis sur des
opportunités commerciales. Le rendez-
vous, c’est le temps de I'expertise, de
'accompagnement, du développement.
C’est aussi le seul moment pour orienter

DOCUMENT A USAGE STRICTEMENT INTERNE. NE PAS DIFFUSER AUX CLIENTS.

vers DEl les clients non abonnés a ce
service, leur expliquer; les accompagner
dans la prise en main, leur montrer les
tutos, les rassurer. Ce temps pris en amont
sera largement amorti par la suite.

Existe-t-il des freins a Pusage de DEI ?
Certains clients peuvent trouver risqué de
pouvoir manipuler les montants importants
placés sur l'assurance vie. Je leur explique
que C'est sécurisé, en particulier grice au
SECUR’ Pass. Je précise aussi que le systéme
est le méme pour eux comme pour moi, et
qu'ils pourront faire en autonomie ce que
je fais pour eux : verser; arbitrer, modifier

le montant des versements réguliers. Je
mentionne les limites et les opérations
devant étre traitées physiquement.



L'OFFRE MILLEVIE 2 A RETENIR
PREND LA RELEVE DE MILLEVIE Nouveaux noms

Notre offre MILLEVIE évolue pour s'adapter au contexte actuel de taux bas, et pour nos contrats
aussi mieux répondre aux attentes de nos clients. Ainsi, a partir du 28 juin 2021,
les contrats MILLEVIE 2 seront commercialisés et les contrats MILLEVIE ne p MILLEVIE Initiale 2
seront plus proposés a I'adhésion.

B ATTRACTIVITE RENFORCEE DE LA DIVERSIFICATION EN UC p MILLEVIE Essentielle 2
« Elargissement du service de gestion déléguée, déployé sur MILLEVIE Essentielle

et MILLEVIE Essentielle 2. » MILLEVIE Premium 2

D Les clients grand public peuvent désormais confier & I‘assureur la sélection
et la répartition de leurs supports en unités de compte permanents (hors OPCI
ef fonds temporaires) selon les caractéristiques du profil de gestion retenu.
Lassureur délegue alors la gestion financiére des profils de gestion a Vega IM
(société de gestion, filiale Groupe BPCE) -> Accessible dés 1 500 € investis .
e » MILLEVIE Infinie 2

* Des frais d'arbitrage gratuits vers les UC !

e Un choix élargi de supports en UC labellisés ISR/ESG (Investissement Socialement
Responsable - Environnemental, Social et de Gouvernance) et des fonds Label Relance.

Et toujours : la garantie plancher en cas de déces en gestion libre comme

» MILLEVIE Capi 2

ntrats MILLEVIE

Les CO

en gestion déléguée. sont fermés aux adhésions
B ADAPTATION AU CONTEXTE DE TAUX BAS & partir du 28 juin 2921 én’r
* Garantie minorée des frais de gestion sur le fonds en euros :le fonds en euros Mais ces contrafs contg:is
reste le fonds le moins risqué et offre une protection mafirisée du capital. & vivre ef res‘tee::s?_“:)res'
* Possibilité d'activer des mesures en cas de forte remontée des taux sur le fonds en euros : ci,:):sveenf:r?s réguliers. ™
2 Suspension temporaire des arbitrages en sortie du fonds en euros. arbitrages. etc.

D Pénalités en cas de rachat sur le fonds en euros.
INVESTIR SUR DES SUPPORTS EN UC COMPORTE UN RISQUE DE PERTE EN CAPITAL. PARLEZ-EN SYSTEMATIQUEMENT A VOTRE CLIENT.

BOITE A OUTILS

POUR COMPRENDRE

ET EXPLIQUER MILLEVIE 2

Pour vous

. NOUVELLE OFFRE_

Formation : Lh CAMME MILLEVIE 2

* 4 modules de e-learnings E%Oévoigﬁ

D accessibles sur Click&Learn DE NOS FONTRATS
D'ASSURANCE VIE

Animation :

* Heure du jeudi

* Module classique : offre assurance vie

* Module expert : service de gestion déléguée
* FAQ

) démultiplication par chaque

Caisse d'Epargne

ol Ecuneuis vig

Supports : Pour vos clients Tous les outils

+ Un outil daide a la vente » Des fiches commerciales pour chague confrat en avant-vente | gemitfatessioes

» L'indispensable digital mis @ jour * Des guides prafiques de chaque contrat, a remetire @ I'adhésion de mise en marché
) disponibles sur MyEAV « Des fiches produit sur le site www.caisse-epargne.fr At diGe sur MYEAV

> Mise en marché
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A BON DROIT

Démarchage téléphonique

ACTUALITE ET PRECONISATIONS

Pour protéger davantage nos clients pouvant étre victimes de démarchage téléphonique
abusif, les dispositifs existants ont été renforcés par la Loi du 24 juillet 2020 ayant pour finalité
d’encadrer plus strictement cette pratique et de lutter contre les dérives frauduleuses.

Pour tenter d'endiguer les dérives, depuis
juin 2016, le client qui ne souhaite pas étre
sollicité par voie téléphonique peut s'inscrire
gratuitement sur une liste d'opposition
au démarchage téléphonique : Bloctel
(www.bloctel.gouv.fr).

A ce fitre, il est formellement interdit de le
démarcher :

- s'il estinscrit sur la liste Bloctel,

- et s'il n’a pas de contrat en cours auprés de
I"assureur.

CONCRETEMENT, QUELLE

EST LA BONNE POSTURE A ADOPTER
QUAND J' ECHANGE AVEC

MON CLIENT DEJA EQUIPE ?

Exemples de cas d’appels sortant
de la Caisse d’Epargne

e J'appelle mon client pour programmer
une prise de rendez-vous en agence :

» Sollicitation en lien avec ses produits
d’assurance vie.
Exemple : proposition versement, nouveau
support, transférabilité. ..

Mon appel peut sinscrire dans

le démarchage téléphonique autorisé
a condition de respecter les amplitudes
horaires définies.

» Sollicitation sans lien avec ses produits
d’assurance vie.
Exemple : proposition d'un contrat
de prévoyance.
Je dois éviter ce type d'appel.

e J'appelle mon client pour lui proposer
de réaliser une opération en ligne
ou par téléphone.

» Sollicitation en lien avec ses produits

d'assurance vie.

Exemple : proposition versement, mise

en place d'une option...
Cet appel peut s'inscrire dans
le démarchage téléphonique autorisé
@ condition de respecter les amplitudes
horaires définies.

» Sollicitation sans lien avec ses produits
d'assurance vie.
[ Je dois éviter ce type d’appel.

Exemples de cas d’appels entrant
@ la Caisse d'Epargne

 Mon client m‘appelle pour une question liée
@ ses produits d'assurance vie.

» « Rebond » éventuel :
Possible si les propositions effectuées sont
en lien avec ses produits d"assurance vie.
Cette prafique n’est pas considérée comme
du démarchage.

%] A éviter si les propositions sont sans lien
avec ses produits d'assurance vie.
Exemple : proposition d'un produit bancaire
ou d'un nouveau produit d'assurance vie.
-> Cefte pratique est considérée comme
de la vente @ distance. Il faudra alors suivre
les obligations Iégales inhérentes & la vente
a distance.

L’INDISPEMSABLE 202/

L'HISTOIRE
CONTIMUE
EN LICGNE !

* hitp://indispensable-myeav.ecuvie.caisse-epargne. fr/#/landing
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