
Les40eOscars
dell'assurancevie)

dela retraiteetdelaprévoyance

L a 40eéditiondesOscarsa rassembléprèsde300 acteursdu mondedesassurances.Cetteannée,ce
sontplus de 200dossiersqui ont été réceptionnés.Un jurycomposédeprofessionnelsa distingué84
contrats.D’aprèslesdonnéesdeFranceAssureurs,la collectenettes’estélevéeà 29,4Md€ sur l’année2024.

LesPER,quantà eux,comptabilisent6,9 millionsd’assuréspourunencoursde92,8Md€,dont45% corres-

pondent à desUC. Lesassureursfrançaisinvestissentà 80% en Franceet dansles paysde la zoneeuro.a la fin du

moisdejanvier2025,l’encoursdel’assurancevie adépassépourlapremièrefois le seuilsymboliquedes2 000Md€.
afin décembre2024,63% desencoursdel'assurancevieétaientplacésentitresd'entreprises:23% enactions,35% en

obligationset 5 % en immobilierd'entreprise.Lesobligationssouverainesreprésentaient,quantàelles,24% desplace-

ments de l’assurancevie. 82,3% desencoursen
UC étaientplacésentitresd'entreprises: 53,8%

en actions,22,8% en obligationset 5,7% en
immobilier.

Selon FlorenceLustman,présidentede France
Assureurs: «Alors que de profondsboulever-

sements économiqueset géopolitiquessonten
courssousnosyeux,lesFrançaisviventplusque
jamaisdansune « sociétédu risque». Dans ce
contexte,l’assurance,ancréedanslesterritoires,
représenteune force stabilisatriceet protec-
trice. [.] Le marché français de l’assurancea
progresséen2024etconservesapremièreplace
en Europe.Sa grandesolidité,bien au-delàdes
exigencesréglementaires,lui permetdejouer le
rôledepoumonde l’économieeuropéenne,et de
contribueraux côtésdespouvoirspublics aux
politiquesde préventionindispensablesfaceà la
montéedesrisques.»

Cetteannée,le jury étaitcomposéde: CyrilChartier-Kastler,présidentdeGoodValuefor Money;Jean-BaptisteMarcy,rédacteurenchefdeGestiondefortune;David

Farcy,associéfondateurPériclèsGroup;EricBirotheau,directeurdel’ingénieriepatrimonialeBanqueRichelieu;ChristopheDecaix,associéfondateurde2BPatrimoine;
MarianneTanguy,associéePériclèsGroup.
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MEILLEURSCONTRATSD'ASSURANCEVIE HAUT DE GAMME

« Noscataloguesd'UCsontrevus
très régulièrement»

Quelssontlespointsfortsdes
contratsAnaé et LCL Acuity

ëvolution,pourlesquelsvous
avez remporté le prix du

meilleurcontratd'assurancevie hautde

gamme?
Il s’agit de nos contrats commercialisés

auprèsde deuxréseauxde Banqueprivée

parmi les plus importantsde la place: les

banquesprivéesdesCaissesrégionalesdu
Crédit Agricole et de LCL. Ils permettentà

nosassurésdebénéficierdunegammede

supportstrès large,trèsdiversifiéeetévolu-

tive, et de l'expertisede conseillersdédiés.

De plus, cescontratsoffrent une rémuné-

ration de leur fondseuro particulièrement

compétitiveet des solutions de gestion
multiples: options de gestion financière,
mandatsd’arbitrage et gestion conseillée.

Parailleurs,dansun contextede diversifica-

tion toujoursplusimportantedesinvestisse-

ments, cescontratsproposentunegarantie
complémentaireen cas de décès unique

sur le marché,car sanslimite d’âge et de

montant.

Vous évoquezunerémunérationcompé-

titive du fonds euro, queltaux avez-vous

délivréen2024surcescontrats?

Cescontratsdisposentde frais degestion

dégressifssur le fondseuroenfonctiondes

sommesversées (diminuéesdes rachats

partielséventuels),de0,80% jusqu'à0,50%.

Par ailleurs, une rémunérationcomplé-

mentaire estattribuéeen fonctiondu taux
d'unitésde compte dans les encours du

contrat.En prenanten considérationtous

cesparamètres,le taux departicipationaux

bénéficesattribuéen 2024 s’est élevé au

maximumà 3,85%1. Enfin, lesclients ayant
effectuédesversementssurcescontratsà

certainespériodesde l’année ont pu béné-

ficier d’une rémunérationcomplémentaire
de + 1%, qui seraégalementapplicableen

2025.

Dans quelle mesurele catalogued'UC

évolue-t-il (nouvelles UC, déréférence-

ment..)?
Les cataloguesd’UC sontrevustrès régu-

lièrement et s’adaptentaux attentes de

nosassuréset de nos réseaux,intégrant
de nouveaux types de supports(private

equity, immobilier, ETF..) et de nouvelles

thématiques(ESG,santé..).Pour répondre

égalementauxattentesde nosassurésplus

prudents,nousavonslancédenombreuses
unités de compte obligataires et des

produitsstructurésassortisdegarantiesou

protectionducapital. En fonction del’évolu-

tion destauxd'intérêt,nouspoursuivronsle

lancementdecetypedesupports.
Le déréférencementreste relativement

limité, les frais des supportsque nous inté-

grons sesituant majoritairementen deçà
des limites, telles que prescritespar les

guidelinesdela Valuefor Money.Lesmodes

de gestion sont égalementrégulièrement

revus pour s’adapteren permanenceaux
attentesdenosassurés.

Quelles sont les récentesou prochaines
évolutionsprévuespourcescontrats?
Dansle cadrede la loi Industrieverte,nous

avonsprocédéà la revueet à la refonte de

nos offres de gestion accompagnée.De

nouveauxmandatssont ainsi disponibles

sur cescontrats,plussimples,plus acces-

sibles (seuilsd’accèsabaissésà 5 000€) et

plusdiversifiés(intégrationdeprivateequity
etd'ETF).

Nousavonségalementprévudepoursuivre
lesdéveloppementsenmatièrededigitalisa-

tion de nosoffres et nosparcoursafin que
chaqueassurépuisse,s’il le souhaite,effec-

tuer ses opérationsen totale autonomie

via les applicationsbancairesMa Banque
(CréditAgricole)ouLCL MesComptes(LCL).

Enfin,jesouhaiteraisévoqueruneinnovation

importantedansle cadrede notrepolitique
d'inclusion,dont nous sommes particuliè-

rement fiers. Nous mettonsà disposition,
à la demandede nos assurésmalvoyants,

une synthèseen braille. Cette synthèse
comprenddesdonnéestellesque la valeur

de l'adhésion,les opérationsde l'année, la

rémunération,la listedessupportsdétenus,
la valeur de rachat,les frais ou encore la

gestionfinancièredel'assureur.

1. Tauxapplicablespour des fraisde gestionde 0,50%

avecun taux d’UC surencours ’au moins 509%

« Nousmettonsà
disposition,à la
demandedenos

assurésmalvoyants,
unesynthèseen

braille»

Jean-BaptisteRoudillon
Directeurdesoffres épargne
etretraite individuelle
CréditAgricole Assurances
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SELONleurGESTION

PROFILèE

›Contratà gestionprofilée(profil prudent)
SociétéGénéraleAssurances– Séquoia

› Contratà gestionprofilée(profil équilibré):
YomoniYomoniVie

› Contratà gestionprofilée(profil dynamique)
BourseDirect– BourseDirectHorizon

Contratà gestionprofilée
(gestionsousmandat)
Epargnissimo= CroissanceAvenir

SeLonLA DISTRIBUTION

Contratsproposésparunassureurmutualiste

Carac= CaracEpargnePatrimoine

›AréasAssurances– Multisupport3

;Capma& Capmi–MonceauMultifonds

Matmut– MatmutVieEpargne

Contratsproposésparuneassociation

Agipi = Cler

AbeilleVie – Contratcollectifd'assurancevie
multisupportAfer

Contratsproposésparunassureur-bancassureur
HSBC AssurancesVie–
HSBC StratégiePatrimoineVie 2

› SociétéGénéraleAssurances–Séquoia

Contratsinternet
Nalo–NaloPatrimoine

Cashbee– Cashbee+

Fortuneo– FortuneoVie

; LucyaAssurancevie.com= LucyaCardif

MeilleurtauxPlacement– meilleurtaux
PlacementVie

ContratsCGP

Vie Plus–PatrimoineVie Plus

› Cardif–Cardif Elite

UAF Life Patrimoine=VersionAbsolue2

MENTIONSSPèCIALESDUJuRY

EPARGNISSIMO
CROISSANCEAVENIR

Le contratCroissanceAvenir aétérécompensépour sesconditions

desouscriptionparticulièrementaccessibles.Le contratpropose
plusieursoptionsdegestionsansfrais,tellesque: le rééquilibrage

automatique,l’investissementprogressif,la sécurisationdesplus-

values, le stop-lossrelatif,ainsiquela dynamisationdesplus-values.

CARAC
CARACEPARGNEPATRIMOINE

Assureurmutualistefondéen1924,la Caracs’inscrit dansune

logiquede long terme, à contre-courantdu court-termisme.Son

contratCaracèpargnePatrimoineafficheuntauxderendement

solidede3,5% sur lefondseneurosen2024,le positionnantparmi
les meilleursdu marché.Le jury a égalementsoulignéla qualitéde
l'accompagnementproposé,avecla possibilitéderencontrerun
conseilleren agence,à domicile ou sur le lieu detravail duclient.

AGIPI
CLER

Primépar le jury, cecontratoffreauxépargnantsunedoubleexper-

tise :celledesagentsAxa,spécialistesdela finance,etcelledes

conseillersAgipi.Pouraccompagnersesclients,l’assureurpropose
égalementunesériedepodcastsintitulée « Agipi, l'épargne& moi »,

apportantdescontenuspédagogiquessur lesenjeuxfinanciers.
Enfin,l'optiondeGestionévolutivepermetdesécuriserprogressive-

ment lesencoursà mesurequel'épargnantapprochede la retraite.

NALO
NALO PATRIMOINE

Le jurya saluéla simplicité del’offre desouscriptionainsiquela

politiquedefraisparticulièrementcompétitive.Encomplément
de l’interface digitale, lesclientspeuventégalementbénéficierdu

soutiend'uneéquiped'anciensbanquiersprivés,capablede réaliser

un auditpatrimonialetdefournirdesconseilssurla gestiondeleurs

finances.

VIE PLUS
PATRIMOINEVIE PLUS

Cecontratsedistingueparla richessedesesoptionsdegestionet

uneoffreétenduedeplusde1 000supports,incluantnotamment
plusdunedizaine deSCPI. Il estaccessibleà partir de 500€, ce qui
lerendattractifpourunelargegammed'épargnants.
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MEILLEURCONTRATD'ASSURANCEVIE
MEILLEURCONTRATper

« 2025démarretrèsfort . »

BoursoBankremporte deux
distinctionsmajeureslorsde
la 40eédition desOscarsde
l’assurancevie: celledumeil-

leur contratd'assurancevie et celle du
meilleurPER.Commentexpliquez-vous
cettedoublereconnaissance?

Nous sommes particulièrement fiers

d’avoir obtenu ces deux trophées qui

viennentrécompenserla qualité de nos
deux principales enveloppesd'épargne
long-terme,BoursoViesur l’assurancevie

et Matlasur le PERinassurantiel.C’estune
bellereconnaissancedu travailcollectifde

noséquipesavecnospartenaireset, plus

largement,del’ADN mêmedeBoursoBank.

Nous recherchonstoujours à apporter

un maximumde valeur à nos clients à
travers de meilleurs tarifs, des rende-

ments attractifs,des parcoursfluideset

100% digitaux,etdesoutilsdegestionqui

permettentunegrandelibertétoutaulong
de la vie descontrats.

Quelbilan dressez-vousde la collecteen

2024?
année 2024 a été exceptionnelle,avec

plus de 1,4 Md€ decollectebrutesur l’as-

surance vieet le PER.Et2025démarretrès

bien, avecnotammentun mois de mars
remarquable.Sur le PERin, la collectea

progresséde 50 %, portéeà la fois par les

nouvellessouscriptionsmaisaussipar les

versementsprogrammésde plus en plus

utiliséspar les clients,notammentlesplus
jeunesd’entreeux.Unepartimportantede
la collectereposedésormaissur l’inves-
tissement progressif,une stratégieperti-

nente pourlisserles effetsdemarché.

Notregammen'estpasla plusprofonde
mais est très diversifiée.Elle couvre l’en-

semble desclassesd'actifs,fondsactions,

obligations, ETF, SCPI, FCPR, EMTN.

Concernantles SCPI en assurancevie,

notreoffre est récenteet a l'avantagede

proposeruniquementdesSCPIdenouvelle

génération,sans« stocks» achetésà des

prix élevés,avecdesrendementsparticu-

lièrement performants.

Commentévolue votre offre PERin

Matla?
Lancéfin 2021,notrePERinMatla connaît

unecollecte régulièreet solide.Il incarne

pleinementles valeursportéespar Bour-

soBank, avecdes frais réduits à 1 %, tout

compris, dans une offre entièrement

composéed’ETF labellisésISR.A titre de

comparaison,la majoritédesacteursdu

marchéappliquententre2 et3 % defrais.

Avec la miseen œuvrede la loi Industrie

verte,nousavonsintégréunecomposante
d’actifsnoncotésdansMatla.Cetteévolu-

tion s’est faite sansaltérer la créationde

valeur,puisquel’impact sur les frais est

restétrèsmodéré.

Des nouveautésà l’horizon ?

Oui, nous avons lancé un contrat d’as-
surance vie luxembourgeoise,destiné

à notre offre premiumBourso First. Ce

contratproposeradesfraistransparentset

attractifsde0,65% defraisdegestion,un

parcourset unegestionentièrementdigi-

taux, et un ticket d’entréefixé à 150 000 €

et avecun accèsàprèsde4 000 produits,

actionsfrançaisesetinternationales,fonds

multithématiques,OPCVMet prochaine-

ment desproduitsstructuréssurmesure
etduprivateequityendirect.Il seraassuré

parSogelifeet offriraunegestionlibrepour
les clientsparticuliers.

« Nousrendonsde
la valeurà nosclients

parle tarif, la
performancedes
produitsetune

expérience
100%digitale»

« Notregamme
n'estpasla plus

profondemaisest
trèsdiversifiée»

XavierPrin

Directeurmarketingetcommunication
BoursoBank
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SELONLEURSPèCIALITè
Contratsresponsables

Goodvest–Goodvie

Ramify– RamifyVie

› Yomoni– Yomoni VieResponsable

Contratsd’assuranceviehautdegamme
Macif– JeewanPatrimoine

› Crédit Agricole Assurances– Anaé

LCL – LCLAcuityèvolution

Contratsdedroitluxembourgeois
La MondialeEuropartner- Life Mobility Evolution

Contratsdecapitalisation
› Cardif– CardifEliteCapitalisation

› GroupeCrystal–Target+Capi

Nortia– Private2Capi

› UAF Life Patrimoine–VersionAbsolueCapi2

OBJECTIFPRèVOYANCE

ContratsMadelinPrévoyance
› Agipi– CAP

Garance– GarancePrévoyancePro

› SociétéGénéraleAssurances–Génépro

Contratsd'assurancedécès
› Allianz–Allianzprévoyance

› Garance– Prevarti

HSBCAssurancesVie –HSBCSolutionFamille

SociétéGénéraleAssurances– Généa/Généa1er

Contratsd'assuranceobsèques
CréditAgricole/ LCL –AssuranceObsèques

› Garance–GaranceObsèques

Contratsd'assuranceemprunteur
Contratindividuel

;Allianz–AllianzAssuranceEmprunteur

Cardif– CardifLibertésEmprunteur
› HSBCAssurancesVie– HSBCSolutionEmprunteur

Contratsd’assuranceemprunteur
Contratgroupe

BanqueFrancaiseMutualiste–AssuranceEmprunteur
ImmobilierGroupeBanqueFrançaiseMutualiste

; HSBCAssurancesVie– HSBCGarantiesEmprunteur

SociétéGénéraleAssurances–AssuranceEmprunteur
GroupeImmobiliers

MENTIONSSPèCIALESDUJuRY

GOODVEST
GOODVIE

Goodviesepositionnecommela premièreassurancevie alignée
aveclesobjectifsdel’AccorddeParissur le climat.Elles’adresse
auxépargnantssouhaitantdonnerdu sensà leurinvestissement,
enagissantenfaveurdel’environnementet dela solidarité.Le

contratneproposequedessupportslabellisésISR ou Greenfin,
qu'il s'agissed’OPCou d'ETF,garantissantainsiunesélection

rigoureusedefondsresponsables.

MACIF
JEEWANPATRIMOINE

Ce contratpatrimonialsedistingueparunetarificationraison-

nable, unestructurerelativementsimpleetuneoffre complète.
Accessibledès20 000 €, il a affiché desolidesperformancesen

2024,notammentgrâceà sessolutionsde gestionsousmandat
déléguée.Lassureurmetégalementà dispositionunelarge
gammedesupportsd'investissementresponsables,relevantde
l’article9 durèglementSFDR,pourrépondreauxattentesdes

épargnantssoucieuxdedurabilité.

LA MONDIALEEUROPARTNER
LIFE MOBILITY EVOLUTION

Cecontrat,saluépar le jury, proposedeuxorientationsde

gestioncomplémentaires: la gestionlibre et la gestion
personnalisée,pouvantêtrecombinéesselonlesbesoinsde
l’épargnant.En gestionlibre, les clients ont accèsà une large

sélectiondesupports: fondsen devises,OPCVMfrançaiset
internationaux,FIC (fondsinternescollectifs),ainsi qu’àdes
unitésdecomptecrééespar l’assureur,structuréessousforme
d’actifscantonnésdont la gestionpeutêtreconfiéeà un parte-
naire externe.
La gestionpersonnaliséepermet,quantàelle, d’accéderà des
supportsplusspécifiquescomme le FID (fondsinternedédié)et
le FAS(fondsd’assurancespécialisé),offrantausouscripteurla

possibilitédesélectionnerdirectementlessous-jacents.
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OBJECTIFRETRAITE: LESper
PERindividuelproposésparuneassociation

›Agipi – FAR PER

› AbeilleRetraiteProfessionnelle
–Afer RetraiteIndividuelle

PERindividuelproposésparun assureurmutualiste
Carac= PERIndividuelCarac

LaFranceMutualiste– LFM PER'form

› Ampli Mutuelle– Ampli PERLiberté

PERindividuelproposésparunassureur/bancassureur
Coruml'Epargne– CorumPERLife

CréditMutuelArkéa– ProjectionRetraite

› SociétéGénéraleAssurances–PERAcacia

PERindividuelCGP

Cardif= CardifEliteRetraite
UAFLife Patrimoine–VersionAbsolueRetraite

Eres– LePEREres

OradéaVie – PERLignage
› Vie Plus– PERtinanceRetraite

PERindividuelproposésparunacteurinternet
› BoursoBank–PERin Matla

;Linxea LinxeaSpirit PER

Ramify– PERRamify

MEILLEUREPERFORMANCE

ReGULIeRE
› AbeilleVie – Contratcollectifd'assurancevie

multisupportAFER

MeILlEURSERVICE

AUX ASSUReS
› GIEAFER

› CORUML'EPARGNE

› SOCIeTeGeNeRALEASSURANCES

OSCARDE L’INNOVAtION
› SociétéGénéraleAssurances–Mon EmpreinteEpargne

› Spirica– FondsEuroObjectifClimat

NOUVEAUXCONTRATS
AbeilleVie – AferGénération

Ampli Mutuelle– AmpliAssurancevie

* MENTIONSPeCIALEDU JURY
NOUVEAUCONTRAT

AMPLI MUTUELLE
AMPLI ASSURANCEVIE

Cecontratd’assurancevie 100% eneurosa offertun
rendementnetde 3,75% en2024,sansaucunfraissur
lesversements.Il combine la sécuritéd'unfonds en

eurosavecdesconditionstarifairesavantageuses.Après
unedécenniemarquéepardestauxd’intérêt trèsbas,
voirenégatifs,la remontéespectaculairedestauxen
2022aredonnéde l’attraità cetypedesupport,selon

l’assureurmutualiste.Lesfraisdegestionrestentconte-

nus à0,5 % de l’encours.
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MEILLEURCONTRATD'ASSURANCEOBSÈQUES

CréditAgricoleAssurances
maintientsapositiondeleader

vous avez été récompensé
pour votre offre obsèques.
Quelsensontlesprincipaux
pointsforts?

Notre contrat s’adresseaux clients du

groupeCréditAgricole(Caissesrégionales
et LCL) et permetde prévoir le finance-

ment et la préparationdesobsèques.Une
assistanceestproposéepourl'accompa-

gnement des proches.Desexpertsfuné-

raires Préviséoaccompagnentla famille
dans les premiers tempspour la prépa-

ration des obsèqueset la soulagentle
momentvenu.

Nous sommestrès fiers car plusieurs
pointsde notre contratont étésaluéspar
lejury cetteannée:

tout d'abord,la simplicitéde notreoffre
à la foisclaire,soupleet personnalisable,

l'absence de sélection médicale et
de périodede carenceen cas de prime
unique,

la complétudedesservicesd’assistance
avant,pendantet après le décès:
avant le décès, il s'agit de recueillir les
dernièresvolontésduclientetde s’assurer
qu’ellessontenadéquationavec le contrat
souscrit.Lorsdesobsèques,lesservices

portentsur la coordinationdesobsèques
avec les pompesfunèbres,l’aide à l'orga-

nisation desobsèqueset les prestations
d'uneaide-ménagère.Aprèsles obsèques,
l’assistance est plus centréesur l’aide
danslesformalitésadministratives

la majorationdu capital possibleencas
depaiementpériodique,

l’attractivitéde l’offre couple avec la

remisefaite sur la 2eadhésion,
et enfin, l'accompagnementhumain

renforcé des experts de Previséo

Obsèques. Ces services sont d’ailleurs
particulièrement plébiscités par nos
clients(dont94% sontsatisfaits,source
Préviséo2023) et constituentune force

différenciantede notreoffre.

Comment percevez-vous l’évolution
desbesoinset desattentesclients en
matièred’assuranceobsèques?
Tout d'abord, l’assurance obsèques
répondà un besoin croissantdeprotec-

tion de nos clients.Cesderniers sontde
plus en plus sensibilisésà cette offre et
en particulier lors de moments de vie

cléscommelepassageà la retraiteou le

décèsd’unproche.Nosclientsmesurent
alors pleinementl’importanced'anticiper
le financementet l’organisationde leurs
obsèques(dont le coûtmoyencalculépar
nos servicesest de 4 200 €) pour soula-

ger financièrementleurs proches et les

accompagnerdans ces moments diffi-

ciles.

Ensuite,nosclients sontde plus en plus
sensiblesà la transparence,à la simpli-

cité desoffresetexigeantsen matièrede
services.
Par ailleurs, comme pour les autres
offres d'assurance,nos clients sont en
attented’autonomieet de digitalisation.
Ils souhaitentbénéficierd'uneexpérience
«omnicanale». En effet, du premier
contactjusqu’à la souscriptionducontrat,
ils désirentpouvoirutiliser le canalde leur

choix en agenceou à distance(via inter-

net ou téléphone).Quel quesoit le canal
de souscription choisi, le rôle de nos
conseillersresteprimordialdansle conseil

apportéauxclients.

C’estdonc sur un marchéen croissance

que Crédit Agricole Assurances main-

tient sa position de leaderavec unepart
de marché en cotisations de 30% en
20231).Les Françaissontde plusenplus
conscients que l’assurance Obsèques
répond à un vrai besoin de protection.
Le marchéestportébiensûr par le vieil-

lissement de la populationet le souhait
des seniorsd'épargnerà leurs proches
le financementet l'organisationde leurs

obsèques.Enfin, les prévisionssont très
bienorientéesavecune progressionesti-

mée des cotisationsd’environ 41% d'ici

2028et de 610000affairesnouvelles?.

1. SourceFranceAssureurs

2. SourceLassuranceprévoyanceen2023

FranceAssureurs= Publicationaoût2024

« L’assurance
Obsèquesrépond

àun besoincroissant
deprotectionde

nosclients»

Alain Roussel
Directeurde la prévoyance
et de l’assuranceemprunteur
Créditagricoleassurances
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Panoramades80Oscars0 2025

1. DenisComissotet IsabelleMunsch(Agipi) 2. ThierrySevoumians(GroupeCrystal)3. NathalieCiornei et TristanDe La Fonchais(Matmut)
4. AdrienDe Marnix(Nalo)5. DelphineCoulonet VirginieMary (HSBC) 6. Martin Tual etJean-LucFrancois(CréditAgricoleSA)7. JenniferLefèvre

(UAF Life Patrimoine)8. ThomasPougetet IsabelleNobile(BNP ParibasCardif)9. Alexis Trigaut(Corum l'Epargne)10.Bastien Delcroix (Nortia)

11. HervéRaquin,FabriceVinetetPierreVanaverbeck(AXAFrance)12.SébastienCornut(Garance)13.StéphaneCamonetThanassiaMathiot(Allianz)
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