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La partie «La partie « marchémarché »  : c’est un accès aux principaux chiffres»  : c’est un accès aux principaux chiffres

AccueilAccueil
Le Service Marketing et Développement du pôle Produits Bancassurance du Groupe Omnium 
Finance est heureux de vous accueillir dans ce Modul’Info intéractif. 

Tout comme vos espaces Pl@net organisés en 4 modules pour faciliter vos recherches, cette 
présentation est conçue en entonnoir :

La partie «La partie « techniquetechnique » : vous retrouverez les caractéristiques techniques » : vous retrouverez les caractéristiques techniques 
primordiales du montage In Fineprimordiales du montage In Fine

La partie «La partie « commerciale » : vous rentrez dans les atouts et les commerciale » : vous rentrez dans les atouts et les 
éléments de notre solution clé en mainéléments de notre solution clé en main

La partie «La partie « gestiongestion » : pour tout savoir sur la » : pour tout savoir sur la 
manière de réaliser un montage In Finemanière de réaliser un montage In Fine

Pour démarrer, cliquez sur le logo ci-dessus du chapitre de votre choix. Vous retrouverez en début 
de chaque chapitre un sommaire interactif pour accéder directement aux points traités. Vous pourrez 
également revenir à tout moment en tête de chapitre en cliquant sur son logo. 

Nous vous souhaitons une excellente découverte de ce Modul’Info.

AccueilAccueil
Présentation duPrésentation du Modul’InfoModul’Info



Gr oupe Omnium Fina nce >> Pôle Ba ncassurance >> S ervice Marketing & Développement

Modul’Modul’
MarchéMarché

-- Les chiffres clés : côté GroupeLes chiffres clés : côté Groupe

-- Les chiffres clés : côté PartenaireLes chiffres clés : côté Partenaire

-- Le marchéLe marché



Gr oupe Omnium Fina nce >> Pôle Ba ncassurance >> S ervice Marketing & Développement MI-SoluInF ine_ 2006-02-17 >>  p.  4

Solutions In FineSolutions In Fine
Les chiffres clésLes chiffres clés

Le montage In Fine au sein du pôle Le montage In Fine au sein du pôle BancassuranceBancassurance

25 %25 %

7 %7 %

24 %24 %

44 %44 %

15 %15 %

Exercice 04Exercice 04--0505
V.A. En CoursV.A. En Cours

15 %15 %12 %12 %In Fine / In Fine / 
Amortissable Amortissable 

35 %35 %39 %39 %Banques non Banques non 
partenairespartenaires

2 %2 %1 %1 %

30 %30 %31 %31 %

32 %32 %29 %29 %

Exercice 04Exercice 04--0505
V.A. ActéV.A. Acté

Exercice 03Exercice 03--0404
V.A. ActéV.A. Acté

En 2004, le pôle Produits Bancassurance lance le package In Fine. 
En 2005, le Crédit Foncier absorbe Entenial. 
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Une production de crédit en très forte hausse :
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2002 2003 2004

Production OMNIUM CREDIT FONCIER de 2002 à 2004

+ 69%

Crédit Foncier

Entenial

Total

Le Crédit Foncier, partenaire historiqueLe Crédit Foncier, partenaire historique

Solutions In FineSolutions In Fine
Les chiffres clésLes chiffres clés
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2004 2005 Encours

Contrats 43 61 104

Primes 294 K€ 1.925 K€ 2.161 K€

Une production assurance-vie avec Cristalliance In Fine en devenir :

Solutions In FineSolutions In Fine
Les chiffres clésLes chiffres clés

Le Crédit Foncier, partenaire historiqueLe Crédit Foncier, partenaire historique
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Profil de l’investisseur : Profil du prêt :

Locatif CFF 45 ans

Locatif CFF 5.800 €

40 ansmarché

5.000 €> de 16% au marché

Age moyen

Revenu moyen mensuel

Locatif CFF 135 K€

Locatif CFF 19 ans

Taux révisable 81 %

> de 61% au marché 118 K€

marché 12 ans

marché 23 %

Montant moyen

Durée moyenne

Taux

Le Crédit Foncier, partenaire historiqueLe Crédit Foncier, partenaire historique

Solutions In FineSolutions In Fine
Les chiffres clésLes chiffres clés
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Bilan Bilan premier premier trimestretrimestre 2005 :2005 :
¾ Un marché du neuf toujours dynamique : + 26,1 %
¾ Un ralentissement sur le marché de l’ancien : + 1,2 %
¾ Un marché toujours alimenté par un effet taux et l’allongement des durées
¾ Un marché des crédits en hausse de + 10,8 % sur un an

Solutions In FineSolutions In Fine
Le marchéLe marché

PrévisionsPrévisions 2006 :2006 :
¾ Légère inflexion due à une remontée des taux (4,6 % en moyenne).
¾ Des interrogations sur la pérennité du dispositif Robien.

AnnéeAnnée 2005 :2005 :
¾ Une poursuite de la hausse des crédits
¾ Une transformation de la demande dans l’ancien : recul de la primo-
accession et éviction des ménages modestes. La part de marché des ménages 
de + 4 SMIC s’accroît.

Analyse du marché par les spécialistes du Crédit FoncierAnalyse du marché par les spécialistes du Crédit Foncier
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Modul’Modul’
TechniqueTechnique

Le montage In Fine, une question Le montage In Fine, une question 
de stratégie :de stratégie :

-- L’intérêt financierL’intérêt financier
-- L’optimisation fiscaleL’optimisation fiscale

-- La stratégie patrimonialeLa stratégie patrimoniale
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Le montage In Fine : pour une recommandation globale

>> Quand on est contre le montage In Fine, on a en général 3 objections : 

. le barème est plus cher qu’en amortissable ; 

. les intérêts d’emprunt peuvent représenter le double de l’amortissable ; 

. la rentabilité dépend de 3 inconnues : la valorisation de l’immo., la variation des taux d’intérêt et la 
rentabilité du placement ! 

>> L’objectif de cette présentation est d’identifier les cas où l’In Fine est incontournable, d’une part & de 
savoir ensuite exploiter au mieux les atouts de chaque produit. 

>> Pour faire simple, nous allons suivre les 3 axes clés du montage In Fine, tel que vous les retrouvez 
dans votre Kit Produit : l’optimisation fiscale, l’intérêt financier et la stratégie patrimoniale. 

Commentaire proposéCommentaire proposé
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OPTIMISATION OPTIMISATION 
FISCALEFISCALE

… … Fiscalité directe (déduction de l’amortissement)Fiscalité directe (déduction de l’amortissement)
… … Fiscalité indirecte (T.V.A.)Fiscalité indirecte (T.V.A.)
… … Fiscalité différée (report de l’amortissement)Fiscalité différée (report de l’amortissement)

… … Mensualité réduite (mais penser à rembourser «Mensualité réduite (mais penser à rembourser « à la finà la fin » !)» !)
… … Optimisation des déficits (charges financières)Optimisation des déficits (charges financières)
… … Efficacité pendant toute la durée du montageEfficacité pendant toute la durée du montage

Capacité d’épargneCapacité d’épargne

+ + dd’’intintéérrêêts dts d’’emprunt emprunt 
= = 

-- de revenu global imposablede revenu global imposable

Perte d’efficacité fiscalePerte d’efficacité fiscale Efficacité constanteEfficacité constante

Solutions In FineSolutions In Fine
L’optimisation fiscaleL’optimisation fiscale
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>>  1. En terme d’optimisation fiscale, citons…

. D’abord, l’incitation de l’Etat, à travers une économie d’impôt, directe, indirecte ou différé selon le cadre 
fiscal choisi ; 

. Ensuite, le principe du déficit foncier qui est dopé par le crédit In Fine, 

- mensualités réduites (Du 25 ans + ass. vie à l’In Fine 15 ans) ;

- optimisation des déficits ; 

- efficacité maintenue dans la durée. 

. Enfin, le couplage avec les avantages de l’assurance vie qui est « mûre » après 8 ans en terme de 
fiscalité sur la plus value. Le crédit étant généralement assis sur 15 ans, les fiscalités se marient 
parfaitement. 

Commentaire proposéCommentaire proposé
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TMI Robien Girardin L.M.N.P
6,83% **

19,14% * ***
28,26% ** * ***
37,38% *** ** ***
42,62% *** *** ***
48,09% *** *** ***

*    peu adapté
**   adapté
***  très ada pté

TMI
6,83%

19,14%

28,26% * *** ***
37,38% *** *** ***
42,62% *** *** ***
48,09% *** *** ***

Financement In Fine

Solutions In FineSolutions In Fine
L’optimisation fiscaleL’optimisation fiscale

L’In Fine adapté au L’In Fine adapté au RobienRobien… et aux autres cadres fiscaux !… et aux autres cadres fiscaux !

La diversification 
immobilière nous 
permet d’explorer de 
nouvelles Loi de 
Défiscalisation pour 
lesquelles les 
montages In Fine 
peuvent également 
être appropriés.
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Panorama des conditions de financement par cadre fiscalPanorama des conditions de financement par cadre fiscal

Solutions In FineSolutions In Fine
L’optimisation fiscaleL’optimisation fiscale

Robien LMNP LMP Girardin ZRR 

Crédit 
Foncier

 - 55  K€ si investisseur propriétai re de sa 
résidence principale à 100 % Idem Rob ien / LMNP / LMP

GE Money 
Bank

Revenu net fiscal > 120 K€ 
ET pa trimoine  net > montant du  p rêt Idem Rob ien / LMNP

Invest 
Immo

80 K€
Patrimo ine ne t doi t être au moins égal à 

50  % de  l 'investissement.

60 K€
Patrimoine net en métropole doit être  au 
moins égal à 50 % de l'investissement.

Idem Robien / LMNP

Crédit 
Foncier

GE Money 
Bank Aucun. Selon dossier. Idem Rob ien / LMNP

Invest 
Immo 36%

Crédit 
Foncier

GE Money 
Bank

Invest 
Immo Idem Robien / LMNP

Disponible 
pour v ivre

Invest 
Immo Idem Robien / LMNP

Conditions de 
financement

 - 1 500  € par mois pour une personne seu le
- 2 500  €  par mo is pour 3 personnes dans le foyer

- p lus 500  € par personne  à  charge

Taux d’endet-
tement 

maximum

Ratio 
d'épargne 
financière

Revenu net 
minimum

Aucun. Selon  dossier.

Cadre fiscal

33%

40 %
Revenus = salaires et allocations, plus 80% des revenus locatifs (si  garantie 

locative)

Epargne  au mo ins éga le à 15 K€ 
si  n 'est pas p roprié tai re de sa résidence principale.

Aucun. Selon dossier.

Non demandé.

 -  30 K€ si propriétaire résidence principa le ou si patrimo ine ne t éga l à au moins 1 an  de  revenus
 - Autres cas : minimum 40 K€

 - 30 % en  intégrant les loyers de l 'opération en cours (valorisés à 85 % de leur montant)      
 - ET 40 % sans compter les loyers de l'opération  en cours      

 - Supérieur ou éga l à 20 % du montant du prêt 
- Ou égal  à au  mo ins 1 an de revenus

- Ou investisseur propr iéta ire de sa résidence princ ipale à 100 %

Non demandé.

Aucun. Selon dossier.

36%
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Panorama des conditions de financement par cadre fiscalPanorama des conditions de financement par cadre fiscal

Solutions In FineSolutions In Fine
L’optimisation fiscaleL’optimisation fiscale

Robien LMNP LMP Girardin ZRR 

Crédit 
Foncier

Hypothèque du bien  financé + pour 
résidents DOM : garantie hypothécai re 
d'un b ien  si tué en métropole ou contrat 
d'assurance-vie en fonds € d'une même 

valeur que le prêt

Idem Robien / LMNP / LMP

GE Money 
Bank

Hypothèque du bien  financé 
ou caution SACCEF

Idem Robien

Crédit 
Foncier Idem LMNP / LMP

GE Money 
Bank Idem LMNP / LMP

Invest 
Immo Idem LMNP / LMP

Crédit 
Foncier

 0% sur Cristall iance In Fine  uniquement si 
prê t in férieur à 250 K€  ou  20% Idem Robien / LMNP / LMP

GE Money 
Bank 20% 20%

Invest 
Immo 20% 10%

Reversée intégralement sur le  contrat d' assurance vie ou en  remboursem ent 
anticipé du prêt

Reversée intégra lement sur le contrat d 'assurance vie

In Fine : 
adossement 

minimum

Hypothèque du bien financé

0% sur Crista lliance In Fine ou 20% sur autres contrats

TVA

10%

Reversée intégra lement sur le contrat d 'assurance vie

Garantie 
exigée

Caution SACCEF obl iga to ire

25%

Conditions de 
financement

Cadre fiscal

Ces informations sont valables à la date du 15 nov embre 2005. 
Chaque programme immobilier f ait l’objet d’un référencement préalable auprès des partenaires pouvant donner lieu à des conditions spécifiques.

Retrouv ez tous les détails des conditions de f inancement et d’adossement de chacun de vos partenaires dans les f iches dédiées et sur :
Planet > Rubrique Financement > Solutions In Fine > Financement
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OPTIMISATION OPTIMISATION 
FISCALEFISCALE

INTERET INTERET 
FINANCIERFINANCIER

Solutions In FineSolutions In Fine
L’intérêt financierL’intérêt financier
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>>  2. Deuxième axe : l’intérêt financier

Une fois que la radiographie a démontré que la situation de l’investisseur était adaptée à un montage In Fine, 
c’est la question de la rentabilité qui nous vient à l’esprit. 

En pratique, le montage In Fine répond à la règle élémentaire de gestion : la diversification, « je ne mets pas 
tous mes œufs dans le même panier », je me constitue un patrimoine à la fois immobilier et financier. 

Sur un plan purement économique, nous allons commenter ensemble les éléments chiffrés que vous 
avez à disposition dans votre kit afin d’identifier les cas où l’on voit sortir clairement le gagnant du 
match Amortissable / In Fine.

Commentaire proposéCommentaire proposé
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Dans le cas d'une TMI à 48,09% avec un apport de 30% et sans 
revenus fonciers préalables, le prêt amortissable porte la participation 
de l'investisseur à 86 K€, soit 47 %du coût total…

Dans un montage "In Fine", sa participation tombe 
à 58 K€, soit 35 %du coût total !

                           
37 578 €       19% 33 737 €     18% 44 974 €     24% 44 974 €     27%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%
97 118 €       49% 86 651 €     47% 77 835 €     42% 58 870 €     35%

32 319 €       16% 28 915 €     16% 38 874 €     21% 38 874 €     23%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%

102 377 €     52% 91 473 €     50% 83 935 €     45% 64 970 €     39%

28 048 €       14% 25 063 €     14% 33 797 €     18% 33 797 €     20%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%

106 648 €     54% 95 325 €     52% 89 012 €     48% 70 047 €     42%

TMI : 37,38% - revenu net imposable 73 500 €

30%

Montage In Fine 15 ans

183 388 €
0% 30%0%

168 844 €

Prêt Amortissable 20 ans
avec remboursement anticipé à 15 ans

185 809 €Coût total du financement immobilier     >> 197 696 €
Apport bancaire (en pourcentage)

Economie d'impôt sur l'opération sans RF
 TMI : 48,09 % - revenu net imposable : 111 000 €

Economie d'impôt sur l'opération sans RF
Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Particip. investisseur (ss autres RF)

TMI : 42,62 % - revenu net imposable : 86 000 €

Economie d'impôt sur l'opération sans RF
Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Particip. investisseur (ss autres RF)

Participation investisseur (ss autres RF)
Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Solutions In FineSolutions In Fine
L’intérêt financierL’intérêt financier

Comparaison Amortissable / In Fine selon les TMIComparaison Amortissable / In Fine selon les TMI
Sans Sans revenus fonciersrevenus fonciers



Gr oupe Omnium Fina nce >> Pôle Ba ncassurance >> S ervice Marketing & Développement MI-SoluInF ine_ 2006-02-17 >>  p.  19

Dans le cas d'une TMI à 48,09% avec un apport de 30% et avec des 
revenus fonciers préalables de 1 500 euros le prêt amortissable porte la 
participation de l'investisseur à 78 K€, soit 43 %du coût total.

Dans un montage "In Fine", sa participation tombe à 34 
K€, soit 21 % du coût total !

                           
50 804 €       26% 42 349 €     23% 69 153 €     37% 69 153 €     41%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%
83 892 €       42% 78 039 €     43% 53 656 €     29% 34 691 €     21%

49 228 €       25% 41 119 €     22% 67 294 €     36% 67 294 €     40%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%
85 468 €       43% 79 269 €     43% 55 515 €     29% 36 550 €     22%

46 091 €       23% 38 428 €     21% 62 526 €     34% 62 526 €     37%
63 000 €       32% 63 000 €     34% 63 000 €     34% 63 000 €     38%
88 605 €       45% 81 960 €     45% 60 283 €     32% 41 318 €     25%

Coût total du financement immobilier     >> 197 696 € 185 809 €
Apport bancaire (en pourcentage)

Economie d'impôt sur l'opération avec autres RF

Particip. investisseur (avec autres RF)

Particip. investisseur (avec autres RF)

 TMI : 48,09 % - revenu net imposable : 111 000 €

Economie d'impôt sur l'opération avec autres RF
Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Economie d'impôt sur l'opération avec autres RF
Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Particip. investisseur (avec autres RF)

30%

Montage In Fine 15 ans

183 388 €
0% 30%0%

168 844 €

Prêt Amortissable 20 ans
avec remboursement anticipé à 15 

ans

TMI : 37,38% - revenu net imposable 73 500 €

TMI : 42,62 % - revenu net imposable : 86 000 €

Revenus fonciers nets de l'opération sur 15 ans

Comparaison Amortissable / In Fine selon les TMIComparaison Amortissable / In Fine selon les TMI

Solutions In FineSolutions In Fine
L’intérêt financierL’intérêt financier

Avec Avec revenus fonciersrevenus fonciers
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⌦ Le montage "In Fine" joue essentiellement sur les 
tranches supérieures d'imposition.

⌦ L'investisseur qui dispose déjà de revenus fonciers 
accentue l'effet de levier du montage « In Fine ».

⌦ Le versement initial et les versements programmés 
sur le contrat d'assurance vie dopent la rentabilité du 

montage « In Fine ». 

Solutions In FineSolutions In Fine
L’intérêt financierL’intérêt financier

Comparaison Amortissable / In Fine selon les TMIComparaison Amortissable / In Fine selon les TMI

ConclusionConclusion
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Au démarrage :
paramétrage de la durée du 
prêt, de l’apport, du plan de 
versements sur l’assurance 
vie, du profil de gestion….

OPTIMISATION OPTIMISATION 
FISCALEFISCALE

INTERET INTERET 
FINANCIERFINANCIER

Au terme :

En cours :
adaptation à l’évolution 

de la trésorerie

STRATEGIE STRATEGIE 
PATRIMONIALEPATRIMONIALE

Solutions In FineSolutions In Fine
La stratégie patrimonialeLa stratégie patrimoniale
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>>  3. Ce qui nous amène au 3ème axe du montage, celui de la stratégie patrimoniale. 

La meilleure stratégie possible, c’est de ne pas s’enfermer dans un stratégie, autrement dit d’avoir toujours 
le choix !

Comme on ne sait pas quel type d’actif sera gagnant dans 15 ans, l’idéal est de se donner la possibilité de 
décider dans 15 ans ! C’est ce que l’on peut illustrer de la manière suivante (retour au schéma). 

La encore, c’est la souplesse du produit qui fait toute la différence : 

. Démarrage : durée, apport, plan de versement, profil de gestion, …

. Vie du prêt : transformation en prêt classique, remboursements anticipés, modulation, 

. Clôture : retraits partiels, arbitrages & options de gestion, dénouement mixte du crédit (amortissable / In 
Fine), …

Commentaire proposéCommentaire proposé
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Modul’Modul’
CommercialCommercial

-- Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine

-- Une large gamme de prêts In FineUne large gamme de prêts In Fine

-- Un conseil élargiUn conseil élargi
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Le package Solutions In Fine, pour un conseil élargi…Le package Solutions In Fine, pour un conseil élargi…

Un axe Un axe clé clé pour le pour le 
conseillerconseiller

… … Mode de distributionMode de distribution
… … SpécialisationSpécialisation
… … Expertise & simplicitéExpertise & simplicité

Où est l’originalitéOù est l’originalité ??

… … Procédure simplifiéeProcédure simplifiée

… … Offre packagéeOffre packagée
… … Adossement à 0 %Adossement à 0 %

Solutions In FineSolutions In Fine
Une offre clé en main pour un conseil élargiUne offre clé en main pour un conseil élargi
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A l’évidence, le montage In Fine constitue la pierre angulaire de votre recommandation financière, dans le sens 
où il met en œuvre l’ensemble de vos compétences, adossées à l’ensemble des moyens mis à votre disposition 
par le Groupe : Carte de Mandataire Î Indispensable !

Et ce, au moins pour 3 raisons : 

… Le mode de distribution : En France, les conseillers indépendants constituent la principale source de 
distribution de ce type de montage (compétence technique, capacité à trouver et associer les produits entre 
eux, commissionnement attractif) ; 

… La spécialisation : le montage In Fine est exploité en priorité sur le marché de l’optimisation fiscale >> 5 à
10 % des financements Robien ; 30 à 50 % des LMP, Malraux ou ZRR sont réalisés en In Fine ; 

… L’état d’esprit de l’approche commerciale : un seul interlocuteur qui est compétent sur l’ensemble de la 
problématique et qui apporte à la fois une expertise à forte valeur ajoutée et la simplicité dans sa mise en 
œuvre.

En 2004, nous avons lancé le package In Fine avec 3 axes originaux : 

… La procédure harmonisée de prise en garantie (délégation de créance pour tous)

… Le contrat d’assurance vie Cristalliance In Fine (adossement à 0 %)

… Une offre packagée compatible avec l’ensemble de la gamme

Commentaire proposéCommentaire proposé



Gr oupe Omnium Fina nce >> Pôle Ba ncassurance >> S ervice Marketing & Développement MI-SoluInF ine_ 2006-02-17 >>  p.  26

Le package Solutions In Fine, côté gamme de prêtsLe package Solutions In Fine, côté gamme de prêts

Solutions In FineSolutions In Fine
Une large gamme de prêts In FineUne large gamme de prêts In Fine

Crédit Foncier 

Faciléo In Fine Kpito Flexicredit In Fine 
Cadence 12 

In Fine 
Capé 

Durée maximum 25 ans 20 ans 15 ans 

Période In Fine 6 à 15 ans 20 ans 15 ans 

Pério de Amortissable  10 ans  -  -

Montant minimum du prêt 50 000 €

Taux Fix. ou rév.
annuellement

Révisable
annuellement

Révisable
mensuellement

Option Taux Fixe OUI OUI NON

Remboursement anticipé possible 

2 ans 1 an

Adossement initial minimal 
20 %

Dès 0 % avec 
Cristalliance In Fine

Versements programmés OUI 
obligatoires

Supports d’investissement Fonction de l’adossement

BNP Paribas Invest Immo 

OUI

15, 13 ou 10 ans 

21 500 €

GE Money Bank 

25 ans 

10, 12 ou 15 ans 

15 300 €

Révisable 
annuellement

OUI 
Possible uniquement en période amortissable

65% min i en supports sécuritaires

20 % si fonds Euros
30 % si fonds UC

20 % 
(10% possible selon cadre fisca l)

si remboursement > 1500 €
Sans IRA après...

(prêts à taux variables) 7 ans 9 ans 

NON OUI 
obligatoires

Libres

Ces infor mations sont valables  à l a date du 17 févri er 2006.

Retrouvez tous  les  détails de vos prêts In Fi ne dans  les fiches produits situées sur : Pl anet > R ubrique Fi nancement > Sol utions In Fine > Financement > N om du prêt
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L’épargne de l’investisseur prise en garantie…L’épargne de l’investisseur prise en garantie…

… … adossement 0%adossement 0%

… … gestion centralisée gestion centralisée 

… … barèmes bonifiés : barèmes bonifiés : -- 0,20 %0,20 %

Des Des atouts commerciauxatouts commerciaux

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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L’épargne de l’investisseur prise en garantie…L’épargne de l’investisseur prise en garantie…

2

2

1

1

… … 22 fonds22 fonds
… … 4 alliances optimisées4 alliances optimisées

… … 2 options d’arbitrage2 options d’arbitrage

En En brefbref……

Valeur
Mo yen

ne
lissée

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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22 22 fondsfonds

9 9 sociétés sociétés de de gestiongestion

FORMULE ENRICHIEFORMULE ENRICHIE

Alliance OffensiveAlliance Offensive

Alliance Alliance EquilibréeEquilibrée

Alliance Alliance DéfensiveDéfensive

Alliance ProtégéeAlliance Protégée

La puissance La puissance d’uned’une gammegamme financièrefinancière
FORMULE PREDOSEEFORMULE PREDOSEE

6 nouveaux fonds viennent enrichir la gamme existante :
2 fonds défensifs : Carmignac Sécurité, SH Multigest Rendement, 
2 fonds équilibrés : Carmignac Profil Réactif 50, SH Multigest Equilibre
2 fonds offensifs : Carmignac Profil Réactif 75, SH Multigest Réactif

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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Alliance OffensiveAlliance Offensive

Alliance Alliance EquilibréeEquilibrée

Alliance Alliance DéfensiveDéfensive

Alliance ProtégéeAlliance Protégée

Alliances 2006 : Alliances 2006 : une une composition composition retravailléeretravaillée

FORMULE PREDOSEEFORMULE PREDOSEE

Hier

40 % 40 %

20 %

2006

20 %40 %

40 %

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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Alliances 2006 : des performances Alliances 2006 : des performances optimiséesoptimisées
Perf. nette : 18,14 % (03) / 10,6 % (04)

Carmignac Profil Réactif 75 40 %
CPR Croissance Dynamique 40 %
SH Multigest Réactif 20 %

Alliance Offensive 2006Alliance Offensive 2006

Perf. nette : 14,48 % (03) / 8,09 % (04)
Carmignac Profil Réactif 50 40 %
CPR Croissance Réactive 40 %
SH Multigest Equilibre 20 %

Alliance Alliance EquilibréeEquilibrée 20062006

Perf. nette : 7,87 % (03) / 5,12 % (04)
Carmignac Sécurité 40 %
CPR Croissance Prudente 40 %
SH Multigest Rendement 20 %

Alliance Alliance DéfensiveDéfensive 20062006

Perf. nette : 4,38 % (03) / 4,36 % (04)
Fonds Euros 80 % 
Carmignac Sécurité 20 %

Alliance Protégée 2006Alliance Protégée 2006

FORMULE PREDOSEEFORMULE PREDOSEE

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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Conditions Conditions d’investissement sur d’investissement sur les Alliances les Alliances 

Investi sur les Alliances 2006.Investi sur les Alliances d’origine. 
Continue à s’effectuer 
automatiquement sur ces 
dernières après le 01/01/06. 
Si le client souhaite investir sur les 
nouvelles Alliances 2006, il devra en 
faire la demande via le formulaire 
« Demande de Versement » 
Cristalliance In Fine disponible sur 
Planet.

Versement 
programmé 
initial

Investi sur les Alliances 2006.Investi sur les Alliances d’origine.Versement 
complémentaire

Investi sur les Alliances 2006.Investi sur les Alliances d’origine.Versement 
initial

Date postérieure au 
1er janvier 2006

Date antérieure au 
1er janvier 2006

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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Frais sur versement > 4,80% sur chaque versement 

Frais de gestion
> 1% de l’épargne gérée prélevé mensuellement 
> 1,20% de l’épargne gérée prélevé mensuellement si mise en place de 
l’option Sécurisation des plus-values/dynamisation de l’épargne

Arbitrages

> 1 % des sommes arbitrées 
> 1 arbitrage gratuit par année civile
> Montant minimum pouvant être arbitré : 500 euros
> Pas de limitation dans le nombre d’arbitrage par année civile 

Versements

> Versements libres :  1 500 €
> Versements programmés :
100 € /mois – 300 € /trim. – 450 €/sem – 800 €/an
> Versement minimum par orientation ou par support :
* 100 € pour les versements programmés
* 1.500 € pour les versements libres et 500 € par support

Garantie Décès

> Garantie Décès obligatoire  à hauteur de 80% des versements nets 
investis (rachats déduits)
> Extension optionnelle à hauteur de 100% des versements nets 
investis (rachats déduits)

Options de gestion

> Dynamisation de l 'épargne
Accessible à part ir de 15 000 €
Option pouvant s’exercer sur 12/24 ou 36 mois
> Sécurisation des plus-values
Accessible à part ir de 15 000 €
Coût : Frais de gestion suppl. de 0,20% compris dans les frais de gestion 
de 1,20%

Les Les caractéristiques du contratcaractéristiques du contrat

Solutions In FineSolutions In Fine
Un placement dédié, Un placement dédié, CristallianceCristalliance In FineIn Fine
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-- L’adhésion à L’adhésion à Cristalliance Cristalliance In Fine In Fine 
dans le détaildans le détail

Modul’Modul’
GestionGestion

-- La procédure de prise en garantieLa procédure de prise en garantie

-- Les étapes de la gestionLes étapes de la gestion
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N° IF 0200N° IF 0200

……chaquechaque demande est numérotéedemande est numérotée : : 
99 ce numce numééroro engage la engage la responsabilité du conseillerresponsabilité du conseiller

99 en cas de perte, il est important den cas de perte, il est important d’’en informer le en informer le 
Service Gestion RService Gestion Rééseauseau

Dans le détail…Dans le détail… 1.1. La numérotation La numérotation 

Bon à  savoirBon à  savoir ! ! 
Afin de vous faciliter Afin de vous faciliter 

l’appropriation de ce l’appropriation de ce 

contrat, l’ensemble des contrat, l’ensemble des 

rubriques a été simplifié 
rubriques a été simplifié 

et harmonisé avec le et harmonisé avec le 

contrat contrat CristallianceCristalliance Vie. Vie. 

Ainsi vous retrouvez Ainsi vous retrouvez 

vos repères et êtes plus vos repères et êtes plus 
efficace !efficace !

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion
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2.2. Le Le titulairetitulaire de de l’assurancel’assurance--vie vie 

…un placement par …un placement par personnepersonne ::
99 le placement se fait au nom le placement se fait au nom dd’’une seuleune seule personnepersonne ; ; 

99 sisi l’assuré est mineurl’assuré est mineur ((il ne peutil ne peut cependant cependant pas pas avoir avoir 
moinsmoins de 12 de 12 ansans), ), précisezprécisez : “: “représentéreprésenté par par sesses parents : parents : 
M… & Mme…”, qui M… & Mme…”, qui signeront tous signeront tous les les deuxdeux la la demandedemande ;;

99 dansdans de de raresrares cascas, , ll’’adhadhéésionsion ““conjointeconjointe”” ouou en en ““SCISCI””
estest possible (possible (nousnous consulter pour consulter pour obtenirobtenir les les avenants avenants 
spspéécifiquescifiques). ). 

Dans le détail…Dans le détail…

AstuceAstuce
PlusieursPlusieurs placements placements 

peuvent être prispeuvent être pris en en 

garantie dansgarantie dans le cadre le cadre 

d’un montage In Fine : d’un montage In Fine : 

celuicelui de Monsieur ET de Monsieur ET 
de Madame. de Madame. 

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion
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A savoirA savoir
PPourour un In Fine réalisé avec le 

un In Fine réalisé avec le 

Crédit Foncier Crédit Foncier ++ SkandiaSkandia ou ou 

OddoOddo, la banque demande au , la banque demande au 

souscripteur de remplir une 
souscripteur de remplir une 

attestation que vous attestation que vous 
trouverez sur trouverez sur PlanetPlanet > > 

Financement > Vos solutions 
Financement > Vos solutions 

produits > Solutions In Fine > 
produits > Solutions In Fine > 

Financement.Financement.

3.3. Mentions Mentions concernant concernant le prêt In Finele prêt In Fine

…un dossier …un dossier simplifiésimplifié : : 
99 Le document Le document dd’’attestation autorisant chaque attestation autorisant chaque 
intervenant intervenant ((bancairebancaire et et assureurassureur) ) àà ss’’interroger interroger 
mutuellement mutuellement a a ééttéé supprimsuppriméé et et intintéégrgréé dansdans la la 
demandedemande dd’’adhadhéésionsion. . 

99

99

Faciléo Faciléo In FineIn Fine
Crédit FoncierCrédit Foncier

101095 00095 000
CFF ToulouseCFF Toulouse

99 Les 2 cases Les 2 cases doivent doivent êêtre cochtre cochééeses par par 
ll’’investisseurinvestisseur..

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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Ce bloc permet à la gestion de disposer de toutes les informations nécessaires pour suivre au 
mieux l’avancement du dossier investisseur. 

¾ Case « Autre banque » : si l’établissement prêteur n’est pas une banque partenaire, remplir celle-ci. 
Pour les banques partenaires précisez simplement le nom de l’établissement et du prêt ;

¾ Apport initial ou encore appelé adossement initial : l’investisseur peut choisir le montant de son 
versement initial, celui-ci est mentionné en % par rapport au montant global du prêt. Si cet 
adossement est inférieur à 20%, l’investisseur devra répondre à un certains nombre de critères et  
son contrat respecter quelques conditions mentionnées dans les fiches « Conditions de financement 
et d’adossement » de chaque partenaire bancaire ;

¾ Afin de suivre au mieux la reconstitution du capital emprunté sur le contrat d’assurance vie, Crédit 
Foncier demande une « Attestation à remplir par le souscripteur ». Ce document permet à la 
Banque et à la Compagnie de s’interroger mutuellement sur l’évolution des capitaux. 
¾ Pour les montages Faciléo In Fine + Cristalliance Vie (Skandia) ou Fipavie Premium 

(Oddo), ce document, disponible auprès du Service Gestion Réseau et sur Planet, doit être 
joint à la demande d’adhésion ; 

¾ Pour les montages Faciléo In Fine + Cristalliance In Fine (Foncier Assurance) il suffit de 
cocher les deux cases prévues sur la demande d’adhésion.

Commentaire proposéCommentaire proposé
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4.4. Durée du contratDurée du contrat

……uneune durdurééee adaptadaptééee àà ll’’InIn Fine :Fine :
99 SiSi le le contratcontrat estest prispris en en garantiegarantie dansdans le cadre le cadre 
dd’’un prun prêêt In Fine, t In Fine, sa dursa duréée doit e doit êêtre tre éégale gale àà ::

la la durduréée totale due totale du prprêêtt (pour certain pr(pour certain prêêt : t : 
ppéérioderiode in fine + in fine + ppéériode amortissableriode amortissable) ) 

+ 1 an (pour des motifs de + 1 an (pour des motifs de gestiongestion))

99

Attention !Attention !

Pour un montage In Fine, qui 
Pour un montage In Fine, qui 

nnéécessitent la mise en place 
cessitent la mise en place 

dd’’un plan de versements un plan de versements 

programmprogramméés, le calcul de la s, le calcul de la 

mensualitmensualitéé «« assuranceassurance »» est est 

basbaséé sur la psur la péériode dite In riode dite In 

Fine (hors pFine (hors péériode riode 
amortissable).amortissable).

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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5.5. La La libre désignationlibre désignation des des bénéficiaires bénéficiaires 

……règles élémentairesrègles élémentaires ::
99 Attention ! La 1Attention ! La 1èère re clause clause nn’’est est pas nominative : pas nominative : 
elleelle ddéésigne signe le conjoint au moment le conjoint au moment du ddu dééccèèss ; ; 

99 La 2La 2nde nde clause clause doitdoit faire faire apparaapparaîître tre en en revancherevanche
les les noms noms et dates de naissance.et dates de naissance.

A savoirA savoir
En En cascas de de décèsdécès de de 

l’emprunteurl’emprunteur, , l’ADI dul’ADI du prêt In prêt In 

Fine Fine rembourse l’empruntrembourse l’emprunt

et… et… l’épargne consitutuée sur
l’épargne consitutuée sur

le le contrat d’assurancecontrat d’assurance vie vie est est 

transmisetransmise au au bénéficiaire bénéficiaire 

dansdans son son intégralitéintégralité !!

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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6.6. UneUne assurance pour le(s) assurance pour le(s) bénéficiairebénéficiaire(s) (s) 
à 2 à 2 niveauxniveaux

……fonctionnementfonctionnement de la de la garantiegarantie : : 
99 AvantageAvantage : en : en cascas de de ddééccèèss de de ll’’assurassuréé
pendant la pendant la durduréée du contrate du contrat, , cc’’estest la la 
garantiegarantie pour le(s) pour le(s) bbéénnééficiaireficiaire(s) de (s) de 
toucher toucher au au moinsmoins 80% 80% dudu capital capital versverséé, , 
voirevoire 100% 100% si lsi l’’option est cochoption est cochééee..

99 OuverteOuverte aux aux adhadhéérents rents de 12 de 12 àà 80 ans.80 ans.

99 BarBarêêmeme en page 6 des Conditions en page 6 des Conditions 
GGéénnééralesrales..

Capital Capital versverséé

((assurassuréé par la par la 
garantiegarantie en en cascas de de 
ddééccèèss, , quellequelle queque

soitsoit la performance la performance 
dudu placement)placement)

Capital Capital sous risquesous risque
((sur lequel ssur lequel s’’applique applique 

le le cocoûûtt de la de la garantiegarantie au au 
moismois le le moismois))

100%100%

80%80%

99
C’est ici queC’est ici que la notion la notion d’assurance prendd’assurance prend son son senssens !!

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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99 Les Les procédures procédures TRACFIN TRACFIN impliquent impliquent de de préciserpréciser l’origine l’origine des des versements versements 
supérieurs supérieurs à 150 K€.à 150 K€.

7.7. Un Un versementversement minimum à minimum à l’adhésionl’adhésion

1 500 ou 1001 500 ou 100

9999 100 ou plus100 ou plus

……toute adhésiontoute adhésion doit êtredoit être accompagnée accompagnée d’un d’un chèque dontchèque dont le le montantmontant
sera sera indiquéindiqué sursur cette lignecette ligne
99 En En cascas de de versements programmversements programmééss : le premier : le premier versement estversement est à à effectuereffectuer par par 
chèquechèque. Les . Les prélèvements prélèvements se se feront feront le 05 de le 05 de chaque moischaque mois..

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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Foncier Assurance demande 1 seul chèque à l’adhésion qui sera encaissé à réception.
- En cas de mise de place de versements programmés sans versement initial : il correspond au 

montant du premier versement programmé. 
- Dans les autres cas : il correspond  au montant du versement initial. 

Le plan de versements programmés : 
- Pour le Crédit Foncier : En cas d’adossement inférieur à 50%, des versements programmés doivent être 

mis en place. Leur montant sera évalué en fonction d’une hypothèse de rendement de 4 % l'an net de 
frais de gestion (supports à tendance sécuritaire), avec des frais sur versements de 4,80% et pour une 
durée de 6 à 15 ans selon la formule choisie. Votre simulation doit être vérifiée par votre agence Crédit 
Foncier ; 

- Pour GE Money Bank : Aucune consigne n’est déterminée dans ce domaine, pour autant, selon l’apport 
initial, un plan de versement est vivement recommandé. 

- Pour Invest Immo : Des versements programmés doivent être mis en place. Comme au Crédit Foncier, 
leur montant sera évalué en fonction d’une hypothèse de rendement de 4 % l'an net de frais de gestion 
avec des frais sur versements de 4,80% et pour une durée qui dépend de la formule choisie (8 à 15 ou 20 
ans). Votre simulation doit être vérifiée par votre agence Invest Immo.

Astuce : Nous vous recommandons de faire coïncider le démarrage des versements programmés avec 
l’adhésion, afin de faciliter la mise en place du montage. Evitez autant que possible de les 
reporter à la date de livraison incertaine par définition). 

Commentaire proposéCommentaire proposé
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8.8. Le Le profilprofil dudu placementplacement

…le …le choixchoix dudu style de style de gestiongestion, , fonctionfonction de la de la sensibilité sensibilité de de l’investisseurl’investisseur
99 Alliances Alliances financifinancièèresres : les : les ““alliancesalliances”” sontsont un cocktail de 3 un cocktail de 3 fondsfonds de de 
gestionnaires reconnusgestionnaires reconnus, , sséélectionnlectionnééss par le par le ppôôle Produits Bancassurance le Produits Bancassurance ;;

Fonds Fonds € € Foncier Foncier Assurance Assurance 

CPR CPR Croissance RéactiveCroissance Réactive

Opportunité Opportunité & Protection 906 & Protection 906 

99 Gestion libreGestion libre : 22 : 22 fonds sont disponibles fonds sont disponibles ((dontdont le le fonds fonds OP 906 en OP 906 en versements ponctuels versements ponctuels 
uniquementuniquement). ). Retrouvez Retrouvez la la liste complliste complèète dans lte dans l’’Annexe FinanciAnnexe Financièère jointere jointe au au contratcontrat..

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion
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¾ En fonction de l’adossement, le Crédit Foncier demande que la répartition respecte les règles 
suivantes :

Niveau d'apport ou d'adossement initial :

• Inférieur à 20 % : 100% en supports de classe 1

• Supérieur ou égal à 20 % : 20% minimum en supports de classe 1 
Restant en supports de classe 1, 2 ou 3 au choix

Les classes des supports sont mentionnées dans la fiche des performances Gamme Cristalliance que 
vous recevez chaque semaine dans « Infos A Fonds ».

- Classe 1 : supports défensifs
- Classe 2 : supports équilibrés
- Classe 3 : supports offensifs

¾ Garanties demandées par GE Money Bank : 
- Si l’adossement est inférieur à 30% (minimum requis : 20%) : 100% des fonds doivent être 

investis sur le Fonds Euros 
- En cas d’adossement supérieur, vous êtes libre de choisir les supports d’investissement.

¾ Garanties demandées par Invest Immo : 
- Adossement initial : 65 % mimimum en classe 1. 
- Restant : liberté de choix.

Commentaire proposCommentaire proposéé
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8.8. Le Le profilprofil dudu placementplacement

…la …la répartitionrépartition dudu capital : capital : 
99 VeillezVeillez àà respecter les minima par supportrespecter les minima par support……

4040
3030

CPR CPR Croissance DynamiqueCroissance Dynamique

99……et et àà rréépartir intpartir intéégralementgralement le capitalle capital

4040 6060

Opportunité Opportunité & Protection 906& Protection 906

100 %100 % 100 %100 %

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…

3030
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Le Le profilprofil dudu placement pour un montage sans placement pour un montage sans adossementadossement

Classe Classe 1 1 =>=> 5050

5050Classe Classe 1 1 =>=>

2 2 garantiesgaranties pour pour que l'assuranceque l'assurance--vie vie couvre couvre 
le prle prêêt au t au termeterme ::
1.1. Des  Des  versements programmversements programméés doivent s doivent êêtre mistre mis en place. en place. 

2. La 2. La rréépartition doit partition doit se faire se faire sursur des supports des supports ddééfensifs fensifs ((classe classe 1).1).

RetrouvezRetrouvez la classification la classification 
des supports des supports dansdans la fiche la fiche 
des performances des performances Gamme Gamme 

CristallianceCristalliance

A savoirA savoir

Possible uniquement si Possible uniquement si 

vous combinezvous combinez

CristallianceCristalliance In Fine In Fine 

avec le pravec le prêêtt FacilFacilééoo In In 

Fine du CrFine du Créédit Foncier.dit Foncier.

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion
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9.9. Le “Le “Pilote AutomatiquePilote Automatique” ” dudu placementplacement

……optimiser l’optionoptimiser l’option : : 
99 Une seule Une seule option par placement option par placement à à partirpartir de 15 000 € de de 15 000 € de 
capitalcapital ; ; 

99 FraisFrais de de gestiongestion ::
99 ll’’optionoption ““DynamisationDynamisation progressive progressive dudu capitalcapital”” est gratuite est gratuite !!
99 l’optionl’option ““Sécurisation Sécurisation des plusdes plus--values” values” porte porte les les fraisfrais de de 
gestion annuelsgestion annuels àà 1,20 %. 1,20 %. Ils sIls s’’appliquent sur lappliquent sur l’’ensemble duensemble du
placement.placement.

99 Pas de Pas de rachatsrachats programmprogrammééss possiblespossibles en en cascas de de mise mise en en 
oeuvre oeuvre dd’’arbitragesarbitrages programmprogrammééss. . 

L’utilisationL’utilisation des des 

arbitrages arbitrages automatiques automatiques 

est pertinenteest pertinente pour pour 

combiner combiner sécuritésécurité et et 

rechercherecherche de profit de profit 

((dynamismedynamisme). ). 

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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2

2

1

1

9.9. Le “Le “Pilote AutomatiquePilote Automatique” ” dudu placementplacement

…programmer le “…programmer le “pilotagepilotage” : ” : 
99 choisirchoisir un un ““seuilseuil”” de performance ;  de performance ;  

99

99

99 les plusles plus--values values seront transfseront transféérréées verses vers le le 
fondsfonds euros euros offrantoffrant le maximum de le maximum de garantiegarantie
de de sséécuritcuritéé..

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…
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…programmer le “…programmer le “pilotagepilotage” : ” : 
99 ll’’option est mise option est mise en oeuvre en oeuvre àà ll’’occasion occasion dd’’un un 
versement versement de 15 000 de 15 000 €€ minimum et minimum et porte sur porte sur 
cette somme uniquement cette somme uniquement ; ; 

99 sélectionner sélectionner la la période durant laquelle cette période durant laquelle cette 
somme somme sera sera arbitrée mensuellement arbitrée mensuellement 
(ex : 15000/36 = 416,67 € (ex : 15000/36 = 416,67 € arbitrésarbitrés) ) ;;

99choisirchoisir les les fonds versfonds vers lesquelslesquels cece montantmontant
sera sera transftransféérréé chaquechaque moismois..

99
Alliance Alliance Equilibrée Equilibrée 20062006 6060
Alliance Offensive 2006Alliance Offensive 2006 2020
SH SH Multigest EquilibreMultigest Equilibre 2020

Valeur
Mo yenn e

lissée

99

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

9.9. Le “Le “Pilote AutomatiquePilote Automatique” ” dudu placementplacementDans le détail…Dans le détail…
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10.10. Conclusion Conclusion du contratdu contrat

Attention : Attention : aucunaucun versementversement en en liquide liquide 
ne doit être accepténe doit être accepté par un par un conseiller conseiller ! ! 

FélicitationsFélicitations !!

Vous venezVous venez de faire un pas de plus de faire un pas de plus 

dansdans le challenge “A le challenge “A ChacunChacun Son Son DéfiDéfi””

La “checkLa “check--list” list” vous permetvous permet de de vérifier que toutesvérifier que toutes les les pièces sont pièces sont 

jointesjointes, en , en particulierparticulier la pièce la pièce d’identitéd’identité de de l’adhérentl’adhérent. . 

Prochaine étapeProchaine étape : le Service : le Service GestionGestion Placement Placement dudu GroupeGroupe

OmniumOmnium Finance…Finance…

Rappel : Rappel : n’oubliezn’oubliez pas de pas de joindre une copiejoindre une copie de de cette demande cette demande 

d’adhésiond’adhésion au dossier de au dossier de financementfinancement !!

Solutions In FineSolutions In Fine
La demande d’adhésionLa demande d’adhésion

Dans le détail…Dans le détail…



Gr oupe Omnium Fina nce >> Pôle Ba ncassurance >> S ervice Marketing & Développement MI-SoluInF ine_ 2006-02-17 >>  p.  52

Solutions In FineSolutions In Fine
La procédure de prise en garantieLa procédure de prise en garantie

Cristalliance Cristalliance In Fine : une procédure simplifiéeIn Fine : une procédure simplifiée
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…Validation de la qualification…Validation de la qualification
…Règlement des honoraires des conseillers…Règlement des honoraires des conseillers

Réception du dossier Réception du dossier 
par le Service Gestion Placementpar le Service Gestion PlacementJJ

Encaissement du versementEncaissement du versement
ÎÎ correspond correspond àà la la «« date ddate d’’effeteffet »»J + 5J + 5

Fin du délai de renonciation Fin du délai de renonciation 
ÎÎ rréépartition des fondspartition des fondsJ J ++ 3535

Qui ?Qui ? Quand ?Quand ? Quoi ? Quoi ? 

… … vérification des élémentsvérification des éléments
… … lettre de “Bienvenue” à l’investisseurlettre de “Bienvenue” à l’investisseur
… … transmission du dossier chez Foncier transmission du dossier chez Foncier 
AssuranceAssurance

… … émission des Conditions Particulièresémission des Conditions Particulières

… … émission d’un Avis d’Opérationémission d’un Avis d’Opération

Solutions In FineSolutions In Fine
Les étapes de la gestionLes étapes de la gestion

Christine FAUVETChristine FAUVET

Mireille GONZALEZMireille GONZALEZ

Sophie FLORESSophie FLORES

Carine RESPLANDYCarine RESPLANDY

Marika Marika CZAKOCZAKO

AmAméélie POLETTIlie POLETTI

FONCIER FONCIER 
ASSURANCEASSURANCE
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Le Service Gestion Placement du pôle Produits Bancassurance est à votre disposition pour 
toute question relative au dossier de l’investisseur :

J.  A réception du dossier :
Î L’Assistante Gestion Placement vérif ie les pièces jointes avant d’adresser un courrier de bienvenue à l’investisseur qui 

confirmera le démarrage de la procédure d’adhésion.

J + 5. Le dossier est transmis aux services de Foncier Assurance qui procèdera à l’encaissement des fonds :
Î Le contrat est off iciellement ouvert à partir de la date d’arrivée des fonds sur le compte Foncier Assurance ; 

Î La compagnie émet les « Condit ions Particulières » du contrat et les adresse à l’investisseur par courrier ; 

Î Après vérif ication, le Service Gestion Placement adresse une copie par mail au conseiller (par courrier s’il n’est pas 
informatisé) ; 

Î La date d’effet du contrat est arrêtée (encaissement des fonds) et donne le point de départ du délai de renonciation. 
Dans cette période, les fonds sont placés sur un fonds garanti (Sicav Foncier Court Terme). 

J+35. Le délai de renonciation s’achève :
Î La compagnie investit le versement sur les supports et/ou orientations sélectionnés par l’investisseur ; 

Î La compagnie émet un « Etat Financier » qui correspond à la 1ère situation de compte et l’adresse à l’investisseur ; 

Î Après vérif ication, le Service Gestion Placement adresse une copie par mail au conseiller. 

Dans la foulée, la comptabilité donne suite à la validation de la nouvelle qualification du conseiller et règle les 
honoraires liés à la vente (point valeur 0,4). 

Exemple : pour 10 000 € collectés par un Manager à 6 % : (100 000 x 0,4) x 6 % = 2 400 €  (soit 2,40 %). 
N.B. : La commission récurrente sera versée chaque année en mars (en fonction des nouveaux paliers).

Commentaire proposéCommentaire proposé
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Les + du Les + du 
GroupeGroupe

Omnium FinanceOmnium Finance-- Les équipes à votre serviceLes équipes à votre service

-- Des outils concretsDes outils concrets
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¾ Le                                pour répondre à vos questions juridiques & 
fiscales, et réaliser vos simulations : 

service.information@omnium-finance.com 

¾ Un mail unique vers le Service Gestion Placement pour le suivi de vos dossiers 
investisseurs : 

placements@omnium-finance.com

¾ Le Service Marketing & Développement pour des recommandations technico-
commerciales sur les produits, vos solutions, les outils d’aide à la vente et les actions 
d’animation : 

marketing.bancassurance@omnium-finance.com

¾ Le Service Gestion Réseau pour commander vos kits produits, vos contrats, les 
plaquettes commerciales et les formulaires de gestion :

drc@omnium-finance.com 
en précisant le nom de votre assistante dédiée dans l’Objet

Le Groupe Omnium Finance met à votre disposition :Le Groupe Omnium Finance met à votre disposition :

Solutions In FineSolutions In Fine
Des équipes à votre serviceDes équipes à votre service
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¾¾ L’EspaceL’Espace ““FinancementFinancement”” de Pl@netde Pl@net
Un Un accès intuitif accès intuitif 
aux aux derniers barèmesderniers barèmes, , 
7 7 jours surjours sur 7, 24h 7, 24h sursur 2424

Par cadre fiscalPar cadre fiscal

. . VisualisezVisualisez les les caractéristiques clés du produit caractéristiques clés du produit ; ; 
. . TéléchargezTéléchargez le le barème barème qui qui vous intéresse vous intéresse ; ; 

. . DéterminezDéterminez le le montant montant des des versements programmés versements programmés ; ; 
. . ImprimezImprimez les les formulaires formulaires de de gestiongestion.  .  

Solutions In FineSolutions In Fine
Des outils et des moyens concretsDes outils et des moyens concrets

Le pôle ProduitsLe pôle Produits BancassuranceBancassurance vous accompagne :vous accompagne :
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¾¾ Le Kit “Solutions In Fine”Le Kit “Solutions In Fine”
Sur commande auprès Sur commande auprès 
dudu Service Service Gestion RéseauGestion Réseau

Le pôle ProduitsLe pôle Produits BancassuranceBancassurance vous accompagne :vous accompagne :

Solutions In FineSolutions In Fine
Des outils et des moyens concretsDes outils et des moyens concrets

¾¾ L’EspaceL’Espace ““FinancementFinancement”” de Pl@netde Pl@net
Un Un accès intuitif accès intuitif 
aux aux derniers barèmesderniers barèmes, , 
7 7 jours surjours sur 7, 24h 7, 24h sursur 2424
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La Gamme BancassuranceLa Gamme Bancassurance
… … le package Solutions In Finele package Solutions In Fine

¾¾ L’EspaceL’Espace ““FinancementFinancement”” de Pl@netde Pl@net
Un Un accès intuitif accès intuitif 
aux aux derniers barèmesderniers barèmes, , 
7 7 jours surjours sur 7, 24h 7, 24h sursur 2424

¾¾ Les Newsletters Les Newsletters 

¾¾ ““Toujours PrêtsToujours Prêts””
L’information Financement mensuelle L’information Financement mensuelle 

¾¾ Le Kit “Solutions In Fine”Le Kit “Solutions In Fine”
Sur commande auprès Sur commande auprès 
dudu Service Service Gestion RéseauGestion Réseau

Le pôle ProduitsLe pôle Produits BancassuranceBancassurance vous accompagne :vous accompagne :

¾¾ ““InfosInfos A A FondsFonds !”!”
L’informationL’information PlacementPlacement hebdomadairehebdomadaire, , 

les performances des supports financiers…les performances des supports financiers…
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La Gamme BancassuranceLa Gamme Bancassurance
… … le package Solutions In Finele package Solutions In Fine

¾¾ L’Espace L’Espace ““FinancementFinancement”” de Pl@netde Pl@net
un un accès intuitif accès intuitif 
aux aux derniers barèmesderniers barèmes, , 
7 7 jours sur jours sur 7, 24h 7, 24h sur sur 2424

¾¾ Les NewslettersLes Newsletters

l’information financière permanente l’information financière permanente 

¾¾ Le Kit “Solutions In Fine”Le Kit “Solutions In Fine”
sur commande auprès sur commande auprès 
dudu Service Service Gestion RéseauGestion Réseau

Le pôle ProduitsLe pôle Produits BancassuranceBancassurance vous accompagne :vous accompagne :

¾¾ Challenge “A Challenge “A chacunchacun son son défidéfi” ” 
pour pour CristallianceCristalliance In FineIn Fine

++ Le “Le “DéfiDéfi In Fine” In Fine” sponsorisésponsorisé par par 
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¾ Le site www.omnium-finance.com :

Pour la consultation de l’évolution 
de leur placement

… et pour vos investisseurs :… et pour vos investisseurs :

Solutions In FineSolutions In Fine
Des outils et des moyens concretsDes outils et des moyens concrets
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Modul’InfoModul’Info
vos remarques,vos remarques,
vos questions, vos questions, 

vos suggestions...vos suggestions...

c’étaitc’était

Merci de votre attention !Merci de votre attention !


