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Nombre de mots :

ASSURANCE-VIE

« Nous reversons 100 %
des gains a nos assurc¢s »

Olivier Sanson, directeur général d’Ampli
Mutuelle, dédi¢e aux professions libérales,
revient sur le succes de son fonds en euros.

PROPOS RECUEILLIS PAR AURELIE FARDEAU

vec119 millions d’euros
d’encours en épargne,
Ampli Mutuelle est un
Petit Poucet dans I'uni-
vers de l'assurance-vie.
Elle a toutefois marqué
les esprits en lancant en 2023 un contrat
monosupportdotéd’un nouveau fondsen
euros. Retour sur un produitoriginal.

Quelle estlaparticularité dAmpli
Mutuelle ?

Olivier Sanson Nous sommes une
mutuelle créée en 1968 par des profession-
nelsdesanté avec, al'origine, une offre de
prévoyance. Progressivement, nousavons
étoffé nos services pour répondre aux
besoins de nos adhérents, les professions
libérales, indépendants et chefs d’entre-
prise.En 2020, nous avons faitle grand saut
enlancantnos propres produits d’épargne,
avec d’abord un plan d’épargne retraite
(PER) puis un contrat d’assurance-vie
monosupport en 2023. Nous restons une
société ataille humaine, de 65 salariés.

Pourquoine proposez-vous qu’un
contrat monosupport,sans possibilité
d’investir sur des unités de compte ?
Lagenesede cecontrat réside dansl’appé-
tence de nos adhérents pour le fonds en
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Olivier Sanson : « Notre fonds en euros a
distribué 3,75 % net de frais I'an dernier. »

euros. Nous n’avons pas pour objectif de
proposer une offre compléte degestionde
patrimoine mais plutoét d’apporter une
réponse trés compétitive sur certains
actifs, en particuliers sécuritaires. Notre
fonds en euros a distribué 3,75 % net de
fraisl’an dernier et noussommesconfiants
surnotre capacité a serviruntaux compris
entre3 et 3,5 % surles prochaines années,
mémesilestauxd’intérét continuaientde

baisser. Sil'environnement financier deve-
nait moinsintéressantpour investir, nous
nous réservons d’ailleurs la possibilité de
fermer le contrat aux nouveaux souscrip-
teurs, pour éviter de pénaliserlesanciens.

Commentavez-vous obtenu ce taux
biensupérieuralamoyenne ?

Ce succes s’explique de plusieurs facons.
Tout d’abord, notre fonds en euros a été
créé a un moment ou les taux d’intérét
avaientbeaucoupaugmenté,dépassantles
4 %, ce quinousapermis d’investir along
termesurdestitres dotésde tres bons ren-
dements. Compte tenu de ce contexte de
taux favorable et du prix des actions qui
nous semble élevé, le portefeuille est
investia100 %enobligationsdetresbonne
qualité, émanant d’Etats (35 %) etd’entre-
prises (65 %). Mais cela peut évoluer assez
rapidement car nous sommes réactifs. En
cas debaisse desvalorisations, nous pour-
rions modifier notre exposition auxactions
de 0 215 % en quelques semaines. Nous
avons fixé un niveau de cours a partir
duquel nous commencerons a rentrer sur
les marchés actions mais il est assez bas.
Cependant, avec la volatilité actuelle des
cours, nous pourrions saisir des opportu-
nités pour investir defacon tactique.

Lesfraisentrent aussienligne

de compte...

C'estessentiel : nosfraisdegestionsonttres
limités, a 0,5 %. Et pourlagestion de notre
fonds en euros, nous privilégions'inves-
tissement en direct pour limiter les cofits.
De plus, nous reversons 100 % des gains
financiers générés anosassurés, alorsque
la réglementation autorise a en prélever
jusqu’a1s %. Enfin, nousavonsfaitle choix
dene pas mettre de gains en réserves pour
le moment, ces derniéres pouvant ampu-
ter le rendement du contrat a long terme
de 0,3 40,4 %selonnossimulations.

Quisont vosclients ?

Nousavons 35 000 adhérents, essentielle-
mentdeslibéraux,avec une moyenne d’age
de55 ansetun ticket d’entrée assez impor-
tant, autour de 55 000 euros pour I'assu-
rance-vie. Sur l'activité épargne, nous
avonsouvertlasouscription aux conjoints
de ces professionnels et a leurs enfants,
ainsiquauxretraités. Nous pourrionsmul-
tiplier notre collecte en élargissant notre
ciblemaisnousperdrions notre ADN.

AURELIE FARDEAU

721

COLL.. PERSONNELLE

p. 1/2

Tous droits de reproduction et de représentation réservés au titulaire de droits de propriété intellectuelle.
L'accés aux articles et le partage sont strictement limités aux utilisateurs autorisés.



« Nous reversons 100 % des gains a nos assurés »

PRESS

Edition : Du 03 au 09 juillet 2025 P.52-53

p. 2/2

Quepensez-vous dedonner

la possibilité aux épargnants

de transférer leurs contrats
d’assurance-vie d’'un assureur

aun autresans perdre

l'antériorité fiscale ?

Du point de vue de la gestion financiere,
ce serait compliqué pour nous.
Actuellement, nous pouvons obtenir de
bons rendements car nous avons la ga-
rantie de conserverles encoursun certain
temps. Si le taux de rachat des contrats
explosait, nous serions contraints par le
cadre réglementaire a modifier notre
gestion, ce qui entrainerait une baisse
du rendement des produits et pénaliserait
les assurés. ¥
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