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R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite

Démarche de vente – RDV Epargne-Retraite
équipés vie ou non équipés vie

OBJECTIF : Proposer une approche globale Epargne/Retraite en couplant l’offre Groupama
Modulation & PERin (Groupama Nouvelle Vie ) en lien avec les besoins du client

A l’aide de la Table 
d’orientation resituer 

notre métier
« PREVOIR L’AVENIR »
et la complémentarité 

des offres Assurances & 
Epargne

Toutes les questions posées sont 
indispensables, elles permettent 

de découvrir les objectifs du client, 
définir son profil et sa sensibilité au 

risque pour répondre à notre 
devoir de conseil

Certaines 
questions 
posées dans la 
Découverte 
papier seront 
à reprendre 
iVie

Présentation des solutions &
argumentation à l’aide du Lutin 

(l’illustration constitue des 
éléments de preuves, facilitant 

l’approche commerciale)

Souscription dans iVie en 
reprenant les éléments 

collectés lors de la 
Découverte papier

Préparation 
du RDV

Prise de 
contact

Découverte 
papier

Reformulation
Présentation 
des solutions

Recherche et 
Traitement 

des objections

Conclusion & 
Souscription 

& Rebond 
Prévoyance

1 2 3 4 5 6
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7 questions 
ouvertes pour 

engager la 
découverte

1. Lorsque vous épargnez, le faites vous dans un but précis ?

2. Quels sont vos objectifs en matière d’épargne ?

3. Quels types de placements avez-vous ? Vous mettez de l’argent de 
côté ? Sur quels produits (fréquence)

4. Pour vous, un bon placement c’est quoi ?

5. Etes-vous satisfait de vos placements (Comment considérez-
vous la performance de vos placements actuels) ?

6. Un bon rendement c’est combien ?

7. Quels sont vos projets, vos dépenses, avez-vous des crédits en 
cours personnel ou immobilier (montant durée) ?

« Pour mieux vous conseiller et répondre à vos attentes, je vais 
vous poser quelques questions, il est important d’avoir des 
placements qui correspondent réellement à ses besoins. »

PRISE DE RDV
2 possibilités :

▪ Suite à un RDV R1

▪ Par téléphone

1. PRISE DE CONTACT

Se présenter, valider le temps disponible, 
rappel de l’objectif de l’entretien (Retraite, 

Protection financière, Epargne…)

Découverte papier

Toutes les questions posées sont 
indispensables, elles permettent de découvrir 

les objectifs et besoins du client en matière 
d’épargne, et définir son profil et sa sensibilité

au risque

La découverte répond à notre devoir de 
conseil et permet de proposer au client une

offre adaptée à sa situation

Indispensable pour la souscription iVie

« Bonjour M et Mme X, je suis …………………………., je vous remercie d’avoir accepté ce 
rendez-vous pour faire le point sur vos projets, vos placements. Vous disposez bien de 
45 minutes ? »

32025- Document à usage strictement interne

ETAPE 1

Age ? CSP ? Conjoint ? Enfants ? 
Propriétaire ? Equipements Vie ? 

(Informations SMART & iVie)

PREPARATION DU DOSSIER

2. DECOUVERTE PAPIER
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Les réponses aux 7 questions ouvertes permettent déjà de répondre
à certains éléments de l’ETAPE 2

NB : Cet échange permettra de hiérarchiser
les cartes « Objectif » dans iVie

L’étape de hiérarchisation est obligatoire dans
iVie pour pouvoir accéder à la découverte

(rond vert)

2. DECOUVERTE (SUITE)

« Identifier les objectifs
«majeurs» par ordre de priorité

(VALORISER/PRÉVOIR/TRANSMETTRE)
(permet de revalider les points identifiés dans

l’étape 1)

▪ En identifiant les sous objectifs avec le client :

« qu’est ce qui est important pour vous en 
priorité ? Faire fructifier un capital… renforcer 
la protection du conjoint, prévoir la
retraite…. »

▪ Synthétiser les choix et définir l’ordre de 
priorité (Permet de valoriser l’approche 
conseil et une offre adaptée )

« En synthèse, si j’ai bien compris, ce qui est 
important pour vous c’est : Prévoir en N°1, 
Transmettre en N°2 et donc Valoriser en 3,
c’est bien ça ? »

VALORISER
Faire fructifier un capital
Constituer progressivement un capital 
Obtenir des revenus complémentaires 
Réduire vos impôts

TRANSMETTRE
Renforcer la protection du conjoint
Limiter, voire éviter, les coûts de succession
Choisir ses bénéficiaires

PREVOIR
Projet immobilier 
Education des enfants 
Dépenses à court terme 
Coup dur / décès 
Retraite

ETAPE 2
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ETAPE 3

« La performance s’apprécie en fonction de 2 éléments : la prise de risque et la durée d’investissement (on 
sait que le risque s’estompe avec la durée)

Quelle part de risque seriez-vous prêt à prendre (faible, modérée ou forte)? »CRITERE 1 : RISQUE/RENDEMENT

Notions à valoriser avec le client :
diversification, le risque

(SICAV ≠ Actions pures …)

2. DECOUVERTE (SUITE)

Permettra de définir le profil 
investisseur du client et nécessaire

pour iVie

« Pour bien comprendre vos besoins en manière d’épargne, je fais vous poser des questions
autour de 5 critères :

▪ Risque/Rendement
▪ Durée
▪ Montant
▪ Disponibilité
▪ Fiscalité »

NB : Etre vigilant dans la tournure et la
formulation des questions

Identifier
les critères d’investissement

Questionnaire de finance durable : il permet 
de déterminer la sensibilité « durable » du 

client en fonction de la réponse apportée (Profil
neutre, sensibilisé ou engagé)
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2. DECOUVERTE (SUITE)

« Compte tenu des taux actuels sur l’épargne (Livrets, fonds euros …), pour rechercher de la 
performance, il convient de s’assurer d’un juste équilibre entre ces 3 catégories de placement

Sans parler montant, comment sont répartis vos placements ? quels types de placements 
avez-vous ?

Quels sont à votre avis les avantages et inconvénients de chaque produit ? »

Question importante pour identifier le montant
d’investissement du client

Nécessité de faire un point de situation sur ses 
placements actuels et de découvrir le montant à

investir

Montrer la vue correspondante (Lutin), et 
demander aux clients les avantages et 

inconvénients de chaque placement

Il s’agit de vérifier avec le client la bonne
répartition de son épargne et veiller à un juste

équilibre

« Pour rappel, il existe 3 grandes catégories de placementsCRITERE 3 : MONTANT

Permet aux clients de se rendre 
compte des arbitrages à opérer

« Plus la durée de votre placement est longue, plus le 
risque s’estompe et plus les possibilités offertes sont 
importantes notamment en termes de rendement, quelle 
durée vous parait envisageable sachant que votre argent 
ne sera pas bloqué ? 8/10 ans ? » (solution Modulation)
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CRITERE 2 : DUREE

Cette question permet de valider un
investissements sur des supports financiers

(UC)

NB : pour le produit Retraite, les conditions de 
rachat avant le terme sont soumises à 

condition. Pour Modulation, possibilité de rachat 
avec potentiellement impact fiscal
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Zoom sur les avantages et inconvénients de chaque catégorieCRITERE 3 : MONTANT

AVANTAGES INCONVENIENTS

EPARGNE LIQUIDE
(livrets)

• Garantie

• Disponible

• Rapidité/Virement immédiat

• Flexible

• Absence de fiscalité en cas de rachat

• Pas de frais de versement

• Pas d’obligation de versements

• Rémunération

• Taux défini par l’état (évolue)

• Plafond de versement

• Intègre la succession

EPARGNE GARANTIE
(PEL/Compte à terme)

• Taux connu à l’avance

• Garantie

• Droits prêts immo (PEL)

• Versement minimum obligatoire (PEL)

• Intègre la succession

• Fiscalité en cas de rachat

• Rémunération faible

• Déblocage sous conditions

• Durée de placement

• Plafond (PEL)

EPARGNE FINANCIERE
(hors Assurance Vie)

• Potentiel de rendement

• Liberté de choix des investissements

• Pas de plafond

• Risque de perte en capital



« Etes-vous propriétaire d’une résidence 
principale et/ou secondaire ? 

D’un patrimoine immobilier locatif ? 

A combien estimez-vous leur montant ? »

« Quelles sont vos revenus et dépenses mensuels ? Combien épargnez-vous chaque mois ? »

La découverte des revenus et dépenses, 
permet d’identifier la capacité d’épargne 

mensuelle et déterminer le montant du VP
: éducation des enfants, Retraite …

Si le client paie plus de 4 000 € d’impôt par an)
=> réaliser une indication auprès du CFI/CGP

« Avez-vous un prêt immobilier 
en cours et/ou un projet 
d’emprunt ? À quelle échéance le 
prêt sera-t-il intégralement 
remboursé ? »

Crédit ou couverture de prêt

Rebondir au moment de la collecte sur les 
loyers et/ou prêts immobilier pour 

collecter la date d’échéance du prêt et 
identifier une détection Groupama

Emprunteur

Identifier comment son épargne

est aujourd’hui investie

Dans iVie, le patrimoine financier global est 
obligatoire mais le détail est facultatif

Le détail ne doit pas forcément être égal au
montant total du Patrimoine Financier

(pas de blocage outil)

« A combien, estimez-vous votre patrimoine financier ? et comment est-il réparti ? »R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite

CRITERE 3 : MONTANT (suite)

82025- Document à usage strictement interne



R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite

Vous payez des impôts ? avez-vous mis en place des solutions pour en payer moins ?

S’il y avait une possibilité d’en payer moins, seriez-vous intéressé ?

CRITERE 5 : FISCALITE

Permet d’identifier une réponse produit 
avec le contrat Retraite « Groupama 

Nouvelle Vie » ou une détection vers le
CFI-CGP

Questions posées uniquement si le client
est soumis à l’impôt

2. DECOUVERTE (SUITE)

CRITERE 4 : DISPONIBILITE
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2 aspects :

▪ s’assurer d’une épargne disponible 
suffisante en cas d’imprévu

Point d’attention :
Si le client a un besoin de disponibilité, la seule solution qui s’affichera sera Groupama Modulation,

la RETRAITE sera KO
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Les outils ludiques à ma disposition pour 
sensibiliser les clients à la retraite 

Clients âgés moins de 45 ans

Clients âgés de plus de 55 ans
Connaissez-vous votre âge de départ à la retraite ? Avez-vous une 
idée des revenus de pension que vous allez percevoir ?

Service complémentaire gratuit (valeur 300 €)

Nous avons la possibilité de vous offrir, une estimation plus précise de votre 
pension de retraite à l’aide de votre Relevé Individuel de Situation (RIS) ainsi qu’une 
détection des anomalies présentes dans votre relevé, grâce à notre partenaire 
Retraite SAPIENDO. Est-ce que vous savez qu’ 1 pension sur 7 est erroné »

Sapiendo - Sapiendo - Compte client (sapiendo-retraite.fr)

Utiliser l’outil « Estimer mon épargne 
retraite ? pour des clients jeunes et pour 

faire prendre conscience de l’avantage 
d’épargner

régulièrement

Utiliser « Estimer ma pension retraite ?» 
pour obtenir le montant et la date de départ à 

la retraite

Pour aller plus loin, un service 
complémentaire offert aux clients Groupama 

d’une valeur de 300 € : pour calculer 
précisément la date de départ et le montant de 

la retraite et vérifier les anomalies détectées 
sur le relevé individuel de carrière

lien

Nous avons créé un site dédié à la Retraite, je vous communiquerai l’adresse à la fin de notre entretien, vous y 
retrouverez plein d’outils et de conseils pour préparer votre retraite.

R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite

2. DECOUVERTE (SUITE)
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ZOOM OBJECTIF
« RETRAITE »

Cas client qui a exprimé un
objectif majeur

« PREVOIR » et sous-
objectif « RETRAITE »

Sensibilisation à la préparation de la
retraite

Qu’est ce que vous savez sur votre retraite aujourd’hui ?

« Estimer mon épargne 
retraite ? »

« Estimer ma pension 
retraite ? »

Utiliser « Estimer mon économie d’impôt ? »

Si le client paye des impôts. 

Clients qui payent des impôts
Est-ce que vous payez des impôts ? Avez-vous utilisé votre cagnotte 

fiscale, l’état vous donne un « droit à réduire vos impôts ?

Une solution d’épargne qui vous permet de préparer 
progressivement votre retraite tout en permettant une économie 
d’impôts est-elle susceptible de vous intéresser ? 

« Estimer mon 
économie d’impôt » 

lien

lien

lien

Pour compléter vos revenus à la retraite, l’idéal est d’épargner 
progressivement et le plus tôt possible. Quelle somme pourriez-
vous mettre chaque mois pour préparer votre retraite ? Regardons 
ensemble la simulation du capital pouvant être constituée à votre 
retraite?

https://www.sapiendo-retraite.fr/tableau-de-bord-leia#/
https://sapiendo.manouvellevie.groupama.fr/
https://www.sapiendo-retraite.fr/tableau-de-bord-leia#/calcul-retraite-rapide/simulation
https://www.sapiendo-retraite.fr/tableau-de-bord-leia#/pension-retraite/simulation
https://www.sapiendo-retraite.fr/tableau-de-bord-leia#/economie-impot/simulation/776CLY
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Compte tenu de vos objectifs et de vos critères, il est nécessaire de faire quelques rééquilibrages,
c’est normal votre situation et vos souhaits évoluent avec le temps

Je vous propose de rééquilibrer votre épargne actuelle avec une solution qui répond à vos objectifs,
une partie de vos liquidités (compte à vue, livrets A, LDD …) pourra être réinvestie

Présentation des solutions 
et la complémentarité

des offres Groupama Modulation &
Groupama Nouvelle Vie

Réaliser le schéma en mettant en avant les 
avantages et inconvénients pour illustrer la

complémentarité des 2 offres

Si le client est intéressé par l’immobilier locatif
intéressé ou par la défiscalisation 

(plus de 4 000 € d’impôt par an) => réaliser 
une indication auprès du CFI/CGP

Etape 1 : présentation de la
solution globale

En regard de nos échanges, si j’ai bien compris, ce qui est important pour vous c’est …

Permet de valider la
découverte avant d’aborder

la présentation des
solutions

3. REFORMULATION

4. SOLUTIONS
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Etape 2 : focus Groupama 
Modulation Gestion Déléguée à

l’aide du Lutin

4. SOLUTIONS (SUITE)

Qu’en pensez-vous ?

Permet de bien 
sécuriser la conclusion

5. RECHERCHE & TRAITEMENT DES OBJECTIONS

et focus présentation du fonctionnement de 
PERin Groupama Nouvelle Vie schéma ou Lutin

Zoom sur les avantages de la Gestion 
Déléguée

Zoom sur les avantages de Groupama 
Nouvelle Vie (PERin)

(1)Dans la limite des plafonds autorisés sauf option contraire.
(2) Uniquement pour les sommes issues des versements volontaires ou de l’épargne salariale

2025- Document à usage strictement interne



Nous allons procéder à la souscription

Hiérarchiser les cartes en fonction des objectifs 
et cliquer sur le bouton Découverte (rond vert) 

et saisissez les éléments collectés au fur et à 
mesure de votre découverte, à partir de

la fiche Découverte papier

Revalider les éléments de la fiche 
client dans NEO et les informations 

nécessaires au débranchement dans
iVie

▪ Tel portable et mail pour Signature
électronique

▪ Capacité juridique

▪ Profession et profession sensible

▪ Personne politiquement exposée (PPE)

Procéder à la souscription sur iVie en créant 
une étude depuis NEO et en cliquant rubrique 

Epargne et Banque sur le lien « Découverte
Epargne et Retraite - iVie »

Si des éléments sont manquants, une pop-up 
s’affiche pour renseigner les éléments 

nécessaire à la souscription (Capacité juridique, 

PPE, Profession et Profession sensible)

R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite
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6. CONCLUSION – PHASE DE SOUSCRIPTION
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Si éléments manquants



Souscription : 
Modulation & 

Groupama 
Nouvelle Vie

Etape 1 : 

Souscription Modulation/ Gestion Déléguée

Cliquer sur la carte « Vous constituer un
capital et/ou valoriser votre épargne »

Cliquer sur « Assurance Vie - « Constituer une 
épargne à votre rythme en profitant d’une 

gestion adaptée et reconnue » et procéder à la 
souscription en suivant les étapes

Etape 2: 

Souscription Groupama Nouvelle Vie

Cliquer soit sur la carte « Préparer votre 
Retraite » ou « Optimiser votre fiscalité »

selon le choix du client

Carte « Préparer votre Retraite »

Cliquer sur « constituez-vous un complément de 
revenu à vie ou un capital tout en réduisant vos 

impôts ». 

R2
Spécifique 
Epargne- 
Retraite
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6. CONCLUSION – PHASE DE SOUSCRIPTION (SUITE)
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OUOU

Carte « Optimiser votre fiscalité »

Et cliquer sur « Plan d’Epargne
Retraite » et procéder à la souscription en

suivant les étapes

Pour la souscription d’une seule offre, 
reprendre l’une des 2 étapes



Opportunité pour reparler Prévoyance à la fin de
l’entretien

A la fin de l’entretien, proposer au client de 
protéger son objectif d’investissement Epargne

avec une solution prévoyance

Exemple : Souscription d’un Modulation de 50 € 
par mois avec pour ambition d’avoir 20 000 €

Proposer au client d’assurer ce capital en cas de
coup dur

Pour 5€ de plus, est ce que vous souhaitez
assurer ce capital ?
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Pour 5€ de plus, est ce que vous souhaitez assurer ce capital en cas de coup dur ?

ZOOM REBOND 
PREVOYANCE

6. CONCLUSION & OUVERTURE / REBOND PREVOYANCE
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