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About Us.
Le contexte



Contexte

Le parcours de souscription en ligne évoluera le 23 septembre pour vous offrir :

                  ✅ Plus de clarté
                  ✅ Plus de conformité
                  ✅ Plus de simplicité

Pourquoi ces changements ?

• Répondre aux recommandations de l’ACPR
• Améliorer la qualité et la conformité des dossiers
• Clarifier le parcours de souscription pour les PF
• Réduire les risques d’erreurs de saisie

Comment ?

limiter les doubles prélèvements, simplifier la saisie du capital complémentaire,  recueillir les informations pour les 
avenants et améliorer le parcours de souscription.

Ces évolutions se traduisent également dans les documents du parcours conseil et de la proposition d’assurance



Les évolutions en synthèse

Renforcer la sécurité de votre conseil :

Mieux comprendre la motivation du client 
Lorsque le capital dépasse 10 % du devis ou 7 000 € (hors devis) 
Lorsque le client souhaite ajouter un capital complémentaire 

Informer le client de manière transparente sur le coût du contrat d’assurance
Actualisation des montants liés au financement des obsèques (coût moyen)
Intégration des tableaux type de comparaison des valeurs de rachat

Sécuriser la signature électronique
Matérialisation de l’accord du client sur la dématérialisation de la souscription

Simplifier votre parcours conseil :

Alerter le conseiller sur des points essentiels du contrat
Les montants liés au financement des obsèques (coût moyen)

Réduire les rejets de contrats
Alerte sur la date de validité des documents d’identité

Adapter la date de prise d’effet
Permettre à Mésange de décaler la date de prise d’effet en cas d’anomalie

Possibilité de ne plus éditer le mandat des volontés



About Us.
Les évolutions dans notre 
logiciel PSD



Financement et Devis

👉 Ajout d’un champ Montant du devis (TTC)

❗ Il s’agit du montant de votre devis funéraire. 

Ce montant est repris automatiquement dans la 
partie financement, Vous pouvez l’adapter pour 
augmenter le capital disponible au moment du 
décès

📌 Rappel du  montant de référence des obsèques : 4 900 € 
c’est le montant moyen des devis obsèques constaté en France.

📌Si financement < 2 000 €, affichage d’un message d’information 
pour vous inviter à vérifier qu’il n’y a pas d’erreur.

📌 Pour les contrats en capital > 7 000 €, réponse attendue pour 
expliquer la raison de ce montant plus élevé que la moyenne des 
obsèques (niveau d’obsèques +, transmission de capital, frais 
annexes, inflation).



Financement et Devis

👉 Si le Montant de capital envisagé est 
supérieur de plus de 10% du devis TTC, vous 
devez expliquer cet écart en cochant :

✅Permettre aux proches de couvrir les frais annexes non 
prévus (taxes, tiers, concession) ou les effets de l’inflation 
entre aujourd’hui et le jour du décès

Ou

Transmettre un capital aux proches.
Cette transmission peut par exemple servir à financer des 
prestations supplémentaires au choix de la famille (fleurs, 
invitations, remerciements …)

Notre conseil :

Parlez de l’évolution des prix avec votre client, notamment des taxes et des tiers

Si votre client souhaite se prémunir de cette évolution des prix, il peut choisir
- d’augmenter le montant envisagé pour le financement 
- de souscrire les options sérénité et Sérénité + pour augmenter le capital disponible dans la durée



Capital Complémentaire

👉 Nouvelle question quand vous souhaitez 
ajouter un capital complémentaire en plus 
du capital déjà garanti : 

Dans quel but voulez-vous souscrire un 
capital complémentaire ?

✅ Pour transmettre un capital aux proches 
en complément du financement des 
obsèques…

📌obligatoire si vous souhaitez ajouter un capital complémentaire



Document d’identité

👉Obligation d’indiquer la date de validité du 
document d’identité

📌 Message d’erreur si pièce expirée

📌 Vous pouvez télécharger la liste des 
documents autorisés pour récupérer les bons 
justificatifs pendant votre échange avec votre 
client



Signature électronique

📌 mail et mobile obligatoires pour signer 
électroniquement

📌 Vérifiez que le client a bien accès à ses 
mails/téléphone, 

👉 Ajout d’une confirmation précisant que le client 
accepte les échanges numériques.

(sinon pas de signature dématérialisée possible).

Le dispositif de signature dématérialisée à double authentification est conforme au règlement eIDAS



Contrats complémentaires

👉Votre assuré a déjà un contrat obsèques chez Fape by 
Mesange ou un autre organisme (banque, mutuelle …) ?

 
📌vous pouvez renseigner la compagnie, 
n° contrat et le capital déjà garanti.

Au moment du décès vous retrouverez facilement ces 
informations

Notre conseil : 

Si un contrat existe déjà (hors FAPE), proposez à votre client 
qu’il vous désigne comme bénéficiaire de ce contrat afin de 

faciliter les démarches pour la famille le moment venu.

Attention : 
Certains contrats proposés par les banques, assurances ou mutuelles 

couvrent les assurés jusqu'à un âge limite et non toute leur vie
En cas de doute, proposez à votre client un « vrai » contrat obsèques FAPE 
by Mésange qui couvre l’intégralité du devis pour éviter toute mauvaise à 

ses proches au décès



Besoins et capacités financières

📌Actualisation du montant qui peut être prélevé 
sur comptes bancaires du défunt réévalué à 5 910 €.

📌Messages d’alerte si les capacités financières du 
client sont inférieures au montant du financement 
sélectionné.

❓Dans ce cas, vous pouvez vérifier les capacités financières 
du client, allonger les durées de financement ou revoir votre 
devis funéraire.

Notre conseil : 

Abordez la possibilité du prélèvement sur le compte bancaire du défunt sans oublier de rappeler les 
limites de ce mode de financement

Le capital obsèques FAPE by Mésange lui n’est jamais perdu, si la facture des obsèques est déjà payée par 
un prélèvement sur le compte bancaire du défunt, FAPE by Mesange versera le capital du contrat au 

bénéficiaire de 2d rang.



Eviter le double prélèvement

Dans le cas de règlement en primes périodiques, 
vous pouvez maintenant modifier la date d’effet.

✅ Notre recommandation : 
Décalage de la date d’effet, cela évitera les     
multi prélèvements si le contrat prend du retard à 
l’enregistrement.

🛑 Autre possibilité :
Prise d’effet immédiate (risque de cotisations 
multiples).

Notre conseil : 

Si votre client n’accepte pas que le premier prélèvement soit majoré, proposez-lui de 
suivre notre recommandation

Quand il manque des pièces ou quand la prise de décision est longue (tutelles par 
exemple) il est parfois prudent de décaler la prise d’effet pour éviter les mauvaises 

surprises au moment du premier prélèvement et les réclamations de vos clients.



Contrats supérieurs à 15 000€

👉 Si le capital garanti dépasse les 15 000€, vous 
devrez préciser si :

✅ vous souhaitez continuer à souscrire un contrat 
obsèques, car cela correspond au montant des 
prestations funéraires et éventuellement de la 
marbrerie.

📌 Si vous décidez de continuer la souscription, vous 
aurez l’obligation de  télécharger un document 
d’information complémentaire à joindre, complété et 
signé par le client.

❗ Impossible de continuer sans avoir téléchargé ce 
formulaire d’information complémentaire

⛔Ou réduire le montant du capital car il s’agit 
principalement de capital complémentaire et le client 
souhaite s’orienter vers une autre solution.

Plus de 15 000 € sur un contrat obsèques c’est rare mais ça arrive.

Compte tenu des montants, vous devez être plus vigilant
(Pourquoi une telle somme ? qui paye ? d’où viennent les fonds ?…)



Edition du mandat de dernières volontés

👉 Une nouvelle question a été ajoutée : 

Je souhaite déposer mes volontés essentielles :

✅ Oui = Le mandat de dernières volontés sera édité

⛔ Non = Le mandat de dernières volontés ne sera 
pas édité

Notre conseil : 

Gagnez du temps !

Si vous avez déjà un contrat avec des prestations et que vous ajoutez un 
contrat marbrerie ou, pour un contrat en capital, si votre client n’a pas 

encore fait ses choix, inutile d’imprimer le mandat de dernières volontés.



About Us.
Les évolutions de 
l’éditique



Contexte

La confiance ça se gagne et ça commence par la transparence : 

• Une meilleure compréhension du besoin de votre client :  renforcement de la 
découverte des besoins clients,

• Une meilleure compréhension par votre client de l’opération proposée : 
présentation plus claire et lisible des documents

L’objectif est d’apporter à vos clients :
• Une meilleure visibilité sur les informations clés du contrat,
• Une plus grande transparence sur les engagements,
• Une information pédagogique et accessible, notamment sur les cotisations, frais et 

valeurs de rachat.

Afin de répondre à ces demandes, nous faisons évoluer notre documentation.



Evolutions apportées au parcours précontractuel

Le document précontractuel est revu afin de gagner en clarté et en lisibilité.

Déploiement :

▪ Avant :
• Le document était composé de plusieurs blocs successifs, sans véritable articulation entre eux.

• La lecture était fragmentée, rendant l’ensemble parfois difficile à suivre pour le client.

• Les informations importantes (frais, garanties, comparatifs) pouvaient se retrouver diluées dans 
la masse du contenu.

▪ Aujourd’hui :
• Le document suit une progression plus logique, qui accompagne le client étape par étape.

• Les différentes parties sont hiérarchisées de manière cohérente, pour guider la lecture et 
mettre en avant les points essentiels.

• L’ensemble est présenté sous une forme simplifiée et harmonisée, garantissant plus de clarté 
et une meilleure compréhension.

En synthèse : cette nouvelle structuration permet d’offrir au client un document plus transparent, lisible 
et fluide, qui répond mieux aux attentes des régulateurs comme aux besoins de compréhension des 
souscripteurs.



Simplicité, transparence

Déploiement :

La structure reprend les éléments déjà existants :
• Document d’entrée en relation
• Informations préalables à la vente
• Proposition d’assurance

Le document porte désormais un nom unique et rapidement identifiable : 
Parcours Conseil.

Des compléments ont été ajoutés pour plus de transparence et de pédagogie :
• Un tableau des valeurs de rachat pour les âges 50, 60 et 70 ans,
• Avec un exemple de capital de 5 000 € pour illustrer concrètement 

l’évolution du contrat.
Chaque assureur a l’obligation de publier ces tableaux sur son site internet. 
Ils sont trop souvent difficiles à trouver.  
Nous allons plus loin : nous affichons les tableaux dans le parcours !

En synthèse : le Parcours Conseil devient un support de référence :

▪ plus lisible et pratique pour les conseillers,
▪ plus simple à traiter pour la gestion,
▪ et surtout plus transparent et compréhensible pour le client.



Information et conseil préalable à la vente

Avant :
▪ Le document affichait un montant moyen des obsèques en France de 4 500 €.
▪ Aucun questionnement précis n’était posé sur l’adéquation entre le 

financement choisi et les besoins réels du client.

Après :
Dans le cadre du renforcement du document précontractuel et pour répondre aux 
attentes de la règlementation :

▪ Le montant est actualisé à 4 900 € et sera mis à jour régulièrement afin de 
refléter les données les plus récentes.

▪ Trois nouvelles questions sont introduites pour approfondir la découverte des 
besoins et sécuriser la pertinence du financement :

• Le montant envisagé pour le financement dépasse le montant du devis, 
vous souhaitez…

• Le montant que vous avez choisi dépasse les montants habituels 
observés pour financer les obsèques, vous souhaitez…

• Pourquoi souhaitez-vous transmettre un capital complémentaire à vos 
proches ?



Proposition d’assurance

Avant :
▪ La page présentait le cumul des cotisations avec les caractéristiques principales 

du contrat (options sélectionnées, indexation, abonnement, assistance).
▪ Aucun détail précis n’était apporté sur les différents frais prélevés par l’assureur.

Après :
▪ Le cumul des cotisations reste présent et inchangé.
▪ Une nouvelle section détaillée a été ajoutée sur les frais liés au contrat, 

comprenant notamment :
• Les frais d’entrée,
• Les frais annuels sur les versements,
• Les frais d’acquisition,
• Les frais de gestion,
• Les frais en cours de vie du contrat,
• Les frais de sortie en cas de rachat,
• Les frais de fractionnement.

Cette évolution répond directement à une EXIGENCE DE L’ACPR, qui vise à renforcer la 
lisibilité et la transparence pour les clients en leur donnant une vision claire de 
l’ensemble des frais appliqués.

En synthèse : le client est informé sur les frais compris dans sa cotisation. 
Ces frais sont exprimés en % et en euros pour une transparence totale.

A ce jour aucun assureur ni aucune banque ne le fait ! 
Les opérateurs funéraires FAPE by Mesange, eux ne cachent rien à leur client !



Déclaration du client

Avant :

▪ La déclaration du client se limitait à ses engagements relatifs à la 
souscription et aux informations fournies.

▪ Aucun consentement spécifique n’était prévu concernant la transmission 
dématérialisée des documents contractuels.

Après :

▪ Un nouvel opt-in a été ajouté, permettant au client d’exprimer son accord 
explicite :

« J’autorise le distributeur et l’assureur à me transmettre les documents 
contractuels et informations liées sur un support numérique…»

▪ Cet ajout sécurise le processus de communication digitale et garantit le 
consentement éclairé du client pour recevoir ses documents sur un 
support électronique sécurisé.

En synthèse : cette évolution atteste que la dématérialisation n’est pas 
imposée au client mais souhaitée par le client !



Tableau comparatif des valeurs de rachat
Avant :

Aucun tableau de projection des valeurs de rachat n’était intégré dans le 
document. Les clients n’avaient pas de vision concrète et chiffrée sur la valeur 
de rachat potentielle de leur contrat.

Après :

Publication du tableau comparatif type des valeurs de rachat qui permet de 
faire des comparaisons entre les différents assureurs
Le tableau présente plusieurs scénarios imposés :

• Âges de souscription : 50 ans, 60 ans, 70 ans,
• Durées de paiement : 5, 10, 15, 20 ans et prime unique,
• Exemple illustratif basé sur un capital de 5 000 €.

L’objectif est d’apporter au client une vision claire, concrète et transparente 
de la valeur de rachat qu’il est susceptible d’obtenir selon ses choix de 
financement.

Un contrat obsèques sert à assurer le décès. Les aléas de la vie peuvent néanmoins 
nécessiter de mettre fin au contrat de manière anticipée. 

La valeur de rachat c’est la garantie que tout ce qui a été versé n’est pas perdu. Votre 
client retrouvera les valeurs personnalisées dans ses conditions particulières (valeurs 
de rachat des 8 premières années) et chaque année dans sa lettre d’information



About Us.
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FAPE by Mesange vous accompagne pour 
vous rendre plus fort

Pas de révolution !

FAPE fait évoluer son parcours pour l’adapter aux attentes de vos clients et du législateur

• clarté
• transparence
• sécurité

Avec ces évolutions vous pouvez continuer à présenter nos offres de prévoyance funéraire 
sereinement et sans risque.

Plus que jamais

• votre professionnalisme, 
• votre proximité 
• la confiance de vos clients

Constituent votre force face aux banques, assurance, mutuelles et à vos concurrents.
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