
Comment se différencier en Assurance Santé ?



Un peu d’histoire sur l’innovation en santé…

Il y a eu des cycles dans l’innovation :

• Dans les années 1990, elle consistait à régler les 
prestations le plus rapidement possible en complément 
de la Sécurité Sociale (mise en place des liens 
NOEMIE, des tiers payants en pharmacie, amélioration 
de la gestion).

• Au début des années 2000, il y a eu une rupture : la 
gestion était parvenue à un pallier et les primes 
dérivaient, avec de plus en plus de dépassements de la 
part des professionnels de santé.



… et pourquoi nous nous orientons vers la gestion du 
risque

Le besoin de différenciation et l’innovation sont fortement 
liés :

• Aux hausses de tarifs

• Aux désengagements de la Sécurité Sociale• Aux désengagements de la Sécurité Sociale

• À la réglementation

• Aux nouveaux acteurs sur le marché (bancassureurs, 
internet)



Comment se différencier en Assurance Santé ?
Thématiques

• Différenciation par les modalités de paiement

• Différenciation par les offres

• Différenciation par les services• Différenciation par les services

• Différenciation par les garanties innovantes



La différenciation par les modalités de 
paiement
Principe:  l’assureur intervient sur les modalités de paiement

- Extension de la pratique du tiers payant

- Carte Avance Santé du Crédit Mutuel

- Crédit santé

Suppression de 
l’avance des frais

Franchises

Exonération 
du paiement 
des primes

- Mise en place de garanties exonération 
temporaire du paiement des cotisations en cas 
de « coup dur »

- Produits à franchise cautionnée



La différenciation par les offres

Principe: la garantie s’adapte aux besoins du client

Offres
Modulaires

- Garanties à la carte

- Produits famille, célibataire, économe, senior…

Offres 
responsabilisantes

Offres
segmentées 

- Produit à franchise par acte : Responsabilis chez 
April

- Produit à franchise cautionnée GFM, MMA, 
Allianz

- Avantages fidélité, report de forfait non utilisé …



Produit à franchise cautionnée

Pourquoi un produit à franchise cautionnée ? 

33 % de la population consomment 10 fois moins que 
les autres 67 % et auront de moins en moins intérêt à se 
mutualiser avec eux

Dispersion du RAC par vingtile de population (base 100 = 
consommation moyenne, données CNAM)consommation moyenne, données CNAM)
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Produit à franchise cautionnée
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La différenciation par les services

Principe: l’assureur aide le client à s’orienter dans l’offre de soins

Aide à 
la décision 

avant les soins

- Automed

- OWIH : analyse de devis et classement 
hôpitaux

- Assistance (aide ménagère en cas 
d’hospitalisation, aide à la reprise du travail…)

Prévention

Accompagnement

- Nutrition

- Sevrage tabagique



• Choisir son médicament

Quelques exemples d’informations de rapport Quelques exemples d’informations de rapport 
qualité / prix donnés aux consommateurs qui qualité / prix donnés aux consommateurs qui 
peuvent vraiment amener à une régulation de peuvent vraiment amener à une régulation de 
l’offre :l’offre :

• Choisir l’endroit où l’on va se faire opérer



http://www.santeclair.fr/web/espace_assures/



L’application AutomédicationL’application Automédication



L’application AutomédicationL’application Automédication



L’outil WEB d’information hospitalière OWIHL’outil WEB d’information hospitalière OWIH



Différenciation par les garanties 
innovantes :

Principe: l’assureur propose au client des garanties inédites

Garanties en 
nature

- Exemple du pack 4

- Garantie 10 ans des prothèses dentaires

- Partenariat Allianz - CNGPO
Garantie de soins 

de qualité



Pack  4



Une offre très différenciante pour les contrats Une offre très différenciante pour les contrats 
collectifs :collectifs :

• Les frais réels dans les réseaux dentaire et optiqu e 
de Santéclair

• Avec des forfaits hors réseau• Avec des forfaits hors réseau

• Un encadrement de la fréquence

• Pour un coût technique très maîtrisé



Exemple en optique adulteExemple en optique adulte



Exemple en prothèses dentairesExemple en prothèses dentaires


