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Quelques questions pour commencer ...

https://kahoot.it/join
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Le marché des TNS et ses
speécificités
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1.1 Population et contexte réglementaire

UNE POPULATION AVEC SES PROPRES SPECIFICITES

Un marché a part entiére :

* 4,1fMdeTNSen France
* 14% de la population active

Des statistiques démographiques spécifiques a la population non
salariée :

* Une proportion d’hommes plus importante (+60%)

« Age moyen élevé parmi les TNS, supérieur a celui de la population
salariée

* Un salaire moyen plus élevé, et plus de disparités salariales

Un contexte légal qui favorise I'équipement en prévoyance pour les TNS,
et un marché en croissance depuis les années 2010, qui ouvrent des
opportunités pour les assureurs.
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Le contexte légal : la Loi Madelin et une
harmonisation des régimes

La loi Madelin facilite 'acces des TNS a leur propre
protection sociale pour compléter le RO. Elle permet aux
TNS de bénéficier de déductions fiscales. 4 types de contrats
: retraite, prévoyance, santé et garantie perte d’emploi.

Ses avantages fiscaux en santé et prévoyance :
- Une déductibilité des cotisations
- Le plafond de déductibilité fixé a 3,75% du revenu

professionnel, augmenté de 7% du PASS (dans la limite de
3% de 8 PASS)

En parallele, le souhait étatique d’'une homogénéisation des
régimes obligatoires existants et de la prévoyance des
différents secteurs d’activité : en place pour 'ensemble des
professions libérales affiliées a la CNAVPL, depuis 2021.




1.2 Evolution de la population TNS

Potentiel de croissance du marché des TNS

Evolution du nombre de travailleurs indépendants
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Répartition des cotisants TNS par regroupement de
secteurs d’activité

Autres activités de services

Administration publique, enseignement, santé...

Activités spécialisées, scientifiques et...
Activités immobilieres
Activités financieres et d'assurance
Information et communication

Commerce de gros et de détail, transports,...

Construction

Industrie manufacturiere

Agriculture, sylviculture et péche

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%

Cotisants 2008 m Cotisants 2022

Le marché des TNS présente de plus en plus de profils différents et ainsi nécessite un produit adapté a cette population avec des
besoins hétérogenes, en termes de socle obligatoire, de garanties souhaitées, et de profil de risque assuré.
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1.3 Zoom sur UAssurance Prévoyance des TNS

Le marché de l'assurance prévoyance des TNS
offre un panel de produits avec de nombreuses
garanties disponibles, le souhait de la couverture
pouvant varier en fonction de l'activité ou de la
situation personnelle de l'assuré.

On peut notamment citer :
* Des garanties en cas de décés de l'assuré :

* Déces, PTIA, Décés Accidentel, Double
Effet, Frais d’Obseques

* Des garanties pour les proches (Rente
Education, Rente de Conjoint)

* Des garanties en cas d’Arrét de Travail :

* Incapacité, Invalidité (classique ou
professionnelle)

* Frais professionnels

= Conditions

Cependant, au sein de cette multitude de
produits, il existe des différences majeures de
couverture, chaque produit proposant des
caractéristiques et des conditions  tres
différentes.

On peut notamment citer :

* Les conditions d’hospitalisation

* Latypologie de franchises

* Latypologie d’invalidité couverte

* Les conditions de couverture des maladies
non objectivables (MNO) : délai de carence,
durée d’'indemnisation, durée d’AT
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&y, Propriétés

Les produits proposés doivent s’adapter aux
besoins des assurés, en proposant en priorité un
maintien adéquat de son revenu en cas darrét
de travail et un soutien financier pour sa famille
en cas de déces de lassuré, mais aussi une
potentielle couverture de ses frais engagés (loyer,
frais de gestion, salariés etc. ...)

Une forte souscription en arrét de travail est
observée dans nos portefeuilles (autour de 90%),
avec une représentation significative sur les
franchises courtes témoignant d’une réelle
volonté de couverture et de besoin.

Ajoutons que la souscription de ces produits
peut-étre avantageuse fiscalement.
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1.4 Evolution d’un portefeuille assuré TNS en Prévoyance

mm
LLLI

2008
Age Proportion
Adhésion : Hommes :
39,7 ans 73%

92% des contrats sur des franchises de 30 jours ou moins

Les femmes sont trés représentées sur les franchises 15 jours
(70%)

Les professions les plus risquées souscrivent essentiellement
des franchises 30 jours

Réduction Franchise
Hospitalisation : Souscription en
76% Madelin : 77%

Montant moyen souscrit : 81€

'ﬁ\ 63€

Fr15j77€  Fr60j+ 92€

mm
LLLI

2022
Age Proportion
Adhésion : Hommes :
41,1 ans 65%

67% des contrats sur des franchises de 30 jours ou moins

Les femmes sont réparties entre les franchises 15 jours (45%) et
les franchises 90 jours (35%)

Les professions les plus risquées souscrivent essentiellement
des franchises 30 jours

Réduction Franchise
Hospitalisation :
60%

Souscription en
Madelin : 77%
| 4 | ]

+74%
Mt Souscrit : +40%
PASS : +24%

Montant moyen sousctrit : 141€

141€ 141€

'ﬁ‘ 124€

[

Fr15j127€ Fr60j+ 165€

'Ht 151€



1.5 Une variété de profils au sein de la population TNS

9,
o

BOUCHER
Activité Artisan et Commercgant
Situation (lieu de résidence) ify Homme marié (13)

: 45 ans
Age Y
Age moyen du secteur d’activité -
: 44 ans
40K€
Revenu Net € :
Revenu net moyen :
: 29K€

Statut et conditions de travail ¥fif : Chef d’entreprise qui travaille
avec sa femme et 2 salariés

Caisse / Régime -‘%;stisemnce SSl (ou RSI)

sfiut |

MEDECIN GENERALISTE

Profession libérale

Femme célibataire (75)

I 30 ans
48 ans
I 70K€
68KE
Créateur d’entreprise sans

salarié

CARMF

AVOCAT

Profession libérale réglementée

Femme mariée, 3 enfants (62)

I 58 ans

38 ans

TNS sans salarié

CNBF
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9,
)

COACH SPORTIF

Profession libérale non
réglementée

Homme célibataire (35)
| 37 ans

e

8 ans

55K€ 20K€
| 24K€ : | 24K€

TNS sans salarié

CIPAV (SSI depuis 2019)
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Marche évolutif avec des enjeux
divergents
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2.1 Un marché évolutif...
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Un marché de la Prévoyance TNS en transformation porté par un environnement qui ne cesse
d’évoluer

Une cible
mouvante
(nouveau
statut,
évolution des
RO, ...)

De nombreux
acteurs
(Mutuelles, IP,

Courtiers,
Gestionnaires)
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De nouveaux
produits /
Refonte
d’offres
existantes

Evolution des

garanties pour

s'adapter aux
besoins

Services/
Innovation
(Assistance,
Prévention)

Technologie
(Digitalisation,
Open Data,
Comparateurs,
IA)
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2.2 ... mais un marché complexe

Recherche de
diversification chez
certains acteurs

Création de
nouveaux produits
avec des offres
spécifiques

Un marché qui
s'élargit : Courtiers,
Start-up
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/ EXPERTISE : \

= Adapter le produit a la cible

= Besoin de formation des
équipes notamment
commerciales

= Equipement: OAV adéquats,
parcours digitalisés,
systemes de gestion

k appropriés /
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Un marché qui
évolue

(+40% en 10 ans)

Demande

Un marché qui
reste peu équipé
en Prévoyance :
50%

La crise Covid-19
qui a provoqué
une prise de
conscience

De nouvelles
professions
exercant en TNS
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2.3 Focus sur les garanties

Evolutions mais jusqu’ou? Pistes de réflexion

Maladies Non

* Adapter la liste des MNO

Objectivables (Dos » Allegement des conditions de couverture . Limiter la durée d'indemnisation

et Psy)

Tl * Baisse des seuils d'intervention * Apporter une vigilance sur les définitions
Professi 1 * Quverture de la garantie a de nouvelles * Cadrer le process de reconnaissance du
roIeSSIONNELe professions sinistre
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2.4 Focus sur les process

Sélection des

risques

-
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Evolutions mais jusqu’ou?

Pistes de réflexion

Sélection médicale : allegement des
guestionnaires / augmentation des seuils de
déclenchement (notamment sur les 1))

Outil de digitalisation pour simplifier les
guestionnaires
Prévention : activité physique, sommeil,
santé mentale

Sélection financiere : allegement voire
suppression des contrbles a l'adhésion

Simplification des parcours et des
justificatifs demandés

Mise en place de contacts réguliers avec
le TNS pour faire le point sur sa situation

14
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Pilotage d’un risque en pleine
transition
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3.1 Un équilibre « fragile » entre les enjeux commerciaux et la maitrise du risque

« le juste prix » est variable selon la cible privilégiée et la stratégie mise en place autant sur le plan commercial que technique notamment sur la sélection
des risques (médicale, financiere,...)

Cet équilibre « fragile » entre toutes ses composantes qui ont des enjeux parfois contradictoires, nécessite un pilotage fin et dynamique et surtout régulier
afin d’anticiper toute dérive potentiellement problématique sur ce type de risque long

; ¢ Analyse par rapport aux hypothéses
Construction des nalyse par rapport aux hypothes

o ) de tarification Backtesting * Evaluation du best estimate du
indicateurs pertinents * Analyse par rapport a lanalyse ) cout du risque
Fréquence : Annuelle précédente (mois M-1) et a l'année Frequence : annuelle + Revue des normes de tarification
précédente a la méme période (N-1) ou bi-annuelle au regard de la sinistralité réelle
* Analyse croisée sur plusieurs sur chaque garantie et des
indicateurs franchises et exclusions

Identification des indicateurs * Evolution du Business Plan au

_,_‘_‘_

classiques a suivre sur le g _ regard . de l’é\folutio,n du Evolution du risque au
portefeuille assuré et la Analyse de |’évolution des portefeuille assurés réels vs .
sinistralité indicateurs portefeuille assurés de tarification regard de I'expérience
Définition des indicateurs Fréquence : mensuelle * Evolution du ‘C_OlAJt dU rlisque au Fréguence : tous les 2 ans
spécifiques au regard de la regard de la sinistralité réelle vs la sauf si les évolutions
stratégie commerciale sinistralité prise en compte dans la suggérent une revue plus
tarification rapide
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3.1 Un équilibre « fragile » entre les enjeux commerciaux et la maitrise du risque

« le juste prix » est variable selon la cible privilégiée et la stratégie mise en place autant sur le plan commercial que technique notamment sur la sélection
des risques (médicale, financiere,...)

Cet équilibre « fragile » entre toutes ses composantes qui ont des enjeux parfois contradictoires, nécessite un pilotage fin et dynamique et surtout régulier
afin d’anticiper toute dérive potentiellement problématique sur ce type de risque long

; ¢ Analyse par rapport aux hypothéses
Construction des nalyse par rapport aux hyp

o ) de tarification Backtesting * Evaluation du best estimate du
indicateurs pertinents * Analyse par rapport a lanalyse ) cout du risque
Fréquence : Annuelle précédente (mois M-1) et a l'année Frequence : annuelle + Revue des normes de tarification
précédente a la méme période (N-1) ou bi-annuelle au regard de la sinistralité réelle
* Analyse croisée sur plusieurs sur chaque garantie et des
indicateurs franchises et exclusions

* Evolution du Business Plan au

| lIIIIlIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘lll“lllll’IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘lll“lllll)IIIIIIIIIIIIII

regard de ’évolution du . .
Objectif : capter les —de 35 ans Analyse de |’évolution des portefeuille assurés réels vs Evolution d’u r'squje au
KPI : Volume réel de souscription indicateurs portefeuille assurés de tarification regard de I'expérience
sur les tranches en dessous et ) * Evolution du colt du risque au Fréquence : tous les 2 ans
au-dela de 35 ans Fréquence : mensuelle regard de la sinistralité réelle vs la saufsiles évolutions
sinistralité prise en compte dans la suggeérent une revue plus
/ tarification rapide
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3.1 Un équilibre « fragile » entre les enjeux commerciaux et la maitrise du risque

« le juste prix » est variable selon la cible privilégiée et la stratégie mise en place autant sur le plan commercial que technique notamment sur la sélection
des risques (médicale, financiere,...)

Cet équilibre « fragile » entre toutes ses composantes qui ont des enjeux parfois contradictoires, nécessite un pilotage fin et dynamique et surtout régulier
afin d’anticiper toute dérive potentiellement problématique sur ce type de risque long

i
Construction des

indicateurs pertinents Obijectif : identifier les éventuels abus d’AT chez Backtesting . Evziluatio.n du best estimate du
certains TNS pendant le covid )} ) cout du risque
Fréquence : annuelle * Revue des normes de tarification

Fréquence : Annuelle KPI : volume des demandes indemnisations ou bi-annuelle

avec une durée > franchise sur la deuxieme
quinzaine de mars 2020

au regard de la sinistralité réelle
sur chaque garantie et des
franchises et exclusions

\
I lIIIIlIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘lll“lllll’IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘lll“lllll)IIIIIIIIIIIIII
-

* Evolution du Business Plan au

regard de ’évolution du . .
Objectif : capter les —de 35 ans Analyse de |’évolution des portefeuille assurés réels vs Evolution d’u r'squje au
KPI : Volume réel de souscription indicateurs portefeuille assurés de tarification regard de I'expérience
sur les tranches en dessous et ) * Evolution du colt du risque au Fréquence : tous les 2 ans
au-dela de 35 ans Fréquence : mensuelle regard de la sinistralité réelle vs la saufsiles évolutions
sinistralité prise en compte dans la suggeérent une revue plus
/ tarification rapide
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3.1 Un équilibre « fragile » entre les enjeux commerciaux et la maitrise du risque

« le juste prix » est variable selon la cible privilégiée et la stratégie mise en place autant sur le plan commercial que technique notamment sur la sélection
des risques (médicale, financiere,...)

Cet équilibre « fragile » entre toutes ses composantes qui ont des enjeux parfois contradictoires, nécessite un pilotage fin et dynamique et surtout régulier
afin d’anticiper toute dérive potentiellement problématique sur ce type de risque long

Construction des
indicateurs pertinents

e Evaluation du best estimate du
co(t durisque
Frequetgce . a”rl’l“e“e » Revue des normes de tarification
ou bi-annuelle P A rd
avec une durée > franchise sur la deuxieme au regard de la sinistralite réelle

quinzaine de mars 2020 sur chaque garantie et des
\ franchises et exclusions

Objectif : identifier les éventuels abus d’AT chez Backtesting

certains TNS pendant le covid

Fréquence : Annuelle KPI : volume des demandes indemnisations

N
Objectif : identifier les

Evolution du risque au

Obijectif : capterles —de 35 ans

KPI : Volume réel de souscription
sur les tranches en dessous et
au-dela de 35 ans

)
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Analyse de I'’évolution des
indicateurs

Fréquence : mensuelle

conséquences sur 'équilibre/ la
rentabilité d’un nombre d’arrét de
travail en région PACA pour
incapacité déclarée plus importante

que Uhypothese de tarification

KPI : Résultat technique et Résultat

\ global sur plusieurs années

regard de I'expérience

Fréquence : tous les 2 ans
sauf si les évolutions
suggerent une revue plus
rapide

19
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3.1 Un équilibre « fragile » entre les enjeux commerciaux et la maitrise du risque

« le juste prix » est variable selon la cible privilégiée et la stratégie mise en place autant sur le plan commercial que technique notamment sur la sélection
des risques (médicale, financiere,...)

Cet équilibre « fragile » entre toutes ses composantes qui ont des enjeux parfois contradictoires, nécessite un pilotage fin et dynamique et surtout régulier
afin d’anticiper toute dérive potentiellement problématique sur ce type de risque long

Objectif : identifier les éventuels abus d’AT chez
certains TNS pendant le covid

Construction des
indicateurs pertinents

Objectif : évaluer le colt du risque réel vs le
colt du risque de tarification car le
portefeuille a subi une évolution impactant le
colt durisque (exemple : allégement de la
sélection médicale)

Backtesting

Fréquence : annuelle

Fréquence : Annuelle .
ou bi-annuelle

KPI : volume des demandes indemnisations
avec une durée > franchise sur la deuxieme
quinzaine de mars 2020

& I

N
Objectif : identifier les

Obijectif : capterles —de 35 ans

KPI : Volume réel de souscription
sur les tranches en dessous et
au-dela de 35 ans

)
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Analyse de I'’évolution des
indicateurs

Fréquence : mensuelle

conséquences sur 'équilibre/ la
rentabilité d’un nombre d’arrét de
travail en région PACA pour
incapacité déclarée plus importante
que Uhypothese de tarification

KPI : Résultat technique et Résultat

\ global sur plusieurs années

Evolution du risque au
regard de I'expérience

Fréquence : tous les 2 ans
sauf si les évolutions
suggerent une revue plus
rapide
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3.2 Les nouvelles technologies au service d’un pilotage fin, régulier et dynamique

. : : : Qlik @ .
Pour étre en capacité de réaliser DATAVIZ Présentation graphique, claire mp) Power Bl @ pee
- ) - et dynamique a une maille = IBM Cognos +ableau
ces travaux.de maniere react.lve adaptable des indicateurs e
iarls tLimner;tllro:r;e,ment ?rn pdleme REPORTING
uta (3 » I es ec?ssa ? e Se DYNAM'QUE
doter d’outils adaptés et d’utiliser
les nouvelles technologiques - DATASCIENCE &
disponibles o s 1Al ROBOTISATION dkata
W alteryx
et s Une plateforme datascience user friendly a la main du ——
métier pour faciliter la préparation de données et la 25
robotisation de certaines taches comme le traitement  |gm cloud Pak for Data
. . . . . des données et les analyses récurrents
Efficacité opérationnelle
. 117 )
au service de ’analyse UijPath
actuarielle permettant
d’améliorer la profitabilité
ECHANGE ENTRE COLLABORATIF
LES DIFFERENTES Solution facilitant la collaboration dans ‘-naplan
PARTIES le traitement des flux et 'analyse ORACLE
PRENANTES HYPERION
LECTURE DE @
institut DOCUMENTS INTELLIGENCE Lecture de documents notamment PDF et ChatGPT
0 restitution des informations demandées 21
ARTIFICIELLE
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Partie 4

Conclusion
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Conclusion

Au-dela de la conception du produit et du pilotage du risque, la digitalisation de Uexpérience client a connu une belle
avancée ces dernieres années et permet de fluidifier les échanges durant la vie du contrat de 'assuré notamment sur
les parcours de souscription grace aux innovations technologiques.

Souscription en Ligne Suivi de la vie du Déclaration de sinistre

Yc sélection médicale contrat et indemnisation

Processus intégralement digitalisé

Néanmoins, le taux d’équipement des TNS n’évolue pas aussi rapidement qu’attendu malgré Uaccessibilité des
produits et 'amélioration de U’expérience client.

Pourquoi ?
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Néanmoins, le taux d’équipement des TNS n’évolue pas aussi rapidement qu’attendu malgré Uaccessibilité des
produits et 'amélioration de U’expérience client.

Pourquoi ?

ILreste un pas a franchir afin de mieux capter cette population tres diversifiée
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