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I. Cadre de l’étude 



1. Caractéristiques du marché français 

I. Cadre de l’étude 

•  L’assurance emprunteur, un produit à forte rentabilité. 

•  En 2016 : 
•  Cotisations emprunteur ~ 8,8 milliards d’euros. 
•  Profits : 36,8% du chiffre d’affaires.  

 
•  Etude de la répartition des cotisations par : 

Type de prêt 

Immobilier Consommation 

Professionnel 

Type de garantie 

Décès Incap/Inval 

Chômage 

Type de contrat 

Etablissements bancaires 

Délégation d'assurance 



1. Caractéristiques du marché français 

I. Cadre de l’étude 

•  En 2015 : 
•  3,9 millions de demande d’assurance de  prêts immobilier et professionnels 
•  15 % (586.900) des cas avec un Risque Aggravé 

 
 
 
 
 
Particularité : Motivation du consommateur est d’obtenir son prêt, l’assurance 
n’est qu’un effet connexe à l’acte de d’achat principal 
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1. Caractéristiques du marché français 

I. Cadre de l’étude 



Séparation des phénomènes entraînant une résiliation de l’assurance emprunteur : 

2. Les causes de la résiliation 

I. Cadre de l’étude 
 

Structurel 
•  Déménagement 

•  Licenciement 
•  … 

Conjoncturel : 
•  Baisse des taux 

d’emprunt 

Rachat de 
crédit 

Liée aux 
évolutions 
législatives 

Résiliation 
de 

l’assurance 



II. Taux de rachat de crédit 



0. Données de l’étude 

II. Taux de rachat bancaire 

•  Données de contrats collectifs commercialisés via des établissements bancaires 
•  Etapes de construction de la base: 

•  Construction d’une base commune « prêts immobiliers» et une base commune « assurés » 
•  Exclusion des assurés dont le motif de résiliation est lié à son adhésion  
•  Jointure des bases: pour avoir les informations relatives aux prêts de tous les individus ayant souscrit 

un contrat d’assurance (environ 2M lignes) 
•  Focus sur les contrats souscrits entre 2002 et 2006 pour cette étude 
•  Nettoyage de la base & fiabilisation des données   

•  Caractéristiques de la base : 
  

Répartition par année de souscription 
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Durée des emprunts 



1. Méthodologie 

II. Taux de rachat bancaire 

A.  Calcul de l’exposition : 
Exposition = durée d’observation du 
prêt  
au sein de notre portefeuille sur la 
fenêtre d’observation disponible. 
 
Etapes de calcul : 

1.  Calcul pour chaque emprunt. 
2.  Agrégation des résultats. 

 
 

B.  Calcul des taux de rachat, pour 

toute ancienneté 𝑡𝑡≥0 : 
 

𝑟𝑟𝑟𝑡𝑡𝑟= 𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑟𝑟𝑁𝑁 𝑑𝑑𝑁𝑁 
𝑟𝑟𝑟𝑟𝑟𝑟𝑟𝑟𝑟𝑡𝑡𝑟𝑟(𝑡𝑡)/
𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝑁𝑁𝑟𝑟𝐸𝐸𝑡𝑡𝐸𝐸𝑁𝑁𝐸𝐸(𝑡𝑡)  

 

Différents degrés de segmentation  
retenus pour l’étude 



2. Modélisation – Etude de l’influence des taux d’emprunt 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

Taux de rachat bruts en fonction de l’ancienneté 



2. Modélisation – Etude de l’influence des taux d’emprunt 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

Taux de rachat bruts – années de souscription 
2003 et 2004 – et taux d’emprunt moyens 

Taux de rachat moyens et taux  
d’emprunt à la souscription  

•  Corrélation négative entre les taux d’emprunt et les taux de rachat. 
•  Valeur du coefficient de corrélation de Pearson : - 0,7. 



2. Modélisation – Etude de l’influence des taux d’emprunt à la souscription 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

Comparaison des taux de rachat des années 
de souscription 2004 et 2006 

•  Année 2004, le taux d’emprunt moyen : 4,1% 
•  Année 2006, le taux d’emprunt moyen : 3,5% 

•  Avant 2012, les taux de rachat de la souscription 2004 > ceux de 2016  



2. Modélisation – Etude de l’influence de la durée des emprunts 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

Taux de rachat bruts en fonction de la classe 
du prêt,  année de souscription 2004 

Taux de rachat bruts en fonction de la classe 
du prêt, année de souscription 2006 

•  Influence de la durée initiale du crédit. 



2. Modélisation – Segmentation selon la classe de l’emprunt 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

•  Segmentation uniquement par classe de prêt (= durée du crédit). 
•  Suppression des valeurs sujettes à un effet taux trop important. 
•  Taux de rachat moyens pondérés par l’exposition. 
•  Lissage retenu : splines cubiques. 



2. Modélisation – Segmentation selon la classe de l’emprunt 
 

II. Taux de rachat bancaire 
 

•  Segmentation uniquement par classe de prêt (= durée du crédit). 
•  Suppression des valeurs sujettes à un effet taux trop important. 
•  Taux de rachat moyens pondérés par l’exposition. 
•  Lissage retenu : splines cubiques. 

Taux de rachat bruts & lissés  - Classes 2 et 3 



3. Fermeture des taux des rachat 

II. Taux de rachat bancaire 
 

•  Collage avec une fonction de survie de type Weibull :  𝐹𝐹𝑟𝑡𝑡𝑟= 
𝑁𝑁𝑒−𝜏𝜏∗𝑡𝑡𝑒𝑡𝑡   

•  Classe 1 : aucune fermeture nécessaire, la fenêtre d’observation est assez 
large. 

•  Classe 2 : 

Fermeture des taux de rachat lissés – Classe 2  



3. Fermeture des taux des rachat 

II. Taux de rachat bancaire 
 

•  Classe 3 : 

Fermeture des taux de rachat lissés – Classe 3  



III. Résiliation de l’assurance 
 



1. Un cadre législatif fluctuants 

III. Taux de résiliation 

 
Objectifs du législateur : rendre l’emprunt accessible au plus grand nombre tout en 
encourageant la concurrence au sein du marché de l’assurance emprunteur. 
 
Historique : 
 
•  2007 : convention AERAS. 

•  2010 : réforme du crédit à la consommation, dite « loi Lagarde ». 

•  2014 : loi relative à la consommation, dite « loi Hamon ». 

•  2016 – 2017 : loi relative à la transparence, à la lutte contre la corruption et à la 
modernisation de la vie économique, dite « loi Sapin 2 ». 

 
Observation statistique : 

•  Loi Hamon : effet encore difficilement perceptible 



2. les facteurs en jeu 
 

Un nouveau 
paradigme…
ou une 
partie de 
billard à trois 
bandes !  

Offres nouvelles 

Assureurs en place 

Consommateur 

III. Taux de résiliation 



2. les facteurs en jeu - Offres nouvelles 
 

Atouts : 
 Prix,  
 Relation affinitaire 
 Résolution de problème 

Freins : 
 Coûts d’acquisition 
 Concurrence 
 Stratégies défensives des tenants 
 Démarche administrative pour le client 

Cible : 
 Affinitaire 
 Segment large de marché 
 Niche 

 Stratégie 
 Produit simple vs complet 
 Processus d’adhésion simplifié 
 Processus de souscription simplifié 
  

 

III. Taux de résiliation 



2. les facteurs en jeu - Offres nouvelles 
 

Equation de court terme: 
 

Offre = Processus- + Gain financier+ 

  
Population pas trop âgée 
Pas de problèmes médicaux à la souscription 
Durée à courir pas trop courte / CRD pas trop faible (gain 

financier significatif) 
Prise en compte de la durée contractuelle du prêt et non 

de la durée probable 
Processus simplifiés 
Offres simples (mais compatibles avec les critères 

d’équivalence) 

Equation de moyen/long terme 
 

Offre = Processus- + Prix- + Résolution de 
problème   

 
RA en fonction des pathologies après une certaine période 

d’assurance 
Droit à l’oubli 

III. Taux de résiliation 



3. les facteurs en jeu - Assureurs en place 
 Atouts : 

 En place 
 Connaissance client 
 « Phobie administrative » des clients 
 Frein d’une potentielle sélection médicale 

Freins : 
 Réputation / action des associations de 

consommateurs 
 immobilisme/non appréhension du risque 

Cible :  
 Segment sensibles à l’attrition 
 Tous les clients sollicités 

Stratégie 
 Anticipative (identification des facteurs 

d’attrition, des cibles et mesures préventives) 
 Défensive (aligner les prix sur les offres 

concurrentes ~ stratégie de prix prédateur sélective) 

III. Taux de résiliation 



3. les facteurs en jeu - Client 
 

Déterminants : 
Psychologie du consommateur et style de vie  
Rationalité et irrationalité 
Etat des forces en présence 

 Information des consommateurs 
 Sentiment affinitaire 

Appétit pour les solutions de souscription simplifiées 
Etat de santé à la souscription et aujourd’hui 
Situation financière / capacité de négociation 

Inconnues : 
Critères et seuils d’attractivité (gain cumulé en €, gain sur 

chaque prime, rabais en %, une combinaison…) 
Pragmatisme vs Emotivité 
Vitesse de d’appropriation de cette nouvelle faculté 

III. Taux de résiliation 



4. confrontations probables majeures 
 Conquête : 

Historiquement 
sur CRD (mais CI 
en dvt) 

Contrat individuel 
Tarifs segmentés 

(âge, CSP, F/NF) 
Peu de RA -> 

processus de 
sélection 
complet  

Défense : 
Historiquement 

sur CI (mais 
parfois sur CRD) 

Contrat groupe  
Tarif unique ou 

tranches d’âges 
Peu de RA ou des 

RA de bas niveau 

Mais peut-être aussi 

Défense : 
Tous les contrats 

avec RA 

Conquête : 
RA bénéficiant du 

droit à l’oubli 
RA pouvant 

bénéficier d’une 
révision 
favorable de 
l’appréciation du 
risque  

III. Taux de résiliation 
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