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Retour sur les perspectives 2017…
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Écart tarifaire
% adhésion
(hypothèse)

Tarif groupe
(annuel)

Tarif
individuel*

(annuel)

Potentiel individuel 
(annuel)

<0€ 0% 50 M€ 50 M€ 0 M€

0-1 000€ 0% 200 M€ 125 M€ 0 M€

1 000 - 2 000€ 0% 400 M€ 200 M€ 0 M€

2 000 – 3 000€ 10% 500 M€ 250 M€ 25 M€

3 000 – 4 000€ 15% 550 M€ 300 M€ 45 M€

4 000 – 5 000€ 20% 500 M€ 250 M€ 50 M€

> 5 000€ 30% 3 500 M€ 1 500 M€ 450 M€

Total 12,5% 5 700 M€ 2 675 M€ 570 M€

Estimation Actélior

La vision des taux d’adhésion est
modérée, compte tenu des difficultés
opérationnelles de mise en œuvre…



Loin de la réalité du marché

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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Seulement 1% à 2% des contrats en portefeuille ont fait
l’objet d’une résiliation en 2018

Environ la même proportion a donné lieu à des
réaménagements de contrats existants au profit des
assurés.

Des résultats relativement homogènes selon les réseaux
bancaires, en ce sens qu’aucun n’a subi de fuite massive de
son encours assuré.

Quelles sont les explications de cette situation ?

Le marché a-t-il tout de même évolué au cours des 12 derniers
mois ?

Actélior propose une analyse du marché qui s’appuie sur les
travaux menés sur le sujet depuis 2 ans, sa connaissance du
marché, et une enquête menée en octobre et novembre 2018
auprès de 20 acteurs majeurs du marché.

« Bourquin, c'est un pétard mouillé »
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Quelques éléments d’explication du 
faible succès du dispositif  Bourquin

1

La métamorphose de la distribution

La complexité du dispositif

L’organisation des réseaux bancaires

Montée en charge ou faible appétence des clients



La métamorphose de la distribution
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Le marché à l’octroi s’est déplacé vers la distribution 
crédit et les comparateurs

Un marché 
historique moins 

puissant

Des acteurs 
portés par la 

distribution crédit

Un dispositif Bourquin difficile à aborder en masse 
et aujourd’hui dans les mains d’acteurs spécialisés

Le renouveau 
des acteurs 

traditionnels

Des courtiers en 
crédit en conflit 

d’intérêt

Le dispositif Bourquin s’adresse à des réseaux de distribution différents des habituels pourvoyeurs d’assurance de
la délégation en assurance emprunteur, fondés sur 2 caractéristiques essentielles:

• Le retour d’acteurs spécialisés dans l’assurance emprunteur
• Une composante digitale forte, en capacité d’accueillir les demandes de clients



Un dispositif  particulièrement complexe
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Captation du 
client

Constitution 
du dossier

Processus de 
résiliation

Un processus indépendant de la souscription du crédit

Une faible connaissance du dispositif par le grand public

Des dossiers plus complexes à monter: recherche du CRD, de la date
anniversaire…

Une date anniversaire imprécise jusque récemment, et parfois éloignée
de la demande du client

Une transformation qui s’appuie sur des échanges formels (LRAR) avec
les réseaux bancaires et les assureurs

Une gestion des aller-retours avec le réseau bancaire et la nécessité,
souvent, de mettre en place des mandats de résiliation.

Le dispositif Bourquin était vu comme une opportunité pour de nouveaux acteurs d’entrer sur le marché. Cette
distribution s’est révélée très différente des contrats à l’octroi, plus complexe et sur mesure, et avant tout comme
un outil d’hyper spécialistes, efficaces mais peu nombreux

• Organisés en plateformes, sur lesquelles la courbe d’apprentissage est plus rapide
• En capacité de focaliser leur attention sur le dispositif et son efficacité
• Dont les coûts de gestion sont inférieurs à ceux des réseaux traditionnels

« Le processus en lui-
même est très 
complexe et participe 
à la faible appétence 
des franchisés sur le 
processus Bourquin. »



L’organisation des réseaux bancaires
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Mise en place de 
plateformes 

dédiées

Les principaux réseaux bancaires ont
construit à un dispositif de réponse aux
demandes de substitution centralisé, fondé
sur la comparaison des garanties et des
dispositifs de dérogations tarifaires
variables d’un réseau à l’autre.

Construction 
d’offres 

défensives, 
essentiellement 
sous forme de 

remises tarifaires

Organisation de 
processus de 
défense du 

contrat groupe 
construits

Observations:

70% des demandes d’information
reçoivent des réponses satisfaisantes
conduisant au maintien du client

70% des demandes de substitution
formalisées conduisent à la résiliation

Si le Bourquin a conduit à la
généralisation de l’équipement des
bancassureurs en offres individuelles,
il a finalement avant tout conduit à
un recentrage sur les contrats
groupe:
▪ 85% des acteurs ont mis en place

un fonctionnement fondé sur des
remises tarifaires

▪ Seuls 2 réseaux s’appuient sur des
offres alternatives individuelles



L’organisation des réseaux bancaires
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Demande 
d’information

Appel sur la base 
d’un devis

Demande de 
résiliation 
formalisée

Les réseaux bancaires ont, dans leur grande
majorité, mis en place des dispositifs de défense des
contrats groupe efficaces, au prix d’investissements
importants :

• Dans la mise en place et l’organisation de
la plateforme

• Dans la gestion du processus de
substitution en lui-même, souvent avec un
investissement dans la digitalisation.

Un enjeu: contacter le 
client dans les 10 jours 

suivant la date de 
réception de la 

demande.

Un avantage: la 
simplicité du processus 

et le maintien dans le 
contrat

Argumentaire de 
défense de l’offre 

en place



La question de l’appétence des 
consommateurs
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• Quelle portée de la recherche d’économie ?

• Question de l’effort au changement et de la
sécurité du réseau bancaire

Faible appétence du 
consommateur

• Un constat : un dispositif globalement peu
connu

• Le dispositif Hamon a mis 3 ans à décoller, pour
atteindre aujourd’hui une réelle place dans la
distribution de l’assurance emprunteur

Montée en charge du 
dispositif

Ou

A l’heure actuelle, le dispositif Bourquin est très loin des promesses envisagées en début d’année, avec un chiffre
d’affaires 10 à 20 fois inférieur aux prévisions…. Sans surprise, 85% des personnes interrogées jugent les volumes
inférieurs à leurs attentes.
Par ailleurs, pour l’essentiel du marché, les résiliations se sont concentrées sur des profils plutôt jeunes (moins de
40 ans), et surtout des crédits récents et de montants relativement élevés. De ce point de vue, la résiliation
annuelle n’atteint pas l’ensemble de la population d’emprunteurs.
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Quelle vision du marché vis-à-vis du 
dispositif  Bourquin ?

2

La vision du marché Bourquin: représente-t-il toujours une opportunité ?

Portrait robot d’un acteur performant du dispositif Bourquin

Comparateurs et guerre des prix

L’évolution des offres bancaires

Risques et opportunités du dispositif



Quelle appréhension du dispositif  
Bourquin ?

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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La réponse relative à la complémentarité entre les dispositifs
Lagarde, Hamon et Bourquin appelle à des réponses contrastées:
Une vision de dispositifs globalement complémentaires, mais qui,
d’un certain point de vue, viennent se superposer:

• Le dispositif Hamon est de plus en plus utilisé par les
courtiers en alternative au dispositif Lagarde, afin de ne pas
« nuire » au processus de souscription du crédit.

• Le dispositif Bourquin est aujourd’hui essentiellement utilisé
en seconde lame, pour ceux qui n’ont pas pu profiter du
Hamon.

Pour 82% des sondés, la résolution de la
question de la date de résiliation, fixée depuis
peu à la date de signature de l’offre de prêt,
permettra de clarifier et simplifier un
processus, par ailleurs complexe, mais ne
changera pas le fonds de la situation du
marché.



Quelle appréhension du dispositif  
Bourquin ?

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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Le dispositif Hamon a connu en 2018 une forte
croissance, conséquence à la fois d’une montée
en charge et d’un apprentissage du marché, et
d’une forte communication engagée en 2017 sur
la déliaison.

100% des personnes interrogées jugent le dispositif Bourquin plus
complexe et sensiblement plus coûteux que les dispositifs Hamon et
Lagarde. De nombreux acteurs du marché se sont essayés au
développement de cette activité, avec des succès plus que mitigés,
au prix d’investissements importants: acquisition de contacts,
développements produits, construction de dispositifs spécifiques…

Néanmoins

80% des acteurs du marché voient encore dans le
Bourquin une opportunité de croissance.



Le portrait robot d’un acteur performant 
sur le dispositif  Bourquin ?

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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Une organisation 
dédiée au dispositif 

Bourquin: des équipes 
centralisées et 

spécialisées

Une offre 
adaptée: une 

tarification 
performante

Une capacité 
d’acquisition 

de contacts en 
flux entrants

Tarification /
différentiel de prix
groupe / individuel

Dispositif
d'accompagnement

du client

Digitalisation /
rapidité de la

réponse

Augmentation du
niveau de garanties

Quels sont les éléments majeurs du succès d’une offre Bourquin ?

Les 2/3 des personnes interrogées mettent en avant le prix. Cette position est différente chez les principaux acteurs du dispositif
Bourquin, qui mettent en avant l’accompagnement, avant le prix puis la digitalisation.

En revanche, les garanties sont jugées comme accessoires dans le processus, les critères CCSF ayant conduit à normer le marché.

Notons par ailleurs que les coûts de distribution des contrats en Bourquin restent sensiblement supérieurs à ceux des contrats
classiques: de 30% à 100% de surcoût.

1er pour 66%
des sondés

1er pour 34%
des sondés

Des taux de transformation entre 60% et 70% sont 
atteints par les distributeurs spécialisés, contre 

parfois moins de 30% pour les autres acteurs. 

Maîtrise 
des coûts

Offre 
adaptée

Accompagnement 
personnalisé



Comparateurs et guerre des prix
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Le tarif, élément crucial de la garantie emprunteur à l’octroi.

La montée en puissance des comparateurs, acteurs incontournables du marché aujourd’hui, a alimenté un
processus de baisse significative des prix ces dernières années, qui plus est dans un contexte où nombre d’entre eux
internalisent une partie grandissante de la chaîne de valeur: distribution, gestion et de plus en plus fréquemment
ingénierie technique.

Pour une distribution à l’octroi ou en Hamon, le prix est alors le critère n°1, condition nécessaire (mais non 
suffisante) du succès d’une offre emprunteur.

Tarification /
différentiel de prix
groupe / individuel

Digitalisation /
rapidité de la

réponse

Dispositif
d'accompagnement

du client

Augmentation du
niveau de garanties

1er pour 80%
des sondés

1er pour 20%
des sondés

Quels sont les éléments majeurs du
succès d’une offre à l’octroi?



L’évolution des offres bancaires

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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1er pour 
80%
des 

sondés 1er pour 
20%
des 

sondés

Offre 
emprunteur 

bancaire

Basculement en 
tarif % CRD

Augmentation 
de la 

segmentation

Digitalisation & 
fluidité de 

l’offre

Développement 
d’offres 

individuelles

Réduire l’écart 
de prix groupe 
vs. individuel

Apporter de la 
fluidité au 

processus, afin 
d’accompagner 
le client dans la 

souscription 
crédit

Une solution d’assurance complète et bien amenée, même légèrement plus
chère, fournie au moment de la souscription du crédit, emporte l’adhésion du
plus grand nombre

➢ Le passage en CRD a un impact significatif
➢ L’accroissement de la segmentation permet d’atteindre le plus
grand nombre

… pour un écart de prix cible de 2 000€ environ



Risques et opportunités du dispositif

Un accès aux données de production de l’ensemble des bancassureurs
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Souscription 
assurance en 
délégation & 
demande de 

résiliation

Date de 
résiliation

Fin des 
garanties du 

contrat groupe

Survenance 
d’un arrêt de 

travail

Quid de la couverture 
après la date de résiliation?

Cas de la survenance d’un sinistre (arrêt de travail) entre la date de
mise en place du contrat en délégation et la date de résiliation
effective.

Cas de la survenance d’un sinistre exclu des nouvelles garanties
souscrites et qui aurait été pris en charge sur le contrat initial.

Equivalence 
CCSF Ne signifie pas 

garanties identiques

Bonne

30%

Moyenne
10%

Mauvaise
50%

Très mauvaise
10%

Quel est votre avis sur la rentabilité d'une 
campagne Bourquin?

Un coût d’acquisition sensiblement plus élevé, pour un processus
par nature plus complexe que l’octroi.

Une recherche de la rentabilité qui nécessite une appropriation du
dispositif et son industrialisation.
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Merci à l’ensemble des participants à notre enquête



actelior@actelior.com 
www.actelior.com

Actélior Lyon
7 bis rue des Aulnes

69410 Champagne au Mont d’Or

Tél. 04 78 66 30 00

Actélior Paris
79 avenue Ledru-Rollin

75012 Paris

Tél. 01 43 40 47 34


