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Les ruptures technologiques, socio-culturelles et concurrentielles 
transforment la manière de penser les produits et la relation client 
dans la banque, la finance et l’assurance. L’arrivée de startup 
cherchant à disrupter l’offre ou proposant des outils innovants 
bouleverse également la structure concurrentielle et force les 
acteurs traditionnels à se remettre en question et à se réinventer.

Banque, assurance, partenaires informatiques, startup… : vous 
trouverez dans nos études toutes les clés pour comprendre les 
évolutions actuelles de votre marché et anticiper celles de demain.

Découvrez nos nouveautés et trouvez le sujet adapté à vos enjeux.

Hélène MEZIANI
Directrice d’études,
Les Echos Etudes
hmeziani@lesechos.fr

SECTEUR BANQUE, 
FINANCE & ASSURANCE

UNE QUESTION ? UN COMMENTAIRE ? 

RESTONS CONNECTÉS ET SUIVEZ L’ACTUALITÉ DE VOS MARCHÉS…
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Des modèles à construire

Évolutions technologiques, changement des habitudes de 
consommation et des attentes, nouveaux entrants… : les 
bouleversements sont nombreux pour la banque de détail. 
Les outils et services proposés aux clients, les modalités de la 
relation client ont évolué. Mais les attentes des clients ne sont 
pas uniformes, en fonction des profils mais aussi en fonction 
du produit souscrit, de la question posée, du moment de vie…

Quelle relation client pour quel profil de client ?

Quel(s) nouveau(x) modèle(s) pour la banque de détail 
de demain ?

Quelles forces et faiblesses des acteurs traditionnels 
face aux startups ?

Découvrez dans cette étude :

• �Une enquête exclusive des Echos Etudes sur les attentes 
des clients en matière de relation client, le rapport de ces derniers 
au digital, l’intérêt pour les offres des fintechs et des néobanques…

• �Les profils types des clients de la banque de détail pour pouvoir 
leur proposer une relation client et des offres adaptées

• �Un panorama des nouveaux services innovants et des idées 
pour la banque du futur

• �Les stratégies de développement des nouveaux services et outils

Quels services et innovations attendus ? 
Où placer le curseur entre digital et relation 
humaine selon les profils ciblés ?

AVRIL 2024

BANQUE DE DÉTAIL : RÉENCHANTER 
LA RELATION CLIENT

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire Contact

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/banque-detail-relation-client-1445?utm_campaign=Catalogue2024&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2024
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
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Un marché en croissance ?

De plus en plus d’acteurs proposent des surcomplémentaires, 
signe de besoins croissants. Il existe toutefois peu de 
données sur le marché, en particulier récentes. L’objectif 
de notre étude est de fournir aux acteurs actuels et 
potentiels nouveaux entrants les clés pour comprendre les 
comportements des ménages en matière de renforcement de 
leur couverture santé, leurs besoins… afin qu’ils puissent se 
positionner. 

Quel profil des souscripteurs et des intentionnistes ? 
Quel budget ? Quels freins à la souscription ? Options ou 
surcomplémentaires ? Quelles garanties renforcer ? Quels 
sont les canaux de distribution et les sources d’information 
privilégiés ?

Découvrez dans cette étude :

• �Une analyse détaillée du marché de la surcomplémentaire santé 
et une présentation des principales caractéristiques des offres

• �Une enquête exclusive pour comprendre les ressorts 
de la demande : connaissance des contrats, intentions 
de souscription, moteurs et freins, budget…

• �Les stratégies de distribution et de communication 
des acteurs du marché

Identifier précisément les besoins et les attentes 
des ménages et connaitre les leviers de croissance

MARS 2024

LE MARCHÉ DE LA 
SURCOMPLÉMENTAIRE SANTÉ

EN PARTENARIAT AVEC
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Sommaire ContactPlaquette
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Adapter les stratégies

Si la cible des TPE et professionnels est difficile à toucher 
car très fragmentée et diverse (différents profils comme 
les indépendants, les petites entreprises, les startup), il 
s’agit également d’une clientèle plus fidèle que celle des 
particuliers, surtout lorsqu’elle est multi-équipée. Par ailleurs, 
le marché des petites entreprises et des professionnels est 
particulier, en quelque sorte à la croisée de celui, « classique », 
des entreprises et de celui des particuliers. Il se caractérise par 
exemple par une importance accrue de l’intuitu personae. Les 
besoins et attentes de cette clientèle sont donc spécifiques, et 
la réponse à ceux-ci doit donc être adaptée. 
Comment s’adapter aux problématiques particulières des petites 
entreprises et des indépendants ? Quelles innovations de la part 
des banques, des assureurs, courtiers, etc... ? Quels canaux de 
distribution viser ? Quels partenariats peuvent être mis en place 
pour dynamiser la conquête ?

Découvrez dans cette étude :

•	�Le panorama des enjeux des banques et des assurances  
vis-à-vis des petites entreprises et des indépendants

•	�Une enquête exclusive sur les attentes et les besoins 
spécifiques de cette cible

•	�L’analyse des points sur lesquels les acteurs bancaires et 
assurantiels doivent s’améliorer pour conquérir les TPE

Comment s’adapter aux problématiques particulières 
des petites entreprises et des indépendants ?

DÉCEMBRE 2023

LA BANQUE ET L’ASSURANCE  
POUR LES TPE

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/banque-assurance-tpe-1397?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5888,5890
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1397
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1397
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Évangéliser le marché

Les contrats de prévoyance sont moins connus du grand 
public, des entreprises et des indépendants que les autres 
types de contrats d’assurance. Le potentiel de croissance est 
donc important pour les assureurs, à condition d’évangéliser le 
marché.

Comment améliorer la visibilité et les connaissances des 
Français concernant la prévoyance ? 

Quelles stratégies de croissance pour les différents types 
d’acteurs ? 

Quelles perspectives pour le marché à l’horizon 2028 ?

Découvrez dans cette étude :

•	�La dynamique des différents contrats de prévoyance : maintien 
de salaire, dépendance, garanties accidents de la vie…

•	�L’analyse des stratégies des acteurs pour dynamiser le marché 
et conquérir des parts de marché

•	�Les perspectives de croissance et d’évolution du contexte 
concurrentiel au cours des prochaines années ?

Comment démocratiser les contrats de prévoyance ?

DÉCEMBRE 2023

LE MARCHÉ  
DE LA PRÉVOYANCE

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/marche-prevoyance-1396?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5853,5855
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1396
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1396
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Comment s’imposer ?

Le paiement, en particulier le paiement mobile, a constitué 
un champ important d’innovation ces dernières années. 
Le champ concurrentiel tend aujourd’hui à se stabiliser. 
Certaines startup ont réussi à s’imposer dans un premier pays, 
voire à s’internationaliser et à envisager des partenariats ou 
des rachats. Du côté des acteurs historiques, l’heure est aussi 
à la consolidation pour être en mesure de s’imposer.

Quelle place pour le paiement et l’encaissement mobile dans 
les pratiques des Français ? 

Comment se démarquer pour les acteurs ? 

Quelle menace de la part des leaders européens et quelles 
perspectives à l’international pour les acteurs français ?

Découvrez dans cette étude :

•	�Le panorama des principales solutions de paiement et 
d’encaissement en France et dans les principaux marchés 
européens : modes de paiement utilisés, fonctionnement, 
positionnement géographique…

•	�Une enquête exclusive auprès des Français pour comprendre 
comment leurs pratiques de paiement évoluent et leurs attentes 
vis-à-vis des acteurs financiers en matière de paiement

•	�L’analyse des perspectives de développement des différents 
acteurs et de la place que peut jouer le paiement comme élément 
différenciant

Paiement et encaissement mobiles :  
quelles perspectives à l’horizon 2028 ?

DÉCEMBRE 2023

PAIEMENT MOBILE :  
L’HEURE DU BILAN

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/paiement-mobile-1398?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5898,5900
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1398
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1398
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Des stratégies divergentes

Les stratégies de croissance des mutuelles 45 dépassent 
le champ de l’assurance santé, les acteurs se diversifiant 
de plus en plus vers d’autres segments de l’assurance. Vers 
d’autres assurances de personnes tout d’abord, en particulier 
la prévoyance et l’épargne. Mais aussi vers l’assurance 
dommages, grâce à des partenariats ou des rapprochements 
avec des acteurs présents sur ces activités. Ces stratégies de 
diversification ne sont toutefois pas accessibles à toutes les 
mutuelles 45.

Quelles stratégies mises en place par les différentes 
mutuelles ? Comment les mutuelles 45 peuvent-elles se 
démarquer ? Quels partenariats mettre en place ? Comment va 
évoluer l’environnement concurrentiel et le tissu économique des 
mutuelles 45 ? Quelles conséquences de la future réforme de la 
protection sociale complémentaire ?

Découvrez dans cette étude :

•	�L’analyse de la situation actuelle des mutuelles 45 : 
parts de marché, dynamique, positionnement…

•	�Les orientations stratégiques gagnantes pour les mutuelles 45 : 
digitalisation, alliances, canaux de distribution…

•	�Les fiches d’identité des principales mutuelles 45 : 
résultats, positionnement, stratégies...

Comment réussir une croissance rentable ?

NOVEMBRE 2023

L’OBSERVATOIRE  
DES MUTUELLES 45

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/mutuelles-45-1401?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5928,5930
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1401
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1401
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Profiter de la remontée des taux

Le marché français de l’épargne est historiquement 
largement dominé par l’assurance vie et les livrets. Ces 
dernières années, les stratégies des acteurs ont permis une 
montée en puissance progressive des produits plus risqués – 
et donc plus rentables pour les clients. Mais la remontée des 
taux pourrait remettre en cause ces évolutions.

Comment dynamiser la collecte d’épargne selon les produits ? 
Comment se démarquer ? 

Quelles perspectives de croissance pour les différents 
produits ? 

Quelles conséquences de la remontée des taux sur le marché ? 

Quelles stratégies marketing ?

Découvrez dans cette étude :

•	�Les évolutions du marché de l’épargne  
et de ses perspectives 

•	�Le panorama des différents acteurs  
et leur positionnement

•	�L’analyse des stratégies marketing des acteurs

Investissement responsable, retraite, remontée  
des taux... : quels arguments pour capter l’épargne  
des Français ?

OCTOBRE 2023

LA DISTRIBUTION D’ÉPARGNE

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/distribution-epargne-1399?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5908,5910
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1399
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1399
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Booster le taux de pénétration

Le marché de l’assurance des animaux de compagnie est 
en plein essor. De nombreux acteurs se sont positionnés 
ces dernières années sur le marché : assureurs, courtiers, 
assurtechs... Malgré une offre en ébullition, le taux de 
pénétration des contrats d’assurance chiens et chats reste 
faible, en particulier en comparaison d’autres pays européens.

Alors que les détenteurs sont prêts à consacrer des budgets 
croissants à leurs animaux de compagnie, comment dynamiser 
le marché de l’assurance ? Quelles innovations par les acteurs ? 
Comment augmenter la visibilité de l’assurance chiens et chats ? 
Quels canaux de distribution possibles ? Comment améliorer le 
résultat technique des contrats ?

Découvrez dans cette étude :

•	�Une enquête exclusive auprès des détenteurs d’animaux 
domestiques : taux de pénétration de l’assurance, besoins 
et attentes…

•	�Un benchmark des garanties et exclusions des principaux 
contrats sur le marché

•	�L’analyse des enjeux et des stratégies gagnantes

Comment les acteurs de l’assurance  
peuvent-ils surfer sur le boom du marché  
des animaux de compagnie ?

SEPTEMBRE 2023

LE MARCHÉ DE L’ASSURANCE  
DES ANIMAUX DOMESTIQUES

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactPlaquette Extrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/assurance-animaux-domestiques-1400?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5918,5920
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1400
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1400
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Inflation et taux d’intérêt : un contexte 
nouveau

Le marché du financement automobile a profité ces dernières 
années d’un contexte financier favorable. Mais aujourd’hui, 
l’inflation, qui s’ajoute à la hausse tendancielle des prix des 
véhicules, les difficultés d’approvisionnement et la remontée 
rapide des taux d’intérêt changent aujourd’hui radicalement la 
donne.

Comment faire évoluer l’offre pour s’adapter aux nouvelles 
problématiques des clients ? Quels leviers pour les acteurs, 
notamment les banques, pour sourcer les véhicules à louer ? 
Comment fidéliser les clients, particuliers comme entreprises ? 
Quel impact de la hausse des taux sur l’organisation, en 
particulier des captives ? Et, plus largement, comment s’imposer 
sur ce marché de plus en plus concurrentiel ? 

BR
OT

HE
RS

91

Découvrez dans cette étude :

• �L’analyse du marché : chiffres clés, tendances actuelles, 
mutations de l’offre, évolution des comportements de 
consommation…

• �Le panorama des stratégies des acteurs (distribution, offre, type 
de véhicules...) et la présentation des principaux enjeux auxquels 
les captives, les banques, les distributeurs, etc... font face

• �Une vision prospective : évolution des types de financement, 
nouveaux entrants, mutations concurrentielles...

Inflation, sourcing des véhicules, 
verdissement du parc… Quelles réponses  
aux enjeux du marché ?

JUILLET 2023

FINANCEMENT AUTOMOBILE

Sommaire Plaquette ContactExtrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/financement-automobile-1365#attr=5639,5641
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1365
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1365
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Au service de la relation client
La gestion des sinistres est l’une des composantes 
principales de la satisfaction client en assurance. Le sinistre 
est en effet un moment clé de la relation client et une rare 
occasion de contact. Il est donc essentiel pour les assureurs 
et leurs partenaires assisteurs de proposer aux assurés la 
meilleure expérience possible. Mais de la gestion de l’urgence, 
les acteurs élargissent également leur offre de services pour 
proposer un accompagnement au quotidien et ainsi renforcer 
leur proposition de valeur et multiplier les occasions de contact. 

Comment les assureurs s’appuient sur l’amélioration de 
la gestion de sinistres et sur l’assistance pour accroître la 
satisfaction client ? Quelles sont les stratégies des différents 
profils d’acteurs ? Quelles sont les attentes et les besoins des 
assurés et comment y répondre ? Quels sont les nouveaux 
services et parcours proposés ?
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Découvrez dans cette étude :

• �Une enquête terrain pour analyser les attentes et les besoins 
des assurés en cas de sinistre

• �Le panorama des services innovants et des nouveaux modèles

• �L’analyse des stratégies gagnantes : internalisation 
vs externalisation, gestion de l’urgence vs accompagnement 
au quotidien…

Comment faire d’un événement négatif un 
outil de fidélisation et de multi-équipement ?

JUIN 2023

ASSISTANCE ET GESTION 
DE SINISTRES

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire Plaquette ContactExtrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/assistance-sinistre-1359?utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5588,5590
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1359
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1359
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Quelles stratégies pour quels jeunes ?

Les jeunes, que ce soient les étudiants ou les jeunes actifs, 
sont des cibles importantes pour les banques et pour les 
assureurs. Pas tant en termes de revenus générés à court 
terme mais plutôt pour le potentiel futur de montée en gamme 
et de ventes croisées. L’enjeu pour les acteurs consiste 
donc à la fois à capter cette population puis à la fidéliser. Il 
est particulièrement important pour les acteurs traditionnels 
de mieux comprendre les 18-35 ans, leurs besoins et leurs 
attentes alors que cette cible attire les convoitises des fintechs 
et des assurtechs.

Mais comment cibler les 18-35 ans ?

Quelles sont les caractéristiques des étudiants 
et des jeunes actifs ?

Comment adapter l’offre et trouver les bons partenaires ?
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Découvrez dans cette étude :

• �Les résultats détaillés d’une enquête réalisée auprès des 18-35 ans 
pour identifier leurs besoins, leurs attentes et leurs pratiques en matière 
de banque et d’assurance

• �Leur perception des différents intervenants (banque, assurance, 
fintechs, assurtechs, GAFAM…) : notoriété, confiance, critères de choix

• �Les profils-types des assurés pour savoir comment les cibler 
et les fidéliser

• �L’analyse des stratégies des acteurs traditionnels 
et des nouveaux entrants

Offres adaptées, services, digital, partenaires… : 
quelles stratégies pour l’offre et la distribution 
pour conquérir et fidéliser les 18-35 ans ?

DÉCEMBRE 2022

LA BANQUE ET L’ASSURANCE 
POUR LES JEUNES

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/banque-assurance-jeunes-1308? utm_campaign=Catalogue2023&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2023#attr=5370,5372
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1308
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1308


31

DISTRIBUTIONAGRO- 
ALIMENTAIRE

ÉCONOMIE 
DURABLE

ÉNERGIE 
& SMART CITIES

LUXE, MODE 
& BEAUTÉ

PHARMACIE 
& SANTÉ

SANITAIRE & 
MÉDICO-SOCIAL

BANQUE, FINANCE 
& ASSURANCEAUTOMOBILE 

& TRANSPORT
BTP 

& IMMOBILIER
DIGITAL 

& NUMÉRIQUE

XX
XX

X
BL

AC
KD

OV
FX

Conquête, reconquête et protection 
de parts de marché

L’assurance est devenue depuis plusieurs années une priorité 
pour les groupes bancaires, à la recherche de leviers de 
croissance et de rentabilité. Dommages, santé, emprunteur, 
épargne mais aussi assurance des professionnels et des 
entreprises… : les bancassureurs doivent à la fois développer 
leur offre et protéger leurs positions historiques. Cela passe 
pour les groupes bancaires par une intégration croissante 
de leurs filiales d’assurance mais aussi par la mise en place 
de partenariats, par exemple avec des assurtechs pour venir 
compléter le portefeuille de services.
Où en sont les bancassureurs sur le marché ? Comment les 
banques et leurs filiales d’assurance s’organisent-elles pour 
distribuer efficacement les produits d’assurance ? Comment 
protègent-elles leurs parts de marché sur leurs positions fortes et 
en gagnent-elles sur les autres segments ?

Découvrez dans cette étude :

• �Une enquête exclusive auprès des particuliers et des entreprises 
pour appréhender la légitimité des banques en matière d’assurance

• �L’analyse des forces et faiblesses des bancassureurs 
sur les différents segments de marché

• �Le panorama des orientations stratégiques 
des différents acteurs

Quelles stratégies pour continuer 
à gagner des parts de marché ?

DÉCEMBRE 2022

LE MARCHÉ FRANÇAIS 
DE LA BANCASSURANCE

EN PARTENARIAT AVEC

Sommaire ContactPlaquette Extrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/marche-bancassurance-1266?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022#attr=5144,5146
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1266
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1266
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Un marché redessiné

La loi Pacte, publiée en 2019, a révolutionné le marché de 
l’épargne retraite en définissant une structure commune pour 
les produits d’épargne retraite et en facilitant les transferts. 
L’objectif étant bien sûr de favoriser le développement 
du marché et la constitution d’une épargne privée par les 
particuliers. Trois ans plus tard, il est temps de faire un bilan 
et de se demander si cette réforme a eu les effets attendus.

Quelle notoriété des produits d’épargne retraite auprès 
des ménages ? Quelle performance par rapport aux autres 
segments de l’épargne ? Ces produits ont-ils réussi à capter plus 
d’épargne ? La remontée des taux va-t-elle favoriser ou freiner 
leur développement ? Quelles conséquences possibles de la 
réforme des retraites ?

Découvrez dans cette étude :

• �Les principaux chiffres clés du marché et de son environnement

• �Une analyse des stratégies déployées par les acteurs du marché : 
la physionomie de la concurrence, l’évolution des offres…

• �Les perspectives des produits d’épargne retraite : la performance 
par rapport aux autres produits d’épargne, l’appétence des ménages 
pour ces offres, l’impact de l’évolution du contexte financier… 

Quelles transformations suite à la loi Pacte 
et quelles évolutions futures attendre ?

DÉCEMBRE 2022

LES PERSPECTIVES 
DE L’ÉPARGNE RETRAITE 

ContactSommaire Plaquette Extrait

https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/epargne-retraite-1267?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022#attr=5169,5171
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1267
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1267
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Adapter les stratégies

À l’exception du coup d’arrêt de 2020, le marché français du 
private equity a été extrêmement dynamique ces dernières 
années, grâce notamment à un environnement économique 
et financier favorable. La hausse continue des multiples 
fait toutefois craindre depuis plusieurs années un risque de 
surchauffe du marché et de baisse de la rentabilité des fonds. 
Le retour de l’inflation et la remontée annoncée des taux vont-
ils provoquer un retournement ou une évolution des stratégies 
d’investissement et de gestion des entreprises en portefeuille ? 

Quelles sont les perspectives pour les acteurs français du 
private equity ? 

Quelles sont les stratégies mises en place par les acteurs ?

Découvrez dans cette étude :

• �L’analyse du fonctionnement du capital-investissement 
en France

• �Les chiffres clés du private equity français et les 
perspectives d’évolution à l’horizon 2025

• �L’anticipation des enjeux auxquels vont faire face les 
acteurs, de leurs évolutions stratégiques et concurrentielles 
au cours des prochaines années

Quelles perspectives et quelles stratégies 
alors que le contexte économique et financier 
se dégrade ?

SEPTEMBRE 2022

LE PRIVATE EQUITY  
À L’HORIZON 2025

ContactSommaire ExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/private-equity-1268?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022#attr=5179,5181
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1268
https://lelp-etudes.odoo.com/file/pdf_booklet/1268
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Une nouvelle donne

Les organismes complémentaires d’assurance santé ont 
fait face ces dernières années à une importante volatilité 
législative et ont dû adapter à la fois leurs contrats et leur 
distribution à ces évolutions. En collective par exemple, 
la concurrence porte notamment sur l’offre de services 
(téléconsultation, prévention, bien-être…) et sur les garanties 
alternatives mais avec une propension à payer limitée par 
les entreprises pour ces « extras ». En parallèle, le marché de 
l’individuel se resserre avec l’entrée de la fonction publique 
dans l’assurance collective et se concentre aujourd’hui sur les 
indépendants et les séniors.

Comment évoluent les contrats de complémentaire santé ? 
Quelles stratégies pour gagner des parts de marché en collectif 
et en individuel ? Quelles perspectives dans les prochaines 
années ?

DA
ZE
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Y

Découvrez dans cette étude :

• �Les principaux chiffres du marché par segment

• �L’analyse des enjeux auxquels les organismes de complémentaire 
santé font face et des réponses qu’ils apportent

• �Le panorama des principales évolutions et tendances du marché : 
réglementation, innovation en matière de services, nouveaux canaux 
de distribution…

100 % santé, couverture collective des fonctionnaires, 
nouveaux services, rentabilité... : quelles réponses 
aux enjeux auxquels les assureurs font face ?

SEPTEMBRE 2022

L’ASSURANCE SANTÉ 
COMPLÉMENTAIRE

ContactSommaire ExtraitPlaquette

https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/assurance-sante-complementaire-1269?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022#attr=5189,5191
https://lelp-etudes.odoo.com/file/pdf_extract/1269
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1269
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Concurrents ou partenaires ?

Évolutions technologiques, changement des habitudes de 
consommation et des attentes, ... les bouleversements sont 
nombreux pour les secteurs de la banque, de l’assurance 
et la finance et ont favorisé l’apparition de nombreuses 
startup : les fintechs et les assurtechs. Mais alors que le 
positionnement initial de la plupart de ces nouveaux acteurs 
était majoritairement B2C, les modèles B2B ou B2B2C ont 
rapidement pris plus d’importance. De nombreux acteurs ont 
pivoté, d’autres ont disparu et seules quelques fintechs et 
assurtechs semblent s’être imposées.

Dès lors, quel bilan peut-on établir pour ces jeunes pousses de 
la banque et de l’assurance ? Quelles sont les forces en place ? 
Quels enseignements peut-on tirer de ce qu’il se passe 
à l’étranger ?

JUIN 2022

Découvrez dans cette étude :

• �Une cartographie des modèles et positionnements des fintechs 
et assurtechs en France

�• �L’analyse des évolutions stratégiques des startup de la banque, 
de l’assurance et de la finance

• �Une perspective internationale avec de nombreuses études 
de cas de fintechs et assurtechs étrangères

Repositionnement, internationalisation, 
regroupements, abandons… : quelles évolutions 
stratégiques et quelles perspectives ?

FINTECHS ET ASSURTECHS : 
L’HEURE DU BILAN

Sommaire Plaquette ContactExtrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/fintechs-assurtechs-1242?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1242
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1242
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Renouveler l’expérience client

Le marché doit aujourd’hui s’adapter à l’évolution des 
habitudes des consommateurs. Economie On demand, 
plateformes de partage, offres sur abonnement : les nouveaux 
modes de consommation pèsent de plus en plus sur la 
dynamique de la consommation et in fine sur la production de 
crédits. Mais certaines de ces tendances peuvent également 
représenter de nouvelles opportunités pour les acteurs.

Quelle dynamique future du marché du crédit à la 
consommation ?

Quels types d’offres seront les plus performantes ?

Quels acteurs parviendront à tirer leur épingle du jeu ?

Qui parviendra à conserver la maîtrise de la relation client ?

Découvrez dans cette étude :

• �Les chiffres clés du marché du crédit à la consommation

�• �Le panorama des nouvelles tendances et les enjeux des acteurs : 
élargissement du paiement en plusieurs fois, concurrence des 
acteurs du paiement pour le buy now pay later, nécessité d’améliorer 
l’expérience client…

• �L’analyse des opportunités et des stratégies des acteurs 
pour répondre aux besoins et attentes des clients

Nouveaux modes de consommation, 
innovations… : quelles évolutions de l’offre 
pour les acteurs du crédit ?

MAI 2022

LE CRÉDIT À LA CONSOMMATION 

Sommaire Plaquette ContactExtrait Article

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/credit-consommation-1153?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022#attr=4664,4668
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1153
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1153
https://fr.calameo.com/read/0056356078600456f7594?page=1
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Capter les meilleurs profils d’emprunteurs

Le faible niveau des taux d’intérêt a porté le marché 
immobilier. Mais malgré le dynamisme de la demande, la 
concurrence s’est intensifiée entre les banques, le crédit 
immobilier étant crucial pour capter les clients particuliers, 
mais aussi avec les courtiers. En parallèle, les réformes 
successives pour ouvrir le marché de l’assurance emprunteur 
risquent de faire perdre aux banques une partie des revenus 
liés aux crédit immobiliers.

Banques, courtiers, assureurs… : comment s’articule l’offre 
de crédit, d’assurance et de caution ?

Quelles perspectives de croissance pour le marché 
du crédit immobilier ?

Quelles stratégies pour capter les emprunteurs ?

Quels services pour se différencier ?

Découvrez dans cette étude :

• �Les chiffres clés du crédit immobilier et des autres produits 
liés (caution, assurance emprunteur)

�• �L’analyse des enjeux des acteurs : baisse des revenus liés 
aux intérêts, cross-selling, concurrence accrue, réglementation, 
évolution des attentes et besoins des clients…

• �Le panorama des stratégies des intervenants (banques, 
courtiers, assureurs…) et leurs leviers de croissance au cours 
des prochaines années

Concurrence, digitalisation, élargissement 
de l’offre de services… : comment les 
acteurs veulent gagner la bataille du crédit 
immobilier ?

MAI 2022

LE MARCHÉ DU CRÉDIT IMMOBILIER

Sommaire Plaquette ContactExtrait

https://www.lesechos-etudes.fr/boutique/le-marche-du-credit-immobilier-1218?utm_campaign=Catalogue2022&utm_source=Marketing&utm_medium=catalogue2022
#attr=4902,4904
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_booklet/1218
https://www.lesechos-etudes.fr/contactus
https://www.lesechos-etudes.fr/file/pdf_extract/1218


VOUS SOUHAITEZ 
ALLER PLUS LOIN ? 
NOUS POUVONS 
VOUS ACCOMPAGNER !

Votre contact pour tous vos projets 
d’études personnalisées :

Sabrina TIPHANEAUX
Responsable du développement
Les Echos Etudes
stiphaneaux@lesechos.fr
07 62 27 34 30

Vous souhaitez identifier de nouvelles opportunités d’affaires, évaluer le 
potentiel de votre marché, valider votre business plan, publier un livre blanc ?

Nous mettons à la disposition de vos projets d’études sur-mesure, l’ensemble 
de nos savoir-faire, notre parfaite maîtrise méthodologique, ainsi que 
nos outils d’investigations personnalisés (enquêtes usages et attitudes, 
interviews, desk research…) pour vous formuler une réponse entièrement 
adaptée à vos besoins.

Les Echos Etudes est le partenaire de votre croissance.

Alors, contactez-nous et étudions ensemble votre projet !
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Études et potentiel 
de marché

Enquêtes, panels 
et baromètres

Dispositif
de veille
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Caroline JAUBOURG
Directrice commerciale et relation clients
cjaubourg@lesechos.fr / 01 87 39 76 32

VOS CONTACTS

Catherine CHARPENTIER
Responsable commerciale et relation clients
ccharpentier@lesechos.fr / 01 87 39 76 28

Filiale du Groupe Les Echos - Le Parisien, et partenaire des plus grandes entreprises 
françaises depuis plus de 35 ans, Les Echos Etudes est l’institut référent du monde 

économique. Données de marché, expertise sectorielle, tendances émergentes… 
Appuyez-vous sur l’expertise de nos consultants pour décrypter vos marchés.
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