
Surlemarché
enpleinessor
de la «petite

collective»,les
assureursrivalisent

pourséduirelesplus

petitesentreprises,
devenuesunsegment

stratégiquedepuis
la généralisationdela

complémentairesanté.

MAXIME FRANÇOIS

nhuitans,Marc,restaura-

teur àIssy-les-Moulineaux

(Hauts-de-Seine),qui
emploiecinqpersonnes,
a changédeuxfois d’as-
sureur pourla couver-

ture santécollectivede
sessalariés.««Nousétions

chezGroupama,puisnous

sommespasséschezKlesia,etaujourd’huichez

Allianz»,énumère-t-il.Cepetitpatronaffirme

«fairejouerlaconcurrenceàéchéancerégulière

pourdéfendrelesintérêtsdesemployés».Plus

queleletarif,«peuouproulemêmepartout»,il
« regardeenprioritélaqualitédesniveauxde

couvertureSupl’hospitalisation,ledentaire,
l’optique».Car,estime-t-il,«danscesmétiers

physiques,lessalariésdoiventêtreerlbonne
santépourtravailler!»

Cettestratégiederésiliationetdenégocia-

tion, dontnousontfaitpartplusieurspatrons
depetitesentreprises,estl’unedesraisonsdela

bataillequeselivrentlesorganismesassureurs
surcesegmentdemarché.

«L’agressivitécommercialeestréelle,dansun
marchéitrèsattractif»,observeKatellClère,direc-

trice dumarchéSantéetPrévoyanceCollectives

chezAxaFrance.Entémoignelamultiplication,
cesdernièresannées,despotspublicitairesà
l’attentiondespatronsdePMEetTPE,vantant
la lisibilitédesgarantiesdetelleouitelleassu-

rance. «Commelespetitesetmoyennesentreprises

sontparticulièrementtouchéesparle contexte

économiquemorose,lespatronssontdeplusen
plusregardantssurleniveaudeprotectionsociale

proposéàleurssalariés.Il envadeleurmarque
employeur»,analyse-t-elle.

LEVIER D’ATTRACTIVITë POURLESPME

L’obligation, depuisle 1eTjanvier2016,pour
touslesemployeursu secteurprivé,deproposer
unecouverturecomplémentairemaladieàleurs

salariésarebattulescartes.LesPMEaffichaient

jusqu’alorsunplusfaibletauxdecouvertureque
lesgrandesentreprises.Selonuneétudede2016

dela Drees,leservicestatistiqueduministère
dela Santé,seules46 % desentreprisesde10à

49salariésproposaientalorsunecomplémen-

taire santéàleursemployés,et76%desentre-

prises de250à499salariés.Maisenl'espace1E

Les responsables
dePMEn’hésitent

pasà faire jouer
laconcurrenceafin

d'obtenirla meilleure

couverturesanté
etprévoyance

pourleurssalariés.
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L dequatreans,lemouvements’estaccéléré.

«Lagénéralisationdelacomplémentairesanté
d’entreprises’estsurtoutconcentréedanslesentre-

prises depetitetaille»,signaleunenotede2020

delaDrees.

Defait,lesTPE-PMEconstituentunvastemar-

ché: avecprèsde159000entreprisesemployant
moinsde250personnes,cesegmentemploieprès
d'unFrançaissurdeux.Etau-delàdel’obligation
réglementairequi leurincombe,lesdirigeants
desTPE-PMEontbiencomprisquelacomplé-

mentaire santéconstitueunimportantlevier

d’attractivitédessalariés,puisdefidélisation.

UN MARCHEPORTEURET RENTABLE

Faitnouveau:«Lesexigencesdessalariés,qui
veulentavoirlesmêmesservicesensantéoquedans

lesgrandesentreprises,seportentdésormaisaussi

suplaprévoyance»,observeAnthonyNahelou,
associéauiseinducabinetdeconseilenactuariat
Galea.Unetendanceconfirméeparledirecteur

généraldéléguédeMacifSanté-Prévoyance,
Jean-MarcSimon.«Mêmesilaprévoyancecol-

lective. n’estpasencoreintégralementgénéralisée,

cesentreprisessontdeplusenplusnombreuses

àproposeràleurssalariésunecouverturedes

risqueslourds,permiseparlaprévoyance,cequi

estunetrèsbonnechose»,observe-t-il.

Lesdirigeantsontdefaitbiencomprisles

attentesdeleursemployés.D’aprèsl’étudesur
«LesleviersdespolitiquesRHattractives»,réa-

lisée enoctobre2024parHarrisInterractivepour
MalakoffHumanis,59% desdirigeantsdéclarent
allerau-delàducadrelégalobligatoireenmatière

deprotectionsociale,estimantquelasantéetla
prévoyanceconstituentunatoutd’attractivitéet
derémunérationindirecteimportant.

Cemarchédela «petitecollective»estnon
seulementporteur,maiségalementrémuné-

rateur. «Cetteactivitéprésentedeuxréalités.: les

contratsstandards,dontleniveauderentabilité

9tfavorable,et lesbranchesprofessionnelles,

auprèsdesquelleslegroupeesttrèsprésent»,

souligneChristopheScherrer,directeurgénéral
déléguédeMalakoffHumanis.Enconséquence,

legroupedeprotectionsociale,présentdans
99,9%

LapartdesTPE-PMEparmi
lesentreprisesfrançaises

SOURCEINSEE

159000
Le nombredeTPE/PME(employant
moinsde250salariés)enFrance.
Ellessont4,4millionssi l’ony ajoute
lesmicroentreprises

L’agressivité
commercialeest

réelle.dansun marché
trèsattractif.77

6,2millions
Lenombredepersonnes

employéesparlesTPE-PME,
soit45%dessalariés

SOURCEINSEE

AXA

KATELLCLERE
DIRECTRICEDU MARCHESANTE

ETPREVOYANCECOLLECTIVES
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environ150accordsdebranchesprofession-

nelles, dontcellesdelamétallurgieetdel’hôtel-
lerie-café-restauration, mettoutenœuvrepour
«accélérersondéveloppementsurlespetiteset

moyennesentreprises»,l’objectifétantde«passer
de600M€deCAannuelsurcesegmentà1MdEen

2030»,dévoileledirecteurgénéraldélégué.Pour

conquérircesentreprises,MalakoffHumanis
s’appuiesurlecourtage,essentiellementlecour-

tage deproximité,etsurladistributiondirecte.

Cettedernièrereposesuruneéquipede200com-

merciaux spécialisésdanslaventeàdistance

ensantéetprévoyanceetsurle réseaud'agents
générauxrécemmentdéveloppéparlegroupe.
Cetteambitions’inscrit«dansunevolontéderéé-

quilibrage denotremixportefeuille»,souligne

ChristopheScherrer.«Notreobjectifestégale-

ment d’atteindreunéquilibreentrelasantéetla
prévoyances cemarché»,poursuitledirigeant
dugroupedeprotectionsociale.

Selonlesdernièresdonnéesdel’ACPR,en
santéetprévoyance,leratiosinistre/primes’est
améliorédedeuxpointssurlescontratscollectifs

(à89en2022,contre91%en2021et94%en2020).
Etpourconfirmerlatendance,«ilfautaugmen-

ter lapartdelapetiteprévoyancecollectivepour
qu’elleconstituelamoitiédel’équipementen2030.

Ilyaunmarchéàéquiper,etil permetd’équilibrer
celuidelasanté»,poursuitledirigeantdugroupe
deprotectionsociale.

Le directeuroffreetsouscriptiondeThélem

Assurances,DavidBigot,soulignel’importance

d’incluresystématiquementlaprévoyancedans
lesoffres. «Ensanté,c’estunmarchédereprise
tandisquelaprévoyanceestunmarchéd’équipe-
ment àconquérir.Etil estaujourd’huiunevraie

ported’entréeversle multiéquipement.»

UNTRAVAIL DE PROSPECTION

Pourdiversifiersesactivités,l’assureur
mutualistemiseenparticuliersurledévelop-

pement del’assurancedepersonnes,àtravers
la filialeThélemPrévoyance,quiaenregistré
10%decroissanceen2025,dont3% liésau
nombredecontrats.En2026,elleprévoitde
terminerl'internalisationdelaprévoyance,

L’objectifestd'inciternoscourtiersàsaturer
lesportefeuillesenprévoyance

pouréquilibrerlesrésultatsparfois
plustendusensanté.7

Le secteur
agricoleest
unterrainde

prospectionpour
lesassureurs

qui souhaitent
développerleur

offreen&petite
collective».

THIERRYROGEZ
DIRECTEURDU DEVELOPPEMENTCHEZENTORIA
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dontlescontratssontaujourd’huigéréspar
MalakoffHumanis.Lesagentsgénérauxauront
un rôle centralà jouer.«‹Ilssonttrèsancrés

localement,connaissentletissuéconomique
autourdechezeux,vontàlarencontredesdiri-

geants danslesclubsd’affaires.Ilsparcourent
égalementlesroutesdescampagnespouraller

visiterlesentreprisesetlesexploitationsagri-

coles», poursuitDavidBigot.Ledirecteurdu
développementchezEntoria,ThierryRogez,

indiquepoursapartquel’objectifducourtier
grossisteest«‹d’inciternoscourtiersàsaturer
lesportefeuillesenprévoyancepouréquilibrer
lesrésultatsparfoisplustendusensanté».

Lesexperts-comptables,aui faitdesobli-

gations decouverturesociale,sontuneautre
cibleprivilégiéepourconquérircemarché.La

mutuellepicardeCCMOaainsinouéen2025

u1npartenariataveclasociétéspécialistedela

paiepourlesTPEetPME,Silae,autourdeMy
SilaeSanté,uneoffre intégréedecomplémen-

taire santéetdeprévoyancedéveloppéeavec
UnéoetlegroupeUnmi.«Ilyaeudespremières

ventes,etnousconfirmonsqu'ilyaunréelbesoin

d’accompagnementensantéetprévoyance,mais

ilestencoretroptôtfaireunbilan»,soulignele

ArnaudPoix.Pourfairefaceàlaconcurrencesur
cemarchétrèsdisputé,14 conseillersdeproxi-

mité ontétédéployésdanslesHauts-de-France.
«Lebesoindecontactaveclesexperts-comptables
eted’accompagnementdespetitspatronsestcrois-

sant», indiqueArnaudPoix.
Lesassureurscherchentaussiàsedistinguer

parlesprestationsetlesservices.«Lesoffres

proposenttrèssouventdelapréventionetdes

accèsàdesservices,commedessallesdesport»,
observeAnthonyNahelou.Encomparantles

offresditesmodulables,il n’esteneffetplus

ANTHONYNAHELOU
ASSOCIÉAU SEIN DU CABINET DECONSEILENACTUARIATGALEA

Lesmarchés
desTPE-PMEetdesTNS

sontcomplémentaires77
Lesacteursdel’assurancesanté-prévoyanceonttoutintérêt
àciblerenprioritélestravailleursnonsalariés(TNS),

quisontsouventdeschefsd'entreprise,avantlesTPE-PME.

Certes,cesdeuxmarchéssontdistincts,maisl'unpeut
entraînerl'autre,carils sontcomplémentaires.Toutl’intérêt
defairedubonrelationnelauprèsdeschefsd'entreprisegrâce
àuntravaildeproximitéestdepouvoirensuiterécupérerla
couverturesanté-prévoyancedeleurséquipes.Encomptant
lesmicroentreprises,etlesTPE-PME,onparledutissu

économiqueleplusimportant
dupays.LemarchédesTNS

présenteparailleursde
meilleuresmarges,aussibien

endistributionqu'en
rentabilitétechnique.
Enconséquence,nous

observonsquelesassureurs
santé-prévoyanceont
tendanceàfaireévoluer

leurmodèlededistribution.
Deplusenplusdemutuelles

régionalescommencent
vraimentàtravailleravec
descourtiersdeproximité

pouradressercettecible. GAELA

THOMAS

.
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