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PROJET

CETTE ÉTUDE PROFIDEO 
VOUS DONNE ACCÈS :

• À une analyse des freins 
et prédispositions à la sous-
cription des fonds ISR et des 
fonds Greenfin

• À une analyse des réactions 
aux arguments utilisés dans 
les communications des opé-
rateurs

• À une synthèse décision-
nelle à partager avec vos 
équipes

• Aux équipes d’experts Pro-
fideo pour répondre à vos 
questions, animer une pré-
sentation.

LES OBJECTIFS DU PROJET :

• Comprendre les motivations de souscription à un contrat 
d’assurance vie.

• Évaluer la connaissance éventuelle des fonds ISR et fonds 
Greenfin.

• Saisir les aprioris positifs et négatifs associés à chaque 
type de fonds (citoyenneté / responsabilité / effet de mode, 
concept trop flou, marché pas assez mature, etc.).

• Perceptions de la labellisation (ce que cela apporte ou 
pas : rassurance / conviction / crédibilité…) et effet éven-
tuel sur la souscription (incitatif ou pas / éveil d’intérêt…).

• Appréhender les freins à la souscription des fonds ISR et 
des fonds Greenfin (déficit d’explications, crainte de per-
formances insuffisantes, etc.).

• Tester les arguments utilisés dans les communications 
des opérateurs, évaluer ceux considérés comme les plus 
convainquant (sélection de valeurs à potentiel, labellisa-
tion par un organisme indépendant, mesure d’impact de 
l’investissement, etc.) et les hiérarchiser.

• Identifier les modalités d’investissement envisagés par 
les souscripteurs potentiels.
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MÉTHODOLOGIE

PÉRIODE DE RÉALISATION
DU TERRAIN

18 au 29 mai 2020

DURÉE 
PRÉVISIONNELLE

Entretien de 1 heure

RÉCOMPENSE

Dédommagement financier

MODE DE COLLECTE DES INFORMATIONS

16 ENTRETIENS
Entretiens individuels par téléphone 

(ils ont été tous enregistrés 
et retranscrits)

GUIDE D’ENTRETIEN
A été envoyé aux responsables de marché 
concernés de façon à intégrer les points 

qui les préoccupaient directement

• Le recrutement des détenteurs d’assurance vie a été externalisé auprès d’une société spécialisée. Les 
participants n’ont pas participé à plus d’une étude (sondage, réunion consommateurs…) au cours des 
12 derniers mois.
• Les 16 entretiens ont été réalisés pour moitié par un qualitativiste PROFIDEO (8 entretiens) et pour 
moitié par un qualitativiste externe (8 entretiens).
• L‘analyse des résultats et la rédaction du rapport ont été réalisées par le qualitativiste PROFIDEO 
ayant réalisé les entretiens. Le rapport a fait l’objet d’une relecture en interne.

LIVRABLE
Étude présentée sous format PowerPoint et livrée sous PDF intégrant des verbatim issus des entretiens auprès des 
détenteurs d’assurance vie.

PROFIL DES PARTICIPANTS

Femmes actives (50 %)
Hommes actifs (50 %)

Possèdent une assurance vie
et vivent à Paris ou en région 

parisienne

Entre 35 et 45 ans (50 %)
Entre 46 et 55 ans (50 %)

SEXE PROFILSÂGE

35
55

• Tous ayant été décideur / partie prenante dans la souscription du contrat et dans la validation des choix 
d’investissement
• Tous ayant une part de fonds en euros inférieure à 100%
• Tous ayant au moins fait un versement sur leur assurance vie dans les 12 derniers mois
• Tous n’ayant pas ou ne sachant pas s’ils ont des fonds ISR ou fonds Greenfin dans leur contrat
• Aucun réfractaire aux fonds ISR ou fonds Greenfin et aucun déjà convaincu ou ayant expressément de-
mandé à investir sur des fonds ISR ou fonds Greenfin.

CSP
moyenne supérieure

CSP
Cible 1 Cible 2
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