ETUDES profideo

LEVIERS ET FREINS A LA RESILIATION
INFRA-ANNUELLE EN COMPLEMENTAIRE
SANTE PAR LES RETRAITES




CETTE ETUDE PROFIDEO
VOUS DONNE ACCES :

e A une analyse de la
connaissance des retraités
sur les nouvelles dispositions
réglementaires

e A une compréhension de
I'attachement des retraités a
leur opérateur actuel.

e Ala perception des
différents leviers pouvant
inciter a changer d’'opérateur
en complémentaire santé.

e A la perception

des différents leviers
pouvant dissuader de
changer d’opérateur en
complémentaire santé.

e Aux équipes d'experts
Profideo pour répondre a
vos questions, animer une
présentation.

LES OBJECTIFS DU PROJET :

e Appréhender la connaissance des retraités sur les modali-
tés de résiliation de leur contrat de complémentaire santé et
leur connaissance des nouvelles dispositions réglementaires.

e Cerner les raisons qui font que des retraités déclarés non
attachés a leur opérateur soient toujours chez le méme opé-
rateur et leur ouverture aux sollicitations de la concurrence.

o Tester |'efficacité des différents arguments utilisés par les

opérateurs (parmi ceux ci-aprés) pour conquérir ou fidéliser

les différents profils de retraités en complémentaire santé :
- Les arguments liés a 'opérateur (son identité, son sta-
tut, sa taille, son ancienneté...)
- Les arguments liés au contrat (label, dédié aux seniors,
« surmesure », prise en compte des médecines douces...)
- Les arguments liés aux services (assistance, préven-
tion, réseaux...)
- Les arguments liés a la praticité de gestion et suivi/les
canaux de communication (proximité, outils digitaux...)
- Les arguments liés au colt (prix d‘appel, remise, reva-
lorisation des garanties en cas de fidélité, mise en avant
du tiers payant...).

e Comprendre la meilleure combinaison (et hiérarchie)

d’‘arguments pour la conquéte et la meilleure combinaison
(et hiérarchie) pour la rétention de clients.
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MODE DE COLLECTE DES INFORMATIONS

—

24 ENTRETIENS GUIDE D'ENTRETIEN
Entretiens individuels par téléphone Envoyé aux responsables de marché
(tous enregistrés et retranscrits) concernés de fagon a intégrer les points

qui les préoccupent directement

PERIODE DE REALISATION DUREE RECOMPENSE
DU TERRAIN PREVISIONNELLE
29 mars au 09 avril 2021 Entretien de 1 heure Dédommagement financier

PROFIL DES PARTICIPANTS

62 75 » Femmes Hommes

retraitées (50 %) retraités (50 %)
CIBLE 2 CIBLE 3
FAIBLES CONSOMMATEURS FAIBLES CONSOMMATEURS
DE SOINS MAIS SACRIFIANT DE SOINS NE SACRIFIANT PAS
TOUT A LA COUVERTURE SANTE TOUT A LA COUVERTURE SANTE

e Tous décideurs dans le choix de I'opérateur de la complémentaire santé

e Tous ouverts au changement d'opérateur pour leur complémentaire santé
e Aucun hyper fidéle qui ne changerait pour rien au monde

e Aucun prét a changer car dégu de son opérateur

e France entiére

LIVRABLE

Etude présentée sous format PowerPoint et livrée sous PDF intégrant des verbatim issus des entretiens auprés des
retraités.
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Conformément au Code CCl Esomar, ce document est protégé par le copyright PROFIDEO, de méme
que tous les documents réalisés dans le cadre de I'étude le cas échéant (questionnaire, documents
méthodologiques, bases de données, fichiers de traitements, etc.). Les études quantitatives et
qualitatives se référent également a la norme 1SO 20252

Management de la Qualité
1SO 9001:2015

Sl e Ensemble, simplifions I'assurance !




