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Etes-vous une loi de proba ?
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Quand la foi dans la capacité prédictive du Machine Learning 

menace la mutualisation et oublie les capacités humaines

Data + ML = prévoir l’avenir

Tentation de l’hyper-segmentation tarifaire

Avantages (en cas de bonne prédiction et en dynamique de portefeuille)

+ Pour l’assureur: sélection des bons risques

+ Pour le client: « ne pas payer pour les mauvais risques »

Risques

- Exclusion de certaines catégories: jeunes, personnes fragiles, etc..

- Réduction du champ de l’assurance et étatisation de la protection

- Erreur de prédiction et de gestion du portefeuille dans le temps                                                     

Hypothèses implicites justifiant l’hyper-segmentation tarifaire ?



Est-il rationnel d’hyper-segmenter ? Déterminisme et apprentissage

Hypothèses implicites d’une hyper-segmentation tarifaire ?

Quelles lois de probabilités utilisées ?

Quelle serait la justification d’une loi de probabilité individuelle ?

Un libre arbitre individuel très limité ? Une sorte de déterminisme ?

Comment construire des mutualisations ?

Comment tenir compte de l’apprentissage ?
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The world’s population has reached 8bn. Don’t panic

Source November 11th, 2022

L’assurance personnalisée va-t-elle devenir le modèle dominant ?



Quel conducteur êtes-vous ?

Plutôt eau minérale ou eau municipale ?



Avec, pourquoi pas, des produits qui auto-adapteront leur structure, leur tarification, 

leur distribution et leur fonction pour refléter des variables et des données externes ?

Source : https://kayna.io/



Où placez-vous, en Life et P&C : 1) Personnalisation panoptique

2) Produits qui s’auto-adaptent et s’auto-composent ?

Source : https://www.hbrfrance.fr/chroniques-experts/2020/06/30327-le-cycle-du-hype-mythe-ou-realite%E2%80%89/

A quelle échéance : < 2 ans | 2 à 5 ans  |  5 à 10 ans  | > 10 ans  | Obsolète avant plateau ?



Source : Gartner, Hype Cycle for Digital Life and P&C Insurance, 2022, 29 June 2022

X 5-10 yrs Personnalisation panoptique

x > 10 yrs Produits qui s’auto-adaptent



How Americans rate the fairness of companies using

various types of data in car insurance decisions

Survey conducted by YouGov for the author February 11 to 14, 2019. N = 1, 095. Values weighted to be nationally representative. https://sociologicalscience.com/download/vol-8/january/SocSci_v8_26to47.pdf

Barbara Kiviat, Stanford U



IA émotionnelle, pour faire la fête

… quid de la santé mentale ou de la fraude ?



Quid de la santé mentale, de la fraude ou du pricing ?

Sources : https://www.vice.com/en/article/z3x47y/an-insurance-startup-bragged-it-uses-ai-to-detect-fraud-it-didnt-go-well  | ico.org.uk | https://www.eiopa.europa.eu/media/news/eiopa-seeks-input-supervisory-statement-differential-pricing-practices_en

Mais attention à ne pas 

jeter la mutualisation 

avec l’eau du bain



Les 7 principes d’une segmentation efficace

Ainsi la segmentation actuariellement et économiquement efficace doit assurer 

la possibilité de mesure et d'accès, le volume, la pertinence et la faisabilité pour l'entreprise.

1. Mesurables 

2. Substantiels

3. Pertinents

4. Répondants

5. Accessibles

6. Faisables

7. Rentables

8. Compréhensible

Source : « Assurance santé : Segmentation et compétitivité », Jean-Charles Guizouarn & Nicolas Marescaux, Economica



Comment dépasser la tarification hyper-personnalisée 

et sortir des stéréotypes ?

Source : 17 octobre 2022 https://presse.macif.fr/actualites/etude-ipsos-pour-la-macif-comment-les-jeunes-conducteurs-optimisent-leurs-couts-de-deplacement-en-voiture-connaissent-ils-les-garanties-comprises-dans-leur-assurance-quattendent-ils-de-celle-ci-9138-821df.html

Étude Ipsos pour la Macif menée via 

FastFacts du 21 au 24 septembre 2022 auprès de 

1061 conducteurs issus d’un échantillon national 

représentatif d’individus âgés de 18-34 ans et structuré sur des 
quotas de sexe, d’âge et de région.



Avec le coach de conduite connecté



Ainsi la segmentation actuariellement et économiquement efficace doit assurer 

la possibilité de mesure et d'accès, le volume, la pertinence et la faisabilité pour l'entreprise.

- Mais si tu m’apprivoises, nous aurons besoin l’un de l’autre. 

- Tu seras pour moi unique au monde. Je serai 

pour toi unique au monde…



Pour en savoir +



Vos questions ?


