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Lesréseauxdesoinsappelés

àprendredeplusenplusd’envergure

l Plus du quart des organismes de complémentaire santé
pensent rejoindre un réseau dans les deux ans à venir.
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’esenpassededevenirunenore
La plupart desgrands acteursde la
complémentaire santé proposent
désormais à leurs adhérents l’as

à un réseau desoins, ’esàdire à
desprofessionnels de santé agréés
avec lesquels ils ont passé des
accords sur les tarifs et les presta-
tions. L’année2013a vu une accélé-
ration decettetendance.Le groupe
de protection sociale Humanis a
décidé d’enrer aucapital d’elis le
réseaud’ tandis quecinqassu-
reurs – Aviva France, Generali
France, Pacifica, Sogecap,Thélem

assurances – ont rejoint celui de
Swiss Life. Dernièrement, la
mutuelle Adréa a fait le choix de
alivialireidessous’aprsune

enquête réalisée par OpinionWay
pour la société deconseil en actua-
riat Optimind Winter, le mouve-
ment va se poursuivre. Plus du
quart desorganismes de complé-
mentaire santé interrogés disent
ainsiavoirl’ineniond’adéreràun
réseaude soins dans lesdeux ans à
venir. Ils sont également 8 %à pen-
serranirlepasd’iiàuareans

Pour l’insan peu de petites ou
moyennesmutuellessontmembres
d’un réseau. Ce qui s’expliue

notammentparlefaitque,àladiffé-
rence dessociétés d’assuranes et

desinstitutionsdeprévoyance,elles
n’on pas le droit depratiquer des
remboursements différenciés pour
leurs adhérents qui vont s’éuiper
chez un opticien ou un audiopro-
thésiste agréés. Ce frein devrait
cependant bientôt être levé (lire ci-
dessous).« Dèslors quela proposi-
tiondeloiLeRouxseravotéeetappli-
cable,lesujetdevraitêtreréactivéchez
denombreusesmutuelles »,anticipe
Nicolas Le Berrigaud, practice lea-
dersantéchez Optimind Winter.

Contenir les cotisations
ependanesuen’espaslaprio

ritépourdeuxtiersdesrépondants.
« Pour certains, cela bride trop le
choix de l’assuré ou renvoie à une
image low cost.’aures n’en voient
tout simplement pas l’inér Les
réseauxsont pourtant un excellent
outildemaîtrisedescoûtsdespresta-

tionsetderéductionduresteàcharge
pour les bénéficiaires, notamment
pour lesverrescorrecteurs », expli-
que Nicolas Le Berrigaud. LeHaut
onseilpourlavenirdel’assurane

aladieouoel’uoriédela
concurrence sont d’aord pour
dire que les réseaux de soins per-
mettent de réduire les prix des
lunettesoudesprothèsesauditives.

La principale motivation des
organismes ayant déjàrecours à un
réseau est d’ailleurs de limiter la
dérivedesprestationspourcontenir
les hausses de cotisation, relève

l’éude « Lecoût d’uilisaion d’un

réseau n’es pas très important au
regard desgainsu’il peut apporter.
Pour bénéficier d’un packagecom-
plet,ilfautcompterenmoyenneenvi-
ron 5 euros hors taxe par an et par
bénéficiaire. Pour avoir accèsà un
réseau d’opiiens ’es plutôt de
l’ordre de1à1,50 euro », explique
ThibaudHager,managerchezOpti-
mindWinter. n
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