
LesProgicielsduCourtage
uneréponseadaptée
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Pourleséditeursdeprogiciels ,

le

marchéducourtagepeutserésumer
à

" modernisation et

concentration "

.
Concentration et rapprochemententre

petitscabinets
,

et

" modernisationdescourtiersinternationaux "

quifont
preuve d

'

unevolontéfarouchedetrouverdessolutionsdeplusenplus
efficaces et de s' appuyersurdeshautsniveauxtechnologiques.

Le
marchéducourtageestconcurrentiel . Il faut

s' attendre à beaucoupdemouvements
,

dans
la mesureoùbeaucoupdecabinetsvont
changerdemains . Laplupartdeséditeursnousont

déclarénepasressentir la crise
,

comme ils peuvent
l

' avoirressentiesurd

' autresactivités et
observent

uneévolutiondumarchéquiserepositionnesur l

'

assurance à la personne
(

santé
,

Vie
,

retraite
, placement

).

Celaestsansdouteliéaudoublefacteurdu
vieillissementde la population et à

l

'

augmentationdescabinets
de " niches "

,

(

GRL
, énergiesrenouvelables

, plaisance ,

pannemécanique
)

avecdesdélégationscomplètes
degestionde la partdescompagnies .

" Avant
,

onvoyait
surtoutdescourtiersplus ' classiques

'

,

constate-t-on
ChezAd ' HocAssurance . Denombreuxcabinetsen
créationveulentchangerleurmatériel et système
informatique et acquérirdesoutilsplusperformants ,

reprispardescourtiersquisontdéjàsensibilisés
à l

'

informatique.

Nousmisonsbeaucoupsur le bouche
à oreille . Lescourtiersrecommandent
volontiersleslogicielsdont ils

sont
satisfaits à leursco

*

ues . C' estnotre
meilleurepublicité

Ad ' Hoc

"

Beaucoupdecourtiersgèrentleurcabinetavecdesoutils
encorepeuévolués .Pourbeaucoup ,

l

'

informatiquereste
encore la cinquièmeroueducarrosse "

. LeconstatdeGTI
estsansambig?ité ,

maisrésumebiencetteréalité
d

' unmondeducourtageindépendantoù
,

sansavoir
pourautantdechiffresprécis ,

onsaitqu'aumoins
la moitiédescourtiersgère leurcabinetavecdesoutils
debureautiquegrandpublic . Lefaitqueleséditeurs
reçoiventdeplusdedemandesspécifiques et de "

surmesure
" tendrait à prouverquecelachange

progressivement
,

certainementdufaitdurajeunissementdeces
professionnelsde l

' intermédiation.

AlainDubois
,

ITN

66
Nousavonsunepasserelle
avecCourtanet : avec la loi
sur l

' intermédiation
,ee

c' estunargumentdevente

BelAir

66
Lecourtageest le

métier
9 ,

denosclients
,

l

'

informatique le
nôtre

LaSociétéBelAirconstatedeplusenplusde
demandesspécifiquesde la partdescourtiers

:

" Noussommes

surunmarchéenrenouvellement quidemandedeplusen

plus d

'

équiperdes ' moutons à cinqpatte ; pourrépondre
à desbesoinsspécifiques .

Pourautant
,

nousnesouhaitons

pasinféodernosclients .
Dansnotregammedeproduits ,

le courtierpeutprendre la
main s' il

le souhaite et s' il
en

a

le temps
"

. LemondeduCourtageestégalementpour
ITNunesolutionparticulière , qui s' adresse à

toutes
lesparticularités desdemandes et

desfonctionsqueva
rechercheruncourtier

, quellequesoitsazonede
chalandise

,

et
biendifférentedesbesoinsdescompagnies.

" Tous lescourtiersontunedemandespécifique ,

si
bien

quenousavonsconçuun '

lego
' avec lequelchacunpeut

construiresonpropreoutil "

.

LaplupartdeséditeursinterviewésparLaRevue
duCourtage indiquequelescourtiersgénéralistesleur
demandent desévolutions

,

notammentsurdesniches.
Lescourtiersgrossistes ,

"

délégatairescompagnie
" sont

pourleurpart ,

demandeursdeproduits
" sur-mesure "

lesaidants à mettreenadéquation leurssolutionsavec
lesextranets

,

commeparexempledesoutilsde
tarification et

dereporting.
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64

INTERVIEWDEPATRICKPICHONIER
,

QUALITECH

"

Laproblématiquedescompagniesestqueleurs
systèmes d

'

informationsdatentpour la plupart
desannées90

,

et nesontpasadaptésauxnouveaux
canauxdedistribution

(

Web
, partenariat

)
par

exemple , pourpouvoirsouscrire et gérerenligne.
Onconstateunefortedemande d

'

informatisation
de la partdescourtiers

,

soitgénéralistessoit
deniches

, pourintégrerleurscontraintes.
Lessolutionsdumarchésontunebonneréponseaux
courtiersdetaillemoyenne

(

entre 5 et 50postes
)

et leurpermettentunsystèmedegestioncomplet
ourépondent à l

' attente d

'

unprogicieldeniche
pourlesintermédiairesdesmarchésspécifiques
ouaffinitaires .

C' estdéjàplusdifficile d

'

intégrer
unprogicielViepourlescourtiersmiddlemarket

,

oùpeu d

'

offressontadaptées à
la complexité

de la fiscalitésurlesproduitsdeVie . Enfin ,

aucun
produitactuellementdisponiblesur le marchéne
répondaujourd

' huiauxbesoinsdescompagniesqui
doiventdéportercertaines fonctionsdesouscription

et degestionverslesdifférentscanauxdevente
et adapterleurorganisation à cesnouveaux
vecteursdedistribution . Enfin ,

aucunprogiciel
n' estencoreprêtpourdeséchangesnormalisésavec
lescompagnies' :

ProposrecueillisparChristopheTzotzis

A partirdumomentoù l

' éditeurinstallesonprogiciel ,

il donne
la plupartdutempsaucourtierunoutilquilui

permet d

'

optimisersagestion . Il peutensuiteprendre
la main . Maisceladépenddutypedestructure : chez
lesgrandscourtiersquiontdeséquipesinformatiques
dédiées

,

l

'

appropriationde l

' outilestimmédiate et son
évolutionplacéesous la responsabilitédeleurs
informaticiens . Enrevanche

,

chezlesclientsquine
disposentpas d

'

équipes techniques ,

leséditeursapportent
la solution

à leursdemandes d

' évolution.

Nousavonsdeplusenplus
dedemandesspécifiquesde la part
descoutiers

,

commedessolutions ' chiens
et chats'ou la couverture
despetitesentreprises.. . Chaque
courtierveutsedifférencier99

et chercher
à conquériruneniche

JoséFrenades
,

NetConsult

Pourlesaiderdansleurpriseenmain
,

CDAsuitsesclients
à traversuncontrat

d

' assistancetéléphonique et lesmises
à jourdulogiciel :

" Notreobjectifest
d

' avoir
sériéenamontlesbesoinsdenosclients

,

detelsortequenotrelogicielopérationnel
immédiatement . Ponctuellement

,

auniveau
desinstallations

,

nousavonsdesdemandes
' maisonNousessayonsdegérernos
produitsparparamétrage . Enthéorie

,

le courtier
peutensuiteintervenirlui-même

et modifier
le logiciel ,

maispeu le fontparcequenos
clientsnesontpasdesinformaticiens . Ilssont
surtoutdemandeursdesuivi

et deconseil.
Nosclientsdemoinsde10postes
interviennentrarementeux-mêmes . Enrevanche

, pour
lescabinetsde50postes ,

c' estplusfréquent,

sansdouteparcequ' ils disposenteninterne
d

'

équipestechniquesqualifiées
" confirme

Jean-Georges KaiserdeGTI.

* UNMARCHÉ " CONFIDENTIEL "

?

Dansleursdémarches et leurssupports
decommunication

,

leséditeursont
longtempsprivilégiécequipouvaitdémontrer

" commentconcrètement ils pouvaient
êtreopérationnels "

,

dansunestratégie
depreuve . Aujourd

' hui
,

ils commencentpeu
à peu à menerdesactionsciblées

(

notammentLesJournéesduCourtage )

,

mais
égalementdesopérationsponctuellesavecles
professionnelsde l

' assurance . Touteunemultitudedepetites
opérationsoù ils croisentleursclients

,

et échangent
aveceux . Aucundeceuxquenousavonsrencontrés
ne

s' estdotéderéelsoutilsdemesuredeleursactions
decommunication

, quirestepeuambitieuse . Ils
affirmentqu'enmultipliantlescontactsdirects

,

ils peuvent
testerimmédiatement l

' efficacitédeleursarguments.

" Engénéral , quandnoscontactsvontjusqu'auRDV
,

c' est
à la demandeducourtier. Onfaittrèspeudeprospection
dans

le dur. Lesessaisquenousavonsmenésenphoning
n' ontpasdonné lesrésultatsescomptés

"

,

nous a déclaré
GTI .

Il estvraiqu' installeruntelproduitestassez
complexe ,

et ce n' estpas a prioriqu'onpeutconvaincre
de l

' efficacitédetellessolutions.
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JoëlBaude
,

deLeaderInformatiqueconsidèrequesur
" unmarchévertical "

,

comme il le définit
,

le bouche
à
oreilleestle meilleurcanal .

" Nousfaisonsdessalons
professionnels ,

maisce n'
estpassystématique . Leretour

surinvestissement
y

est à longterme . C' estplutôt
unestratégie d

'

image . Etresurtouslessegmentsest
uneforce

,

maisentermes d

'

image c' estplusdifficile
desedifférencier "

.

Lamajoritédeséditeursquenousavonsrencontréont
délaissé la presseprofessionnelleauxretombées "

décevantes
"

,

et
misentvraimentsur le bouche à oreille

et leurréseaudeclientsdéjàéquipésquileurapporte
desnouveauxcontacts . BelAir a étéjusqu' à créer
uneformuledeparrainage.

" WORKFLOW
,

GED
,

FULLWEB...

Laconcentrationdumarchéinduitunfortbesoin
decommunicationentrelesacteurs

,

à la foissur la

gestionproprementdite
(

apporteurousociétédugroupe ,

le courtier et sesfournisseurs
)

,

maisaussisurunplan
commercial

(

canaldecommercialisationenB2B2C
).

Leséditeursdeprogicielsontparfaitementintégré
lesnouveauxbesoinsdegestiondescabinets

,

et
savent

y
répondreavecdesstandards

,

modulables et
évolutifs

pourcertains
,

avecunepriseenmainrapide.

Tousleséditeursdeprogicielsproposentbienentendu
desoutilsdeworkflow . Ilsdéveloppentégalement
desinterfacesavec le

clientfinalpourrépondre à une
demandeenhaussedescourtiers . Cesderniers
voulantdavantagecréerunliendepartenariatavecleurs
clients

( parexemple la mise à dispositiondela gestion
deleurflotteautomobile

)

.

" Nouslaissonsunegrande
autonomie à nosclients s' ils le

souhaitent. Cequenous
proposons ,

c' estuneboite à outils " met-onenavant
chezLeaderInformatique ,

oùlessolutions d

' interface
avec le

clientfinalsontintégréesenstandarddans
le logiciel .

" Pournous
,

le
workflowcommencechez

le client . Toutestlié "

.

LaGestionElectroniquedeDocuments
(

GED
)

n' estpas
oubliéedansceschéma d

'

optimisationde la gestion ,

touslesacteursinterviewésnousayantconfirméque

Dehautenbas :

portailsdeGTI
,

Ad ' hoc et
DCAinformatque

c' étaitégalementunedemandecroissantede la part
descabinetsdecourtage ,

essentiellementpourl

'

archivage . CertainsontleurpropreGEDintégréedans
le logiciel , coupléavecNovaxel . Pouroffrirdes
servicescomplémentaires (

procéder à dessystèmes
desauvegarde à

distance
, téléphoniesur IP

,

monter
despasserellesaveccertainssitewebouintégrerpar
exempleundiagnosticpatrimonialdans le progiciel )

,

certainséditeurspeuventallerjusqu' à
travailleravec

dessociétésextérieurespartenaires.

" EDICOURTAGE ?
ENFIN !

Laphilosophie d

' EDICourtageestunetrèsbonnechose

pourITN :

" EDICourtagea pourambitiondemettreen
placeunesorte d

' universalité
,

envuedeplusde
simplification . Nousavonsbienjaugé l

' intérêt d

' unetelle
solution

,

et
l

' avonsintégré .
Toutefois

,

onpeut s'

interroger
surlesmodalitésdedéveloppement ,

d

' installation
,

decoût . On n' estqu'audébut
,

dansunephilosophiequi
faitconsensus .

Attendons la
miseenplaceconcrète "

.

MichelHesse
,

d

' Ad ' Hocestsansréserve
,

et
attend

beaucoupde la
norme :

" Celamanquaitdans la

profession .
Il

estdifficilepournouséditeurs
,

et cecirelève
de l

' évidence
,

degérerdesEDIspécifiquespourchaque
compagnie

"

. Toussontunanimes.

J' applaudisdesdeuxmains
EDICourtage . Nousallons

9 ,

complètementnous
y

intégrer

BelAir

Finalement
,

le petittourdemarchéquenousavons
réaliséenallantrencontrerseptéditeurs

,

confirme
que la réponseest là et correspond à

une
demandedeplusenpluscroissante et

pointue . Leséditeursoffraientdéjàdansleur
globalité ,

dessolutionsadaptéesaux
besoinsvariésdescourtiers

,

certainsétant
toutefoisplus "

figés
" dansleurproduitque

d

' autres . Maistousontcomprisqueleurs
clientsfontducourtage et

nonde l

'

informatique . C'
est l

' essentiel...

ChristopheTzotzis
,

pourLaRevueduCourtage
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