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Votre Courtier,
Votre meilleure Assurance

Le futur de I'assurance
ou l'assurance du futur ?

Dans un monde qui change a toute vitesse, nous
avons plus que jamais besoin détre (r)assurés.
Résolument tournés vers |'avenir, les métiers de
I'assurance sont en pleine mutation. Pour le

meilleur et contre le pire.
ui aurait pu prédire
que notre quotidien

Q serait secoué par une
pandémie causant des mil-
lions de pertes, avec des
pays et des entreprises confi-
nés pendant des mois, chan-
geant définitivement notre
facon de vivre et de tra-
vailler 7 Qui aurait imaginé
qu’une guerre horrible ferait
rage en Europe, qu'il y aurait
une pénurie mondiale de
matiéres premiéres, que
l'inflation toucherait nos
murs du sol aux plafonds, et
que les taux d'intérét revien-
draient a des niveaux que
nous avions presque ou-
bliés ? Qui pouvait s'attendre
aux catastrophes climatiques
qui ont ravagé des milliers
de foyers ? Aux attentats
terroristes qui sément la
terreur ?

Selon notre Prix Nobel llya
Prigogine, I'avenir est incer-
tain, mais cette incertitude
est au coeur méme de la
créativité humaine. Et, une

Wim lisbroux,
Head of Strategy & Partner-KPMG © DR.

JOBS DAY « LES METIERS DE L’ASSURANCE »

chose est stre : I'imprévi-
sible, c’est le domaine des
assureurs... qui ne
mangquent pas de ressources
pour consolider notre «a
venir ». A conjuguer, a l'ins-
tant présent au futur simple.

Quels changements en
2030?
Pas besoin d'une boule de
cristal pour savoir que la
modernisation est a l'ordre
du jour. Toutefois, « pas de
révolution, mais plutot une
évolution », défend René
Vanrijkel, Directeur de KPMG.
Pour avoir une vision plus
claire des défis et des oppor-
tunités de demain, la parole
est donnée a une trentaine
de CEOs inspirants dans une
étude prévisionnelle intitu-
lée « 30 voices on 2030 - The
future of Insurance » qui
dépoussiére les idées recues.
(disponible via le QR code
ci-joint)

De la modification des
comportements du consom-

On va connaitre un
modele hybride,
cest-a-dire a la fois
digitalisé et
personnalisé. Digitalisé,
quand cest possible.

Et personnalisé, quand
cest nécessaire.

22 AVRIL 2023

SOYONS LE CHANGEMENT !

mateur a la montée en puis-
sance de l'intelligence artifi-
cielle, en passant par la
création de plateformes et
de solutions « préembal-
|ées », plusieurs tendances se
dégagent. Mais un point fait
I'unanimité : « Le courtier
existera toujours en 2030. Et
il sera méme plus puissant,
plus essentiel qu‘avant, car il
sera encore plus proactif. »
souligne Wim llsbroux. « Le
secteur de I'assurance jouera
un role trés important dans
la transformation d'une
société plus équitable, plus
durable, parce que l'assureur
est un facilitateur de transi-
tions. Il agit comme un
catalyseur de changement »,

René Vanrijkel,
Directeur de KPMG © DR.

ajoute-t-il.

Méme si les avancées
technologiques et la collecte
de data fournissent une
avalanche de données pour
analyser les besoins et offrir
des meilleurs produits et
services au juste prix, la
connexion émotionnelle est
irremplacable. Pour nos
experts, les compagnies
d’assurances doivent rester
capables de capter les émo-
tions... Mais allons-nous vers
une consolidation des cour-
tiers ou vers une spécialisa-
tion ? «Un peu des deux... »,
tempere Annie Courbet,
Managing & Marketing
Director de Brocom.

« La technologie peut
aider le courtier a étre plus
efficace, a optimiser les
taches administratives, pour
justement pouvoir prévoir
plus de temps de contacts
personnels avec leurs
clients. » plaident-ils en
cheeur. « La force du cour-
tage, c'est sa diversité et sa
non-homogénéité. Plus on
consolide, plus on perd le
lien et la proximité. Com-

-
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prendre son client, étre
proche de lui, c’'est un bien
inestimable qu'on doit main-
tenir. Il ne faudrait pas qu'on
en vienne au « syndrome des
agences bancaires », ou on
ne trouve plus un distribu-
teur de billets ou une
agence dans son village. Il
faut garder le contact hu-
main. Rester prés des gens et
leur apporter une aide pra-
tique. Le courtier a un réle
social a jouer dans la fracture
digitale. Sans compter que
I'assurance est une matiére
complexe qui doit étre expli-
quée et analysée vis-a-vis
des clients, autrement que
via des machines ou des
robots. Il y aura toujours des
places a prendre. » soutient
Patrick Cauwert, CEO de
Feprabel. En d'autres termes,
méme si on observe déja
des différences structurelles,
le courtier tient toujours un
réle principal dans ce scéna-
rio futuriste, mais réaliste.
D’ailleurs, ne dit-on pas
que la meilleure facon de
prédire I'avenir, c'est de le
créer? ]
Magali DUQUE

Fédération des Courtiers en asst
& Intermédiaires financiers de Be
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“ Votre Courtier,
Votre meilleure Assurance

Pourguol votre courtier est

i

Etes-vous (toujours) bien assuré ? Ceest la
question a laquelle seul votre courtier peut
répondre, avec une vision a 360°.

es temps changent...
L et les besoins évo-

luent. Un petit
«check » n'est jamais super-
flu pour gagner en tran-
quillité. Et bien plus encore.
Mais vers qui se tourner ?
Annie Courbet, Directrice
Marketing de Brocom, nous
explique le pourquoi du
comment se référer a un
courtier.

#ChacunSonMétier

Toutes les crises qu'on a
connues ces derniéres an-
nées ont fait place a de
grandes remises en ques-
tion. Que ce soit dans les
domaines de la santé, de la
mobilité ou de I'habitation,
le futur a pris des allures de
gigantesque point d'interro-
gation. Il faut dire que le
Covid et les inondations ne
nous ont pas épargnés. Mais
ne dit-on pas que c'est dans
la détresse qu'on voit sur
qui on peut compter ? « Je
crois que le déclic est deve-
nu collectif et s'est intensifié
durant les inondations. Les
gens se sont dit : j'ai quel-
qu’un a mes cotés, et il va
m'aider a obtenir la
meilleure indemnisation
possible et le plus rapide-
ment possible. » constate
Annie Courbet. En effet,
trouver des solutions,
conseiller, protéger et dé-
fendre : c'est son métier!
Bien plus que dans d'autres
canaux de distribution
canaux de distribution, le
role du courtier va bien
au-dela d'assurer tous les
risques. Il rassure également
son client. Et 'aide a faire

PORTRAIT

face a toutes situations dans
les meilleures conditions.

A vos cotés

Parce que la valeur ajoutée
d’un courtier n'est pas tou-
jours claire dans les esprits,
une étude s'est penchée sur
la question « pourquoi
allez-vous chez un cour-
tier 7 ». Sans surprise, la
prise en charge « humaine »
reste primordiale aux yeux
des clients. « C'est un service
personnalisé. Une personne
qui me donne de l'impor-

Trouver des solutions,
conseiller, protéger et
défendre : cest son
métier I Mais le rdle du
courtier va bien
au-dela dassurer tous
les risques.

tance, qui me (re)connait et
qui fait tout pour moi. »
entend-on souvent. « Le
courtier est une personne
de confiance. Et de proximi-
té. Quand on observe le
service financier - d'une
maniére générale - qui est
de plus en plus automatisé
et dépersonnalisé, le cour-
tier garde un atout

énorme !'» souligne notre
interlocutrice. « D'un autre
c6té, on remarque que les
gens cherchent aussi un
courtier moderne et acces-
sible, qui réagit rapidement.
L'adaptation aux besoins et
aux comportements du
client est donc un point sur

lequel nous travaillons
activement. Aujourd’hui, on
parle de phygital, qui allie la

relation physique et digitale.

C'est-a-dire qu'on privilégie
la souplesse avec le client.
Du rendez-vous dans ses
bureaux, ou méme a domi-
cile, aux entretiens télépho-
nique ou vidéo, en passant
par des web apps (comme
MyBroker.be) ou des outils
pour remplir des formu-
laires, signer des contrats ou

Apreés un diplome en Economie a I'UCL
de Mons, Annie Courbet évolue d’abord
dans le secteur bancaire et ensuite dans
les assurances. Depuis 2017, elle est
Managing & Marketing Director de

Brocom, une plateforme de marketing
qui réunit 2300 courtiers, 2 fédérations
de courtage et 17 compagnies d’assu-
rances afin de promouvoir et consolider
leur position sur le marché.
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votre meilleure assurance ?

pension change.

(V) Je checke avec
mon courtier:
il assure mon futur.

Le conseil de votre
courtier est compris
dans son service, il ne
vous codte rien de
plus.

« Etre assuré », cest
bien.

« Etre bien assuré »,
cest mieux !

Annie Courbet
Managing & Marketing
Director de Brocom

Suivez nos conseils

via notre podcast

ourtierenassurances.be

déclarer un sinistre online...
Vous avez I'embarras du
choix ! Ceci afin de répondre
aux nouvelles habitudes
sans négliger les automa-
tismes de la génération Z.»

A tout probléme, une
solution

Parmi les avantages d’avoir
un courtier a ses cotés, il y a
aussi bien sir son expertise.
Et le fait qu'il soit « multi-
marques ». En effet, collabo-
rer avec plusieurs compa-
gnies d'assurances permet
d’avoir des offres beaucoup
plus diversifiées et plus
larges, y compris dans des
domaines de niche comme
la protection juridique.

« Enfin, comme il vous
connait bien (ainsi que votre
situation familiale et/ou
professionnelle), il pourra
vous orienter dans votre

Votre Courtier
Votre meilleure
Assurance

mobilité (quand vous chan-
gerez de moyen de trans-
port, par exemple) ou vous
informer sur les dernieres
|égislations en matiere de
pension. » En plus de I'as-
pect relationnel, le courtier
propose une gamme élargie
de produits en sentourant
de spécialistes. « C'est pour
¢a qu'on dit « Votre Cour-
tier : votre Meilleure assu-
rance ! ». Parce qu'il fait une
compilation du meilleur. »
s'enthousiasme Annie. D'au-
tant plus qu'il ne faut pas
oublier que I'assurance est
parfois complexe, avec
beaucoup de couvertures
différentes et de finalités
possibles. Pour ne pas sy
perdre, un guide est tou-
jours le bienvenu, non ? .
Magali DUQUE

Les compagnies partenaires et les fédérations
soutiennent le courtage pour assurer aux clients
une diversité de [offre, un service de qualité, une
efficacité de gestion, une rapidité de réponse et
une plus grande accessibilité digitale

Birgit Hannes,
Présidente de Brocom.

COMMENT TROUVER LE BON COURTIER ?

Pour le reconnaitre, il y a le fameux logo qui fédeére ce ré-
seau d’'indépendants : le “V” bleu qui les identifie sur toute
la communication (brochures, affichages, réseaux sociaux)
et dans les campagnes télé (ou radio). La porte de leurs
bureaux est toujours ouverte ! Mais le chemin le plus court,
c'est www.courtierenassurances.be. Ce moteur de re-
cherche (par code postal ou nom du courtier) vous facilite
la vie en vous redirigeant directement sur une page dédiée
(avec une description d’activités, les coordonnées...)
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A la rech

Proactivité, expertise,
force de négociation,
communication,
empathie, disponibilité,
adaptabilité... sont
autant de qualités qui
rendent les courtiers
indispensables.

e courtage est le
L canal de distribution

de produits d'assu-
rances préférés des
Belges. Et cela ne date
pas d’hier... La récente
étude Assuralia met en
évidence des parts de
marché stables, et méme
en légére augmentation.
Plus qu'une tendance,
c’est une évidence. «Les
chiffres confirment qu'on
assiste a une relation
durable, axée sur la
confiance mutuelle qui
nait entre en courtier et
I'assuré. Ce qui n'est pas
le cas des autres canaux
de distribution qui tra-
vaille davantage sur des
opportunités. » explique
Patrick Cauwert. Mais,
derriere cette fidélisation,
ne doit pas aussi voir une

oA

Marie Kentros, Communication Manager o cLAuDIO CENTONZE

reconnaissance ? « C'est un
métier qui a du sens!»
releve Marie Kentros.« A-
vec beaucoup de diversité
et de débouchés », ajoute-
t-elle. Et de grandes pers-
pectives dévolution, tant
au niveau de sa carriere
que des législations.

Faire la loi

A plus grande échelle, en
tant que porte-parole des
courtiers, Patrick Cauwert
se bat pour que les Iégis-
lations soient plus en
phase avec la réalité. «Il y
a des législations qu'on
doit suivre, et d'autres

PARTS DE MARCHE 2007 A 2021

« Un des grands enjeux
de demain, cest la
mutualisation des
risques ! »

auxquelles on doit s'adap-
ter. Tout comme il y a les
risques majeurs et les
risques systémiques. Les
catnat (ou catastrophes
naturelles), le terrorisme
et la cyber, nous obligent
a trouver une nouvelle
maniére de faire de I'assu-
rance qui allie I'assureur
traditionnel, les réassu-
reurs et |'Etat, pour cou-
vrir les risques majeurs
auxquels on ne peut pas
faire face seul. Il faut alors
trouver des mécanismes
qui mettent la solidarité
de I'Etat en résiduel et
pour que la partie «de
base » soit absorbée par
les assureurs et les réassu-
reurs. Nous avons actuel-
lement une législation sur
le terrorisme qui est en
voie d’aboutir. Il y a éga-

erche de nouveaux

lement des avancées en
matiére de catnat pour ne
pas revivre la panique
générale liée aux inonda-
tions de 2021.» Et, si la
cyber n'est pas encore
incluse dans le package,
Patrick Cauwert la voit
aussi comme un risque
majeur, « puisque si la
sécurité d’'une entreprise
est tout a fait assurable, le
jour ou tout internet est
piraté ou que le monde
digital s'écroule, on touche
tous les citoyens et toutes
les entreprises », surenché-
rit-il. Toutefois, s'adapter
n'est pas toujours suffisant.
Il faut aussi pouvoir évo-
luer ou s'opposer. Comme,
par exemple, avec les dos-
siers d'offres conjointes que
les courtiers appellent
«abus de position» des
banques. «On se retrouve
parfois confrontés a des
consommateurs pris en
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talents

otage au niveau de leurs
assurances parce qu'ils ont
un crédit! Cest une situa-
tion que nous voulons
absolument voir évoluer en
interdisant ce type de pra-
tique qui va a l'encontre
des droits et de la liberté
des citoyens.» conclut-il.
Envie de rejoindre sa
cause ? Que vous soyez
déja du métier ou que
vous réviez d'une carriére
qui a du sens, vous étes
personnellement invité au
Congrés Feprabel et a son
Job Day qui se tiendra le

22 avril.
Magali DUQUE

www.congresfeprabel.be/2023

e
T Al

il
7 S T
Patrick Cauwert, CEO de Feprabel o claupio centonze

© SHUTTERSTOCK

PORTRAIT

Actif depuis 1984 en
tant que courtier,
Patrick Cauwert a rejoint
Feprabel en 1998 en
tant que secrétaire gé-
néral avant de devenir
CEO en 2008.

Fédération des Courtiers
en Assurances & Inter-
médiaires Financiers de
Belgique, Feprabel se
tient aux cotés de ses
membres depuis 1937,
pour les soutenir, les
informer, les représenter
et les défendre dans le
cadre de leurs activités
professionnelles.

FEPRABEL

Ficdraden ci o ihey op Eiadarcan
i iresrrdcialan t nens are G DHeioue
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“ Votre Courtier,
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Quand digitalisation rime avec

optimisation et personnalisation !

Pour augmenter
l'efficacité digitale de
son bureau de courtage,
des solutions existent. ..
vec différents outils
A (Portima Connect,
Brio ou encore My-
Broker), I'entreprise belge

Portima se positionne
comme le partenaire des

Tine Slegers
Product Owner MyBroker chez

Portima ©DR.

courtiers et des compa-
gnies d’assurances. « Nous
faisons vraiment le lien
entre les courtiers et les
compagnies d’assurances
mais aussi entre les cour-
tiers et les clients, en leur
offrant des outils permet-
tant une communication
sécurisée quiles aide aussi
a développer l'efficacité
digitale de leur bureau et a
gagner du temps », ex-
plique Tine Slegers, Product
Owner MyBroker chez
Portima.

Il est important de
combiner conselil
personnalisé et outil
digital

« Nous proposons diffé-
rents produits : Brio va
permettre au courtier
d’'avoir une vision de son
portefeuille clients, de ses
contrats et de ses sinistres
alors que MyBroker va
proposer un outil de com-
munication entre les cour-
tiers et les clients. Ce sont
vraiment des outils complé-
mentaires qui permettent
de combiner le conseil
personnalisé du courtier
avec les outils digitaux. Ils
aident a garder la confiance
du client et le contact hu-
main.

Siun clienta une ques-
tion concernant son dossier
d’'assurances, il peut trouver
la réponse dans MyBroker
-24/24,7/7- et, si ce n'est
pas le cas, il pourra directe-
ment envoyer un message
a son courtier. Ces outils
offrent également au cour-
tier la possibilité d'étre plus

productif, grace a un travail
facilité au day-to-day, et
d’assurer sa conformité
Iégale », poursuit-elle. Ces
outils sont mis a jour trés
régulierement pour les
rendre encore plus perfor-
mants. Un bon exemple est
I'arrivée de la signature
digitale dans MyBroker qui
ceuvre a se rapprocher

© SHUTTERSTOCK

encore plus des particuliers

mais également des indé-

pendants et des PME.
Laurence Briquet

Plus d'infos :
www.portima.com

¥y mybroker

Tout savolir sur Insurance Academy

Vous étes courtier, avocat, risk manager, étudiant ou simplement intéressé
par ce secteur qui recrute activement, mais vous manquez de temps pour
vous (in)former ? Insurance Academy est faite pour vous !

Pourquoi sen priver ?

a formation continue
L est dans l'air du temps.

Et c'est méme une
obligation dans de nom-
breux secteurs, comme le
noétre. Mais qui parvient a se
dégager des journées en-
tieres pour assister a des
formations en présentiel ?

Née de I'ambition d'offrir

des alternatives gratuites au
plus grand nombre via le
soutien d'acteurs impor-

Geoffrey Dormal,
Key Account Manager

tants du secteur comme
Aedes, Allianz, AXA et Mon-
ceau Assurances, la plate-
forme en ligne Insurance
Academy propose des
cours de qualité, encapsu-
Iés dans des vidéos de 15
minutes.

Se former en gardant sa
flexibilité

A la fois innovante et perti-
nente, cette nouvelle forme

Ces formations
gratuites sont
accessibles partout
et a votre rythme.

d'apprentissage présente
plusieurs grands avantages.
A commencer par le fait
qu'elle est en libre accés
24/24 et 7/7.« On I'utilise
comme on regarderait
Netflix ! » s'enthousiasme
Eric Vanhalle, CEO adjoint
de Feprabel. D'autant plus
que le contenu est aussi
ludique et convivial, que
didactique. En effet, Insu-
rance Academy a imaginé

Eric Vanhalle,
CEO adjoint de Feprabel

des modules extrémement
pointus animés par les
meilleurs professeurs et
experts, sur un ensemble de
thématiques liées aux mé-
tiers de I'assurance. « Ac-
tuellement, on compte déja
76 formations et 3.000
inscrits, dont 2.000 assi-
dus. » révéle Geoffrey Dor-
mal, Key Account Manager.
Les aspects fiscaux du 3éme

pilier, les droits des victimes,

le processus d'indemnisa-
tion du dommage corporel,
le RGPD, la clause joyriding,
les réseaux sociaux, etc.

FCPRADC.

n‘auront plus aucun secret
pour vous ! D'ailleurs, le quiz
qui cléture chaque forma-
tion viendra le confirmer.
Aveg, a la clé, une certifica-
tion accompagnée de
points FSMA ou d’un orga-
nisme d’enseignement a
distance. Bref, aujourd’hui,
vous en savez plus qu’hier...
et moins que demain. .
Magali DUQUE

En quéte de perfectionnement ou
de nouvelles compétences ?
Inscrivez-vous maintenant sur :
www.insuranceacademy.be
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Construire une pension complémentaire

Chez Vivium, on a
choisi de se spécialiser
dans le quatrieme
pilier, un choix
stratégique pour lequel
le secteur du courtage
a un réle important a

jouer.

our s'assurer une
P pension digne de ce

nom, le Belge a plu-
sieurs possibilités. Iy a
notamment les fameux 4
piliers. Pour rappel, le pre-
mier pilier concerne la pen-
sion légale payée par I'Etat.
Le second est lié aux assu-
rances-groupes des em-
ployeurs et a la PLCI des
indépendants tandis que le
troisiéme concerne Iépargne
pension et I'épargne a long
terme que le client peut se
créer au fil du temps, avec
un avantage fiscal. Puis,
arrive le quatrieme pilier qui
n'est pas lié a un avantage
fiscal et qui concerne
I'épargne, les placements et
les investissements que I'on
peut faire, de nouveau en
prévision d’une retraite a
I'abri du besoin.

« Dans ce quatrieme pilier,
les courtiers sont en concur-
rence avec les banques qui
proposent le méme genre
de produits », explique
Jeroen Spinoy, business
development Life et Assu-
rance-groupe chez Vivium,
une marque du groupe P&V
(plus d'un million de clients).
«Sans compter qu'il y a pas
mal de pression du monde
politique pour moins stimu-
ler les autres piliers. Nous

Véronique D’haese,
Directrice commerciale de Vivium

© DR

avons donc fait le choix
stratégique, depuis un peu
plus d'un an, de nous déve-
lopper dans le quatrieme
pilier », ajoute-t-il.

Dans cette stratégie,
Vivium inclut évidemment
le monde du courtage. « Le
quatrieme pilier est vrai-
ment quelque chose de
nécessaire pour construire
une pension complémen-
taire. En ¢a, il est une belle
opportunité pour les cour-
tiers qui sont nos parte-
naires de longue date sur
les autres piliers. C'est,
quelque part, une continui-
té de leur business model a
travers une nouvelle

Le quatrieme pilier est
vraiment quelque
chose de nécessaire
pour construire une
pension
complémentaire.

gamme de produits », pour-
suit Véronique D’haese,
directrice commerciale de
Vivium. « Les clients ont
besoin d'une pension com-
plémentaire et le courtier a
des solutions pour ses
clients en vue de construire
cette pension mais aussi de
protéger la famille contre
les risques (maladie, déces,
catastrophe financiére...) »,
note-t-elle.

Apport de valeur ajoutée
Chez Vivium, cette offre sur
le quatrieme pilier prend la
forme d'une combinaison
(combi) entre des produits
de la branche 21 (avec des

Jeroen Spinoy,
Business development Life et

Assurance-groupe chez Vivium © DR

i

1

taux garantis et une partici-
pation aux bénéfices) et de
la branche 23 (avec des
fonds dont le rendement
est lié a des fonds qui évo-
luent en fonction du mar-
ché). La compagnie lance
également un nouveau
produit, Vivium Selection,
un contrat d'assurance sans
garantie de capital ni de
rendement dont le rende-
ment est lié a un fonds
d’assurance interne branche
23 personnalisé. Il s'adresse
plutdt aux investisseurs qui
cherchent un rendement
élevé et qui sont préts a
prendre le risque corres-
pondant.

Le courtier, par son
conseil, va pouvoir
apporter de la valeur
ajoutée »

© DR

Ajoutons a cela le role
que Vivium peut jouer aux
cotés des courtiers en ma-
tiére de digitalisation.
«Notre portail clients, My
Vivium, permet aux clients
de consulter ses contrats en
ligne mais aussi de voir la
valeur de son contrat, ce
qui est aussi un « plus »
pour le courtier qui, par son
conseil, va pouvoir apporter
de la valeur ajoutée », pour-
suit Jeroen Spinoy. « Via nos
account managers et nos
experts, nous offrons un
encadrement pour les cour-
tiers pour les soutenir dans
le lancement de la gamme
et par rapport a certains
clients qui ont un haut
potentiel d'investissement »,
conclut-il.

Laurence BRIQUET

www.vivium.be

VIVIUM
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Votre Courtier,

Votre meilleure Assurance

Les courtiers a la rencontre des
nouveautés technologiques

Les Vivium Digital
Awards font se
rencontrer les courtiers
avec les nouvelles
solutions
technologiques des
start-ups qui vont les
aider a entrer de plein
pied dans la

transformation digitale.
a digitalisation est en
marche et c’est évi-

L demment le cas dans

le monde des assurances.
Pour permettre aux cour-
tiers d'étre au fait des nou-
veautés, il existe, depuis 5
ans et 4 éditions, les Vivium
Digital Awards. « Il s'agit
d’un événement interactif,
sous la forme de tables
rondes, qui a pour vocation
de partager avec le monde
du courtage les nouveautés
en matiere d'assurtech, a
savoir des solutions techno-
logiques qui émanent de
start-ups et qui sont desti-
nées aux courtiers », ex-
plique Steve Goossens,
Directeur Digital & Data
Office chez Vivium qui
organise I'événement.

« Souvent, ces produits sont
inconnus des courtiers et il
est donc utile d'expliquer

comment le marché se
structure et qu'il existe des
solutions différentes pour
divers domaines des assu-
rances (pensions, non vie...)
afin de faciliter le contact
avec le client », poursuit-il.

La vocation de I'événe-
ment est donc de sensibili-
ser le courtage aux techno-
logies qui pourraient les
aider. « On voit la montée
de l'intelligence artificielle.
C'est un sujet qui n'est pas
évident a comprendre. Trop
souvent, les assurtechs et
les courtiers ne se com-

prennent pas car ils ne
parlent pas le méme lan-
gage. Cest donc tout l'inté-
rét d’'un événement comme
celui-ci pour encourager
l'interaction ».

Accompagner le
changement

Organisé en mars dernier
pour cette édition 2023, il a
réuni plus de 700 courtiers
et une quarantaine d'assur-
techs. Aprés la session
pléniére, les courtiers
peuvent assister a des work-
shops sur les thématiques

© DR
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©DR.

qui leur tiennent a coeur.

Ce fut aussi l'occasion de
mettre en lumiére plusieurs
constats. « Cette quatrieme
édition est devenue la plus
grande place de rencontre
en Belgique. C'est, pour
moi, un réve devenu réalité.
On constate aussi qu'une
grande vague de technolo-
gies arrive dans les bureaux
de courtage, notamment
pour améliorer la producti-
vité, mais qu'il faut accom-
pagner le changement sur
le terrain. Un gros avantage
de la formule, c’est aussi

Nous faisons rencontrer
des assurtechs et
courtiers pour trouver
de nouvelles facons de
servir leurs clients.

que les courtiers peuvent
toujours tester une solution
avant d'investir dedans.
Cette année, les retours des
courtiers ont vraiment
évolué. On a fait un grand
pas en avant, notamment
en donnant davantage la
parole aux courtiers en leur
disant « Vous avez une
problématique ? Vous n'‘étes
pas seul ni le premier »,
nous faisons rencontrer des
assurtechs et courtiers pour
trouver de nouvelles facons
de servir leurs clients. Il n'y
a pas un client ni un cour-
tier mais plutot beaucoup
d'espace pour I'ADN des
courtiers. C'est important
de reconnaitre que la rela-
tion entre le courtier et le
client est basée sur la
confiance et sur la relation
plutét que sur le transac-
tionnel. Les assurtechs ont
compris cela, tout comme le
fait qu'il faut de 'empathie
et une bonne compréhen-
sion du mode de fonction-
nement du courtier »,
ajoute Steve Goossens.
Notons que le prix du
courtier 2023, remis a l'oc-
casion des Vivium Digital
Awards, est allé, pour la
deuxieme fois, a e-GOR.
L.B.

www.viviumdigitalawards.be

Steve Goossens,
Directeur Digital & Data Office
chez Vivium o DR

VIVIUM
DIGITAL
AWARDS
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« La compréhension des besoins du client
a conduit a la création d'écosystemes »

Dans un monde en
perpétuel changement,
les compagnies
d‘assurances doivent
chercher a faire la
différence et a rassurer
le consommateur. ..
P en ce qui concerne le
marché de l'assurance

Vie et Non vie, AG se veut,
comme le confirme son
slogan : « supporter de votre
vie ». Et ¢ca passe évidem-
ment par les nouveaux
besoins de protection aux-
quels les Belges sont amenés
a trouver des solutions.

Prenons les voitures élec-
triques. Si I'électrification du
parc automobile, dans le
cadre d'une mobilité du-
rable, est en marche, elle
s'accompagne de nom-
breuses incertitudes.

Aujourd’hui, le consomma-
teur qui envisage I'achat
d'une voiture hybride ou
électrique est confronté a
bon nombre de questions et
de doutes en raison du
marché en rapide évolution
et des nouvelles réglementa-
tions. Il y a des incertitudes a
propos de l'installation d'une
borne de recharge privée et
des risques d'incendie, la

crainte d'un manque de
bornes de recharges pu-

7

-

remier assureur belge

i
i

-

Bertrand Roosen,
Directeur marketing produits
«dommages ». © DR

bliques et le stress quant a
I'autonomie des voitures
électriques...

Innover

« C'est ce qui nous a motivé
a innover et a développer
tout un écosysteme autour
de la mobilité... », explique
Bertrand Roosen, directeur
marketing produits « dom-
mages », chez AG. « Au
moyen d’un pack global,
avec nos partenaires en
mobilité Touring, Optimile et
SoSimply, AG Insurance a
développé une offre de
garanties et services spéci-
fiques pour ceux qui

Cest ce qui nous a
motivé d innover et a
développer tout un
écosysteme autour de
la mobilité.

achétent une voiture hybride
ou électrique tout en élimi-
nant un maximum d'obs-
tacles et en accélérant la
transition vers une mobilité
durable », ajoute-t-il.

Dans ce contexte, depuis
un peu plus d’'un an, les
acquéreurs de véhicules
hybrides ou électriques
peuvent conclure leur assu-
rance auto chez AG avec un
tarif tres compétitif et des
garanties et avantages spéci-
fiques auxquels AG a ajouté
un éventail de services qui
répondent aux principales
préoccupations des proprié-
taires de ce type de véhi-

Frédéric Van Dieren,
Directeur commercial. © DR

© GETTY IMAGES/MASKOT

cules. On pense également a
I'accés a I'un des plus grands
réseaux de bornes de re-
charge publiques en Europe
via Optimile, a l'installation
et I'inspection de leur propre
borne de recharge intelli-
gente par la filiale SoSimply
ou encore a la recharge
rapide de batteries vides
pour les clients qui se re-
trouvent sans courant alors
qu'ils sont sur la route, via
Touring.

Un acteur local et régional
Dans un autre registre, AG
propose aussi un écosys-
téme «leasing » (Go4Lease)

Le courtier est un
acteur local et
régional. La proximité
du client a une vraie
valeur

qui offre une solution bien
plus large que le simple
financement du leasing et
cela, en partenariat avec
Arval, la plus grande société
de leasing du pays.

Ce nouveau concept inno-
vant ‘Go4lLease’ est proposé
en exclusivité a travers les
conseils de nos courtiers
partenaires.

Tout ¢a est évidemment
étroitement lié au travail, en
amont, des courtiers. « Le
courtage est tres présent
dans notre pays pour son
degré de compétence, la
pertinence de son conseil
mais aussi pour son indé-
pendance et le fait qu'il ait la
confiance du client », pour-
suit Frédéric Van Dieren,
directeur commercial. « I est
un acteur local et régional.
La proximité du client a une
vraie valeur ». En ¢a, le cour-
tier peut évidemment comp-
ter sur le soutien de AG.
«Nous veillons a ce que les
courtiers aient tous les
atouts pour entretenir et
développer leur activité. Ca
passe par un service de
qualité. Lors d'un sinistre, ce
que le courtier et le client
demandent, c'est que tout se
déroule dans les meilleures
conditions pour avoir un
réglement correct et rapide.
Nous nous engageons aussi
a développer les compé-
tences des courtiers et de
leurs collaborateurs a travers
de nombreuses formations.
Nous conservons énormé-
ment d’ambition pour le
courtier qui reste le premier
partenaire des compagnies
d’assurances et des clients »,
conclut Frédéric Van Dieren.

Laurence BRIQUET

www.aginsurance.be

’
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Le digital au service des courtiers
et au coeur du parcours client

La digitalisation est en
route et elle touche
immanquablement le
secteur des assurances,
notamment pour
faciliter le travail des
courtiers mais aussi le

parcours client. ..
‘ mondial de I'assu-
rance et des services

financiers, on a choisi, depuis
longtemps, de miser sur les
outils digitaux qui rendent
I'accés aux produits plus
facile, tant du c6té du client
que du courtier. La compa-
gnie collabore avec un bon
millier de courtiers a travers
le pays.« Notre philosophie
en matiére d'outils digitaux
est vraiment de faciliter la
vie et le travail des courtiers,
tant dans leur relation avec
Allianz qu’avec leur client
final », explique Birgit
Hannes, Directrice commer-
ciale - Head of Sales & Distri-
bution Belgium. « Ces outils
sont la pour, d’'une part,
rendre le travail du courtier
plus efficace, mais aussi pour
donner des informations au
client qui ira ensuite vers son
courtier, et ce dans tous les
étapes du parcours client »,
poursuit Martijn Hassink,
Head of underwriting &
policy management Non-Life
and life retail Belgium.

hez Allianz, leader

Martijn Hassink,
Head of underwriting & policy management Non-Life and life retail

Birgit Hannes,

—

I.I.'nI

Le parcours client

Si on considere le parcours
client sur une ligne du temps
allant de la prévente d’'un
contrat a son éventuelle fin,
on verra que le digital est
présent dés le premier
contact via le web. « Le client
qui arrive sur notre site a
souvent des questions rela-
tives aux assurances et peut
y trouver des réponses avant
d’aller vers un courtier pour
approfondir les réponses.
Pour un individuy, il peut
s'agir des recherches sur nos
tarifs par exemple ; un indé-
pendant ou PME peut trou-

Directrice commerciale - Head of Sales & Distribution

© DR

ver de l'information sur ses
besoins en assurances via le
Risk and Insurance Scan qui,
via un court questionnaire, le
renseigne sur ou il en est en
matiére d'assurances dites
obligatoires, recommandées
et rassurantes », poursuit
Martijn Hassink. « Un porte-
feuille de placements peut
également étre analysé
ensemble avec le courtier
pour, notamment, vérifier
qu'il est adapté au profil risk
du client », ajoute Paul Bon-
roy, Head of Technical Life
Individual Belgium & Nether-
lands.

La philosophie dAllianz
en matiere doutils
digitaux est vraiment
de faciliter la vie et le
travail des courtiers,
tant dans leur relation
avec Allianz qu'avec
leur client final.

© SHUTTERSTOCK

Vision globale
Pour Allianz, il est évidem-
ment indispensable d'assurer
ce premier contact avec le
client et le courtier a travers
une approche digitale. « Ces
outils donnent une vision
objective de ce qui existe sur
le marché et aident le cour-
tier a conseiller le client au
mieux. De plus en plus de
clients cherchent une pre-
miére information sur le web
et il est donc important que
nous y soyons présents »,
compléte Birgit Hannes.

Une fois passée I'étape de
la prévente, le client et le

“

Paul Bonroy,
Head of Technical Life Individual

©DR

courtier se retrouveront pour
la conclusion du contrat, une
étape qui, elle aussi, s'est
digitalisée, notamment avec
des outils de gestions tant
en assurance vie que non-vie
(oU les contrats des clients
peuvent étre créés et modi-
fiés, le cas échéant). Pour ce
qui est du suivi des dossiers,
Portima fait la liaison entre
les outils de gestion des
courtiers et ceux d'Allianz.
Via My Allianz Broker, le
portail dédié aux courtiers,
celui-ci est en mesure d'avoir
une vision globale de ses
clients et de leurs contrats.
Enfin, les sinistres ont aussi
droit a leurs outils en ligne
tant pour les courtiers que
pour les victimes (notam-
ment pour les déclarations),
tout comme les paiements
et fins de contrats. « On
pense, par exemple, aux
pensions complémentaires
pour lesquelles les employés
peuvent, a tout moment,
voir ou ils en sont », note
Birgit Hannes. Et ¢ca ne va
pas s'arréter en si bon che-
min. « Tant les courtiers que
les clients sont demandeurs
de solutions efficaces qui
rendent la vie plus facile »,
conclut Paul Bonroy.
Laurence BRIQUET

www.allianz.be

Un portefeuille de
placements peut
également étre analysé
ensemble avec le
courtier pour,
notamment, vérifier
quiil est adapté au
profil risk du client.

Allianz (i)
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« Le courtier joue un réle économique
et sociétal essentiel »

Dans un monde fait de

nombreux
changements
(climatiques,
digitaux...), le courtier
a un réle primordial a
jouer dans le secteur
des assurances.
D'autant que
linteraction digitale
avec le client est, plus
gue jamais, au coeur
des préoccupations
des compagnies.

XA Belgium, qui
‘ \ figure parmi les
leaders du marché

belge de I'assurance,
entretient une relation
particulierement privilé-
giée avec les courtiers.
«S'il arrive que le client
souscrive un contrat chez
AXA par le biais de son
site web, il sera toujours
invité a choisir un cour-
tier car, pour nous, il a un
réle économique et so-
ciétal majeur a jouer »,
explique Serge Martin,
directeur commercial
d’AXA Belgium. « Les
produits d'assurance sont
parfois complexes et le
courtier est la pour
conseiller et aider a don-

Serge Martin,
Directeur commercial d’AXA
Belgium.

ner confiance au client. Il
a une excellente connais-
sance du marché mais
aussi beaucoup de réacti-
vité et de proximité. Le
client, lui, ce qu'il veut,
c'est étre bien couvert,
étre aidé en cas de pro-
bleme et bien dédomma-
gé le cas échéant. Il veut
pouvoir dormir sur ses
deux oreilles. Il a besoin
de sérénité, de sur-me-
sure, de confiance et de
simplicité. Il y a donc, de
notre part, un réel enga-
gement pour soutenir les
courtiers. C'est un choix
délibéré de travailler avec

Sil arrive que le client
souscrive un contrat
chez AXA par le biais
de son site web, il sera
toujours invité a choisir
un courtier car, pour
nous, il a un réle
économique et sociétal
majeurs d jouer.

eux. lIs apportent claire-
ment une valeur ajoutée
pour nos clients. Nous les
aidons face aux change-
ments, en les épaulant au
maximum dans leurs
interactions digitales avec
le client ou encore avec
un portefeuille complet
de produits de qualité ».

Impact climatique

En ce qui concerne les
mutations auxquelles le
monde est confronté,
c'est évidemment la
qu’une compagnie
comme AXA peut faire la
différence. « En tant
qu’employeur, nous inci-
tons les membres de
notre personnel a réflé-
chir a lI'impact climatique,
notamment au travers de
formations. Nous devons
penser comment modi-
fier nos comportements,
comment investir dans
des batiments plus
neutres ou des flottes de
véhicules plus vertes. Ca
passe aussi par des pro-
duits plus « verts » et plus
« durables ».

Par ailleurs, nous avons
fait suivre a I'ensemble de
nos 3000 collaborateurs
la formation « Climate
Academy ». Nos propres
employés ont ainsi recu
les derniéres informations

© SHUTTERSTOCK

scientifiques sur le chan-
gement climatique et sur
le réle que nous pouvons
tous jouer pour le
contrer ! Et nous allons
encore plus loin ! Avec
I'association GoodPlanet,
nous allons également
proposer cette formation
a plus de 200 classes
d’écoles secondaires. AXA
joue ainsi trés concrete-
ment son réle social dans
la lutte contre le change-
ment climatique!

Interaction digitale

La différence peut aussi
venir de la digitalisation.
AXA n’a-t-elle pas été
élue assureur le plus
digital du marché belge
et « best in class » dans le
parcours client, notam-
ment sur I'assurance Auto
et Hospitalisation ?
«Nous devons vraiment
aller chercher l'interac-

tion digitale avec le client
et le courtier. Nous
avions, par exemple, été
les premiers a proposer,
grace a un court ques-
tionnaire en ligne, un
scan des besoins en cou-
vertures d'assurance pour
les indépendants et des
TPE. AXA doit continuer
d'impacter positivement
le quotidien de ses
clients et de ses courtiers
en développant des ser-
vices digitaux a forte
valeur ajoutée.

Nous souhaitons aller
au-dela de l'assurance
classique et proposer des
solutions tant6t digitales,
tantot humaines, tantot
hybrides en fonction des
besoins. A ce titre, nous
avons, par exemple aussi,
démarré des téléconsul-
tations médicales et psy-
chologiques via smart-
phone, possibles 7 jours
sur 7 et 24h sur 24 dans
les 30 minutes pour une
premiere analyse. Nous
sommes assureurs mais
nous avons tout un éco-
systéme autour de
nous ».

Et I'avenir ? « Il faut rester
vigilants a ce qu'il se passe.
On pense notamment a
I'inclusivité. Il existe des
écarts au sein de la popu-
lation avec des personnes
plus vulnérables. Nous
pensons a certains retrai-
tés ou aux familles mono-
parentales. Pour eux, c’est
important d'étre bien
couvert et que ¢a reste
payable. Nous sommes
tres attentif a cela »,

conclut Serge Martin.
L.B.

www.axa.be
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Un role a jouer

Comme d'autres
entreprises dans le
secteur de I'assurance,
Baloise cherche a
recruter divers profils
en vue dassurer la
releve apres des
départs a la pension
diciles5a 10ans a
venir. Un gros défi dans
un contexte de
digitalisation
croissante. ..

n Belgique, I'assureur
E Baloise (qui appartient

au groupe suisse Ba-
loise) figure dans le top 4
des assureurs dans le seg-
ment « Non Vie ». Baloise
offre une large gamme de
produits d’assurances par le
canal des courtiers. « Notre

Christophe Hamal
CEO de Baloise en Belgique
©DR.

"':':'|||.‘;In
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clientéle refléte la diversité
de la population du pays.
Nous sommes tres fiers de
proposer des solutions pour
les particuliers mais aussi
pour les PME et les indépen-
dants. lls sont le moteur
économique de la Belgique »,
explique Christophe Hamal,
CEO de Baloise en Belgique.
Le courtier est un canal de
distribution privilégié pour
Baloise. « Le courtage est

Etre au cceur des
grandes évolutions de
la société, cest
passionnant.

tres fort dans notre pays et il
continue de grandir. C'est un
réseau de conseils pour ses
clientes et clients. Le courtier
noue une relation de
confiance élevée avec les
personnes assurées. Le role
du courtier comme expert
indépendant au service de
sa clientéle est essentiel. Le
courtier, c'est également un
centre d'expertise et d’ana-
lyse précieux pour notre
clientele. Les courtiers sont
des entrepreneuses et des
entrepreneurs motivés qui
utilisent leurs connaissances
techniques poussées pour
guider la personne qui veut
assurer un risque. », poursuit
le CEOQ, ajoutant que Baloise
cultive, elle aussi, cette
culture entrepreneuriale
«qui lui va tres bien ».

© DR.

Fluidifier les processus

La digitalisation est évidem-
ment un enjeu pour les
années a venir. « Nous avons
une position treés ouverte,
humaine et a écoute des
courtiers. Leur métier de-
mande beaucoup d'exper-
tise, de communication et
d’administration. Aujour-
d'hui, la part de leur temps
consacrée a des taches
administratives est trop
élevée. La digitalisation
permet d'optimaliser certains
processus. Nous avons, par
exemple, la plateforme
MyBaloise qui relie les inter-
faces de gestion des cour-
tiers a nos systemes. lly a
des outils qu'on peut encore
améliorer. Lenjeu est 13, il
faut davantage fluidifier les
processus d'interaction entre

le courtier et Baloise. Le
digital va aider le courtier a
libérer du temps pour se
concentrer davantage sur sa
mission premiere de conseil
et d'accompagnement ».

Engagements
environnementaux
Parallélement a ¢a, I'entre-
prise, comme d'autres, doit
faire face au remplacement,
d'ici 5 a 10 ans, de nombreux
experts en assurance, at-
teints par la limite d'age.
« C'est évidemment compli-
qué de recruter certains
profils, notamment ceux
avec des connaissances
techniques en assurances ou
encore ceux calés en techno-
logies. Nous devons tout
faire pour créer une culture
d’entreprise attirante pour
les nouveaux talents. Nous
misons pour cela sur notre
culture d'entreprise unique.
Nos engagements sociétaux
et environnementaux en
font partie. Les consé-
quences du changement
climatique qui sont en aug-
mentation ou la valeur des
pensions avec les budgets
de I'Etat sous tension sont
de vrais défis pour la Bel-
gique. Ces défis sont au
cceur de notre métier. On a
ce regard a trés long terme,
nous avons un horizon a 30
ans. On voit les défis et on
cherche des solutions. Tout
comme nos courtiers, nous
avons vraiment un role a
jouer. Etre au coeur des
grandes évolutions de la
société, c'est motivant »,
conclut Christophe Hamal.
Laurence BRIQUET

www.baloise.be

Votre courtier et Baloise
assurent ce qui vous inspire.

Votre Courtier
" Votre meilleure
Assurance
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NN Insurance Belgium : mettre I'assurance-vie
au service de ses clients avec passion

Dans des matieres
aussi complexes que
les assurances vie, NN
est a lécoute des
besoins de ses clients
et de ses courtiers.

Do things with passion
( or not at all ». Voici la

devise que Heidi Cortois,
Chief Commercial Officer
chez NN Insurance Belgium,
applique dans le développe-
ment commercial de son
entreprise. Heidi Cortois est
responsable des aspects
commerciaux et opération-
nels de la distribution par les
courtiers aux particuliers,
aux clients indépendants et
aux grandes entreprises.

La mission de NN est de
permettre a tous les Belges
de bénéficier d'une vie
longue et heureuse, grace a
ses solutions d'assurance-vie.
«Nous sommes aux cOtés de
nos clients dans toutes les
étapes de leur vie, de la
protection de leurs proches
a la constitution de leur
pension, par exemple »,
explique Heidi Cortois.
«Notre public est assez
équilibré, entre particuliers,
indépendants et entreprises.
Le statut professionnel de
nos clients change égale-
ment plus souvent qu’avant,

Heidi Cortois,
Chief Commercial Officer NN
©DR.

et nous devons tenir compte
de cette évolution ».

Une évolution qui se mani-
feste a plusieurs niveaux.
Heidi Cortois a la particulari-
té d'exercer son métier de
CCO dans un monde trés
masculin. « Etre une femme
dans le monde financier n'a
pas toujours été facile pour
moi, tant sur le plan privé
que professionnel. J'étais
souvent la seule femme a
mon niveau et j'ai d( faire
mes preuves plus d'une fois.
Pas tellement en terme de
connaissances, mais plutét

Le secteur du courtage
se développe
constamment, car il
joue un role sociétal :
['assurance-vie exige de
plus en plus une vision
globale et a long
terme, qui tienne
compte des besoins du
client, aujourd’hui et
dans le futur.

en montrant une disponibili-
té presque continue et un
caractére fort. Méme si ¢a n‘a
pas toujours été facile dans
ma carriere, aujourd’hui, je
ne ressens plus de difficultés
avec ma fonction actuelle.
Les temps changent »,
conclut-elle en souriant.

DeAaZz

NN Insurance Belgium tra-
vaille en étroite collabora-
tion avec ses partenaires
commerciaux, les courtiers et
les banques, dans l'intérét du
client. Le courtage est
dailleurs le canal de distribu-
tion le plus important pour
I'assurance-vie (déces et
épargne) en Belgique : « Nos
produits sont trés spécialisés
et peu de personnes
connaissent vraiment toute
la matiére “pension” sur le
bout des doigts. Il faut re-
connaitre que la législation
change régulierement,
comme ce fut encore le cas
récemment avec la régle des
80 % en matiere de pension.
Clest la tout l'intérét du
travail de conseil du courtier.
Le secteur du courtage se
développe constamment et,
il joue un réle sociétal :
I'assurance-vie exige de plus
en plus une vision globale et
a long terme, qui tienne
compte des besoins du
client, aujourd’hui et dans le
futur. Qui est mieux placé

© SHUTTERSTOCK

qu’un courtier pour avoir
cette vue 7 »

« Le courtier a I'avantage
d'étre proche du terrain et
du client et il peut capter
l'information du marché, ce
qui nous permet d'adapter
nos produits en fonction de
leurs retours », ajoute Heidi
Cortois. « Ainsi, nous avons
été les premiers a nous
concentrer sur la branche 23,
une solution contre les
risques d'inflation. Par
ailleurs, nous formons les
courtiers pour du conseil sur
mesure. Nous adaptons
notre offre de maniere conti-
nue et en étroite collabora-
tion avec nos partenaires
courtiers. Nous avons par
exemple lancé récemment
des services de prévention
en complément avec les
services d'intégration. Parce
que nos clients peuvent
connaitre des moments de
stress, comme lors de la crise
sanitaire, nous avons mis en
place des solutions pour nos
clients indépendants. Nous
avons lancé les NN Well-
being Services, un soutien
mental pour eux mais aussi
pour leur famille. Nous
sommes également en train

-

de promouvoir la nécessité
de couvrir financiérement
ses proches en cas de décés.

Enfin, nous adaptons notre
offre du deuxieme pilier pour
employés (Employee Bene-
fits) pour tenir compte de la
réalité du terrain. Toutes ces
solutions doivent faire partie
d’'une vue d’ensemble, et NN
sefforce d'y jouer un réle de
pionnier. Dans ce cadre, un
service fortement apprécié
est notre site “questions
capitales” ou nous mettons
un point d’honneur a ré-
pondre au mieux aux ques-
tions du client a tout mo-
ment de sa vie, avec des
exemples concrets et des
outils de simulation, qu'il
s'agisse d'épargne-retraite ou
de planification de la succes-
sion.»

NN Group cherche a offrir
un soutien maximal a ses
courtiers, afin que les solu-
tions proposées soient en
phase avec les attentes de
leurs clients. « Notre accom-
pagnement des courtiers se
traduit par une forte pré-
sence de nos équipes au sein
du courtage (visite, sémi-
naires), mais aussi par la
digitalisation croissante de
nos outils. Je donne
I'exemple de I'app NN
Connect qui permet d’avoir
au client une vision actuali-
sée du rendement de ses
fonds ». La digitalisation
permet également une
rapidité de gestion des
contrats, aide le client a
mieux encoder ses données
et facilite I'interaction entre
le courtier et le client. Mais,
in fine, le facteur humain est
le plus important.

Face au besoin croissant
des clients de garder une
vue globale sur leurs besoins
et de préparer leur futur, il y
a fort a parier que la collabo-
ration entre NN Insurance
Belgium et les courtiers a de
beaux jours devant elle.

Laurence BRIQUET

www.nn.be

NN
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“ Votre Courtier,
Votre meilleure Assurance

Se développer en Belgique

et en Europe

Depuis 2018, Athora
(ex-Generali Belgium) se
focalise sur les assurances de
la branche 21 (assurances -
épargne avec un taux
garanti) et de la branche 23
(assurances-placements liées
a des fonds d'investissement).

Nous sommes des experts
( dans ce domaine et la crois-

sance est importante pour
nous. Nous espérons d'avantage
nous développer
en Belgique mais
aussi en Europe »,
explique Manu
Roobaert, directeur
commercial chez
Athora.

« Notre stratégie
repose sur 2 axes
clairs:

Le premier est d'ap-
porter des solutions aux besoins et
attentes de nos clients en termes
de constitution de capital. Notre
offre de produits comporte notam-
ment en branche 23 une gamme

&2 ATHORA

Manu Roobaert. © DR.

de 50 fonds gérés par 30 gestion-
naires de fonds externes.

Le second est de fournir le
meilleur service possible. Les outils
digitaux et le
support commer-
cial pointus que
nous offrons aux
courtiers sont
deux éléments-
clés pour leur
permettre de
travailler effica-
cement et gérer
leur relation avec
les clients de facon autonome. »,
ajoute-t-il.

L.B.

www.athora.com/be

Assureur a taille humaine

Aedes est un acteur atypique
du monde de l'assurance

Notre approche est diffé-
( rente, innovante, que ce

soit au niveau de nos pro-
duits a la simplicité éprouvée
ou de notre service qui est des
plus efficaces, peut-étre le plus
rapide du marché. Chez Aedes,
on traite votre demande dans
les 48 heures et votre dossier
sinistre est ouvert dans la demi-
journée », déclare Frangois Ron-
vaux, administrateur-délégué.

Les courtiers, canal exclusif de
distribution des produits Aedes,
sont au cceur de la réflexion de
I'entreprise :

«Nous rencontrons
frégquemment nos
partenaires courtiers
afin de bénéficier de
leurs réflexions pour
le développement de
nos produits et de
nos services. Notre
taille nous le permet
et je pense que notre force
réside dans cette relation diffé-
rente avec nos partenaires, une
relation centrée sur I'humain et

aedes

INNOVATEUR D'ASSURANCES

Frangois Ronvaux. © DR

le service », poursuit I'adminis-
trateur-délégué.

Aedes est une entreprise
tournée vers le futur:

«Je pense que notre agilité
nous assure une croissance
pérenne grace a une évolution
digitale répondant aux
défis de demain et a
une diversification des
produits qui élargira
notre offre aux be-
soins du marché »,
explique Francois Ron-
Vaux.

Aedes, un acteur
engagé qui assume
ses différences!

L.B.

www.aedessa.be

Partenaire particulier

Leader de I'assurance au
Grand-Duché de
Luxembourg, le Groupe
Foyer s'est spécialisé dans
I'assurance, la prévoyance
et la gestion de patrimoine.

n Belgique, il propose une
E gamme de produits en assu-

rances dommages (auto,
incendie, RC familiale) pour particu-
liers et indépendants, par le seul
canal des courtiers.

Expertise et proximité

«Nous n'avons effectivement qu'un
seul canal de distribution, le courtier,
que nous mettons en
avant et que nous
soutenons dans sa
démarche et sa pré-
sence digitale. Il est
vraiment un gage
d’expertise et de proxi-
mité avec le client »,
explique Michel Somja,
responsable commer-

cial pour le marché belge chez Foyer.

«En tant que compagnie challenger,
Foyer souhaite leur apporter des
offres différenciantes pour répondre
aux besoins de leurs clients ».

Fam

Foyer

‘:If-l:r

Michel Somja o bR

En s'appuyant sur Avise, son
agence de souscription, Foyer a
également pu se positionner
comme assureur de niche sur des
risques plus pointus et
cela, toujours avec le
travail des courtiers en
amont. « C'est évidem-
ment important d'étre
bien épaulé quand on a
des besoins d'assurance
spécifiques, que 'on soit
indépendant ou client
particulier.

Et c'est ca aussi la plus-value du
courtage », conclut Michel Somja.

L.B.

www.assurancesfoyer.be

Souscripteur Tous Risques

Crééily a plus de 25 ans,
IBIS Insurance exerce son
activité sur le marché belge
en tant que souscripteur
mandaté agréé par la FSMA.

Nous fonctionnons et faisons
( toutes les taches comme une

Compagnie d’Assurances (pro-
duction, sinistres, comptabilité, com-
mercial, marketing) et les risques sont
portés et couverts par nos assureurs
partenaires », explique Thierry Van
der Straeten, administrateur-délégué
et CEQ.

IBIS Insurance est surtout spéciali-
sée dans les produits de niche. « Nos
produits phares sont des formules
«Tous Risques sauf » (c'est-a-dire
que tout est couvert sauf ce qui est
exclu) pour les maisons et villas de
standing, les im-
meubles a apparte- .

e
R A

Thierry Van der Straeten. o DR
exclusivement et uniquement via le
canal des courtiers indépendants.
Nous estimons que c'est le seul
acteur et distributeur du marché de
I'assurance qui est vraiment neutre.
Un banquier-assureur et/ou un
vendeur direct ne proposent que
leurs propres produits tandis que le
courtier a tous les assureurs du
marché et tous leurs produits a sa
disposition. Il peut alors comparer et
analyser ce qui

ments (Trophées
Decavi de I'Assurance),
Tous Risques Chan-
tiers, Tous Risques Electronique,
Omnium camions-autobus-autocars,
Gréle sur culture, Fine Art, Bris de
Machines et aussi les risques indus-
triels. »

Une caractéristique importante ?
«Nous distribuons nos produits

.
A

convient, au mieux,
aux besoins de ses
ri- clients».

Et la grande satisfac-
tion des clients avec la relation IBIS
Insurance - Courtiers est la preuve
évidente de l'efficacité et du grand
succes de ce duo gagnant.

o e

L.B.

www.ibis-insurance.be
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Votre meilleure Assurance

L'aide juridique,
aussi simple que cela'!

Travaillant exclusivement
avec des courtiers, Legal
Village, est la marque d’AXA
Belgium pour ses assurances

protection juridique.
nouveau site internet per-

D mettant notamment la

déclaration de litige en ligne, Legal
Village est connu pour étre l'assu-
reur des particuliers mais pas que.
«Nous offrons également des
solutions pour les
indépendants et les
entrepreneurs avec
des produits d'assu-
rance protection
juridique sur mesure,
modulables et adap-
tés a leurs besoins
spécifiques. », explique Tanguy
Verkaeren, head of Product Innova-
tion & Business Development chez
Legal Village. Lentreprise leur
propose méme une série d'outils
en ligne gratuits, qu'on soit ou pas
client chez elle, notamment pour le

oté récemment d'un tout Tanguy Verkaeren. o DR

nels.

[=Tole]
Village

part of AXA group

el

www.legalvillage.be

recouvrement de dettes, un avis
juridique ou la rédaction de
contrats commerciaux profession-

«Pour la gestion des sinistres
nous travaillons avec
un bureau de régle-
ment de sinistres
indépendant, spéciali-
sé dans la gestion de
dossiers de protection
juridique. Ce bureau,
Legal Village SA, gere
ses dossiers de maniére auto-
nome. » poursuit-il, rappelant que
«plus de 75 % des sinistres qu'ils
traitent sont gérés a I'amiable »

Arces, une marque du

dans 'assurance de
protection juridique et a

PJ Auto.

Notre r6le d'assureur en

K«

ment d'aider nos assurés a

saire, de les assister
dans les rouages du
monde judiciaire »,
constate Harry Michel,
manager chez Arces.
«Notre objectif, c'est
d‘assurer un service
de grande qualité pour faire la

réactif et hyper professionnel ».

Aujourd’hui, il le reconnait, le
L.B.

plus souvent confrontés a des

groupe P&Y, est spécialisée

recu a plusieurs reprises le
prix Decavi de la meilleure

protection juridique est vrai-

faire valoir leurs droits et, si néces-

L
,
ARCF‘:’%
différence sur le marché, en étant

litige peut étre partout. « Dans le
monde moderne, on est de plus en

« Nous sommes de plus en
plus confrontés a des litiges »

Harry Michel. o Dr.

litiges. On peut étre victime d'un
accident et avoir besoin de faire
valoir ses droits. On peut aussi se
retrouver au coeur d'un litige avec
un fournisseur d'électrici-
té, de GSM ou encore
avec son propriétaire et
ou locataire et désirer
faire valoir ces mémes
droits ». Et |, c'est aussi
tout le travail du courtier
qui est mis en lumiére. « La matiere
« protection juridique » n'est pas
toujours simple a comprendre et le

courtier reste un vrai conseiller ».
L.B.

www.arces.be

PROGRAMM

08:30 ‘ ACCUEIL

09:00 ‘ SESSION D’'INFORMATIONS #1

o Feprabel: « Contréles FSMA:
quels outils met Feprabel & votre
disposition »

0 AG Insurance: «La durabilité chez AG:
un engagement sociétal »

0 Architas: «L'obligataire :
la quéte du trésor perdu»

o Sogelife: «Les atouts de I'assurance-
vie luxembourgeoise pour préserver
son patrimoine dans un contexe
économique incertain »

0 Cepom: « Cepom: la solution
sectorielle (gratuite) en matiére de
formation continue »

10:15 \ sélssmN D’INFORMATIONS #2

AXA Belgium : «Le nombre de
travailleurs enincapacité de travail
ne cesse d'aqémenier: fake news ou
réalité 2 »

© DELA : «la succession et |'héritage:
ourquoi s’y préparer dés maintenant?

e disponibilités des orateurs

" o Portima : «L’écosystéme Brio:

I'ouverture aux tiers qui soutient votre
digitalisation »

o Patrondle Life : « PolApp 4.0»
et « HypoStart»

o Intolaw : «L’action récursoire de
I’assureur: focus sur la notification »

SESSION D’'INFORMATIONS #3

© Brocom : «Soyons le changement dans
la relation avec le client I»

o Allianz : «La stratégie LifeCycle dans
les plans de pension»

o SantéVet : «lls font partie de la famille,
pourquoi assurer les animaux de
compagnie 2»

0 Penbox : «<Comment améliorer votre
productivité gréce aux nouvelles
fonctionnalités de Penbox»

o Lloyd'’s Insurance Company :»Comment
accéder aux possibilités et capacités

de Lloyd’s Insurance Company (Lloyd’s
Europe) 2»

LUNCH ET RENCONTRES AVEC
LES PARTENAIRES

SEANCE PLENIERE - 1¢ PARTIE

© Barnier : L'Europe - d’une utopie a la
réalité

0 FSMA : un visage humain (discussion
entre Sébastien Yerna, Vincent de Bock
et Patrick)

o Interviews avec les CEO des
compagnies

SHOWCASE EXCLUSIF DE RORI

COCKTAIL ET RENCONTRE
AVEC LES PARTENAIRES

DINER DE GALA
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« Votre Courtier,
Votre meilleure Assurance

Envie de faire un job qui a du sens ?

Et si on mettait fin aux clichés ?!
Marie Kentros, Responsable Communication
chez Feprabel, nous dit tout sur le monde de

I'assurance !

ontrairement aux
C idées recues, deve-

nir courtier, c'est
choisir d'exercer un métier
qui a du sens: protéger
les individus face aux
imprévus, les soutenir
(humainement et financie-
rement) et accompagner
petits et grands projets.
Bref, rien d'étonnant a
faire rimer courtier avec
solidarité...

Mais si ¢a rime, ¢a
rame ? Comme dans
toutes les activités profes-
sionnelles, cela demande
de limplication. Sauf
que... «On sait pourquoi
on se leve le matin! On
se sent vraiment utile. On
fait quelque chose pour
les autres. » souligne avec
beaucoup de justesse
Marie Kentros.

Dans l'air du temps
Oui, mais. Vous n‘aimez
pas la paperasse ? Ca
tombe bien: nous, non

plus! Heureusement, il est

fini ce temps ou l'on re-
tournait la boite a gants
dans tous les sens pour
trouver un constat. Le
métier s'est énormément
digitalisé et I'innovation
est au coeur des process.
Les technologies utilisées
pourraient méme vous
surprendre ! Dans le bon
sens, puisquelles allégent
le travail administratif
pour mieux se focaliser
sur 'étre humain. Parce
que, étre courtier, c'est
aussi étre au contact des
gens et/ou de l'entre-
prise...

En outre, il touche a
tous les secteurs de I'éco-

JOBS DAY «LES METIE
22 AVRIL 2023

nomie. Et peut-étre aussi
a lI'une de vos passions ?
Comme I'Art, I'automobile,
le sport, le voyage, etc.
Tentant, n'est-ce pas?
Bien que trop conserva-
teur ? (Encore) FAUX! Clest
un des rares secteurs en

constante évolution. Le
métier s'est féminisé
(#girlpower), le télétravail
est souvent possible, les
profils recherchés sont
nombreux et en plus... ca
recrute!

13H - 18H * BUSINESS VILLAGE ECOLYS A SUARLEE * INSCRIPTION GRATUITE

PROGRAMME

ATELIERS|

© SHUTTERSTOCK

Vous aimeriez en savoir plus ?
Rendez-vous ce 22 avril a Namur
a l'occasion du JOB DAY organisé
par Feprabel pour faire découvrir
les métiers autour du courtage
ala nouvelle génération.

Comment décrocher un entretien d’embauche 2
Des experts vous montrent comment

faire un CV, une lettre de motivation et

bien se préparer pour |'entretien.

Valeurs RH
Un des fondateurs de eBloom
vous parle des tendances RH.

Equilibre vie professionnelle/vie privée
Une coach vous apporte les clés afin
de ne pas vous oublier entre ambition

prof?ionnelle et vie privée

JOB DATING

©

i Des courtiers en assurance et responsables
de FinTech viennent pour vous rencontrer.
Deuxttables, une chaise, 15min pour vous plaire

I'autreiles recruteurs viennent pour signer
gsicontrafs- Ef si vous éfiez le candidat idéal 2

u

DEBATS RESPONSABLES RH
DES COMPAGNIES D’ASSURANCE
Des RH des plus grandes compagnies

viennent débattre de leur vision de
I'entreprise, leurs valeurs et leur culture.

DEBAT JEUNES POLITICIENS

Des jeunes qui parlent aux jeunes du sujet
dans I"air du temps qui les touchent et dans
une langue qu'ils comprennent. On s’immerge
en politique avec les dirigeants de demain.

JOB FAIR

©

Une tfrentaine d'acteurs dans le secteur du
courtage seront présents pour vous rencontrer.
Ils vous accueillent sur leur stand tout |'aprés-midi
dans |'objectif de vous partager les valeurs de
leur entreprise et de recruter de nouveaux falents

FEPRABEL

Fédération des Courtiers en assurances
& Intermédiaires financiers de Belgique

Un lunch et un cocktail
de cléture sont prévus.
Evénement en partenariat
avec les acteurs du courtage
les plus influents.




