
Assurances
Jusqu' oùçavasenicher !

Rien
d

' étonnantalorsà cequecemarché
desassurancesdenichesvoitapparaître
depuisplusieursannéesunnombrecroissant

d

' innovationsproduits . Cettetendancerépond
à la foisà unbesoindedifférenciation desmarques
d

' assurances
,

surunmarchéencombréet à
unedemande

soutenuedegarantiesdela partdupublic ,

surdes
risquesdeplusenplusmarginaux ,

maiségalement à
la

pressiondel

' intermédiationquientendjouerpleinement
sonrôled

' assureurconseil
,

dansunedémarchepro

DESNICHESPARFOISTRÈSEXOTIQUES...

Armesdechasse
,

voituresdecollection
,

femmes
,

haras
,

mariages ,

chats
, baptêmes ,

fumeurs
, tournages ,

ambulances
,

vin
, discothèques ,

clés
,

feuxd

' artifice
, séropositifs ,

bateaux
deplaisance,

châteaux
, lapins, yachts , handicapés ,

motards
,

homme-clé
,

cochonsd

' Inde...

Unedesvocations
de [

intermédiaired

' assurances
estd

' identifier
,

deconcevoir
et

debâtiraveclescompagnies
desproduitsd

' assurances
originauxà

destinationde
clientèlescibléesgénéralement
peuoupascouvertesparles
offresstandards : c'

estsonrôle
deconseil .

Allersenicherlà où
lesautresnesontpas ,

et

" faire "

duservice
,

là oùlesprestations
donnéessontparfoisintangibles.
Cettenouvellemanièredefaire

le
métierd

' assureurconseil
peutalorsdeveniruneréponse
dynamiqueà la

saturationde
certainsmarchésmatures.

active
et

decoproduction . On
y

trouvedetout
,

de
toutestailles

,

detousvolumes
, hyperspécialisésou

aucontrairetransversaux
,

dumondedela nuitaux
haras

,

del

' assurancedeproduitsnomades à celuidu
cinéma . Onpeutdirequetoutle

mondeenfait
? Que

toutle mondeveutenfaire? Quetoutle mondevafinir
parenfaire...

L

' expériencedeFrédéricAutran
,

PDGdeSolidaris
,

filialeduGroupeAprilestsignificativedela légitimité
dela plupartdesacteursdesmarchésde
niche

: ils
sontle

résultatd

' uneaventure
,

rarement là parhasard .

" Surl

' ensembledes
produitsSolidaris

,

il

y

a unehistoire .
C' esten

quelquesorteparhéritageque
je

faisdela

niche .
Audépart,

c' étaitplutôtintuitif.

J'
étais

courtier d

' assurances indépendantdansune
structurefamiliale

(

...

)

. Ona donccommencé
parl

' affinitaire
(

...

)

. Celanousa inculquéune
culturedeniche .

(

...

)

. Defil enaiguille ,

ona

bâtitunegammedenichesquel

' onenrichit
sanscesse "

.
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Onnedécrètepasd

' allersenichersurtelsegment
originalounonpourvu . Touslesacteursinsistent
surl

'

exigenced

'

expérience et detechnicité
, pour

avoirla légitimité ,

surtoutenBtoB
(

deprofessionnel

"

L

' avenirestauxspécialités , quelquesoit
la ciblemaisavecuneparfaite
connaissance dela typologiedesclients "

JeanCouturié
,

Co-PrésidentdeDIOT

à professionnel )

. C' estunmarchéquia sesexigences
et sesrèglesdecooptationbienprécises . Nefaitpas
dela nichequiveut

, quandil veut . Touss' accordent
surcepoint ,

ducourtierenrégion ,

augéantde
l

' assurance :

" Lesnichessontunaxede
développement auquel s' intéressent tous
lescourtiers. Maisçanesedécrètepas.

C' estsouvent le fruitd

'

opportunitésquise
sontprésentées .

Il fautêtretrèsprochedu
terrainet desclients . Onpeutle vouloir
maisnepasêtreencapacitéde

le
faire

à cause
d

' unestructureoudeprocess
troplourds "

. Onnepeutpasêtreplus
clairni catégoriquequeJeanCouturié

,

co-PrésidentdeDiot !
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" LES " NICHEURS " SONT
TOUJOURSAUXAGUETS

Deuxréflexionssemblentêtre
toujoursà

l

' originedes
stratégiesdesassureursdeniche

:

resterattentifà cequiémerge
surle

marché
,

commeles
assurancesdeproduitsnomades

,

maissavoirêtrealimentéparle

fabricantduproduit ,

et encore
plusparl

' intermédiaire . Tous
conviennentquel

' assureurn'
a

pasle monopoledela

fabricationduproduitdeniche.
" Généralement

,

le produitse
fabriquedansunediscussion
entrele

courtierquirepèreun
clientà potentieldeservices

,

et

quiserapprochedel

' assureur
pourvoirsi onpeutluiproposer
desgarantiesdenichesquivont
mettresonproduitenvaleur "

,

recadreJean-PierreBonnargent ,

DirecteurgénéraldeDAS.

Lesassureursonttoujours
cherchéà alleroùlesacteurssont
lesmoinsnombreux

,

dansdes
métiersoùla

technicité
,

la

spécialisationétaientdesfacteurs
clés

,

à
êtredansdesendroits

oùl

' excellenceopérationnelle
leurpermetd

' apporterdela

valeurà
leursdistributeurset

leursclients . Cequerevendique
PatrickPetitjean ,

PDGd

' April
Assurances

:

" Nousavons
,

au
seinduGroupe,

uneforteculture
d

' innovationquinouspousseà

alleroùlesautresnesontpas
oupeu .

Lesmicromarchésnous
intéressent

, puisqu' ils peuvent
recelerdesopportunités
porteuses . Toujoursinnoveret

inciter
noséquipesà êtreaudacieuses

et imaginatives . Et quandnous
avonsidentifiéunsegmentde
marchéattractif

,

soitnouscréons
unesociété

,

soitnousacquérons
unesociétéexistantedéjà
spécialiséedanscedomaine "

. Avec
toujoursle soucidesegmenter
aumieuxl

' offre .
PourQBEet son

DirecteurRCChristianBellissen
,

parvenirà
avoiruneapproche

plusfinequesesconcurrents
,

permet :

" Mêmedansdes
secteursréputésmauvaisdemanière
générale(

commeceuxdifficiles
entermederésultatspourles
assureurs

) ,

desélectionnerla

fractiondesrisquesquiy

demeurentdequalité "

.

LESMARCHÉSDENICHE
DANSL

' ASSURANCEDOMMAGESAUXPARTICULIERS :

TIRÉSPARQUELQUESMICRO-SEGMENTSPORTEURS

Tailledumarché

+ +

+

Assurance pour lesgays

Assurance sports d

' hiver

Assurance chasseur

Assuranceannulationmariage
Assurance pourlesbébés

Assurancechômage
Assurance études

PARMILAPOIGNÉED

' OPÉRATEURSAYANTINVESTI
LESMARCHÉSDENICHESEULSQUELQUES-UNSY SONT
PARTICULIÈREMENTOFFENSIFS

Positionnement surles
marchésdeniche

L

SourceD

'

aprèsl

' étudeXerti " Lesmarchésdenichedansl

' assurancedommages "

AXA

GENERALI

MMA

SWISSLIFE

GAN-GROUPAMA

AGF

GMF

MACIF

CAMEIC

CGIASSURANCES

Lesassureurs

Assurancemoyens
depaiement

Assurance animaux
domestiques

Assurance annulationséjours

+ +

+ + +

CREDITAGRICOLE

ellirrre.ereSenlennurr.r.nalrovevaln.reva"re.I.r.lerrolrorn.re.terbler.
,

,

Desopérateursmenantunestratégiedenichebien
engagée :

ils
sontprésentssur 5

marchés denicheet plus

BNPPARIBAS

LCL

CIC

CREDITMUTUEL

CAISSE D

' EPARGNE

BANQUEPOPULAIRE

SOCIETEGENERALE

Lesbancassureurs

t

Des
*

hes
porteuses

Assuranceloyersimpayés

Extensiondegarantie

Assuranceproduitsnomades

Croissancedumarché

SPB

APRILGROUP

SOLLYAZAR

GRASSAVOYE

VERSPIEREN

CABINET BESSE

DIOT

SATEC

Lescourtiers
0

Source :
D

'

aprèsl

' étudeXerfi " Lesmarchésdenichedansl

' assurancedommages "
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Danscecontexte
, pasquestion

debâtirdesstratégies
globalesoutransverses ! Cedoit
êtretoujoursdusur-mesure

,

quipeutéventuellementêtre
étenduauniveaude

l

'

entreprise . Toutefois
,

à partird

' un
produitdeniche

,

il est
possiblederebondirsurd

' autres
offres

,

d

' autresniches : nous
sommessouventdansl

'

universdesmarquesblanches
,

où
le portefeuillen' appartientpas

à l

' assureur.

"

C'
est

le courtier
quiestenpositionderebondir

,

avecunassureurquipourra
êtreforcedepropositionensa
directionle caséchéant. Quant
à l

'

objectiondelégitimité,

l

'

assureuroule courtiernesont
pasforcémentperçuscomme
spécialistesdetelrisque ,

mais
commedesprofessionnelsde
l

' assurance "

. Cetteanalysede
ChristopheEberlé

,

Président
et Directeurassocié

d

'

Optimind
,

sociétédeConseilen
actuariat et ingénierie ,

ouvre
desperspectivesdevolume
auxsegmentsparfoistrès
étroitsdesniches.

" DE
L

' AUDACE
,

TOUJOURSDEL

' AUDACE !

ChristineMoulinier
,

Directeur-général
délégué ,

CareneAssurances
GroupeAGF

" Entantqu'actuaire
,

je

me
méfiedesmarchésatomisés :

plusonsegmente ,

moinsonfaitjouerla mutualisation.
Notrerôleestalorsd

' alerternosclientssur
le risquede

telsmarchés
,

oùla volatilitédurisqueneseraitplus
acceptable . Cependant ,

unmarchéatomisépeutêtre
intéressant

,

à conditiondebiencernerseslimites "

.

L

' avertissementestsansappel.

Latendance
à mutualiserlesrisquespeutalorsêtre

tentante
,

enmultipliantlesinclusions
,

et peutêtre
favorableauconsommateur final . Enrevanche

,

le

législateurs' estinsurgésurcetamalgame . PourCatherine
Lanson

,

DirectriceCommunicationet QualitédeSPB
,

ondoitpouvoirprendrelesproduitsséparément :

TEMOIGNAGE

66
On

n' assurepasJP5
uneTorpédocommeuneClio

Comparéeà l

' assuranceautoclassique ,

l

' assurancedesvéhiculesdecollection
appartientà unsegmentspécifique .

Si
le

produitestidentiqueencequiconcerne
lesgaranties ,

il comportecertaines
particularités . Celles-cisontnotamment
liéesaufaitqu' unvéhiculedecollection

,

dontla datedepremièremiseencirculation
estantérieure à 1993

,

roulepeu(

entre500
et

1 000kmsdemoyenneannuelle
)

et

quesonpropriétairedoitposséderune
voitureprincipaleassurée à sonnom . Pour
cesraisons

,

le groupementmisenplace
avecAGFnouspermetdepratiquerdes
tarifsattractifs : tarifsdégressifspourles
collectionneurspropriétaires d

' aumoins
deuxvéhicules

;

assurancegratuiteà partirduquatrième
véhiculeassuré

(

souscertainesconditionset pourles
tarifsresponsabilitécivile

)

,

etc . Nousattironsainsides
collectionneurs quinetrouventpasdetarificationadaptée
chezlesassureurs " traditionnels "

,

maisaussiceuxqueces
assureursnesouhaitentpasprendreencharge

(
propriétaires

devéhiculesmilitaires
,

detracteurs
,

decars...
)

. Onn' assure
pasuneTorpédocommeuneClio !

"

L

' assurance `factures ' pourraittypiquemententrer
dansuneMRH. Enrevanche

, paslesautresproduits
plusspécifiques ,

commelesassurancesdesproduits
techniques et nomades

,

desutilisateursnesouhaitant
pasêtreassuréssurcetypederisques. Cen' estdonc
pasdansl

' intérêtdudistributeurdemutualisercegenre
derisque "

.

Le " nicheur " doittoujoursêtreproactifdansl

'

innovation
, pourgarder la distanceavecsesconcurrents

,

commenousl

'

a confirméJeanCourturié :

" Dansnotre
BusinessPlandesannéesfutures

,

nousentendonsbien
,

à traverslesopérationsdecroissancesexternes
,

trouver
descabinetsquiontdesspécialités ,

et renforcercette
politiquedenichequiestclairementpournousunaxe
dedéveloppement . Maiscelanesedécrètepas "

.

" Nousavons
,

auseinduGroupe,

unefortecultured

' innovationquinous
pousseà

alleroùlesautresnesontpasoupeu. "

PatrickPetitjean ,

PDGd

'

AprilAssurances
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" Unmarchéatomisépeutêtre
intéressant

,

à
conditiondebiencernerses

limites "

ChristopheEberlé
,

Présidentet Directeurassocié d

'

Optimind

L

' innovation et la capacitéà décelerlesopportunités
émergentes et originalesd

' unmarchéenconstante
évolutionsontpourtantaucoeurdesstratégiesde
veilledesgrandsassureursdeniches

,

commeSPB :

" Noscommerciauxconnaissent trèsbienleursujetet

nousavonsunIntranetdeveille
, pourêtreà l

' affut
detouteslesnouveautésdumarchédansle

monde.
L

' objectif : réfléchirà
toutcequiestassurable .Tout

autantquele support,

la manièredegérer le
sinistre

estégalementimportante . L

' assurance' échangepanne
'

quenousvenonsdelancerestnovatrice
, puisqu'elle

repensele processdegestion . L

' enjeuétaitde
trouvercomment faireuneoffrequioffreunvraipluspourles
clientsdudistributeur :

et bien
,

aulieuderéparer et

depriverle clientlongtempsdesonappareil ,

onlui
échange . Fairedela

niche
,

c'

estaussipouvoirapporter
unserviceinnovant "

.

" UNERÉPONSEAUXMARCHÉS MATURES
?

Lesnichespeuventalorsdevenirdeformidablesrelais
decroissance . Parexemple ,

le marchédel

' assurance
dommagedesparticuliersestessentiellementliéaux
deuxdominantesAutoet

Habitation
,quisontdans

uncyclebaissier . Lesnichespermettentalorsd

' aller
chercherdenouveauxmarchés

,

nousa longuement
expliquéEmmanuelLegras ,

DirecteurdesOpérations
d

' assurancesdeMacifilia :

"

C'

estaussiunmoyende
développerduvolumed

' affairesavecdescourtiersavec
lesquelsnoustravaillionsdéjà,

et
aveclesquels ,

viales
niches

,

nouspouvonstravaillersurdesproduitsplus
classiques . Enceci

,

c'
estunebonneported

' entrée
,

et

unvecteurdefidélisation .Pourlescourtierseux-mêmes
,

le produitdenicheconstitueuneported

' entréeauprès
duclientfinalet luipermetd

' étendresagamme
"

.

Maisquandonveutêtrecréatif
,

onn' a

souventpasd

' antécédentdemarché
et

doncsouventdumalà trouverdes
assureursquiacceptent d

' entrerdans
unprocessusdetest .

Et la conjoncture
renforceencorepluscettefrilositédes
assureurs .

Lalimitedel

' audaceet de
l

' innovationestalorsdetrouverun
partenaireassureurquiassumesapart
derisque .

" Oùestpasséela partde
l

'

imagination , quiestintrinsèque à notre
métier ?

" regretteuncourtiergrossiste.
Lelevierestalorsdefaireautrement

,

avecd

' autresmoyens ,

sansavoirpeurd

' entreren
terreinconnue.

u-rulDMorur

"

C' estunmarchéporteur,

notammentcarla
clientèleet lesintermédiaires

veulentdesréponsesclaireset compétitivesquelesspécialistessontmieux
à
mêmed

'

apporter. Enmatièred

'

échanges ,

il

y

a toujoursuneextensionà

prévoir
"

ChristianPallandre
,

Responsable Techniqueet Produits
,

Helvétia
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LoïcToth
,

courtierKernAssurancesneredoute
pas

,

lui
,

la concurrence ni le pillagedesbonnes
idées

,

surcesmarchésparfoisréduits
,

où
toutle mondeseconnait

:

" Fairedu
surmesurenécessiteécoute

, patience, compétences
techniquesbrefdela passion : lorsqu'ona rédigé
unesolutionadaptéepourunclientonsedit
qu'enle dupliquant à d

' autresonvapouvoir
rentabilisertoutle tempspassé. Il fautfaire
dusurmesuresurlesmétiersquiontle vent
enpoupeet dupliquer la solutiontrèsvitevers
lesautresprofessionnels . Laportenereste
paslongtemps ouvertedansnotremétieroù

la

pratiqueducopier-collerestlégion !

"

L

'

expertisedu " nicheur "

et saspécificité , qu' il

soitassureurouintermédiaire
,

estdeconcevoir
et proposerdesproduitstechniquement et

actuariellementbienmontés
, pouravoir

unrevenurécurrentbienéquilibré . Il faut
égalementquel

' offresoitbienintégréeau
produitfinal

,

aumomentde
la vente

;

et enfin
quecesoffresrépondent à unevraiepromesse
client

,

enréponseà
uneproblématiquebien

identifiée . Leclientfinaldoittoujoursvoir
concrètement le serviceapporté .

" Notreenjeu,

estderéussir à monterpournospartenaires
( banques , opérateurs financiers

, téléphoniques ,

distributeursphysiquesouInternet
)

,

dessolutions
clésenmainsd

' assurancesdeniche . Des
solutionsquiontvocationà fidéliserleursclients
et rentabiliserleursmontages ,

enapportantà

nosclientsdesservicescomplémentaires à leurs
métiersdebasede

la distribution "

. Tanguy
Hamet

,

Directeurgénéraldéléguéd

' APRIL
Solutions.

" LESCOURTIERS
AUXAVANT-POSTES

Logiquement ,

nulne
minimisera le rôledel

'

intermédiairedansla chaîne
decommercialisation.
JeanCouturié a toutefois
tenuà biennouscadrer

la valeurajoutéedu
courtier

:

" Celasupposeque
l

' intermédiaireaituneculture
d

'

entreprisequipermette
de

s' adapteraumodèleet auxobligationsdesesclients.
Il fautsavoirêtresouple, aménagersoninformatique ,

dédierseséquipes ,

bousculersonorganisationpour
l

'

adapterà saclientèledeniche .
C' estbienpourcela

qu'onparledeniche : l

' onviseunsecteurdeclients
qu'onconnaitparticulièrementbien

, pourlesquels
existentdesavantagesconcurrentielsenmatièrede
garanties et detarifs

,

maisaussidegestion
"

.

" Pourlescourtierseux-mêmes
,

le produitdeniche
constitueuneported

' entréeauprèsduclientfinalet

luipermetd

' étendresagamme
"

EmmanuelLegras ,

DirecteurdesOpérations d

' assurancesdeMacifilia
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Ontrouvedegrandscourtiersspécialisés , positionnés
surdesnichestrèsprécises , quisaventmutualisertout
oupartiede

la
chaîned

' assurance et dela
distribution

,

y
comprisla gestion ,

oùl

' assureurtientdavantagele

rôledepartenaire . Pourd

' autrescourtiers
,

detaille
plusmodeste

,

lesassureursontunecapacitéde
gestiondescontratset

dessinistresplusimpliquée.
Maisdanstouslescas

,

le rôledel

' intermédiaire

estprimordial . Cequeconfirmel

' assureuraufort
engagementidentitaire :

" Lemétierdenichenous
permetdevaloriserlespointsfortset dedifférenciation

d

'AprilSolutions.
Nousavonsbesoind

'

accompagnement
marketing,

d

' innovationenmontageet

assurantiel .
C'

est
avoir

à la
foisunsavoir-fairetechniqueet classique

decourtiergestionnaire ,

voireunpeugrossiste ,

et

unecapacitéà fairedusur-mesure
,

avecunegrande
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" Surcessecteursoùl

' onvoitdetout
,

il fautêtrecrédible
dansla durée

,

montrersonsavoir-faire et sacapacité
financière

à longterme .
Il nefautpascéderà certainessirènes

alléchantes
, passérieusesaufinal "

ChristianBellissen
,

QBE

agilité et dela souplesse , puisquenosclientssonttrès
friands d

' offresdédiées à unecatégoriespécifiquequi
leurpermettentdemontrerleursavoir-faire . Il faut
toujoursavoirunecapacitéderépondredefaçontrès
souple ,

surunmarchéoùl

' entréen' estpassi simple
hautetechnicité

, margesétroites
,

investissements
technologiqueset animationdesréseaux "

Laplupartdesassureursnevisentpasà atteindre
la

clientèleprofessionnellevialesréseauxgrandpublic ,

maisà ciblerdespopulationsquisetrouventdans
dessituationsparticulières , parl

' intermédiairedes
courtiers

,

desprescripteursoudesrelais d

'

opinions.
" Unproduitsur-mesuredenichepeutalorsêtreune
réponseenformatantdifféremmentet ensimplifiantun
produit , pourqu'unchefd

'

entreprisepuissetrouverun
produit à géométrievariable

,

maisquirépondeà tous
sesbesoins "

,

nous a déclaréSylvieLanglois ,

Directrice
généraleopérationnelledeSollyAzar.

Et toutcela
nepeutpasfairel

' économie d

' unecommunication
transparente et pédagogique :

" Transparencevis-à-vis
denotreréseauenrestanttoujoursvigilant et avoirle

couragedesecouperdecertainspansdumarchéet

d

' avoirundiscoursclairsurcepositionnementbien
clivé . Pédagogie,

d

' autrepart, parcequ'onestsouvent
surdesproduitscomplexes ,

et subtils "

.

" Nousdevenonsune
sorte d

' assureurdeniche
généraliste "

SylvieLanglois ,

SollyAzar

Donc
, pasquestiondepenserla communicationet

la commercialisationglobalement .

"

C' estsecteurpar
secteur. Il n'

y

a pasderéponsepréfabriquée " pour
ChristianBellissen

,

DirecteurRCdeQBEFrance .

" Les
canauxdedistributiondoiventêtreidentifiésenamont

:

quelquescourtierstrèsspécialisés ,

uneproblématique
trèsrégionalisée.. . ? C' esttrèsvariable . C' estpourquoi
onnepeutfairequ'uneapprocheaucasparcas . Par

définition
,

c' estparle courtage : unrisquedifficile
nécessitequelescourtiersétablissentdesdossiersde
qualité ! Cesontlescourtiersquiidentifientlesnouvelles
problématiques : selonlescas

,

nousapprofondirons
ounonleurdemande .

C'
estainsiquenousdétectons

éventuellementdesopportunitésrentables "

.

Ladifférenciationdel

' intermédiationrésideraalors
surdessolutionsunpeupluscomplexes à mettreen
place ,

surdesprofilsplusaggravésoùl

' onnes' assure
pasd

' unsimplecliccommesurInternet . Toutcela
légitimiseencoreplusle rôledecourtierd

' assurances
et savaleurajoutée.

ChristopheTzotzis
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