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8 lnsurTech

myFaro, WeGroup et BrokerCloud
unissent leurs forces.
Les lnsurTechs ont elles aussi connu des mo;s très particuliers. A la différence près

qu'ils furent justement positifs. Limportance de solutions technologiques per-

mettant de travailler d'où l'on veut est en effet devenue une évidence. Broker-

Cloud est l'une de ces start-ups lnsurTech. Avec sa plateforme de gestion Eroker-

Cloud Connected, elle rend possible la communication entre divers outils de

courtage. En cette période de crise, l'entreprise repousse encore les limites de la

connectivité et s'associe à myFaro et à Wecroup. ces deux prestataires avaient

remporté les Vivium digital Awards de l'année dernière.
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'The Offer You Can't Refuse'
"Le lockdown light nous a fait découvrir un nouveau style de vie", a déclaré ste-

ven Van Belleghem lors d'un webinaire du consultant Oxygen. "ll faut faire

l'efîort de regarder au-delà des inconvénients et avantages indéniables qu'a im-

pliqué ce confinement pour constater que de multiples opportunités s'of{rent à

nous." Le conférencier a décrit la crise du coronavirus comme le plus grand exer-

cice de vie 'online' que nous ayons connu à ce.jour Nous avons réellement tout
fait en ligne: de la recherche d'information et de divertissement au travail et aux

réunions, sans oublier le contact avec les amis et... Ie shoppinq. Pendant le /ock-

down, les entreprises qui avaient déjà une longueur d'avance dans la numérisa-

tion ont fait des affaires en or Une nouvelle norme est née, 'the new minimum'.
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"Le partage des connaissances et des
expériences paie."
Selon les chiffres sectoriels, les courtiers gagnent du terrain dans la branche dis-

tribution. Les connaisseurs du marché attribuent ce succès à l'accessibilité des

courtiers, tant par voie électronique qu'en personne. Leurs grands atouts sont

leurs connaissances et leur expérience, une expertise qu'ils sont de plus en plus

enclins à partager. Cette tendance, comme nous le montrent les congrès et pla-

teformes du secteut est irréversible. S'ajoute à cela l'effet d'une recherche

d'économies d'échelle via des reprises et des fusions et, tout aussi efficace, des

collaborations entre agences de courtage. fassociation de courtiers Aquilae en

est un exemple intéressant.
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Les petits acteurs jouent-ils selon
d'autres règles?
Les petits et moyens âssureurs sont souvent spécialisés dans un nombre restreint

de branches. D'autres sont actifs au sein d'une région bien délimitée ou appro-

chent le marché selon une stratégie spécifique. Leur profil est précisément ce qui

leur donne de la valeur ajoutée. lls sont généralement en mesure de proposer

plus facilement des solutions face aux risques présentant moins d'intérêt pour les

grânds acteurs, qui doivent davantage tenir compte des tendances macro-éco-

nomiques. Nous avons comparé les résultats de ce groupe très hétérogène de

petits assureurs avec ceux de l'ensemble du marché.


