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C’est a cela qu’on reconnait un courtier en
assurances indépendant. |

Vous préférez opter pour la sécurité absolue? Faites alors confiance a8 l'un des z.z00 [

- .
Courtiers en Assurances professionnels. Ensemble, nous formons le plus grand canal de |I Vﬂtre Cnurtie,-

distribution en assurances de Belgique. Experts indépendants, nous sommes parfaitement Votre I'T:ID['].I;_-.UI,-C
AsSUrance

bien places pour vous fournir des conseils personnalisés lorsque vous dever choisir
I'assurance vie ou non vie qui vous convient le mieux. N'hésitez pas 8 nous rencontrer ou
a surfer sur www.courtierenassurances.be

Toutes ces compagnies collaborent avec des Courtiers en Assurances indépendants:
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Apporter des solutions
aux grands defis de demain

Le métier de |'assurance se modifie sensiblement : I'assureur cherche davantage &
apporter une solution, & assister st 8tre aux cbtés de l'assuré plutét qu'a se limiter
au versement d'un capital en cas de sinistre (dégéat des eaux, bris de vitre, dommage a
son véhicule, etc.). Vioici la tendance actuelle. .. Les assisteurs I'ont bien compris depuis
longternps déjé, et c'est bien pour cela gu'ils bénéficient d'une image plus positive
auprés du grand public.

Cer les grands défis de demain liés notemment au vieillissement de la population,
aux soins de santé, a 'environnement, & la mobilité (covoiturage, voiture électrique...)
doivent déboucher sur des aclutions concrétes pour notre population. En proposant de
telles solutions, I'assureur devient alors un véritable acteur sociétal.

Autre tendance : s'adapter aux nouvelles technologies. Le développement des nou-
velles technologies (internet, ...) permet encore de mieux servir les clients et de propo-
ser des produits et services plus en phase avec les évolutions de notre société. Sans
oublier que les nouveaux types de comporternent des assurés doivent &tre davantage
pris en considération par les assureurs,

Mais les nouvelles technologies, si elles apportent leur bienfait, ne remplaceront
jamais le contact humain, I'écoute et le relationnel avec I'assuré. 5i cela semble
aller de soi, les assureurs et les intermédiaires d'assurance seraient bien avisés de
ne pas |'oublier.

Ecouter davantage les clients

Compte tenu des bouleversements que vit notre société tant au niveau des défis nou-
veaux que du comportement des consommateurs d'assurance, les assureurs doivent
se réinventer et repenser fondamentalerment leur métier.

Etre davantage & |'écoute des bescins des clients semble &tre indispensable sous peine
d'étre immédiatement sanctionné par le consommateur. Le slogan des assureurs de-
vrait &tre : «A vos cotés, dans toutes les situations...».

Le législateur I'a bien compria puisqu'il fixe des régles &thiques visant a établir des
sanctions en cas de mauwveis conseil, L'assuré pourra plus facilement se retourner
contre une compagnie si I'informeation sur la couverture d'assurance n'a pas &té suffi-
samment explicite.

On l'aura compris : dans ce contexte, la communication reste(ra) indispensable...
Expliquer, expliquer, expliquer. .. Puissent les Trophées de |'Assurance apporter modes-
tement sa piermre & I'édifice. Car cet événement unigue en son genre en Belgigue permest
de communiquer positivernent sur les bienfaits du métier de I'assursur et les solutions
gqu'il propose & ses assurés.

Laurent Feiner

B R R R R @ R ok o R R oW R R W E R SR N SRR EEE SRS SRR EE R R R R R

R R R Rk R R R R R R R R R R R

© S.A. IPM 2014. Toute représentation ou reproduction, méme partielle, de la présente publication, sous quelque forme que ce soit, est interdite sans autor

o
nan Wa 2074

Sommaire

Table ronde :
Back to the future
of insurance ! 04-10

Parcles de vainqueurs  11-18

L'assurance peut
atténuer les effets
du vieilisserment 19-20
Avec la nouvelle loi,

le consommateur sera

encore mieLx informé

par son courtier | 21-22

Supplément gratuit
a La Libre Belgique

réalise par
IPM ADVERTISING
xx avril 2014

1TR4R04 J2iosT

—————

I
i

ayants-droif.
i



e

i

F
¥
]

i
! Assurances
i

T

Back to the future
of insurance !

Le monde de |'assurance n'est pas aussi homogéne qu'on pourrait le croire. Surtout dans
le « non vie ». Tout d'abord parce qu'il implique plusieurs métiers, de I'assureur a |'assisteur
en passant par le courtier. Ensuite parce que les matiéres concernées sont infinies : soins
de santé, accidents du travail, problemes de mobilité, problemes de solvabilité, . .. Enfin
parce que les clients sont tellement diversifiés : particuliers, indépendants, PME, grandes
entreprises, associations, ... En d'autres termes, le futur de I'assurance souléve des
questions multiples et variées. Pourtant, quels que soient les experts, les domaines et les
utilisateurs, il y a un fil conducteur : la formidable évolution sociétale induit d’importants
changements de comportements. Au secteur de s'y adapter. A entendre les professionnels
que nous avons interrogés a ce sujet, I'appétit est enorme !




Pairick Cauwert

CEO Feprabel

{Fédération des Interme-
diaires d'Assurances et des
Intermédiaires financiers de
Belgique)

Il y a de la part du courtler une véritable volon-
t& d'étre toujours plus proche de son client.
Et cela passe notamment par le falt d'optima-
liser la communication, de solgner son voca-
bulalre. Parler, par exemple, d'un accldenté
plutdt gue d'une victime. Etre davantage &
I'écoute des bescins du cllent, rassurer et
instaurer la conflance, solgner 'aspect pey-
chologique et relationnel, développer le fac-
teur humaln. Ensulte, Il nous faut miser sur la
technologle (m&éme sl celle-cl ne remplacera
jamals I"humaln), notamment pour "alde aux
personnes aAgses.

Signalons par allleurs la mise en place de la lol
‘Twvin Peaks' qul entre en vigusur ce 30 awril
et qui fixe des régles éthigues visant & &tablir
des sanctlons en cas de mauvals consell. Les
modifications que cette lol apporte a la légls-
lation exstante poursulvent princlpalement
deux objectifs. Le premler conslste & amélio-
rer le cadre jurldique existant afin d'accrofire
I'efficacité du contrdle et de permettre une
mellleure protection des utilisateurs de pro-
dults et senices financlers. Le second objectif
poursulvl par cette lol tend & accroitre la cohé-
rence transversale des régles visant & assurer
la protection des utilsateurs de prodults et de
services financlers. Chaque produit devra dis-
poser d'une fiche informative de 3 pages sans
référer & un autre document, avec obligation
de mentionner ce qul n"est pas couvert. L'in-
formation ne peut atténuer le rsque. Les com-
merclaux devront désormals révéler les limites,
le périmétre du contrat. Le client pourra plus
facllement se retourner contre une compagnie
gl I'Information sur la couverture d'assurance
n'a pas &té suffisamment explicite.
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Jos Holsbeek

Responsable de
département Ethias

(Ethias est le 4e assureur
du pays, toutes branches
confondues avec 8,4 % de
part de marché. Ethias est
une compagnie belge et
indépendante. Produiis :
assurance a la personne :
accidents du travail & corpo-
rels, hospitalisation, revenus
garantis, assistance - RC -
automobile, biens,... )
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Wauthier Robyns

Membre du comité

de direction, Porte-parole
d’Assuralia

{Union professionnelle des
entreprises d'assurance sur
le marché belge)

Ce qul ressort clalrement, c'est le constat
salon lequel les assursurs ont une volonts
profonde dinnover, et pas ssulement de
modifier. On sent une réelle détermination &
étendre le domalne du possible avec enthou-
slasme en s'adaptant aux transformations
du mode de vie des nouvelles générations.
Actuellement, le sscteur se sent submergé
par des contraintes, notamment l&gales, qui
ne dispensent pas de répondre rapldement &

En gulse de préambule, ce constat : une en-
freprise qul n'innove pas est une entreprise
qul disparalt. Partant de 14, I'enjeu du futur,
pour nous assureurs, sera de faciliter au meed-
mum la vie du cllent, notamment via un accés
faclle & l'informatique et notamment par la
simplification des procédures adminlstratives.
Par exemple : via My Ethlas, les particullers
peuvent gérer et consulter leurs assurances
en ligne, comme leur RC vie privée, tandis
que nous avons créé www.ethlashospl.be
pour permmettre aux assurés bénéficlant d'un
contrat d'assurance collective soins de santé
de déclarer leur hospitalisation par infemet.
Le cllent peut désomnals tout faire lul-méme,

g'Informer, apprendra, mesurer, réagir.

La compagnie dolt prendre en compte les
nécessltés et les besoins du client pour seg-
menter son offre, adapter au milewx son pro-
dult et proposer des solutions sur mesure.
Par exemple, comme || est appréclé par cer-
tains types de clients, le courtler est devenu
un canal de distribution & part entiére pour
Ethlas vis-a-vis des entreprises. Ce contact
est également Important auprée des |eunss
qui recherchent 'information, se renselgnent,
comparent. Mals, en définitive, ce que le client
souhalte, c'est &tre rassuré. Mous nous de-
vons donc d'étre particulitrement & I'écoute
de nos clients.

ces changements soclétau, tels que 'assu-
rance d'une volture partagée, les Jeunes quil
condulsent avec un L, ...

Le défl se situe également au niveau de 'utl-
llsation des données personnelles & optima-
llser au cas par cas, et méme avec une cer-
talne prudence. Pensons, par exemple, aux
Informations récoltéss par 'utiflsation d'une
bofte nolre dans un véhicule privé, ou autres
bilans reprenant les habltudes de comporte-
ment de roulage, kilomé&tres, consommation,
accldents éventuels. L'équipement techno-
loglgue renforce la sécurité et donc la ges-
tlon du risque, car Il permet de miser sur la
prévention. | faudra désommals balilser ce
flux d'informations, Big Data, et prendre en
compte le décalage avec certaines données
qui restent encore tabou (génétiques, par
exemple). Paralltélement & cecl, I'assureur
dolt davantage prendre consclence qu'll peut
onenter sa clble par une stratégle marketing
pertinents.

En guise de conclusion, force est de constater
que le domaine de "assurance est en pleling
mutation, & I'mage m&me de la soclEts. Les
nouvelles technologles, et les nouveaux com-
portements que celles-cl Indulsent créent de
nouvelles opportunités et suscitent un appé&tit,
une Impatience de rencontrer ce futur,
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Head of Strategy and
Controls Atradius

Mous assistons & une mutation totale du
comportement de la nouvelle génération, la
pénération ¥ (née approxmativernent dans les
années BQY00), appelée aussl génération “wal’,
ou encore plus explicite les ‘digital natives'.
Sans repéres fixes et tanglbles, avec des com-
portement plus volatiles et fugaces : adresses
malls changsantes, numé&ros de t&l&phone
portable aléatolres, colocations, changements
fréquents d'employeurs, affillations & pluslsurs
banques. Face & cette nouvells génération, la
mesure et I'acceptation du risque dolvent &tre
fondamentalement diférentes. Or, les critéres
traditionnels d'analyss de stabllité des com-
portements d'achat sont encore basss sur
d'anclens réflexss : stabllité d"emplal, ligne de
tEl&phone fixe, location du logement familial,
acte de propri&té, ...

L]
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De mé&me, les critdres d'exclusion deviennent
molns tanglbles, les refus d'assurer sont moins
pertinents, opportuns, pulsque les mentalités
et les mosurs ont &volué, Ce qul est aujourd hul
encore consldérd comme un « bon rsque » ne
I'est manffestement plus. Il faut donc opérer
une mutation profonde des critéres d'accep-
tation face & ces comportements volatiles et
fugaces. Par exemple, prendre en compte un
mode de vie qui indult la colocation, le shop-
ping d'emplol, volre méme ume certalne insta-
bllité. Se poser la question de savolr comment
estimer la solvablité de ces |eunes consom-
mateurs de 30-40 ans 7 Il nous faut porter un
autre regard sur les « bons risques ». Les mo-
déles de scoring ont évolué. Actuellement, les
formulalres se remplissent automatiquement,
ge basant sur des critdres de stabllité faclle-
ment mesurables et nécessitant peu d'inter-
vention manuelle et moine de contact hurnaln.
La nuance disparait.

Il faut Inventer et proposar de nouveaux cri-
téres. Dans les pays anglo-saxons, |'analyse
des comportements sur les réseaux soclaux
commencea & &re prise réellement en compte.
C'est le fameux Data Mining, l'exploration de
données, connu aussl sous 'expression de
foullle de données, forage de données, pros-
pection de données, ou encore extraction de
connalssances a partir de donnéss par des
méthodes automatiques. Tout lenjeu sera
d'analyser inteligemment ces données et d'en
tirer les concluslons pour &tablir des critéres
valables et répondre auwx questions habituelles.
Quel est le bon comportement 7 Comment
adapter nos prodults 7 Cuel est le prodult le
mieux adaptd pour ca type de comportement
T Exemple de questionnement actuel : trop de
fréquentations des réseaux soclaux Indult-Il un
comportement & rsque 7 OO se sltue le ‘mau-
vals risque’ 7

Partner & Member of the
Board Euro Caution Benelux

(Leader au Benelux de

e-caution pour la
ie locative. Mandataire

d "Alradius Cra

i Interioct

Kl
i
d
il &

5 contrats

Depuls plus de dewx ans, nous analysons la ques-
fion de savolr ce gue lNassureur dolt falre pour
modifier son Image de mangue, jugée encore trop
négative. En effet, les compagnles d'assurances,
le métler o' assureur ul-méme, ne sont plus du
tout blen pergus par le public et souffrent d'une
Image asssr désastreuse, que I'on retrouve faclle-
rment sur les différents forums sur le net. Notons &
ce propos le rile des médlas soclawx ol ce type
de mécontentement du consommateur est maln-
tenant partagé, alors qu'auparavant, 1| n'y avait
gue le bouche & orelle,

Pour contrer cette tendance, dans le futur, Il nous
faut, d'une part, aller vers e dient et le rassurer
par rapport & see besoins réels et personnels,
I'accompagner et l'alder & trouver le prodult qul
lui comdent le miew:. || s'aglt, d'autre part, d'ana-
yser beaucoup plus en profondaur les causes
des sinkstres : pourquol est-ce arvé, comment
auralt-on pu I'ésiter, quelles sont les causes qul
ont provogqué cet accldent 7 B, sur cette base,
nous devons fournlr et proposer des corsells
opporturs ef, surtout, une prévention adéquate,
persomnalisse.

Mous constatons que certalnes compagnies pro-
posent des prodults top sophistiqués, awaguels
lee courtiers n'adhérent pas spontanément, mals
qul sont quand m&me présentés awx cllents. MNous
pensons qu'l faut encore davantage &couter
décrypter, rassurer avant d'assurer. Une guestion
reste capendant en suspens : 8"&loigne-t-on de la
misslon premigre de Massureur qui est la mutuall-
sation, la solidarits, & cause de cette segmentation
ultime gu'est 'individualisation, le « taylor made » 7
L'avenir nous le dira.
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Olivier Halflants

Geert Deschoolmeester

rance

points forts.)

Un premier constat : assisteurs et assureurs
se rapprochent de plus en plus pour offrir
conjointement un sarvice de mellleure qua-
lité & leurs clients, notamment an matiére de
mobilité et d'&cologle. Un exemple 7 Un in-
dépendant est malade et cherche quelgu'un
pour le remplacer et gérer son activité durant
son Incapacité de travall. |l sera couvert finan-
clérement par I'assurance et aldé concréte-
ment par l'assisteur. Gela existe et cela se
pratique dé&ja relathverment fréquemment dans
le domalne des soins de santé. || faut créer
des produits conjoints, mixtes, venant des
assisteurs et des assureurs, dans lesquels
I'assureur pale, dédommage ou rembourse, et

Deozsiler Assurances 204.ndd 7

Directeur « Non Vie » Fédérale Assurance

{(Fédérale Assurance et un groupe de
compagnies d'assurances qui tra-
vaillent sous le principe mutualiste sans

actionnaires externes. Outre les particu-

s, Fédérale Assurance est fortement
rientée depuis plus de 100 ans vers
professionnels de la construction.)

Head of Market Management Allianz Belgium

{Allianz Belgium est une compagnie d'assu-
s. En Belgique, elle disiribue ses
produits exclusivement via les courtiers
Automaobile, habitation, responsabilité, assu
rance vie, placements, prévoyance sont ses

Avant tout, soulignons une fols encore le rdle majeur de 'assursur en tant qu'acteur so-
clétal Incontournable & tous les niveaux essentlels de la vie en soclété : solns de santé,
vielllssement de la population, environnement, reprise économigue, soutien aux entreprises,
recherche sclentifique,... Comme assureur mutuallste, nous favorisons un retour aux bases-
mémes de 'assurance et de la mutualisation du risque. Les risques et les bénéfices sont
répartis entre tous nos assurés. Chacun a donc Intérét & ce que l'accldent n"arrive pas ou
solt rédult le plus possible. Dans ce cadre, la prévention Joue un réle majeur. Par définition,
I'assureur Intervient aprés un sinlstre, mals ce que nous visons avant tout, c¢'est éviter ou di-
minuer les accidents, les sinlstres. Pour cela, | faut donc développer une stratégle proactive,
dans laquelle chacun trouvera son Intérét. En accldents du travall, par exemple, un accldent
&vité ou aux conséguences rédultes est tout profit, avant tout pour la « victime «» blen sdr,
mals &également pour 'employeur. En effet, nous avons calculd que les 1.001 codts Indirects
pour I'entreprise (arrét du chantler, remplacement du travallleur accldentd, colts adminis-
tratifs,...) représentent souvent I"équivalent des colts directs pris en charge par |"assureur.

Sl I'on réussit & rédulre les accldents, & é&viter certains sinistres par une bonne
politique de préventlon basée sur le consell, 'information et un minlmum de pré-

I'assisteur alde, consellle avec pragmatisme,
et frouve les solutions concrétes.

Alors que le consommateur déclare que I"éco-
logie est un sujet Important, changer son com-
portement ne va toutefols pas de sol. Lenjeu
actuel est de trouver comment amiver & sensl-
billlser davantage le client et I'inclter & agir. Cecl
est possible, d'une part, éventusllement, par la
mise en place d'incitants, et d'autre part, parla
responsablliisation, en mettant en avant la prise
de consclence des enjeux socktaux. Dans ce
contexte, nous constatons que les prodults
dolvent rapporter concréternent quelque chose
au client : une récompeanse, un
gain, ou dautres avantages
sonnants et trébuchants, pour
qu'll fasse un cholx et fran-
chisse le pas, particullérement
an matiére emdronnementale.

Prenons l'exemple du bonus
écologhque : une réduction qui
récompense  financl&rement
les personnes qui acquligrent ou louent sous
conditions un vehicule neuf &mettant une quan-
tit& limitée (115 grammes maximum) de dioxyde
de carbone (C0Z) par kilométre. Beaucoup de
nouveawx wehicules rentrent dare cette caté-
gorle et les propridtalres peuvent logiguement
bénéficler de cette prime. La réduction de prime
est calculée et octroyée automatiquement sur
base d'un formulalre rempll par le courtier. Or, le
champ pour introduire la valeur CO2 n'est remipll
que dans 10 ou 15% des cas. On peut y voir
la preuve d'une certaine absence de dialogue
entre I'assuré et son courtler, et du manque de
communication sur les atouts Incontestables
d'un produit.

cautions, ¢'est également I'ensemble, la collectivité qul sera gagnante. Car la pré-
ventlon est 'affaire de tous. En effet, un accldent ne se limite pas aux victimes et
a leurs assureurs, ¢'est aussl des interventions de la sécurité soclale, des embou-
tellages, de la pollution,... Bref, la prévention est, et devient davantage chaque
Jour encore, un enjeu soclétal majeur. Dans ce contexte, notre ambition est donc
loglguement d'&tre davantage proactif. Actuellement, notre secteur ne falt pas as-
gsez de préventlon et Il y a donc clalrement un effort & accentuer.

Les solutions existent, les prodults sont déve-
loppés, mals les compagnlies d'assurances ne
communiquent pas assez et ne font pas suffi-
samment la publicité de leurs prodults. Le défl
est de proposer aux cllents des solutlions qui
leur rapportent directerment, concrétement,
un bénéfice tanglble, méme sl I'écologle n'est
pas encore leur préoccupation princlpale, et
de le communiquer clairement. A noter que
seulement & ou 6 % du public, non seulement
marque un Intérét pour I"écologle, mals aussl
change wralment son comporternent sans avolr
un bénéfice direct.

Motre igne de condulte pour les années & venir,
et dés malntenant est dés lors la sulvante : &tre
pragmatique mals blen consclent des besoins
de la socisté.
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Sales Manager DKV
(Leader belge en assurance
maladie complémentaire,
offre une gamme complate
de garanties, autant pour
les particuliers que pour les
entraprises. Produit phare :
Medi Card)

Mous sommes actuellement face & trols enjewx
majeurs : le viglllssement de la population, I'évo-
lution médicale et le contexte soclo-économique.

Mous devons faire face au viellssement de la
population en prenant en compte le falt que
certalnes maladies graves, telles que le cancer,
deviendront probablement des maladies chro-
niques, relathvement prédictibles. Sachant que
'on panient désormals & anticliper certalnes
maladles graves et & prendre des mesurss de
soins préventifs, le budget de la sécuritd soclale
devralt diminuer et celul des assurances privéas

plus que probablement augmenter.

Plusieurs critdéres Intendennent dans le cholbx
d'un prodult. Les gens ne se contentant plus
d'une Idée ; lls cherchent un accompagnement
; d'oll I'lmportance de la prévention. Mous nous
appuyons sur les nouvelles technologles pour
accompagner nos clients et développons, par
exemple, des applications moblles qul per-
mettent de sulvre ["&volutlon de leur &tat de
santé. Mous asslkestons au paradoxe entre I'in-
dividuallsation de la soclété d'une part et une
réglle soldarté par alleurs. Dans ce contexte
goclal, les assureurs dolvent se rélnventer, avolr
d'autres perspectives, créer un nouveau cadre,
int&grer la technologle pour la génération ‘wal,
et repenser fondamentalement la distribution.
Le secteur est en pleine évolution. Nous nous
devons d'étre davantage & I'écoute des besoins
de nos clients.

]
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Dirk Gauwberg

Directeur Sales & Marketing
Inter Partner Assistance

(Assisteur qui appartient a
un groupe international doté
d'une longue expérnience
dans l'assistance pour le
marché B2B, et d'un réseau
médical mondial. Assistance
SUr mesure, maison, santé,
auto, voyages)

Jusqu'a récemment, le service fournl I'&talt es-
sentlellement dans des siuations d'urgence.
Désomals, ce sera plutdt I"exlgence de confort
et la qualité du senvice qul primeront. Nos solu-
tioms d'assistance concernent la vie de tous
les Jours. Les gens recherchent le senice, le
support, I'accompagnement, le consell, volre
I'numaln. Au niveau des solns du futur, nous
développons trols axes. D'abord 'avant : ¢'est
la prévention active, par exemple en prévenant
et en &vitant le stress et le bum-out. Nous
offrons ainsl un soutlen psychologique par
téléphone qul apporte une alde eficace aux
employés an cas de problémes & la malson ou
au travail. Afin de les accompagner et d'obte-
nir un mellleur &quilibre entra vies privée et pro-
fesslonnelle, nous proposons également des
sanvices de conclergerle comme, par example,
des prestations de bricolage. Pendant e tral-
tement, lors d'une hospitalisation, nous propo-
sone un support via une Intégration des ser-
vices. C'est par exemple |'accompagnement
des personnes Agées lors d'un examen ou un
check-up & Mhdpital. Enfin, I| v a 'after care.
C'est un suh personnalisé aprés I"hospitallsa-
tion, notamment par le palement des frals st
des senices sur mesure, adaptés au cas par
cas sulvant les besoins spécifiques de chagque
patient. Exemple : pour une cllente de 35 ans,
Il 8'agira de trouver une garde d'enfants & do-
micllie. B pour un client de 60 ans, an trouvera
une personne pour sortir son chien. || 8'agit,

avant tout, de développer une poliique basde
sur les besoins du cllent.

Al chapltre mobllité, les enjeux sont gran-
dissants, compte tenu de I'importance crols-
sante de I"écologle et des nouveaux types de
comportement et de consommation (covol-
turage, volture &lectrique, autres moyens de
transport alternatif.... ). Il nous faut analyser
les freine des cllents face &4 ces nouveautss
et leur proposer des consells, astuces, infor-
mations. Exemple : on constate les craintes
des usagers de voiture électrique de ne pas
trouver les bornes de recharge de la batterie
électrique.

MNotre &volution est permanente. Mous nous
remettons sans cesse en guestion pour ré-
pondre aux nouveaux besoing des consom-
mateurs. Par exemple, nous sommes |'as-
slsteur de Missan et de Renault pour leurs
véhicules électriques. Voulant dynamiser 'utl-
lisation des véhicules éectrigques, nous avons
développé avec des partenalres une plate-
forme digitale Plug & Mowve faaveplug-move,
com). Ce webslte parmet aux Internautes de
géolocallser les bomes de recharge, de volr sl
elles sont disponibles mals aussl de planifier
un trajet avec les bomes nécessalres tout le
long. Plug & Move est une plateforme colla-
borative qul permet également aux abonnés
d'&changer sur les pratiques et utlisations de
leurs véhicules électriques.

Nous continuons le développement des pro-
dults d'asslstance écologique et prenons en
considération I'lnt&rét sensible des |eunes
sur les questions emvironnementales. En
outre, nous développons des actlons mo-
blles, & I'lmage de « Smart Drive » qul &tu-
dle la condulte de 'utillsateur et le consellle
afin de diminuer la pollution provenant de son
véhlcule.

L'une de nos priorités est de nous orlen-
ter encore davantage vers une politique de
transparence afin d'augmenter la conflance
des internautes et des e-consommateurs, qul
se renseignent, comparent, testent, analysent
les prodults online. Mals gul recherchent ce-
pendant un accompagnaement au quotidien.
Concrétement, cecl iImplique la vulgarisation,
la clarification de nos conditlons générales
et des clauses contractuelles. Celles-cl sont
consultables via les applications smartphone.
Une conséquence de cette transparence to-
tale est que les Intermautes sont confrontés
aux e-dangers comme par exemple I'usurpa-
tlon d'identité, la fraude au palement sur In-
ternet, les litiges avec les e-commergants,...
Motre solution d'assistance Cyber Protect
offre la plus grande protection possible dans
le cyber-espace. Tout caecl renforce notre ob-
Jectif de nous adapter aux nouveaLny compor-
tements des clients afin de les alder & cholsir
les solutions les plus adéquates.
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Chief Sales & Marketing Officer Allianz
Global Assistance

la World Gold

panne ou d'accldent) mals également lorsqu'll
part & I"étranger avec des amis, que cela solt
sous forme d'assurance annulation, médicale
ou méme technigue. Notre rdle est d'&tre pré-
sent dans la vie de tous les jours d'un ménage
avec, par exemple, le home asslstance (ser
vice plombler, serrurler, garde-enfants,...) ou
sous forme de prolongation de garantie pour
les apparells électroménagers. Blen s, nous
sommes attentife awr senlors en proposant
nos services confort ou notre asslstance funég-
ralre. Ces services sont effectivement de frés
grande quallté pour le cllent lorsgu'll ¥ a une
combinalson entre assurance et assistance,
ce qul garantit une alde financlére couplée &
une alde concréte et immédiate. SI prévenir
est effectivernent essantlel afin de limiter les
neques d'accldents, Il est indlspensable d'étre
présent lors des moments dificlles wécus par
les clients. Je compare souvent
notre métier avec le métler de pom-
pler : un pompler Intervient toufours
dans le feu de |'action pour ételndre
l'incendle, tandis gque |'assurance
classlgue n'Interviendra qu'aprés
pour rembourser les dégats causés
par l'incendie. Lorsque nous Inter
venons, | y a un besoln iImmédiat.
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Senior Manager Corporate
Development Fidea

(Compagnie d

ISSUrances

o b i
natkonal

Parun v

mediaires an assurances

pendants, |

pose une large gamme de

iad _=,'i' L=
concepls
d'assurances Non-V

les particulie

produits et de

Lenjeu princlpal est le Blg Data. Il nous faut réo-
rienter les primes historigues vers les données
actuelles qul prennent en compte I'&volutlon so-
clologligue de ces 10 dernléres annéas. Bt & par-

annulation
: Trals medicaux a

Protection aver

Dol I''dée d'une application mobile
qui sortira blentdt.

tir de 1a, calculer les primes au plus juste, misux
adapter les tarfs ef, en conséquence, avolr une

tranger

illimitée d

et la protection annula-

elargieen cas d

tion .'!:.'l' '-""_-'-t.ll_i""

Chez Allane Global Asslstance, notre misslon
est d'accompagner chague cllient, ol qu'l soit,
& chaque moment de son cycle de vie. Clest
donc ce rble soclétal que nous attribuons &
une soclété d'assistance. A chague moment
de la vie, nous devons offrir un service adapté
aux bescins de nos cllents. Dés la nalssancs,
I'assisteur est présent lors de I'hospitallsation
de la Jeune maman. Lenfant grandit et reste
en sécurlté via le bracelet Kids Asslstance (qul
parmet de localiser un enfant perdu). Ado-
lescent, l'asslstance accompagne le jeune
conducteur au volant de sa volture (en cas de

Grace & nos partenariats dans de

nomibrewx secteurs (automobille, as-
surance, bangue, tourlsme, Industrle pharma-
ceutique, etc...), nous sulvons les tendances
du marché et les besoing de nos cllents. Cecl
nous pemmet de sulvre et d'anticiper les chan-
gements et les évolutions des besoins. Mous
proposons ansl de nouveawx services, plus
en lien avec les nouveaux besolna des clients.
Four conclure, disons que le métler de |"assls-
teur est blen plus qu'un service d'assistance
technigue et médical, c'est I'accompagne-
ment et 'alde aux personnes tout au long de
leur vie, dans tous les domalnes, partout dans
le monde et cela & tout moment.

Dosiler Assurances 2014.0ndd 8
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melleurs rentabilité. Fdea vient de développer
un nouveau systéme Informatique dans le but
de mieux adapter & trés court terme les tarlfs de
seq diffiérents prodults.

Indiscutablement, les assureurs s'observent et
tentent de copler les Innovations proposées par la
concurrence, Ce qul provogue une émulation et
encourage la performance du senvice et la diversl-
& de I'offre et du prodult. Par exemple, clbler et né-
cupérer les jeunes qui ne sont plus assurss - rayés
sur base de ['utilsation des données de la bolte
noire qui révéle lea habitudes de condulte & regue -,
et autres informations diverses qul tombent &ga-
lement comme un couperet en cas d'accident,
en prenant en compte de nouvealr critdres de
scoring. Cecl démontre qu'll est de plus en plus
Indispersabie de coller awe nouvelles tendances.

La question s pose du chob: entre une segmen-
tation pointue ou une mutuallsation des risques.
On observe & cet égard une nouvelle mutuallsa-
tion de la part des pouvoirs publics. SI on lalsse
le chobe aux clients, I'assurance ne rempilt pas
son rdle. Lassureur, fort de son expérience, dolt
également opter pour le consell, miser sur la
transparence. Une m&me compagnie peut & la
fols mutuallser en regroupant les offres et seg-
menter avec des offres “taylor mads’ en optant
pour le *take the box'. Les gens veulent de I'in-
formation, de l'inteligencs. Le monde de I'assu-
rance ne peut qu'en tenir compte. G'est pour
ceatte ralson que Fidea tlent & mener des cam-
pagnes rédactionnelles. Toujours avec le méme
consell : prendre contact avec Mintermédialre.

i
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Elise Mertens de Wilmars & Jean-Paul Buyl
Marketing Manager et Insurance & Corporate Sales Manager

Europ Assistance

(Leader de I'assistance voyage et automobile. Partenariats avec
BMP-Paribas, AG Insurance, DKV, Nissan, Club Med, Jetair,...
Produit phare : les Care Service, assistance personnalisés)

Le futur, c'est défa maintenant. Le rdle de 'as-
glsteur devilendra prépondérant, et pas seu-
lement économiquement. Mals &galement au
niveau de I'organisation. Quand le groupe attelnt
ges lmites, l'asslsteur compense, compléte,
Europ Asslstance a, par exemple, développé le
‘Care Management' cantre d'appel unigque qui
a pour misslon de centrallser les problémes et
d'apporter une alde toute spécifique. Pour les
leunes, nous voulons accentuer et développer la

Un

Fidea Ommium : couronnée en 2013 et 2014 par
le trophée Decavi de PAssurance.

Oty Pa o U
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prévention, Jouer un rdle de conselller, miser sur
notre savol-falre, notre expertise et une expé-
rence longue de 50 ans, mals aussl et surtout,
nous adapter & 'évolution des mentalités. Mous
tenons compte, par exemple, du mode de ve
des « familles kangourous «», ol 'entralde et la
solidaritd sont les valeurs de base. (NDLR : Une
makon kangourou est une malson Intergénéra-
tionnelle au sein de laguelle un couple de per-
sonnes &ées hablte au rez-de-chaussée, tandls

ptection
optlmale
pas un mirage.

gu'un jeune couple ou une personne céllbatalre
habite les autres étages. Pour le Jsune couple ou
la personne seule, cette solution ae révéle abor-
dable, tandls que le couple de personnes Agées
peut compter sur une alde en cas d'urgence. En
outre, cew-cl n"ont plus & monter les escallers.)

Il est & noter que la tendance s"orente vers davan-
tage de collectivité et d'entralde que d'individua-
lsme. Dans ce cadre, I'asslsteur a pour misslon
d'encourager les gens & I'intérdt général par la
mise en place d'une structure de service qul sera
Iz relals lorsque I'individu ne pourra plus remplir
son réle. Mous visons & diversifier le serdce de
maniére plus globale, en étant, par exemple, pré-
sents au retour de voyages pour alder les gens &
retrouver leurs margues aprés un accident.

Au chapiire de la moblité, force est de consta-
ter que I'on assiste & un changement dattitude
des consommateurs. Par exemple : les gers ne
font plus systématiquement appel & la volture de
remplacement & lagquelle lls ont droit. Les jsunes
cherchent des alternatives concrétes a lautomo-
blle. Pour s'en convaincre, Il suffit de constater ke
nombre sans cesse crolssant de cyclistes. Clest
pourguol nous développons de nouveaux pro-
dults qui oeuvrent dans ce sens : par exemples,
les dépanneurs verts pour les voltures &ectriques
ou une agsistance au wlo.

Avec I'assurance Omnium de
Fidea, vous optez pour la meilleure
assurance du marché, garantie de prix

d’achat comprise.

Une woiture neuve représente un investissement réfléchi
et une part importante de votre budget. Logigue que
vous souhaitiez protéger votre nouvel achat de maniére
optimale. Avec son « assurance Omnium avec garantie
de prix d*achat », Fidea vous propase |3 solution idéale.
Cette police vous garantit la protection inté grale du prix
d'achat pendant 30 mois. Elle vautd'ailleurs aussi pour
les voltures d'occasion de moins de 3 ans & I"achat.
Avec l"option « 10 % d'indemnisation supplémentaire en
cas de perte totale », vous benéficiez, en outre, d'une
indemnisation supplémentaire de 10 % du montant du
sinistre. En savoir plus 7

Votre courtier en assurances vous aidera volontiers,

Ou rendez+ ous sur www.fidea.be.

in f

www.fidea.be
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Ce 23 avril a eu lieu la

remise de la 10eme édition
des Trophées Decavi de
I'’Assurance Non Vie, organisée
par Laurent Feiner (DECAVI &l
Muriel Storrer (AIMES &

Ces Trophées visent & récompenser les assursurs pour la qualité de
leurs prodults ou encore leur Innovation, au terme d'une &tude appro-
fondie réalisée par un jury d'experts.

Les acteurs principaux du marché ont &té analysés de manlére &
attelndre une parfalte représentativité (prés de 80 % du marché en
termes d'encalssement a &té analysé)

Ce jury était composé des personnes suivantes :

» Francis Vaguener, Président du fury, Directewr, Towers Walson,
el professeur & I'NNCHEC.

» Vincent Calfewaert, Avocat (Estienne & Calflewaert) ef maifre
de conférences invité & "UCL.

» Patrick Cauwert, Expert changé d'enseignement aux FUICaM
(UCL Mons), CEQ Feprabel.

» Laurent Feiner, Journaliste, Administrateur délégud Decaw.

» Ywes Thiery, Avocat, Collaboratewr scientifique & la KUL.

» Britt Weyts, Professeur & I'"Université d"Anvers.

» Frangois Ghorain, Manager, PwC.

Soutenus par Assuralia et s'appuyant sur des partenalres de cholx
dans le secteur, & savolr : Axs, Guidewire, DEKRA, PwC, Scor Global
PEC, Open Golf Club, Mercedes Benz et BSB, ces Trophé&es ont acquils
une notoriété incontestable dans le secteur. Une telle Initlative suscitant
blen &videmment I"'émulatlion parmi les assureurs en mettant en valeur
notamment I'innovation et la créativité des prodults (*).

L’assurance au positif

Le métier de I'assurance dolt reposer sur la communication. Les tro-
phéas DECAV] de I"assurance constituent & ce titre un atout Incontes-
table pour communiguer positivernent sur un secteur qul falt souvent
parler de lul en termes de problemes, devant régler des sinistres, plutdt
qu'en termes de solutions. Et pourtant ce sont blen des solutions gue
I'assurance apporte pour tous les citoyens que nous sommes |

A ce titre, on constatera d'allleurs une valonté aw s&in de ce secteur de
développer davantage le service plutdt que le simple versement d'un
caplital assuré.

Diezsiber Assuranceas 2014.ndd 11

Ces trophées mettent en lumitre des prodults et des solutions pour le
plus grand blen des consommateurs en les aldant & opérer un cholx en
fonction de leur profil blen spécifique.

A chagque moment de la vle, une solution existe en toute sécurlté grace
a I'assurance, comme |'llusirent les différentes catégories retenues :

> MON HABITATION : Assurances Incendle habifation unifamiiale
et coproprats

> MA VOITURE : Asswances RC Aufo, Omnium et Protection juridique

> MA RESPONSABILITE : Assurance RC vie privee

> MA SANTE : Assurance Hospltalisalion

> MES VACANCES : Assurance voyvage (et Annwation)

> MON ASSISTANCE : Assistance aux personnes

» MON ENTREPRISE : Assurance cantre les Accident du Travail

lls permettent &galement d'anticlper "évolution du marché&. C'est
alnsl gue la catégorie «Innovation- (qul étudle le caractére Innovant
d'un service ou d'un prodult) permet de découvrir des Initlatives trés
prometteuses.

Enfin, lls mettent &galemeant en lumi&re des campagnes publicitaires
pour leur pertinence et leur contribution & une mellleurs Information
pour le consommateur.

Les prodults gagnant afficheront toujours des caractérstiques tris
Intéressantes. M&me sl I'on salt qu'en assurance, sl un prodult peut
comvenir pour un certaln type de cllentéle, [l se peut qu'en fonction d'un
profil trés spécifigue ce prodult ne solt pas le «maltre-achat». Tel est
I'enjeu du consell en assurance ; ¢'est blen souvent le profil de I'assuré
qul déterming le contrat & souscrire. Quol qu'll en solt, ces prodults
seniront toujours de point de départ & la réfiexion.

{*) toute I'info sur www. decavl be.
Plus d'infos égalsment sur les assurances an Belgique wa
Wwww.assurances.be
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¥ Disderik Moria
Diirect sur commarcial

Mon habitation
Assurance Incendie
(multirisques habitation -
risques simples)

Allianz - Home Plan Xpert

Home Plan Xpert est I'assurance habitation d'Allianz
réservée aux propriétaires de maisons de plus de
250.000 euros.

Excallence et assistance sont les principaw: atouts de ce prodult qul

+ propose des garantles ultra étendues;

+ assure automatiquement le batiment et son contenu;

= offre unevéritable assistance etlagarantie 2 + 3 ans surles dlectroménagers.

Des garanties ultra étendues

Avec ses garantles de base trés étendues, Home Flan Xpert couvre 'ha-
bitatlon et son contenu, mals aussi les meubles et plantes de Jardin, les
éco-installations, la placine, le matérel Informatique et blen plus encore.

Expertise professionnelle

En plus des garanties supdreures, une expertise détallée du blen est
réallsée via le courtler et le bureau d'expertise Gudrun. Un rapport qui
apporte une réalle plus-value.

Assistance

En cas de besocin, volcl quelques exemples des interventions d'Alllanz
Global Asslstance : hébergement provisolre dans un hidtal 3 &tolles sl
I'habitation est inhabitable, serrurler en cas devol ou devandalieme, etc.

2+ 3 ans de garantie sur vos gros électroménagers
Avec Home Plan Xpert, la prolongation de 3 ans de la garantle d'usine
de 2 ans sur les gros apparels lectroménagers de 400 euros et plus
(taques de culsson, fours, fours & micro-ondes, lave et séche-linges,
hottes, frigos et congélateurs) est prévue automatiquement.

Ce prodult est exclusivernent disponible auprés des courtiers en assu-
rances. N'hésltez pas & consulter votre courtler pour plus d'infos.

O I I O T I I
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* Laurent Simon
Directeur Cffre [ARD Mon Auto

Mon habitation
Assurance Incendie
(coproprietaires)

Axa Belgium - Buildimo / Buildimax

Buildimeo, Uassurance qui couvre
l'indispensable au meillewr prix

En tant que propriétaire ou représentant d'une assoclation de coproprié-
talres d'un iImmeuble d'appartements, vous cherchez avant toute chose
& le préserver et & I'assurer comme |l se doit.

Bulldimo propose les garanties essentielles pour la protection de votre
Immeuble d'apparterments. Le tout au melllsur rapport qualité/prix et
sans extras Inutiles. Vous &tes assuré juste pour ce qu'll faut. Ml trop,
ni frop peu.

Vous bénéficlez de toutes les garanties Indispensables & la présenvation
de votre Immeuble (y compris les partles communes) telles que I'incen-
dle, les catastrophes naturslles, les dégéts causés par 'eau ou I'éectrl-
cité, la tempéte, les dégradations iImmoblliéres...

Buildimax, Uassurance haut de gamme

pour vos immeubles

Bulldimex est une assurance habitation qul offre auwx iImmeubles {y com-
pris les partles communes) des couvartures particulirement &tendues.
Bulldimeax proposs les garantles dites «classiguess, mals va plus loin.
Cette assurance haut de gamme répond parfalterment aux besolns des
copropriétés, dont celles qul ont des exigences spécifiques en termes
de couvertures et de plafonds : couverture des panneaux solalres com-
muns, des dégradations Immobilligres y compris les tags et grafitis, cou-
verture en cas d'infiltration par fagades, terrasses ou balcons, dégéds
des eaux causss par la plscine commune accesslible aux résidents. Les
dégats accidentels awx communs occaslonnés par un occupant lors
d'un déménagement sont &galement pris en charge.

Pas de mauvaise surprise

Avac le princlpe du «tout saufs, ¢'est la simplicité m&me | En effiet, tout
est couvert sauf ce qul est spécifiquement exclu au ssin de chacune des
garantles de votre contrat.

)
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. » David Tornel, Marketing and
I Product Managemeant Directar

Ma responsabilité
Assurance
RC Vie Privee

Ethias - Ethias Familiale

On ne compte plus les exemples, parfois cocasses,
parfois malheureux, parfois tragiques, que la presse
nous rapporte a propos d'un animal domestique,
d’'un cycliste, d'un piéton, d'un enfant ou d'un
parent, qui a cause bien involontairement un petit
accident mais parfois aussi une catastrophe.

On se dit toujours que cela n'arrive qu'aux autres et, pourtant, cela arrive
blen plus souvent que ce que I'on croit. Chez Ethlas, plus de 10.000
personnes déclarent chague année un sinlstre de ca type.

&l vous ou votre enfant &tes responsable du dommage causs, vous
avez 'obligation de le réparer. Cela représente parfols quelgues cen-
talnes d'eurcs, mals parfols aussl quelques dizaines de milllers d'euros
voire plus... Bt c'est la que I'assurance famillale internvient. Blle intervien-
dra &galement pour défendre vos drolts sl vous &tes victime des mala-
dresses d'autrul, grice au violet protection juridique.

Chez Ethlas, mous avons voulu que cette assurance solt & la hauteur
des attentes de nos assurés : une couverture trée large et des garanties
parmil les plus élevées pour une protection optimale qul permet d"ésiter
toutes mauvalses surprses. Et cela pour un prix extrémement compétitf
de 78,88 EUR par an, protection jurdique incluse pour 'ensemble de la
famille : car pour nous, le prix ne doit pas &tre un cbstacle & une assu-
rance des plus utiles.

Dans nos vies de plus en plus chargées ol I'on mangue consldéra-
blement de temps, Bthias vous permet de souscrire cetle assurance
facllement et en un rign de temps via notre site www.ethlas.be. Vous
préférez en parler & I'un de nos conselllers 7 s sont & votre disposition
par téléphons ou dars un de nos 40 burealn:.
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» Kurt Van Bruyssl,
Directeur Produict
Menagament Auto

P e

Ma voiture
RC Auto

Axa Belgium - Confort Auto

Votre assurance auto sur mesure

Chez AXA, Nnous ne vous proposons pas simplement une assurance auto,
Nous Yous proposons une assurance auto qul vous ressemble.

Depuls comblen d'années avez-vous votre pemmis de condulre 7 De gquand
date votre dernler accident 7 Habltez-vous la vile ou la campagne 7 Util-
seZ-vous uniguement votre volture pour falre vos courses ou condulre vos
enfants & 1'école 7 Vous rendez-vous chez vos clients ou vos fournisseurs
avec votre véhiculs 7 Avez-vous opté pour un wehicule d'occasion récent 7
Autant de questions qul permettent & votre courtler d'assurances de vous
proposar une offre sur mesure.

Votre expérience au volant mieux récompensée
AXA calcule votre prime autrement.

Vos habitudes sur la route font de vous un conducteur unigue. AXA vous
propose donc une assurance auto sur mesure pour une prime juste.
C'est votre expérience au volant qul prévaut. Avec AMA, vous prenez
la route "esprit serein. Parce qu'une assurance auto dolt falre plus que
rembourser vos éventusls accldents. Un senvice de qualltd et une pro-
tection trés compléte, ¢'est essantlel |

Service premieére assistance

en cas d’'accident de circulation

Le service premiére assistance vous aide juste aprés un accident.
Disponible 7 jours/7 et 24 heures/24.

Il comprend les premigres mesures d'urgence, le dépannage ou remor-
quage de votre véhicule jusqu'au garage de volre choilx, le retour des
occupants au domiclle, la mobilitd assurée pendant les 24 heures sul-
vant le sinlstre via un véhlcule de remplacement...

Indemnisation en cas de blessure

apreés un accident en droit a U'étranger

Euro + avance la plupart des sommes dues et supplée la difffrence
d'évaluation de votre dommage corporel, souvent plus basss dans la
plupart des pays de I"Unlon europ&anne. Line exclusivité AXA,

Le joker protége voire prime
Moyennant conditions, vous pouver bénéficler du joker confort auto.
En cas de sinistre, ce Jolker peut Sviter que votre prime solt Impactée.

b1
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* Dirk De Viaminck,
Sanior Managar
Carporate Devalopment

Ma voiture
Assurance Degéts
matériels Auto

Fidea - Assurance Omnium Compléete

avec une garantie du prix d'achat

Pour la deuxiéme année consécutive !
L'assurance Omnium Voiture de Fidea (avec
garantie de prix d’achat pendant 30 mois) a
été élue meilleur choix.

Meillewr choix pour le client

# Cette police offre des conditions Incomparables : I'assurance Omnium de
Fidea est la police la plus compléte pour les voltures neuves.

# | 'Omnlum de Fidea est aussl| intéreesante pour les propriétaires d'une
volture d'occasion récente (vehicules particullers de maximum 3 ans au
moment de ["achaf) en ralson de la protection intégrale du prix d'achat
pendant 30 mols.

= La valeur & assurer est fixée tout dmplerment sur la base de la facture d'achat.

* | e montant de la facture est le montant assuré, le feque d'une sous-as-
surance &tant (restant) pour alnsl dire limité,

# Cee conditions sont &galement applicables dans le cadre d'une om-
niurn partielle.

10 % en plus en option !

# Cette option permet de recevolr automatiquement une Indeminisation
supplémentaire de 10 % en cas de perte totale.

# Moyennant une prime supplémentalre restreinte, le cient crée un filet de
sécurtd pour des pertes indirectes telles que des CD et bagages mals
aussl des réductions obtenues lors de I'achat d'une volture.

Nombreux avantages

# En concertation avec son intemnédiaire en asaurances, le cllent s8lec-
tionne panmi kes cing franchises celle qui lul convent | miews:.

# | 'assurance Omnlum de Fdea falt parte du concept BIt3 qul regroups
les assurances dommages pour les particullers. Sl vous étes client HIt3,
vous bénéfickez, en plus des atouts de 'assurance Omnium, de nombreu
avantages tels que la possiblité d'un rachat de la franchise pouwr les dom-
mages accidentels.

Prenez contact avec votre courtler. Consultez le site www.fidea.be
pour trouver un partenaire en assurances Fdea prés de chez vous.
Sulvez Fidea également sur Linkedin et Facaebook.
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* Thierry Ronvaux,
Administreteur délégué

\

Ma voiture
Assurance Protection
juridique Auto

ARCES - Larticle 1

Arces, le bon sens a nouveau récompensé
Grace a sa police I'Article 1, une assurance
protection juridique auto unique, Arces remporte
pour |a deuxiéme année consécutive le frophée
DECAVI de I'assurance protection juridique.

L Article 1 repose sur un principe extrémement simple : Arces propose
d'excellentes conditions générales. Miewx | Elle s'aligne sl nécessalne
sur toute autre disposition du marché qul seralt plus favorable & "assuré.
Lassureur offre donc & ses assurés la mellleure garantie. C'est simple,
déroutant peut-&tre mals Arces est la seule aujourdhul & proposer & ses
courtlers et & leurs cllents une telle police.

L'Article 1 &' arficule autour de 3 formules. La formule classique qul couvre e
véhicule qul porte la plague dimmatriculation reprise awe conditions particu-
lizres. La formule famillle gul englobe tous les wehicules du preneur et de sa
famille. Et, enfin, la formule fictte pour les activités professionnelles & partir
de 4 véhicules. Bt pour simpilifier davantage encore la vie du courtier et des
assuréa, le preneur ne dolt pas déclarer les alouts ou les suppressions de
véhlcules entre deux &chéances. La garantie est en effet acquise pour tout
véhicule supplémentalre qul 8'aloute entre dew &chéances.

U'n produit unigue pour un service unigue

8l Arces s démarque des autres acteurs du marché gréce & un produit
unigue, son sens du sendce contribue &galement & en faire une compagnie
remarquée. En travalllant avec Arces, le courtler a en effet la garantle que
toute communication relative & un dossler sinlstre eat prise en change dans
les 2 Jours. C'est ce qu'on appalle la gestion J+2. Blen plus qu'une pro-
messe, cat engagement est vérifiable en pamanence grace A une franspa-
rence totale et & un outll informatique qul pemet aw courtler, ol qu'll soft et
quand Il le souhalte, de subre I"&volutlon de ses dosslers en temps réal. Lin
outll Informatique ultra performant et ultra simple est en effet au coeur de la
relation quentretient Arces avec ses courtiers partenaires.

Arces se distingue enfin par une gestion directe, empathique, pragma-
tique des sinistres. Les gestionnalres bousculent s°ll le faut les méthodes
traditionnelles de gestion et proposant un contact personnalisé, direct,
convivial avec, par exemple, les victimes d'un dommage conporel.

Bref, un assureur qui se positionne comme un objecteur de bon sans et
qui est aujourd’hul récompensése pour sa créativité et son sarlewx.
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Mon entreprise
Assurance Accidents
adu Travail

Fédérale Assurance - Ass. Accidents du Travall

Pour la seconde année d’affilée, Fédérale
Assurance a remporté le trophée Decavi de la
meilleure assurance Accidents du Travail du marché
belge. Mais pourquoi notre couverture fait-elle la
différence ?

Commengons par I'expertise... Depuls plus de 100 ans, Fédérale Assu-
rance protége les entreprises et leurs salarlés en accldents du travall.
Elle assuralt d&ja ce regue 60 ans avant que la couverture ne devienne
obligatoire en 1871.

Ensuite, la politigue tarifaire... La compagnle n'a appliqué aucune aug-
mentation de prime au cours des 10 dermnléres années en accldents du
traval. Et ce n'est pas tout | En tant qu'assureur mutualiste, elle n'a
pas d'actlonnalres externes & rémunérer et partage donc ses bénéfices
avec ses cllents. Alnsl, en 2013, Fédérale Assurance leur a accords des
ristournes & concurrence de 3,8 millons (solt de 4 4 9,63 % des primes
qu'elles ont verades en 2012 pour leurs couvertures en accldents du

travall).

Evoquons aussl la certification IS0 9001 : obtenue Hy a 15 ans par le
département Sinlstres Accldents du Travall, elle garantit aux clients une
qualitd de service & haute valeur gloutée. Alnsl, les assurés bénédficlent
d'un accompagnement des blessés graves du travall. Et grace a leur site
sécurlsé MY FEDERALE Assurance, les cllents peuvent déclarer leurs
sinistres et consutter I"&volutlon de leurs dosslers en ligne.

Le département Prévention, lul aussl certifié IS0 8001, corsslle les
entreprises pour le développement d'une politigue ambitieuse en la
matiére. Une collaboration gagnante pour toutes les partles : les sala-
ri&és sont molns exposés au risque d'accldent et une sinlstralité maftrissea
rédult les colts & charge de I'entreprise assurée et de sa compagnie
d'assurance.

Les Indicateurs annuels du Fonds des Accldents du Travall confirment
aussl cette qualité offerte par Fédérale Assurance, qu'll 5'agisse des
paramé&tres nécessalres a l'Indemnisation des Incapaciés, de sa proac-
tivité envers toutes les parties concernées (blessé, corps médical...) ou
de sa gestion des déals.

Dosiler Assurances 2M4.ndd 15
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Mes vacances
Assurance Voyage

Europ Assistance - Assurance Annulation Voyage

L'assurance NoGo d'Europ Assistance élue meilleure
assurance annulation voyage annuelle.

En remportant le trophée Decavi 2014 de la mellleure assurance Voyage,
MoGo se volt couronnée pour la 3&me fols en quelgues années. Cette
récompense confirme que depuls son lancement en 2005, NoGo se pro-
file toujours comme I'assurance annulation voyage la plus compléte du
marché,

Cette affrmation n'est pas un vain mot, car NoGo assure I'ensemble des
voyages, 365 Jours par an, et couvre les séjours privés gquels que solt le
mode de réservation, le mode de transport et le type de logement.
MoGo couvre &galement tous les bénéficlalres d'un méme contrat, indé-
pendamment du falt qu'ls partent au m&me moment vers des destina-
tions différentes.

Le succhs de NoGo repose sur son adéquation particullére au cormpor-
tement des voyageurs belges : malgré les années de crise, le voyageur
belge consacre un budget important & ses vacances, | part plusleurs
fols par an et cholslt des types de vacances trés diversifiés (vacances
de plusleurs jours ou plusieurs semalnes en &ts, vacances de courte
durée a Moél, & PAques ou au Garnaval, citytripe, «nano breakss...). Le
falt de pouvolr couwrr 'investissement de I'ensemble de ces sé&jours par
une seule assuranca lul offre donc indénlablement la mellleurs tranquilité
d'esprit.

D'autant plus que I'étendus des risques couverts par NoGo est particu-
ligrement large et se décline autour des principales préoccupations des
voyageurs : les causes médicales (maladies, accldents,...), les causes
famillales (divorce, s&paration, ...}, les causes matérielles [dommages au
domiclle, ...}, lee causes administratives ou &conomiques (llcenclement,
nouvel emplol, convocation pour misslon militalre ou humanitalre,... ), les
causes liSes awx autortés (refus d'un visa,...) et d'autres causes diverses
parmi lesquelles on retrouve entre autres lee examens de passages et les
retards d'embarquement sulte & un accldent du vehicule.

Et ce n'est pas tout, car I'assurance NoGo peut également &tre complé-
tée par des extensions qul permettent de répondre aux besolins spéck-
fiques de chague voyageur : une formule temporaire, I"augmentation du
plafond de couverture financlére, la couvertura des déplacements profes-
slonnels et I'assurance des bagages en cas de vol ou de perte. Bref, une
assurance compléte qul vous garantit la sérénité d'esprit.

- —
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» Hona Yan Hemelrijk,
Chief Sales & Marksting
Cifficar

Mon assistance
Assurance Assistance
aux personnes

Allianz Global Assistance - World Gold Protection

Allianz Global Assistance ~ World Gold Protection
Notre World Gold Protection est donc récompensée !
Encore une fois. En effet, ce produit a déja été
récompensé 6 fois comme étant le meilleur contrat
d'assistance sur le marcheé.

Pourquoi ce produit est-il excellent ?

Premitrement, Il est complet. De l'assurance annulation & |'assurance
bagages en passant par 'assistance des personnes dans le monde
entier (frals médicawx, rapatiement, suli médical en Belgique, frals de
recherche et secours, stc.), un voyage de compensation, 'assistance
véhicule dans toute I'Eurcpe et un capiltal en cas d'accldent de voyage,
ce prodult est une réponse & tous les risgues qu'engendre un voyage.

Dewxlémement, ce prodult est le moine cher du marché. En coutant
seulement 350 EUR par famille et par an (285 EUR par personne indl-
viduelle). Dépbchez-vous de souscrire | Vous ne pourrez pas trouvez
molns cher pour une méme couverture, et cela quel que soit laeles
voyages que vous entrepranez.

Trolsl&mement, ce prodult est clair et transparent : la prime est fixe et
annuelle. Car, rassurer le cllent sur comblen colte une assistance, fait
aussl partle de notre métier d'asslstaur |

Mercl pour cette récompense qul nous conforte dars notre travall et
qul nous donne conflance en ce que nous falsons et en la maniére dont
nous le falsons. C'est-&-dire &tre présent partout & tout moment pour
chacun de nos cllents.

&

» Koen Bakhkers,
Directaur Salas

Ma santée
Assurance Soins de sante

DKV Belgium - Plan 1S2000

Le plan 152000 : bien plus qu’une assurance
hospitalisation. Avec prés de 2 millions de
personnes assurées, DKV est le spécialiste sur le
marché belge en matiére d'assurances maladie
privées et ce, depuis 1964.

Son plan 152000 offre une protection optimale en cas d'hospitalisation.
Cette garantie, valable dans le monde entler, embourse les frals hospl-
tallers & 100 %, aprés l'Intervention de la mutualité. Les frals pré- et pos-
thospitallers (30/80 jours) alnsl que les frals de traltement de 27 mala-
dles graves (la maladle de Parkinson, le dlabéte, le cancer...), en dehors
d'une hospiltallsation, sont &galement remboursés. |l va de sol que le
cllient a toujours le libre chobx du médecin, de 'hdpital et de la chambre.

De plus, le plan IS2000 offre les faclités de la Medl-Card®, Gréce & cette
carte, le cllent ne pale plus d'acompte en cas d’hospitallsation. Il aura un
minimum de formalltés & remplr (il sufft de présenter la carte lors de son
admission et de complé&ter le formulaire de déclaration d'hospitallsation
et le tour est joud) et la certitude que la facture sera réglés directement &
I'nbpital, quels que solent le types de chambre &t le prestatalre cholsls. La
Medi-Card® supprime donc tous les soucls financlers et administratife.

Enfin, le plan 152000 donne accds & un sendce professionnel d'alde &
I'&tranger (rapatriernent, organisation et prise en charge du retour, trans-
port local vers un hipltal, retour des enfants).

DKV : les mellleurs solns. Pour touts la vie.
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» Philippe Lallemand,
Meambra du Comité
dae direction en charge
dee Colectivitée ot
Entreprisee

Trophée
de l'i'nnovation
Innovation Entreprises

Ethias - HospiFlex

HospiFlex, c’est avant tout une large gamme

de solutions de couverture en soins de santé,
parfaitement adaptables aux besoins du client et
modulables selon ses souhaits. Un probléme de
santé, une hospitalisation, un traitement spécifique. . .

Un probleme de santé, une hospitalisation, un traltement spécifique 7
Sans une sollde couverture médicale, ces cas de figure peuvent causar
beaucoup de soucks et entrainer des factures Importantes. Offrir aux
collaborateurs d'une entreprise une assurance solns de santé de qua-
lité constitue un atout réel et trés appréclé dans la gamme d'avantages
extra-légaux proposés.

Avec ses courtiers partenalres, Ethlas propose plusleurs formules de
couvertures flexibles pour toute entreprise, au rapport qualité-prix le
plus juste pour le cllent. Les atouts d'HospiFlex sont sa grande sou-
plessa d'analyse lors de la souscription, le caract&re modulable et sur
mesure des garantles, franchises et options proposées.

Tout employeur peut ainsl véritablement construire une couverture sur
mesure, selon ses besoins et les moyens disponibles, pour offrir & tout
son personnel un avantage extra-légal de premiére quallté. Entidre-
ment modulable, le prodult est assortl de plusleurs options, telles que
le cholx des garantles et la sélection des franchises modulables dans
un méme contrat collectif : plafonds d'intervention en frals d'hospita-
lisation, formules de chambre, frals pré- et post-hospltalisation, assis-
tance médicale, frals de médecine alternative, etc.

Cutre le falt que le taux est garantl 2 ans, HosplFRex offre & tout
employeur la garantie d'un sendce unique & tous les bénéficlalres :
le concept d AssurCard® permet I'application du systéme de tlers-
payant, et EthlasHospl permet dorénavant de déclarer son hospitall-
sation sur Internet.
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» Martine Coppée,
Head of Marksting,
Saes and Customear
Maragement Sales
and Claima. Atradius
Inetalment Credit
Protection

» Manuel Rizzo,

Mamaging director
Eurocaution Benelux sa

» Decleyn John,
Head of Stretegy and
Controle. Atradiua instal-
ment credit probection

| » Alessandro Rizzo,

Mamaging director
Eurocaution Benelux sa

Trophée
de l'imnovation
Innovation Particuliers

Atradius Credit Insurance & Eurocaution

®

Benelux - ImmoCaution

ImmoCaution® - Votre garantie locative
sans dépot bancaire
C'est simple, pratique, sir et rapide !

La caution de garantie locative ImmoCaution®, développée par Eurocau-
tion Benelux SA en partenariat avec Atradius ICE, une division d"Atradius
Credit Insurance NV, est un produit Innovant qul remplace la garantle
bancaire ou toute autre forme de garantle locative nécessitant un dépidt
en numéralre remise par un locatalre & son propriétaire dans le cadre
d'un contrat de ball résidentiel ou de bursau.

Alnsl un locatalre, en s"acquittant d'une prime annuelle modigque, peut
lIicrement disposer de son argent, autrement bloqué & des fine de ga-
rantle vis-a-vis du propriétaire. A ce demler, ImmoCaution® confére une
mellleure sécuritd que les garantles locatives classiques.

Les avantages princlpaux consistent en une analyse poussée gratulte
de son locatalre et en I'impossiblité que le dépdt pulsse &tre salsl par un
créancler priviléglé du locatalre.

La cautlon de garantie locative ImmoCaution® est conforme & la lol du
20 féwrler 1991 sur les baux de résldence principale et est Imévocable;
saul le balleur peut renoncer & sa garantie. La caution peut &tre utlilsée
aussl blen pour une nouvelle locatlon que pour une location en cours.

Les locatalres ont la posslblité de réserver gratuitement pendant trols
mols leur ImmoCaution® ou de la souscrire directerment en ligne en moins
de 24 heures,

Vigltez notre site web www.immocaution.eu pour plus d'informations
et découvrez entre autres les recommandations d'avocats et de profes-
slonnels de Mimmobilier.
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Trophée
de la meilleure
campagne publicitaire

Axa Belgium - Born to protect

‘Nous sommes tous nés pour protéger,
mais pour moi, c’est une vocation’

C'est sur ce theme que la nouvelle campagne

de notoriété d'AXA a été lancée en juillet 2013.

Le theme de la campagne Bom to protect donne
corps a la signature ‘réinventons I'assurance’ et
traduit I'engagement de protection d'AXA envers les
clients, au travers de situations mettant concrétement
en ceuvre cette approche unique de protection.

Non pas uniquement au moment du sinistre mais
également avant et aprés un événement.

Réaffirmer les fondements de notre métier

Par cette campagne, AXA veut réaffirmer sa mission et les contours de
son métler qul consiste & protéger les cllents. Bt AXA peut leur offrir une
approche unique de protection : de I'anticipation des risques (projets
financés par le Fonds AXA pour la recherche) & l'assistance des clients
lorsqu'lls en ont besoln jusqu'aux services d'accompagnement pen-
dant leur rétablissement (case managament).

Cette campagne montre les actions mendes par des AXA People Pro-
tectors qul 8'linvestissent au quotidien pour protéger les dlents avant,
pendant et aprés un événement, en plagant le service au cceur de
leurs priorités. Mous sommes tous nés pour protéger mals pour cer-
tains collaborateurs d'AXA, c'est une vocation.

Une différenciation par la preuve et

par notre communication

&l la marque AXA apparalt solide et digne de confiance aux yeux des
cllents et du grand public, nous devons continuer & renforcer la pré-
sence de la margue et son empathie & leur &gard par une plus grande
proximité et des canaux de communication modernes.

* Philippa Landrain,
Directaur - Administrabeur

Trophée
du Courtage

AG Insurance récompensee par les courtiers

AG Insurance, leader en Belgique, est trés honorée
d'avoir recu le Trophée du Courtage, décerné par les
courtiers eux-memes.

Phillppe Landrain, Directeur - Administrateur AG Insurance

«Pour garantir un sendce ef des consells de quallfé, lBs assurances dAG
insurance sont proposdes par des partenalres spécialisés - les courtiers
inddpendants en assurances ef les agents BNP Paribas Foris.

Lattribution de ce prix par ks cowdlers prouve que la siratégle que
nous powsuivons avec nos parfenaires de distribution est une réale
réusaite. Ensemble, nous nous concentrons résolument sur nos forces
communes. iis sont en effef les professionnsls les plus adéquats pour
conselifer nos cients, en fonclion de lewr sifuation ef de lews réels
besoins. Nous Investissons donc beaucoup de femps, d'énergie ef de
moyens dans nofre colfaboration et nous metfons également fout en
cetnvre pour letr donner la possibiité o'afftfer sans cesse leur expertise
et leur visibilité. Notre nouveau sife aginsuwrance.be soutient d’alfeurs
lewr rie précieux en redingeant e grand public vers eus.

Dans le cadre de I"'enguéte de satlsfaction annuelle menée auprée des
courtlers en 2013 par ICMA, AG Insurance avalt aussl obtenu, pour la
Be fols consécutive, le mellleur résultat. Ce sondage confirme que le
courtage consldére AG Insurance comme le melleur partenalre, un par-

tenalre engagé, fiddle et proche du courtage. Toutes nos équipes ramer-
clent le courtage pour sa conflance.

www.aginsurance.be
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L'assurance
peut attéenuer
les effets au
vielllissement

Le vieillissement démographique est le résultat
combiné du recul de la natalité et de I'allongement
spectaculaire (un mois par an) de |'espérance de vie
qui dépasse 80 ans en Belgique (un peu moins pour
les hommes, un peu plus pour les femmes). Cela se
fraduit par une proportion grandissante de retraites
par rapport a la population active.

Wauthier Robyns
Porte-parole d'Assuralia

Pour faire face aux efiets de ce
viglleserment, la Commission
d'Elude du Vielllssement a est-
mé qu'll faudra trouver & partir de
2030, chague année, 17 millards
d'eurcse de moyens financlers
supplémentalres. Ce montant ne
tlent pas compte de la diminution
des receties fiscales lliée au viellls-
sement et estimée & 6 millards
d'eurps. Cette diminution résulte
du falt que les pensions sont moins
temées que les salalres et que les
retraités consomment autrement,
ce qul donne molns de rentrées
de TVA et d'acclses pulsgue les
personnes  Agées  n'investissant
plus dars immobilier, renouvellant
moins rapidement leur volture,
etc...

17 milllards d'euros, c'est autant
que le déficit budgétaire que le
gouvernsment DI Rupo avait &

Dosiler Assurances 24.ndd 18

combler lors de son démarrage en
décembre 2011 et qul a nécessité
les « efforts « plus ou molns res-
sentls, comme la suppression pro-
gressive de la prépension. A partir
de 2030, cette somme colossale
sera récuments, tout simplement
pour malntenir le niveau de la S&-
curlté Soclale.

L’assurance,
complément de la
Sécurité Sociale

Le wvelllssement démographigue
ge fraduft par une explosion des
dépenses de penslons, de soins
de santé et de dépendance (soins
non-médicawx Indispensables).

A défaut de marge budgétaire de
I'Etat, cela renforce le rile com-
p¥mentalre de l'assurance pour
malntenir la Sécurité Soclale, dont
un pamn entler - les accidents du tra-
vall des salariés - est pris en charge
par les assurelrs prives.,

Le partenariat enire la Sécurité
Soclale et lee assurances Com-

plémentalres devralt permetire de
malntenir les persions, la santé et
la dépendance dans des limites fi-
nanci&res abordables. A cet égard,
les assurances ont un rble soclétal
indéniable.

L'ne pension de groupe
pour tous

Actuellement, 70 % des salariés
bénéficlent d'un plan de pension
complémentalre souscrite par leur
employeur, dont plus de 95 % ont
opté pour un assureur. Pour gue
chaque salar® pulsse augmenter
son pouvolr d'achat aprés |'age
de la retralte, cette penslon com-
plémentalre devra &tre davantage
pénérallsée. La lol sur les persions
complémentaires v a donng une
forte Impulsion, mals d'autres Inl-
tlatves s'imposent pour généra-
lizer encore plus 'accés & la pen-
glon complémentaire.  Assuralla,
Funion professionnelle des enire-
prises d'assurances, falt diffiérentes
suggestions & cet effat.

Les partenalres soclaux pourralent
d'abord &fre sensiblisés davan-
tage & garantlr & partir de 65 ans
le pouvolr d'achat en onentant
(une partle de) la norme salariale
et de l'indexation vers la pension
complémentalre, plutdt que de se
fiver sur des hausses salarales
immédiates.

Ensuite, le l&gislateur pourralt
metire en place la Pension Lbre
Complémentalre pour les salarés.
Il e'agiralt de créer, dans le cadre
fiscal actuel, I'obligation pour
chagque employeur qul n'a pas de
plan de pension de mettre la struc-
ture nécessalre & la disposition des
salarlée qul le souhaltent leur per-
mettant de se constituer une pen-
sion complémentalre & lnstar de
la Pension Libre Complémentalre
pour Indépendants (qul remporte
un franc succas).

Par allleurs, dans le mé&me ordre
d'ldées, les affliés & un plan de
pension de groupe devralent pou-
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volr librement relever leurs cotlsa-
tlons personnelles au-dela de la
limite que préwvalt e plan.

Lin autre moyen pour accrotre une
penslon complémentalre seralt d'of-
frir la possiblité aux salarés d'un
certain &ge de transformer libre-
ment une partie de leur salalre brut
en cotisations suppkémentalres.

Les retratés aussl devralent pou-
voir disposaer d'une plus grande
liberté d'affectation de leur pen-
slon complémentalre qul se limite
dans la plupart des cas au verse-
ment d'un capltal, alors gu'une
partle pourralt étre affectéde Immé-
diatermert au financement d'une
couverture hospltallsation, dé-
pendance ou funérallles. Quant &
I'alternative de la rente, elle reste
entravée par des contraintes fis-
cales pénallsantes par rapport au
versement d'un capltal, alors que
cette formule pourralt &tre parfal-
tement stimulée sl une partle de
ce montant pouvalt &tre exemptée
d'Imposition dans les limites de la
déductibillté en épargne-pension
dés 'age de la refraite. Une telle

SN
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mesure pourralt avolr auprés des
penslonnés le méme effet gue
|'épargne-pension pour les actifs.
Enfin, pour continuer & mothver
les chefs d'entreprise, || parait
indispensable de lever |'cbstacle
majeur qul les oblige & garantir un
rendement qul n"est plus en ligne
avec les taux sur les marchés
financlers.

Le complément
essentiel de la pension
individuelle

L'épargne indhviduelle & long terme
visant & combler la perte de reve-
nus & I'age de la refralte devrait
rester un &lément essentlel de
toute politique des penslons, dont
["équiliore repose sur trols plllers
(pension |égale, de groupe et
individueils).

Les produits d'épargne-pen-
glon Indviduels sont simples et
connalssent un  engousment
populaire indénlable, notamment
parmil les Jeunes et des personnes
&revenu modeste. Les 2,7 milllons
de Belges qul font de I'épargne-
pension et le 1,5 milllon de Belges

qul font corflance & des pro-
dults d'assurance comme maoyen
d'épargne & long terme, mértent
de continuer & &tre encouragés
pour leur prévoyance.

Dépendance

Lévolution démographique en-
traine une demande crolesante
pour des solns non-médicaux,
pius particuliérement pour des
personnes qul ne peuvent plus ou
dificlement, en ralson de leur Stat
de santé ow de leur grand &ge, se
déplacer, se laver, se nourlr ou
faire leur ménage.

C'eat un énorme champ d'activité
qul s'ouvre ainsl et qul parmet de
créer des emplols de proximité
accessibles & des personnes de
niveaux de formation divers. Pour
en supporter le colt, que ce solt &
domiclle ou en malson de retraits,
Il faudra stimuler I'assurance dé-
pendance. La Flandre a esquissé
une timide tentative. Mals pour
une percée fondamentals, on
pourratt envisager le blals de I'as-
surance de groupe en lalssant aux

10
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salariés la liberté de prévolr une
couverture supplémentalre cou-
yrant la dépendance.

Et pourquol pas Incier enfants
et petits-enfants & financer cette
agsurance en faveur de leurs
(grands-)jparents  moyennant la
méme déductiblite fiscale gque
pour une pension alimentalre 7
Beaucoup d'idées & méditer.

Quelgues rappels
sur la Secu

1

Trophée Decavi

Engagement sociétal

Prés de 2 millions d'assurés.
Merci de votre confiance.

Les meilleurs soins. Pour toute la vie.

MUNICH
a member of HEALTH %

18042014 2851:05



Avec la nouvelle loi,
le consommateur sera encore
mieux informé par son courtier !

La loi dite « Twin Peaks Il » a été votée le 30 juillet 2013 et publiée au Moniteur Belge un mois plus
tard. Elle était inapplicable sans les arrétés royaux. Trois arrétés royaux viennent seulement d'étre
publiés le 7 mars dernier. La réglementation entre donc en vigueur ce 30 avril 2014 et implique pour
les intermédiaires (courtiers, agents et sous-agents) et les entreprises d'assurances de prendre de
nombreuses mesures pratiques afin de se conformer aux nouvelles exigences légales, le but étant de
mieux protéger le consommatedr.

Patrick CAUWERT,
CEO Feprabel

En pratique, l'application de la lol
« Twin Peaks |l » daque fort de sur-
prendre. En effet, avant de pouvalr
proposar & un clant un produtt, e
courtier dewra énomément 'infor-
mer. || est & craindre que face &
cette surabondance dinformations
obligatoires, le consommateur solt
perdu. Il g'agira notamment que le
courtier informe de « & nafure ef
des condtions géndralas ef parficu-
litres de fous les prodults . Ne vous
étonnez donc pas sl, quand vous
demandez une assurancs auto A un
courtler, I| vous parle aussl d'assu-
rance vie ou d'assurance ncendle.
Ce ne sera pas la volonté de vous
survendre un autre sendce, mals
simplement une obligation Kgale.

Tous les Intermédiaires et leur per-
sonnel devront donc repasser par
la case « école » La nouvelle lol
exige une formation de 6 heures
pour tous les professionnels, avec
un examen & la clé. Gette mesure
n'a pas &té Imposés aux banguiers
quand lls ont di se conformer aux
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régles MIFID (Market in Financia/
Insfruments Directive). Nous pou-
vons donc affimer gu'en matidre
de produit financler, ke consomma-
teur qui s"adresse & un courtler sera
dorénavant miseux protégé que calul
qul s'adresss & un bangquier |

En réalité, la Lol Twin Peaks Il im-
pligue que les Intermédiaires res-
pectent plusleurs points quant &
leur attitude vis-&-vis du cllent et
du contrdle de la FSMA (autorité
des sendces et marchés financlers
chargé de la protection du consom-
mateur). lls auront lobligation de
blen exprimer les choses méme sl
glles paraissent é&videntes. C'est
évidemment postif. En d'autres
termes, || faut gue les personnes
quil proposent des prodults d'assu-
rances connakesent blen toutes les
caract&ristigues et implications de

ces contrats. Llinformation donnée
au cllent dolt &tre exacte et s'abs-
tenir, en particuller, de mettre I'ac-
cent sur les avantages poten-
tiels d'un service financler ou d'un
contrat d'assurance. Ele dolt &tre
suffisante st présantés d'une ma-
nigre qui solt compréhensible. Elle
ne dolt ni travestir, ni minimiser,
ni occulter certains éléments,
déclarations ou  avertibsements
importants.

De toute fagon, avant la conclusion
d'un contrat d'assurance spécl-
fique, [l'intermédiaire d'assurances
dolt, sur la base notamment des
Informations foumiles par le client,
déterminer ses exigences et ses
besoins. || ul appartient de velller &
ce que le contrat d’assurance qu'll
propose réponde AUX  exigences
et aux besolns du client. A cette

L

occasion, l'intermédiaire d'assu-
rances dolt préciser les ralsons
qul mothvent le consall qull fournit
sur le produtt d'assurance pro-
posé (au cas ol |l seralt amend a
fournir un consall). Notons qu'll est
un peu absurde de devolr mother
un consell : cela sous-entend que
lintermédiaire (banquler ou agent)
pourralt « vendre » sans donner de
consell. Le consommateur denra
donc survelller sl celul-cl donne ou
ne donne pas de consell. Pour notre
part, nous estmons qu'll n'est pas
possible pour un courtler de vendre
un produft d'assurance SANS don-
ner de consall. Quol qu'll en solt, les
précislons dolvent &tre modulées en
fonction de la complexdté du contrat
d'assurance proposs.

Mieux que les
banquiers

Comme vous le savez, sl vous
achetez un prodult de placement
en bangue, wous devez remplir
votre profil d'investisseur qul vous
« case » dans une catégorle : cala
va de l'inviestisseur prudent au sps-
culateur agressif. En fonction de ce
profil, le banguier peut vendre ou
ou ne pas vendre ses prodults. Au
niveau de ['assurance, NoOUs avons
estimé que ce systdme étalt trop
réducteur et un peu carlcatural.
Mous avons donc mis au point une
procédure qul permette au cour-
tler de déterminer le check-up de
son clent au niveau financler tout
an nuangant chaque cas (connals-
sance des produits et de la finance,
expérience dans le domaine, capa-
cli& financlére & Investir ou & épar-
aner, besoin de liquidités & court ou
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mowen terme, situation familiale et
patrimoniale alinsl gue les &volutions
possibles). Chague caractéristique
ne peut occulter "autre. Mous vou-
lons, comme nous |'a explicitement
demandé la FEMA, garder le plus
de granulométrie possible dans
notre analyse.

Lautre nouveauts qul va sans doute
pardire un peu Intrusive est la miese
en place d'une politique de gestion
des confits d'intéréts et la consl-
gnation de ces dernlers dans un
registre. Lintermédiaire est obligé
de communiquer & son cllent la
politigque de son bursau au niveau
des confite d'intéréts qul peuvent
survenir. Solt lintermédiaire vous
avise qu'un probléme a &té détects
et résolu et vous décldez comment
continuer la relation commerclale,
g0t ce n'est pas posslble et la rela-
fion se termine. On peut imaginer
que ce ne sera pas toujours dans
Minté&rét du consommateur, mals la
lol est alnsl falte.

Les Imtermédiaires sont aussi
tenus d'informer les consomma-
teurs (cllents et prospects) de leur

politique en matigre de rémunéra-
tions. Les intermédiaires dolvent
aussl communiguer, au moins
une fols par an ou & la demande
du client, des renselgnements
adéquats concemant les contrats
souscrits et la gestion de cewux-cl
y compris les sinlstres). Pour cela,
FEPRABEL (la Fédérations des
courtlers), en collaboration avec
PORTIMA et BROCOM, a mis au
point des outils spécifiques. Ne
vous é&tonnez donc pas sl votre
courtler revient prochalinement
VErS YOUS pour vous poser cer-
talnes questions, mettre & jour son
fichler ou vous envole de ['infor-
mation, beaucoup d'informations.
Cette nouvelle obligation |&gale
est lourde de sanctions en cas de
non-respect.

Belges, plus catho-
ligues que le pape

| faudra analyser au fil du temps
les effets de cette l&gislation quil
concarne toutes les assurances,
alors que les régles Imposées aLx
banqulers ne s'appliquent qu’aL
prodults d'épargne et d'investisse-

ment. Motre ministre de tutelle n'a
manifestement pas prs le temps
de mesurer I'mpact &conomique,
nl la surcharge administrative, ni
méme la pertinence des foutes ces
mesures pour le consommeateur
Mous espérons donc une Svalua-
fion assez raplde pour adapter
au miewx ces nouvelles mesures,
tenant compte d'une Juste protec-
tion du consommateur mals sars
tomber dans des mesures sura-
bondantes qui dsguent d’avolr des
effets inverses. Blen souvent, rop
d'Information tue I'information. Quol
gu'll en solt, le courlier sera plus
que Jamals & cité de son assuré
pour lul prodiguer aide et consell
parsonnallsés. || s’agira blen sir de
consigner tout cela. Le cllent sera
donc amené & signer et parapher
beaucoup plus de paplers qu'aupa-
rawant. Heureusement que [utlisa-
tion des outlls intermet (site web, cl&
LEB, efc.) est autorisée pour rem-
plir ces obligations.

Enfin, soulignora que la Belgique
falt du z&le en antlclipant des direc-
fives européennes qul dewvralent

&tre blentét votées au Parlement
Buropéen et transposées en drolt
belge. Il est regretiable, et surtout
trés pénallsant au niveau &cono-
mique pour les courtlers belges
comme pour toutes les entre-
prises, de leur Imposer de modifier,
a plusleurs reprises, les régles en
vigueur dans le secteur. En effet,
cala demande, & chague fols, un
Imvestissermeant important qul a né&-
cessalrement un colt.

En résumé, on Impose aux cour-
tlers en assurance les mémes
reégies qu'awx banquliers alors que
les prodults sont structurslierment
différents et que ces regles se sont
avérées Inopérantes dans e cas
des bangues. Bref, on applique des
mesures gul n‘ont pas fonctionné
pour le secteur bancalre et qul ne
sont pas adaptées au secteur de
I'amsurance, tout cela avec la vo-
lonté d'éviter de nouvelles crises |
Cecl dit, espérons que ces mesures
redonnent conflance aux consom-
mateurs. Sl c'est le cas, |l est clar
que tout ce travall fastidiew n"aura
pas &té inutlle,

ECONOMISEZ SUR VOTRE ASSURANCE HABITATION

Du 23 avril au 23 mai 2014,
demandez un audit gratuit de
VOs assurances et recevez

&£ DE REDUCTION
N B oyr votre assurance
habitation’

i ? Contactez-nous par mail a
info.finbgroup@finb.be ou au 02 431 29 38

* Nouvells assurance sur batiment st contenu svec prim
Reduction valable sur la 1% pnme annueslle. Validite de

MEMBER OF Ii GF! EJUBP

MNous assurons
votre avenir

FINAMCE & INSURANCE BROKERS
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ILES TROPHEES
HE L'AKD N1

LAUREATS DES TROPHEES DE L'ASSURANCE NON VIE

= e r"} /
s de | Assurance Non Vie 2014

du secteur, les

Trophee

rassemblant plus de 250 personnalités

' : soirée ;
Ce 23 avril, lors d’une & 2014 onf rcompensé les assureurs.

Trophées Decavi de I' Assurance Non Vi

Les lauréats 2014 sont:

mon HABITATION

+ Assurance Incendie (multinsques habitation - risques simples)

Alli
Allianz - Home Plan Xpert

* Assurance Incendie (copropriétaires) B réinventens /
Axa Belgium - Buildimo / Buildimarx . la banque et I'assurance

mn REPONIABIUTE

* Assurance RC Vie privée .
Ethias - Ethias Familiale et/ias

ma YGITURE P,

z Assurdn{':fa RC Auto ¢ 2% |a banque et |'assurance
Axa Belgium -Auto Confort '

« Assurance Dégats matériels Auto ) —
Fidea - Omnium Compléte avec garantie sur le prix d'achat FIDEM

» Assurance Protection juridique Auto
ARCES - L'Article 1

MON ENTREPRISE

« Assurance Accidents du Travail N ae] s -
Federale Assurance - Assurance Accidents du Travail r EEERA '{"{:
MEs YACANCES
euro
+ Assurance Voyage gslancg
Europ Assistance - Assurance annulation NoGo ow Live we cars
Mmon AITANCE
¢« Assurance Assistance aux personnes
Allianz Global Assistance - World Gold Protection
I:lbuluﬂhm:!
MmA SANTE
« Assurance Soins de santé
DKV Belgium - Plan 152000 D I(v
INnCYATION é
* Innovation Entreprise H
Ethias - HospiFlex et 1as
* Innovation Particuliers
s EuroCauTiON atradius
Afradius Credit Insurance & Eurocaufion Benelux - ImmoCaution® P IMMOCAUTION: > e e
MEINEURE CAMPAGNE PUBLICITAIRE 3
Axa Belgium - Bomn to Protect ». 2% |a bangue et I'assurance
TROPHERE DU COURTHGSE :
fsur base d'une enguéste réallsée auprds des courflers membres de Feprabeal) Aq
+« AG Insurance INSURANCE

-Tél : 02-354.93.81 » e-mail : muriel storrer@aimesco.net
-Tél: 02-520,72.24 = e-mall ; laurent.feiner@decavi.be * www.decavl.be
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HospiFlex

ENFIN UNE COUVERTURE
REELLEMENT SUR MESURE

Garanties, franchises et options modulables dans un méme
contrat collectif, affiliation possible du conjoint et des enfants...
Choisissez dorénavant I'assurance qui correspond vraiment aux
besoins de vos collaborateurs. ®

Avec tout le confort de ’AssurCard®, son systéme de tiers-payant e t I a S
et de nombreux avantages innovants reconnus par les
professionnels du secteur. et
: : j : [PREFERRED PARTNER |
Pour en savoir plus : www.ethias.be/HospiFlex | FOR CORPORATE INSURAT - |

Ethlas 5.A . entreprise d'assurance s agréée sous le n? 196
ER Gagtan Smets, rue des Crolslers 24 - 4ooo LIEGE
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