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NEGOCIATIONS

Places de marche:du
husiness a moindre colit

Réduire les colits des processus métier, économiser sur les achats

généraux ou, encore, commercialiser leurs produits

: les assureurs

commencent a percevoir I'indéniable intérét des places de marché.

|__AVISITER |
Panorama

non exhaustif
des places de
marche métier
Un axe
commercial
international
encore
sous-exploité

par les assureurs
@® BTP
constructeo.com
eu-supply.com
hravobuild.fr

® Agriculture
agricompare.com
agriclic.com

® Transport
transportmarket-
place.com

@® Péche
pescadis.com

@ Métallurgie
steeltrading.com

3 4 ragmatiques, c’est d’abord avec
% I'idée de réduire leurs cotits que
les assureurs s’installent sur les
places de marché qui fleurissent sur le
Net. L'utilisation de ces bourses aux
affaires virtuelles comme autant de nou-
veaux canaux de commercialisation de
I'assurance n’a pas fini de les convaincre.
Les économies constituent d’ailleurs
bien le cheval de bataille des places de
marché centrées sur les besoins de la
profession. Inreon promet jusqu’a 25%
d’économie aux réassureurs présents
sur sa plate-forme. 1y a deux ans, Mu-
nich Re et Swiss Re ont investi 37 M$
pour lancer cette place permettant aux
compagnies (27) et courtiers (22) de
mettre gratuite- "
ment en concur- Les blens
Tence 14 réassureurs
sur des couvertures
dommages. En
2001, 83 Md€ ont
transité par Inreon,
qui couvre les marchés américain, euro-

péen et asiatique. Son modeéle éco-

nomique consiste a prélever une com-
mission (de 1% a 3 %) sur chaque
transaction  laquelle s’ajoute un abon-
nement annuel de 30 0oo $ par réassu-
reur. Ce package commercial englobe
la prise en charge de la gestion. Passer
par Inreon permettrait en effet a un
réassureur d’économiser 15% sur tous
ses processus de back-office contre «seu-
lement» 10 % au niveau de la souscrip-
tion et de la négociation, qui sont la par-
tie émergée de cette plate-forme
d’intermédiation. Selon Nicole Pous-
son, directeur marketing pour la France
et la Belgique : «Nous cherchons a
mettre la relation humaine en avant.
Une place de marché ne doit pas étre
anonyme et impersonnelle. 11 s’agit de

immatériels sont les

plus adaptés a cette
forme de commerce.

trouver le juste équilibre entre souplesse
et standardisation.» En décembre der-
nier, Inreon a absorbé Reway, une autre
place de marché consacrée a la réassu-
rance et lancée par Gothaer Re.

Au Canada, 'embryon d’une place de
marché métier orientée sur le courtage
est dans les tuyaux. Sur les 10 premiéres
compagnies du marché, 8 ont accepté de
mettre ensemble a disposition des cour-
tiers (65% du volume de souscription)
un portail qui devrait leur permettre de
comparer les principales offres dom-
mages destinées aux particuliers. Un
fonds de 4 M$ a été mis au pot. Piloté
par le Centre d’études de la pratique
d’assurance (Cepa), un organisme natio-
nal appuyé et subventionné
par les compagnies d’assu-
rances, ce portail ne se sub-
stitue pas aux extranets que
réservent les compagnies a
leurs fideles courtiers, mais
cible les «volages», au
contraire. L’occasion pour les compa-
gnies d’élargir leur cible potentielle grace
a un partage des moyens. « Toute la dif-
ficulté d'un tel projet consiste a s’en-
tendre sur une interface commune per-
mettant de comparer les tarifs, mais
aussi les dimensions qualitatives des
produits », explique Pierre Lemonde,
président d’Axa Canada tech. [l y a
quatre ans, un projet analogue avait dt
étre interrompu au Canada. «A I'époque,
les systémes d’informations des com-
pagnies et des courtiers n'étaient pas
adéquats. D’ici a cet automne, les pre-
miers courtiers devraient bénéficier de
ce service », ajoute Pierre Lemonde.

Mais les places de marché des pro-
fessionnels de l'assurance pourraient
aussi mettre en concurrence des four-
nisseurs. A quand une plate-forme oti les

réparateurs en nature répondraient en
ligne a des appels d'offres lancés par
une ou plusieurs compagnies ? De par
son positionnement, un acteur comme
d’Arva ne doit pas manquer de s’inté-
resser au sujet...

Centraliser les fournisseurs
pour mieux comparer les offres
Pour réduire les frais généraux, il faut
passer par des places de marché hori-
zontales. Celles ot I'on met en concur-
rence des fournisseurs présents dans
des domaines aussi variés que les ordi-
nateurs, les fournitures de bureau, les
voyages d’affaires ou les missions de
conseil... Certains assureurs préferent
investir sur des logiciels d’«e-procure-
ment» qui centralisent les achats in-
ternes en mettant en ligne des catalogues
de fournisseurs référencés. Ces logiciels
gérent ensuite tout le processus d’achat
et s'interfacent avec les applications
comptables de I'entreprise qui, au final,
s'est créé sa propre place de marché. A
charge pour les fournisseurs de s’adap-
ter 4 la solution d’ «e-procurement»
choisie par chaque client. Axa a ainsi
investi 4,5 M€ sur la solution d’Ariba.
Chez Médéric, une trentaine de chefs de
projet en informatique utilisent depuis
le début de I’'année Short list, d’'Hitech-
pros.com, pour acheter des prestations
intellectuelles aupres de 18 prestataires

Taille : 94 %

Copyright Argus de I'Assurance (L")

1/3




N° et date de parution : 6788 - 31 mai 2002
Diffusion : 20 130 ex

Périodicité : Hebdomadaire

Fichier : AT7163.pdf

Site Web : http://www.largusdelassurance.com

LARGUSZ=LASSURANCE

Les places de marché «horizontales » sont susceptibles
d’intéresser un assureur: il maitrisera mieux ses achats
informatiques (comme ici), de fournitures de bureau,

de voyages d’affaires ou, encore, de prestations d’intérim.
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L'assureur peut passer
par une place de
marché «métier» pour
réduire les coiits de
ses processus, lancer
des appels d’offres
aupres de réparateurs
en nature par exemple
(ici, un garage).

De telles places de
marché existent déja
sur le créneau de

la réassurance avec
Inreon, ou sur

le courtage avec

le projet canadien
d’un comparateur de
produits dommages
qui met en compétition

JEAN CLAUDE MOSCHETTI/REA

Lassureur peut, dans le méme temps, commercialiser
ses propres produits sur des places de marché «verticales»
ou «métier» qui balayent les besoins des principaux
secteurs d’activité. Du BTP (ci-contre) au transport,

en passant par I'agriculture. Les assureurs crédit

se montrent particulierement intéressés

par les opportunités qu’ouvrent les places de marché.

les offres des

principales sociétés.

En matiére de B to C, les comparateurs apparaissent
comme un levier commercial de plus en plus dynamique.

référencés (contre 70 auparavant). A | Societe générale et le Crédit agricole)

terme, 30 M€ de dépenses annuelles
transiteront sur cette solution qui permet
la tragabilité de tous les processus
d’achat. Pour Jean-Paul Lebrun, direc-
teur des achats : « Les critéres de présé-
lection des prestataires ont été fixés par
les chefs de projet. L'outil leur fait gagner

du temps et augmente la qualité de

service des prestataires.» Les clients
peuvent fouiner dans une base de don-
nées comportant 2000 SSII avec des
criteres de recherche
comme la taille, les
prestations ou les
moyennes de prix.
«Les personnes ha-
bilitées a s’impliquer
dans le processus ‘ i
d’achat disposent d’'un espace pour par-
tager des commentaires sur les presta-
tions et accéder a des statistiques sur
les niveaux de prix et les délais de ré-
ponse de chaque prestataire référencé»,
indique Antoine Peigner, directeur mar-
keting d'Hitechpros.com, une place de
marché bénéficiaire depuis 2001, qui
facture sa solution Short list entre 139 €
et 9oo € par mois, sans commission
sur les transactions. D’autres assureurs,
tels Generali, Coface, Pacifica ou Prédica,
préférent expérimenter une bourse
«ouverte» comme Answork (qui compte
parmi ses actionnaires BNP Paribas, la

qui se rémunere en partie sur les trans-
actions passées avec les 8o fournisseurs
couvrant une douzaine de secteurs. Dans
ce cas, ils ne s’interfacent qu’avec le sys-
teme de gestion unique de la place de
marché. Cette solution standardisée est
utilisée a 'autre bout de la chaine par les
acheteurs de la place.

Ces places de marché orientées busi-
ness to business (B to B) sont aussi l'oc-
casion de commercialiser des produits
d’assurances. En la ma-
tiere, les assureurs cré-
dit sont les plus dyna-
miques. En partenariat
avec la start-up Tinubu
Square, NCM Gerling
couvre automatiquement
les créances engagées par les vendeurs
sur Imprimerie-on-line.com. Fort d'une
technologie permettant aux assureurs
crédit d’'intégrer en temps réel leurs
offres sur des places de marché, Tinubu
Square entend prendre position sur une
quarantaine de plates-formes euro-
péennes d’ici au 17 trimestre 2003. Co-
face commercialise aussi une offre «inté-
grée». Ce package permet d’identifier, de
noter (@rating) et de suivre I'évolution
des capacités financieres des acheteurs
sur une plate-forme. «La place de mar-
ché est libre de commercialiser ou de
fournir gratuitement le pack a ses

membres », précise
Nicolas Barrandon,
responsable de
l'offre. Le package
prévoit 'intégration
de rachat de créance
ou d’assurance cré-
dit. La place de marché se voyant re-
verser une commission sur chaque
transaction. Quatre plates-formes euro-
péennes ont déja signé pour cette offre.
En marge de cette approche commer-
ciale, Coface propose une formule gra-
tuite, Offre portail, qui ne requiert au-
cune intégration. A l'instar de Gice.com,
la place de marché des achats industriels,
150 sites partenaires relaient cette offre.
De son c6té, Euler-Sfac garde un ceil sur
les potentialités commerciales des places
de marché en participant au conseil d’ad-
ministration d’Achapro.com dont l'as-
sureur crédit possede 3% du capital.
Toujours en matiére de B to B, des
acteurs tentent de lancer des bourses
qui confrontent les besoins de couver-
tures exprimés par des PME et des cour-
tiers avec la capacité de réaction des
compagnies et des grossistes. Bati sur ce
modele, Assuroffres.com lancé par le
courtier Jean-Frangois Cuzzicoli (initia-
teur d’Assurnews.com) est au point
mort. En revanche, avec son projet de
place de marché, Onassuretoo.com, le
grossiste Desassureurs.com estime e
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