REPERES

® Petit a petit
Il faut bien dire, a la décharge des
éditeurs, qu'il leur est impossible
de batir ex-nihilo un produit com-
plet. 1l faudrait pour cela pouvoir
engager un investissement colos-
sal, disproportionné par
rapport a la taille du
marché du courtage.
Alors les progrés se
font petit a petit,
en ordre dispersé,
en fonction d'une
demande ou d’'une
mode. On s'en rend
compte, en deman-
dant aux éditeurs,
quelles sont les der-
nieres modifications apportées
a leurs produits. “Nous avons
rajouté la fonction téléphonie,
lors d’un contact télephonique,
st le numeéro figure dans la base
de données, la fiche du contact
est automatiquement appelée,
qu'il s'agisse d'un assuré, d'un
assureur, d'un expert... En fait
nous travaillons beaucoup sur
la partie communication au sens
large, nous avions déja mis en
ceuvre la synchronisation avec
l'agenda et OutlooRk, d’ici la fin de
l'année, nous disposerons d’une

Focus

synchronisation de poste qui per-
meltra au courtier de partir avec
son portable et a son retour, de le
synchroniser avec la base locale’
annonce Jean-Georges Kaiser, di-
recteur opérationnel de GTI. Chez

Jehan de Castet,
Courtanet

Net Consult, c’est la GED (Gestion
Electronique des Documents) qui
a été intégrée. Les documents sont
scannés, stockés dans un dossier,
affectés au bon contrat, a la bonne
personne, et ces fonctions ont été
étendues aux mails. Les messages
sont ainsi attachés & un dossier,
ce qui permet de savoir instanta-
nément ce qui s’est dit ou ce qui
doit &tre fait. Net Consult travaille
en ce moment sur des fonctionna-
lités de tarification. Pour IGA, les
développements récents se sont
portés sur I'’échange de données

“Nous avons développé un interfacage avec
les logiciels de gestion qui pourront étre
alimentés directement avec ces données”

informatiques qui doit permettre
sous peu de faciliter les transac-
tions sous extranet ou site internet
(donc en Business to Business et
en Business to Consumer), afin de
faire remonter des informations,
telles que les déclarations
de sinistres en flottes
auto par exemple.
Le constat paralléle,
c'est la montée en
puissance d'internet
et le besoin, pour les
courtiers, de mieux
faire communiquer
leurs différents mé-
tiers pour exploiter ef-
ficacement leur base de
données. Lobjectif, c'est a terme
de faciliter le cross selling.

® La comparaison arrive
Bel Air s’est aussi enrichi en
GED et en communication : le
logiciel y a gagné des outils de
gestion des relations clients qui
affectent les emails aux dossiers,
une fonctionnalité qui permet de
scanner les documents et de les af-
fecter automatiquement aux bons
dossiers, avec une alerte pour le
gestionnaire. En fait, c’est une
nouvelle version du programme
qui a été mise a disposition des
clients début novembre. Et dans
les six mois, d'autres changements
majeurs sont a prévoir, avec
la possibilité de se connecter
a distance par Internet au lieu
d’une liaison VPN. La connexion
restera sécurisée et, pour le client,
totalement transparente. Mais le
logiciel y gagnera en souplesse
et en qualité de présentation. Bel
Air a aussi signé un contrat avec
Courtanet, et son logiciel pourra
donc étre enrichi des fonctions de
comparaison de tarifs du logiciel
Benefit. On pourrait continuer
comme cela trés longtemps ; ITN
pour ne citer qu'un des plus céle-
bres, améliore lui aussi constam-
ment ses logiciels. Tout le monde
en fait, procéde aujourd’hui de la
méme maniére, par petits bonds
dont chacun correspond au moins
a une nouvelle fonction. Les édi-
teurs sont condamnés a continuer
a produire du nouveau. Ils sont







