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La Grande Régle de IPappel d’offres :
Eviter Pappel d’offres

Pour cela 2 réflexes :

1. Préparez le terrain bien en amont - soit minimum 1 an
d’avance pour les grands comptes. Assurez-vous davoir des

sponsors en interne.

2. Explorez tous les leviers pour I'éviter - Commissionnement

préférentiel, participation aux bénéfices, etc.

Magaly Wauters, Senior Account Executive chez Seyna




f’n Assurez-vous que l’appel d’offres
r vaille bien votre temps

Pour vous aider a discerner:

1. Estimez votre probabilité de I'emporter — si celle-ci est
inférieure a 40%, ré-évaluez l'intérét pour vous d'investir vos

ressources.

2. Listez 3 a5 de vos facteurs différenciants — Ces éléments
vous positionnent-ils favorablement vis-a-vis du cahier des

charges ? EX. : Fortes attentes sur le plan technologique ?

Marie-Laurence Gilleron, Directrice Commercial chez Assurant



GO / NO GO

Avez-vous une réponse a
au moins 90% des besoins
exprimés ?

Si la reponse est “Non”, reposez-vous la question.



Prévoir...

de temps de

reflexion sur la réponse

/o sur la rédaction



Surtout...

1. N’attendez pas la soutenance pour échanger avec le

client - preparez-vous a rentrer dans le (tres) concret.

2. Constituez une équipe dédiée au projet — Il est
important de combiner les profils en alliant des profils

« chasseurs » et « cueilleurs » pour avoir une vision
intégrale du partenariat et puiser un maximum d’'inspiration

aupres de vos equipes.
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Compr
besoin




Adaptez bien I'angle de votre
discours en fonction du profil de

vos interlocuteurs



Les distributeurs experts

Caractéristiques : Les distributeurs ayant pris le parti d'internaliser toutes les
opérations assurantielles, ne faisant donc pas appel a des courtiers sur le plan

commercial. Ces entreprises disposent généralement d’entités captives.

Profil de vos interlocuteurs : Acheteurs experts qui seront dans un premier
temps plus dans une logique d’acheteur / fournisseur sur des services de

gestion.

Angle de vente : Direct et concret = Est-ce que cela va marcher ? Comment ?

Dans quels délais ?



Ce que j’attends de nos
partenaires assurantiels ...

1. Etre en phase avec notre prix cible

2. La capacité d'absorber une certaine complexité IT pour
s'interfacer avec nos systemes

3. Uneidée de claire de la répartition des taches de la
chaine de valeur

4. Une équipe de qualité

Guillaume de Riberolles

Directeur Marketing des Services Financiers chez Orange



Les distributeurs intermédiaires

Caractéristiques : Les distributeurs dont le modele économique prévoit
généralement un courtier. En effet, pour ce genre d'organisations il peut étre

plus intéressant d’externaliser l'activite assurantielle.

Profil de vos interlocuteurs : Responsables partenariats ou directeurs
commerciaux. Vous traitez dans ces cas-la généralement moins avec des

« experts assurantiels » a proprement parler des personnes polyvalentes.

Angle de vente : Soyez force de proposition et axez votre discussion fortement

autour du conseil. Objectif : co-construction.



Ce que j’attends de nos
partenaires assurantiels ...

—_—

Apporter de l'expertise et du conseil sur des sujets lieés au risque
2. Développer des outils au niveau des attentes du marché

3. Proposer des moyens innovants pour former les équipes

tout au long de la distribution des programmes

4. Proposer le meilleur rapport prix/services pour que nos clients

reviennent nous voir longtemps

Nicolas Tardy

Directeur de l'offre Services Foyer chez Fnac-Darty



Les distributeurs auto-assureurs

Caractéristiques : Les acteurs misant sur leurs propres ressources pour
apporter un service de protection a leurs clients - généralement sous forme

d’'indemnisation, ou de service.

Profil de vos interlocuteurs : En l'occurrence, vos interlocuteurs peuvent étre

les mémes que sur un programme de distribution standard.

Angle de vente : Certaines succes ont vu le jour, ce qui est positif pour le
secteur mais c'est également l'occasion de mettre en garde vis-a-vis des
risques ACPR liés a ces schémas. Ces acteurs ont d’ailleurs souvent besoin

d’une garantie pour couvrir tout déebordement éventuel.
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Objectifs

d’introduction

Message personnalisé
d’un membre de votre
comité exécutif



Objectifs

II) Executive
Summary

Apercu de Punicité de
votre proposition
en ‘l page



Objectifs

lIl) Compréhension

des besoins

Reprise des enjeux
spécifiques de votre
client



Objectifs
I\/) Narrative Marcheé

Synthése des constats
marcheé sur lesquels
Vous axerez votre
discours

Nous recommandons vivement cet article
pour etablir une narrative de marché impactante



https://medium.com/the-mission/the-making-of-a-great-sales-narrative-978938b3926

Objectifs
\/) La Proposition

La valeur que vous avez
pensée pour les assurés
finaux

Pourquoi pas étre force de proposition et réaliser une
étude marketing ou micro-trottoir aupres des assurés
finaux ?



Objectifs

VI) Les parcours
clients

L’expérience globale
que Vous proposerez
a VoS assureés



Objectifs

VVotre ecosysteme de
partenaires
sélectionnés pour
operer le programme



Objectifs

commerciale

Les leviers que vous
utiliserez pour faire du
programme un succes



Objectifs

IX) Gouvernance

Le schéma de
collaboration que vous
aurez avec votre client



Objectifs

X) Pourquoi vous ?

Une synthese finale de
pourquoi votre
proposition vous
distingue de la
concurrence



Objectifs

Xl) Annexes

Une présentation de
votre entreprise et des
points de contact



7 C2A Garantie

Analytics
Data Processing

Document
management

Conversational
system

APls



Réservez votre demo



https://www.seyna.eu/fr/contact-us

