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MAITRISER LE RISQUE,
INNOVER DANS

LA DISTRIBUTION,
REINVENTER LASSURANCE

Les prix de l'assurance s'envolent, les exigences des assureurs se renforcent et les
clients, eux, peinent a suivre. Dans ce contexte sous tension, comment garantir des offres
accessibles sans compromettre la qualité du service ? Solly Azar, expert de l'assurance
des professionnels et des particuliers, mise sur une stratégie hybride mélant expertise de
la distribution, maitrise rigoureuse des risques et innovation technologique.

lysez-vous l'évolution récente des tarifs
d'assurance et leur impact sur les clients
et les intermédiaires ?

Informations Entreprise : Comment ana-

Philippe Saby (Directeur général du Groupe
Solly Azar) : Aujourd'hui, notre principale
Préoccupation, cest lécart grandissant
entre les exigences des assureurs et la réa-
lité financiere des clients. Les hausses tari-
faires sont justifiées sur le plan technique :
augmentation du coOt des réparations,
impact du déréglement climatique sur les
réassureurs, dérive des dépenses de santé
avec le vieillissement de la population...
Mais ces augmentations pesent lourd sur
des clients dont les revenus, eux, nont pas
suivi la méme courbe.

Nous faisons face a un véritable effet de
ciseaux. Certains assureurs augmentent
fortement leurs prix, d'autres réduisent

leur capacité de souscription. Résultat : les
intermédiaires se retrouvent a chercher
des solutions acceptables pour des clients
qui, bien souvent, ne trouvent plus d'offre
adaptée a leur budget.

Chez Solly Azar, nous pensons que la clé
réside dans lecoute, linnovation et Leffi-
cience. Il faut repenser nos offres, investir
la ou cela crée de la valeur. Nous avons par
exemple congu des contrats santé plus rai-
sonnables pour les seniors, car la logique
du 100 % santé’, bien quiintéressante, a
engendré une explosion des prix mal an-
ticipée.

Aujourd'hui, un retraité arrive en agence
avec un budget strict : 80 euros par mois
maximum. A ce tarif, l'cffre est devenue
rare. Notre responsabilité est donc de pro-
poser des solutions équilibrées et adaptées
a cette nouvelle réalité

Chiffres clés
* Plus de 45 ans d'existence

« 4 sites : Lille, Paris, Lyon, Aix- en
- Provence

* 300 collaborateurs

*Un réseau de 10 000 intermé-
diaires partout en France

« 53,4 M€ chiffre d'affaires 2024 (vs
50,5 M€ en 2023)

I.E : Comment Solly Azar adapte-t-elle son
offre aux besoins spécifiques des artisans,
commergants etindépendants ?

Philippe Saby : Nous avons une mission
claire : proposer des solutions adaptées
aux artisans, commerc¢ants et travailleurs
indépendants, qui, bien souvent, n'ont ni le
temps ni lenvie de comparer eux-mémes
des offres d'assurance, Ces professionnels
font confiance a leur courtier local, un in-
dépendant comme eux, qui comprend leurs
enjeux et leurs contraintes. C'est pourquoi
nous mettons un point d’honneur a accom-
pagner ces intermédiaires sur ce marché
spécifique.

Aujourd’hui, la pression sur le prix est
énorme, parfois au détriment de la qualité
des garanties, On observe malheureuse-
ment des cas ol des assurés se retrouvent
avec des contrats inadaptés, voire ris
queés. Cela pose un vrai enjeu de devoir de
conseil, C'est particulierement vrai sur des
garanties essentielles comme la respon-
sabilité civile professionnelle ou les dom-
mages aux biens.

Pour répondre a ces besoins, nous avons
réecemment lancé une nouvelle offre en
assurance auto professionnelle, en parte-
nariat avec Allianz. Elle a été conque en te-
nant compte des spécificités des artisans et
commergants ;un fleuriste, un pisciniste ou
un artisan du batiment n'ont pas les mémes
besoins en termes de couverture de leur
véhicule et de son contenu. Notre réle est
d'écouter les courtiers, d'adapter nos pro-
duits et de trouver des solutions tarifaires
acceptables pour les clients.

LE : Quelle est la stratégie de distribution
de Solly Azar entre les professionnels et les
particatiers ?

Philippe Saby : Nous avons une stratégie de
distribution hybride qui repose avant tout
sur notre réseau d'intermédiaires. Pour les
professionnels - artisans, commercants,
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Philippe Saby

travailleurs non-salariés et professions
libérates -, nous passons exclusivement
par les courtiers et agents généraux das-
surance. C'est un choix assume, car ces
clients ont besoin d'un accompagnement
de proximité et d'une expertise pointue.
Pour soutenir cette approche, nous avens
déployé une vingtaine de commerciaux sur
tout le territoire afin de renforcer notre lien
avec ces intermédiaires et leur apporter
des solutions adaptées.

Concernant les particuliers, notre distribu-
tion est plus diversifice. Nous proposons
nos produits via les intermédiaires, mais
aussi, sur certaines gammes specifiques
comme lassurance chien-chat, la garantie
loyers impayés (GLI) et lassurance deux-
roues, en full web. Ces produits se prétent
bien a la digitalisation car ils correspondent
a des communautés engagées - motards,
propriétaires danimaux - ol le parcours en
ligne est un atout. En revanche, nous avons

fait le choix de ne pas vendre d'assurance
auto en direct, car ce canal nous semble
moins pertinent pour ce type de risque.

Pour accompagner cette stratégie, nous
comptans aujourd'hui prés de 300 collabo-
rateurs répartis sur quatre sites - Lille, Pa-
ris, Lyon et Aix-en-Provence -, avec des bu-
reaux modernisés, adaptés aux nouveaux
modes de travail. Cette présence nous per-
met d'étre proches de nos 7 a 8 000 cour-
tiers actifs, avec lesquels nous entretenons
une relation forte. Nous avons aussi investi
dans des outils digitaux performants pour
simplifier la souscription et la gestion des
contrats, Notre ambition reste laméme : al-
lier proximité, expertise et innovation pour
proposer des assurances adaptées aux be-
soins de nos clients et de nos partenaires.

1.E : Selon vous, quels seront les grands dé-
fis a relever pour le secteur de l'assurance
dans les années a venir 7

Philippe Saby : Prédire lavenir avec certi-
tude serait bien présomptueux. Mais chez
Solly Azar, nous avons une conviction forte :
pour rdussir demain, il faudra étre a la fois un
expert de la distribution et un expert de la
maitrise du risque. L'un ne va pas sans lautre.

Le temps of1 l'an se contentait d'une distribu-
tion simplifiée, en quelques clics, est révolu.
Aujourd'hui, les prix de lassurance sont éle-
vés, la souscription devient plus complexe,
et il est essentiel dassurer un équilibre entre
accessibilité et viabilité des offres. Clest
pourquoi nous misons sur une distribution
optimisée, alliant le canal des intermédiaires
- courtiers el agents généraux — et la distri-
bution directe sur certains produits.

Mais maitriser la distribution ne suffit pas. Il
faut aussi une gestion rigoureuse du risque :
lutter contre la fraude, affiner notre tarifica-
tion, optimiser nos ressources et négocier
en permanence avec nos parteurs de risque.
C'est un travail de fond, qui passe aussi par
l'investissement dans des systémes d'infor-
mation perfarmants et une meilleure exploi-
tation des donnges.

Motre ambition reste inchangée : étre le
courtier le plus recommandé du marché, que
ce soit par nos clients, nos partenaires inter-
médiaires ou nos assureurs. Un défi de taille,
car ces acteurs ont parfois des intéréts diver-
gents. Mais cest en trouvant le juste équi-
libre entre innovation, écoute et maitrise des
coiits que nous construirons lassurance de
demain,

1.E : Un dernier mot pour conclure 7

Philippe Saby : Lassurance ne se limite pas a
une question de tarifs et de garanties, clest
aussi un engagernent sociétal, Mous avons
une responsabilité envers nes clients, no-
tamment les plus vulnérables, comme les
seniors aux revenus modestes. C'est pour
eux que nous avons conqu une offre santé
raisonnable, car nous refusons de les laisser
sans solution,

Mais notre engagement va au-dela. Attirer ct
fidéliser les talents exige une entreprise en
phase avec les attentes des nouvelles géné-
rations. Nous avens mis en place un télétra-
vail responsable, favorisé un dialogue équili-
bré entre managers et collaborateurs, et nous
sommes fiers d'afficher un excellent score en
matiére d'égalité homme-femme a 93.

Ce qui nous caractérise, c'est notre approche
mesurée : Nous SOmmes un acteur engage,
mais sans excés de militantisme, Nous trai-
tons ces sujels avec sérieux et pragmatisme,
en cherchant toujours léquilibre entre res-
ponsabilité sociale et efficacité économique,
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