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Ne choisissez

assurance au hasard !

Au courant du mois de septembre 2014, le premier
comparateur intelligent, neutre et indépendant de produits
d’assurances au Maroc, verra le jour. Son nom: Biliga.ma.
=¢ Propos recueillis par Fady Saddili

Pouvez-vous nous expliquer en quoi consiste Biliga.ma?

Pour les clients, Biligaima apporte une nouvelle forme de
consommation de lI'assurance. L'utilisation de I'Internet et le
mangue de temps pour se déplacer afin de se renseigner, com-
parer et souscrire, sont largement compensés par I'utilisation
de cette plateforme. 11 suffira en toute simplicité d'effectuer
sa demande sur Biliga.ma, le tout en moins de sept minutes.
Celle-ci sera transmise automatiquement aux compagnies
marocaines ou a leurs intermédiaires qui déposeront leurs
meilleures offres sous le format d'un tableau regroupant les
primes et prestations qu'elles proposent.

Comment cela se passe-t-il concrétement 3
votre nivean ?

A ce moment, Biliga.ma soumettra aussi aux
compagnies les offres de leurs concurrents
sans en dévoiler les noms, ce qui permettra a
chacune d'adapter son offre A celle de la concur-
rence faisant ainsi bénéficier le client d'une
meilleure offre. Ce systéme utilise la plate-
forme Biliga.ma qui fonctionne ainsi comme
une mise aux enchéres inversées. Chaque fois
quune compagnie d'assurances poste ou mo-
difie son offre, les autres concurrents en sont
avertis sans en révéler le nom afin de respecter
la confidentialité et la liberté des offres de cha-
cun. Ceci leur permet ainsi de réagir en temps

1988

Generali Assurances,
Diplomes en technigue
d'assurance et
commercialisation.

1999

Chef du projet et
conférencier «T4W», projet
e-assurance soutenue
par la confédeération
Helvétique et Swiss Re

passé. Car, sur Biliga.ma, 1a clientéle note les services des com-
pagnies d'assurances ou de leurs intermédiaires, ce qui permet
Tamélioration constante des services prodigués.

En somme, Biliga.ma est un comparateur de prix similaire
a ce qu'on peut trouver en France avec LeLynx.fr ou lesfu-
rets.com?

Non. Nous, nous avons une valeur ajoutée supplémentaire:
nous ne nous contentons pas de comparer. Biliga Maroc a mis
en ligne un systéme algorithmique complexe permettant d'ef-
fectuer la comparaison des primes/prestations des différents
acteurs du marché et ce, grace a son modele
denchéres inversées qui permet deffectuer
une comparaison sur les primes et les presta-
tions offertes par les compagnies d'assurances
dans toutes les branches réservées a la clientéle
privée et professionnelle en toute neutralité et
indépendance.

Mais, le client internaute ou lenireprise
peuti-il se contenter de prendre les rensei-
gnements, sans concrétiser l'acte d'achat
via votre plateforme ?

Sur cette plate-forme, plusieurs incitations
marlketing sont mises & disposition des com-
pagnies afin d'attirer les clients potentiels et de
leurs permettre ainsi de promouvoir leurs pro-
duits : recharges téléphoniques, bons d'achats,

réel et d'en faire profiter leur future clientéle
qui le visualise elle aussi en temps réel sur son
compte de facon trés claire. Le client choisira
alors en toute quiétude l'offre qui lui corres-
pond le mieux en fonction des informations
transmises par la compagnie, mais également
grace a un systéme de notes attribuées par les
autres clients internautes, eu égard aux ser-
vices prodigués par les unes et les autres par le

2003

Consultant en e-assurance
pour plusieurs
compagnies d'assurances
européenne

2009

Création du groupe Swiss
Quality Holding SA

etc.

Lacréation d'une telle plateforme ne consti-
tue-t-elle pas une sorte de concurrence
déloyale aux autres intermédiaires en assu-
rance?

Biliga.ma n'est nullement un concurrent aux
agents ou courtiers en assurances, c'est bien au
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contraire un partenaire. La demande d'offre par un client par
l'intermédiaire de la plateforme Biliga.ma sera directement
envoyée au collaborateur désigné par la compagnie d’assu-
rances, selon les critéres de localisation du client ou autre
directive de celle-ci. Biliga.ma a déve-
loppé une partie extranet qui permet a
l'intermédiaire en assurances de rece-
voir les demandes doffres émanant
des clients, de les déposer et de suivre
les offres concurrentes sans en réve-
ler les noms. Biliga.ma procéde ainsi
en toute transparence, permettant a
l'intermédiaire de voir sa note établie
par les clients.

Une série de statistiques est mise
_a disposition des compagnies et des
intermédiaires en assurances afin de
leurs permettre de mesurer leur posi-
tionnement sur le marché par rapport
a la concurrence, bien évidemment
pour des raisons de confidentialité
ces statistiques sont le résultat de
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moyennes et de notes de chacun de facon tout a fait anonyme.

seroni-elles en libre accés aux compagnies
ous les comm

aliser a terme ?

Cette partie métrique est une in-
croyable innovation dans le domaine
de l'assurance. A ce jour les compa-
gnies d'assurances ont beaucoup de
difficultés, voire sont méme dans I'im-
possibilité de vraiment mesurer chez
un client non seulement le degré de
besoins en matiére d'assurances, mais
aussi son niveau de satisfaction. Grace
a toute une série d'outils développés
sur la plateforme Biliga.ma et 3 son
systéme de reporting, ils pourront ain-
si voir en temps réel 'adéquaticn de
leurs produits et leurs services en rap-
port avec les attentes de leurs clients
et la demande du marché. Elles pour-
ront aussi mesurer le positionnement
de leurs agents sur celui-ci, etc. une



véritable source d'information riche et nouvelle, inexistante a
cejour. Ainsi, Biliga.ma apporte aux assurances et a leurs inter-
médiaires des outils modemes quileur permettront d'acquérir
de nouveaux clients et de nouvelles parts de marché, Un pre-
mier niveau d'indicateurs sera ainsi en libre accés aux compa-
gnies dés qulelles adhérent & Biliga.ma. Dans un second temps,
si elles le désirent, elles pourront obtenir des données beau-
coup plus fines a travers une formule d'abonnement ou autre.

Pensez-vous gue le marché marocain soit prét pour un tel
produit ?

D'une part, le secteur des assurances marocain ne cesse de
croitre par la multitude de couvertures et de
primes différentes proposée par les compa-
gnies du Royaume. D'autre part, selon I'étude
de Biliga.ma, le Maroc connait le méme rythme
de développement des achats par le Net qu'en
Europe, o1 le taux d'achat des assurances par
Internet est de 7% avec une augmentation
annuelle de 20%; 70% des consommateurs se
documentent en ligne avant de conclure une
police d'assurances et 90% de ces consomma-
teurs concluent auprés des intermédiaires en
assurances. Clest 1a raison pour laquelle Biliga.
ma allie les deux.

Aujourd'hui, au Maroc, moins de 0,2% des
achats sont réalisés par le Net, ce qui donne une
marge de progression colossale pour ce mode
d'achats: avec plus de 1,2 million d'achats réa-
lisés sur Internet en 2012, ce moyen augmente
de prés de 73% annuellement, Par ailleurs,
54,2% se documenteraient sur le Net si un outil
leur permettrait une telle approche et 78,1%
feraient appel & un comparateur pour conclure
leurs prochaines assurances. Des chiffres pro-
bants qui laissent a réfléchir. Cela démontre si
besoin était que le marché marocain a l'instar
des marchés occidentaux est en mesure d'offrir
a ce genre de plateforme un développement
grandissant et une croissance a deux chiffres
dans la vente par le biais d'Internet des polices
d’assurances.

Qui est derriére le projet Biligama?

Vu le contexte conjoncturel que je viens de vous citer, deux
groupes ont décidé de joindre leur expertise en 2013 afin de
développer cette nouvelle approche. L'un marocain, le Groupe
Mohamed Lamrini, et l'autre suisse, Swiss Quality Holding. Ils
se sont unis pour adapter Billiga.ch au Maroc et créer donc Bi-
liga.ma. Le lancement de cette plateforme constituera pour le
marché marocain un premier comparateur «Win Win» labélisé
SWISS MADE. En outre, il faut savoir que le modéle de Billiga
a été concu au départ pour le marché en Suisse en 2009, puis
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développé avec succés en marque blanche dans plusieurs
autres pays d'Europe. Cette réussite a permis I'amélioration de
la plateforme et de son business model, jusqu'd la version ac-
tuelle, résultat d'une parfaite adéquation des intéréts clients,
agents, courtiers et compagnies d'assurances.

Quelles ont été les adaptations que vous avez dii opérer
potir mieux répondre au besoin du marché marocain ?

L'adaptation au marché marocain a nécessité plus dune
année aux équipes marocaines et suisses pour son développe-
ment qui a pris en compte l'environnement socio-économigue
local afin de rendre cette plate-forme accessible a toutes les
couches de la population. Elle a permis l'amé-
lioration de celle-ci en adjoignant plusieurs
modules adaptés au marché local.

Biligama est aussi un guide didacticiel
important, permettant la vulgarisation par
I'éducation du public dans le domaine de l'as-
surance et des différentes primes multiples et
possibles. Lors de I'étude réalisée par Biliga.
ma en 2013, celle-ci a démontré que la clien-
téle marocaine souffrait d'un manque d'infor-
mations dans les domaines des assurances et
des différents risques nouveaux encourus. Par
souci d'informations de formation a la clien-
tele, I'équipe de sociologues de Biliga.maa mis
au point des formulaires de demande d'offres
complétés de petites vidéos didactiques sur les
produits ef garanties, notamment en arabe dia-
lectal. Elle a également misé sur l'importance
et l'explication des couvertures de chague pro-
duit. Ces équipes ont fait ressortir grace aux
exemples de «moments de vie» l'utilité et les
risques engendrés au public. Aussi le site est
actuellement disponible en langues francaise,
arabe et prochainement en amazigh.

lients

Swiss Label, Finma

Certificats de qualité

Comment envisagez-vous le développe-
ment de Biliga.ma dans les années i venir?

Aprés Ja Suisse et I'Europe, Biliga Maroc ap-
porte une vision africaine. Celle-ci commence par le Maroc, car
avec plus de 55% de connexion internet, le Maroc dispose du
plus grand réseau d'Afrique, ce qui favorise sans aucun doute
ce mode de développement. Par la suite, nous nous étendrons
sur le continent africain qui connait une poussée substantielle
des compagnies marocaines. Par ailleurs, nous pensons trés
prochainement localiser nos poles de compétences situés en
Albanie, en Ukraine et au Maroc,
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