
8  m a r s  2 0 1 8  

C a n a u x  a l t e r n a t i f s  
 

Éta ts  Généraux  de  l ’assurance  

Q u e l l e  s t r a t é g i e  f a c e  a u x  

m u t a t i o n s  e n  c o u r s  d a n s  l a  

d i s t r i b u t i o n  ?  



Pourquoi ? 

 Client « centric » 

 La multi-canalité  

Comment ? 

Un écosystème structurant 

Un environnement propice 

Les produits 

Conclusion 

P l a n  
 



P O U R Q U O I  ?  
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client 

acteur 

expert 

responsable 

autonome 

Client « centric » 
 

Communautés 

mode 
consommation 

Chatbot 

P O U R Q U O I  ?  



    P O U R Q U O I  ?  

B 2 B  

Pour les 

professionnels de 

l’assurance 

L a  m u l t i - c a n a l i t é  

5 

Grace à des plateformes multifaces qui répondent aux 3 formes d’interaction s’adaptant aux spécificités de chaque processus de 

vente en intégrant totalement l’UX. 

La distribution « BtoC » organisée en fonction des habitudes de consommation avec ou sans facilitateur - agents libres, 

mandataires, … -  équipés de smartphone. 

Le consommateur choisit son mode d’interaction 

B 2 B 2 C  

Partenaires, telcos, 

distributeurs 

B 2 C  

Sites internet,  

facilitateurs 



C o m m e n t  ?  



    C O M M E N T  ?  

Un écosystème structurant 
 

7 

Compagnies d’assurance 

Réseaux  
Professionnels 
 de l’assurance 

Clients 

 

+ Souplesse 
 

+ Réactivité 
 

Partenaires 

+ confiance 
+ Simplicité 

+ sécurité 
 

+ fidélisation 

+ Transparence 
+ Sécurité 

 

• Restaurer la confiance entre les assurés et les assureurs par la transparence 

• Sécurisation des assureurs sur la souscription de leurs apporteurs, courtiers, agents et 

mandataires. 

 

 

• Solutions « clef en main » pour des distributeurs – environnement légal, outil, produits, 

compétence, ressources spécialisées assurances. 

• Relation direct avec les assurés 

 

Digital au cœur des relations entre les acteurs 

Digi ta l  



    

Un environnement propice 
 

8 

 

 

Le digital : pas une finalité mais un moyen 

règlements 

Contrôle 

• CIMA / DNA 

• Force 
publique 

Assureurs réseaux croissance 

C O M M E N T  ?  



Temps 
court 

Vitesse 
d’évolution 

Time to 
market 

Modèle de 
tarification 

Data 
mining 

    

L’obsolescence programmée des produits 
 

9 

Créer de nouveaux produits pour de nouveaux besoins/attentes 

Digital  

C O M M E N T  ?  



C o n c l u s i o n  



    C O N C L U S I O N  

Assurance : Nouvelle Économie 
 

11 

Mise en place d’un nouveau paradigme Baisse des charges Cie 

•EDI 

•Délégation de gestion 

•Automatisation 

Baisse de la fraude 

•Transparence et temps réel 

Baisse des impayés 

•@paiement 

Baisse des annulations 

•Complétude des dossiers 

Rémunération 
de la VA 

• Client 

• Cie 

• Apporteurs 

rentabilité 

solvabilité 
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Soyons fous ! 

E x e c u t i v e  S u m m a r y  

Organisation & mobilisation du Groupe 

 

• Intégration des nouveaux effectifs 

• Intégration des nouvelles filiales 

• Organisation du travail de Baloon Africa 

• Répartition des responsabilités Groupe / filiales 

• Formalisation des objectifs et responsabilités de chacun 

 

Les points d’attention  

 

• Gestion des priorités, agilité et vitesse d’exécution  

• Communication interne et cohésion 

• Formalisation / flexibilité - souplesse 
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Fondateur & Associés 

 

ITC : société holding basée en France 

 

• SASU créé en mars 2017 

• Pack d’actionnaires signé en décembre 2017 

• Capital détenu par BV 75% et management 25% 

 

L a  S o c i é t é  

Positionnement 

 

• Startup #assurtech 100% à l’export sur l’Afrique 

• Reconnu fiscalement Jeune Entreprise Innovante 

• Fait partie du réseau FrenchTech 

• Membre de l’index UP40 des start-up françaises en Afrique 

 

S i t u a t i o n  G é n é r a l e  

Bertrand Vialle 
Président 

Benoit Seaux 
COO 

Emmanuel Hebert 
CIO 

Rodolphe Lai 
CTO Création de la société 

Agrément 

Opérationnel 

Sénégal 

 

Implantation en 2020 

Cote d’Ivoire 

Madagascar 

 

Cameroun 

 

Niger 

 

Mali 

 

Burkina Faso 

 

https://www.linkedin.com/in/rodolphe-lai-a047481
linkedin.com/in/emmanuel-hebert-97b6a721
linkedin.com/in/benoit-seaux-6184422
http://www.linkedin.com/in/bertrand-vialle-542601


    I T C  E N  A F R I Q U E  

C O U R T I E R  

Un positionnement 

d’intermédiaire 

I N N O VAT I O N  

Plus de 40% du 

budget en R&D 

D I G I TA L  

Une plateforme IT 

propriétaire, 

innovante et ouverte 

A S S U R A N C E  

Des équipes 

expérimentées en 

assurance 

15 
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L e  m a r c h é  

Organisation & mobilisation du Groupe 

 

• Intégration des nouveaux effectifs 

• Intégration des nouvelles filiales 

• Organisation du travail de Baloon Africa 

• Répartition des responsabilités Groupe / filiales 

• Formalisation des objectifs et responsabilités de chacun 

 



P o s i t i o n n e m e n t  
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Investissement sous forme d’Action à Bon Souscription d’Action ABSA 

 

Ce sont des actions auxquelles sont attachés des BSA. Un BSA est un bon 

donnant droit de souscrire, pendant une durée déterminée, des actions dont le 

prix sera fixé au moment de l’augmentation de capital. 

 

• Détention d’une action  

• Rattachement d’un bon de souscription 

• Détermination de la valeur des actions au moment de la levée  

• Adhésion au pacte d’actionnaires 

• Possibilité de bénéficier du dispositif Madelin 

• Investissement en direct ou part holding 

I n v e s t i s s e m e n t  s o u s  f o r m e  

d ’ A B S A  

Investissement de Friends & Family 

 

Des personnes physiques proches des problématiques d’assurance, du digital 

et de l’Afrique et voulant accompagner de façon bienveillante le 

développement de cette startup . 

 

• Détention d’une action à 30€ 

• Rattachement d’un bon de souscription d’une valeur de 10.000€ 

• Valeur garantie : planchée de 3 M€ et plafond de 20M€ 

• Adhésion au pacte hors articles 3.1, 3.2 et 11 (propres au management) 

• Investissement minimum de 50.000 € 

• Délai maximal de conversion : 24 mois avec décote de 20% par action 

Application pour Baloon Cadre juridique 

Les points d’attention et modalités pratiques 

 

• Délai de souscription entre le 29 janvier et le 28 février 2018 

• Montant recherché : 600.000 €uros 

• L’ensemble des points juridiques sont de la responsabilité de Maitre Louis Chenard* 

* Cabinet Viguié Schmidt & Associés - +33 1 44 70 10 70 
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Le site baloon.sn est lancé 

 

 

Lancement de la page Facebook du Sénégal 

 

L e  S é n é g a l  

C o m m u n i c a t i o n  

 

 

 

Point de situation 

 

• Le Country manager est recruté 

• Les locaux sont trouvés 

• En attente de l’agrément => courant janvier 

 

 

Les points d’attention  

 

• Difficulté de faire payer les assureurs => 2 seulement : Allianz, Askia 
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Le site baloon.CM est lancé 

 

 

Lancement de la page Facebook du Cameroun 

 

L e  C a m e r o u n  

C o m m u n i c a t i o n  

 

 

 

Point de situation 

 

• La société a été crée en Décembre  

• Dépôt du dossier d’agrément en janvier 

• Lancement opérationnel en Avril 

 

 

Les points d’attention  

 

 

 



P O S I T I O N N E M E N T  



    L A  P L A T E F O R M E  

L E S  P R I N C I P E S  

Compagnies d’assurance 

Réseaux  
Professionnels 
 de l’assurance 

Clients 

 

+ Souplesse 
 

+ Réactivité 
 

Partenaires 

+ Simplicité 

+ Souplesse 
 

+ Réactivité 

+ Transparence 

22 



S y s t è m e  d ’ i n f o r m a t i o n  
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P l a t e f o r m e  e t  é v o l u t i o n   

 

Motion désign 
 

S y s t è m e  d ’ i n f o r m a t i o n  

../communication/201711 Baloon Asurance - Motion design HD.mp4
../communication/201711 Baloon Asurance - Motion design HD.mp4


F i n a n c e s  
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Trésorerie 

 

 

Analyse : 

• Retard sur le CA / assureurs 

• Bonne maitrise des charges 

• Résultat en ligne 

Compte d’exploitation 

 

 

À  f i n  O c t o b r e  

F i n a n c e s  

Assistance technique (management fees) 662 €        

Redevances payées par les filiales 2 648 €      

Paramétrage produits (1ère année) / droits d'utilisation29 700 €    20 000 €    

Assistance marketing digital : vente sites Internet en marque blanche aux compagnies7 500 €      

Refacturation coût des VIE 20 000 €    

CHIFFRE D'AFFAIRES 60 509 €   20 000 €   -67%

Nombre total de produits lancés dans le Groupe 3 1

CHARGES EXTERNES 182 627 € 124 043 € -32%

En % du CA 363%

IMPÔTS ET TAXES 9 020 €      9 020 €      

Rémunérations brutes 79 958 €    88 099 €    

Charges sociales 27 333 €    36 295 €    

CHARGES DE PERSONNEL 107 292 € 124 395 € 16%

EXCÉDENT BRUT D'EXPLOITATION 238 429 €- 237 459 €- -0,4%

Compte de résultat prévisionnel ITC 2017 Réel Oct Variation

Résultat net 434 253 €-    

Dotations aux amortissements 2 861 €       

CAF 431 392 €-   

+ Nouveaux emprunts contractés -  €          

+ Augmentation de capital et toute autre levée de fonds  (OC, comptes courants,etc.)800 000 €    

+ Subventions de bilan -  €          

- Investissements 13 000 €-      

- Remboursement des emprunts  (capita l  hors  intérêts) -  €          

- Frais liés à l'ouverture des filiales 140 000 €-    

- Dividendes versés -  €          

 = CASHFLOW GÉNÉRÉ PENDANT L'EXERCICE   (1) 215 608 €   

Trésorerie initiale     (2) -  €          

 = TRÉSORERIE FINALE      (1 + 2) 215 608 €   

SUIVI MENSUEL DE LA TRÉSORERIE ITC 2017

Analyse : 

• 50 k€ de cash consommé par mois 

• 4 mois de prévisionnel 

• Dossier déposer à la BPI pour PTZ de 400 k€ 
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T r é s o r e r i e  G r o u p e   
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T r é s o r e r i e  B a l o o n  S N   



R i s q u e s  
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Politique accélération 

Ta c t i q u e  e t  e x é c u t i o n  

R i s q u e s  

Temps outil 

Trésorerie 



S t r a t é g i e  d e  

d é v e l o p p e m e n t  
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P a y s  

CIMA / anglophone 

A s s u r e u r s  

Nombre / produit 

P r o d u i t s  

Particulier / Entreprise 

Branches d’assurance 

4  a x e s  d e  d é p l o i e m e n t  

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

B t o B t o C  

Développer les 

partenariats 
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A f r i q u e  O u e s t  

Côte d’Ivoire, Sénégal, 

Ghana, Burkina, Mali, 

Nigéria, Bénin, Niger 

A f r i q u e  C e n t r a l e  

Cameroun, Gabon, 

Congo, Angola, RDC, 

Tchad 

A f r i q u e s  

Madagascar, Kenya, 

Ethiopie, btoswana,  

P A Y S  C I M A   /  A n g l o p h o n e   

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

A f r i q u e  N o r d  

Maroc, Tunisie, Algérie 

Problématiques : 

 

• Taille de marché 

• Maturité / internet & assurance, 

• Prolongement / assureur, partenariat 

• En propre / en partenariat / en licence de marque 

Les points d’attention  

 

• Coût d’ouverture d’un pays  

 => 200 K€ y compris la trésorerie 

• Recrutement d’une équipe de déploiement 

• Choix des partenaires 



    34 
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I n t e r n a t i o n a u x  

Axa, Allianz  

P a n a f r i c a i n s  

Saham, Wafa, Atlantique 

Assurance 

R é g i o n a u x  

Sunu, NSIA, Activa, 

SAAR  

P A R T E N A R I A T S  A S S U R E U R S  

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

Problématiques : 

 

• Les X premiers de chaque marché/produit >< 80 % du 

marché 

• Suivre les assureurs panafricains dans leurs implantations 

Les points d’attention  

 

• Difficulté d’impliquer les assureurs dans le financement 

• Lenteur des assureurs 

• Autonomie des patrons locaux 

 

L o c a u x  

Stane, Askia, Chanas 
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B i e n s  /  I A R D  

Automobile, MR, 

transport, … 

P e r s o n n e s  

Santé, Prévoyance,…  

V i e  

Épargne, retraite,…  

P r o d u i t s  /  P a r t i c u l i e r s  -  E n t r e p r i s e s  

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

Problématiques : 

 

• Produits de base : auto – santé >< large gamme 

• Produits spécifiques / de masse 

• Cibles de clientèles / entreprises 

Les points d’attention  

 

• Santé, mise en place de la CMU 

• Élément de rupture / banalisation 

• Dispersion / concurrence 
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B 2 C  

Le direct, via sites 

internet et forces de 

ventes locales 

B 2 B  

Pour les professionnels 

de l’assurance, 

courtiers et réseaux 

B 2 B 2 C  

Les partenariats : 

Opérateurs télécoms, 

distributeurs, banques 

M O D E S  D E  D I S T R I B U T I O N  

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

Problématiques : 

 

• Lancement  différé du BtoB / assureurs 

• Partenariats non encore lancés 

 

Les points d’attention  

 

• Montée en charge des sites et forces de ventes 

• Appropriation par les professionnels 

• Validation du business model avec apporteur 
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F r o n t  

Uniquement la mise en 

relation et la vente 

M i d d l e  

Gestion des contrats et 

des renouvellements 

B a c k  

Gestion des sinistres,  

I n t é g r a t i o n  d e  l a  c h a i n e  d e  v a l e u r  

S T R A T E G I E  D E  D E P L O I E M E N T  

Problématiques : 

 

• Intégration de la chaine de valeur / attentes 

• Défaillance forte des Cie / nœud de défiance 

• Élément fort de différenciation / track record BV 

Les points d’attention  

 

• Délai de mise en œuvre 

• Consommateur en RH dev / opérationnel 

• Dispersion / concurrence / rentabilité 

 



o b j e c t i f s  
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s t r a t é g i q u e s  /  c a p i t a l i s t i q u e s  

 

• S’imposer comme le leader de l’assurance digital en Afrique / approche pays 

• Préempter le marché de la distribution digitale de l’assurance / approche des canaux de distribution 

• Être l’acteur incontournable des assureurs pour leur digitalisation / approche Cie 

• Imposer des barrières importantes à l’entrée 

 Se différencier par l’innovation et la technologie 

 Se distinguer par la simplicité et la qualité 

• Capter les datas et provider de BI pour les assureurs 

 

L e s  O b j e c t i f s  

S

T

R

A

T

E

G

I

E

 

 

• Rester indépendant / BV garder la majorité 

• Être accompagné par des « Business Angel » bienveillants 

• Participer à une aventure industrielle 

• La valorisation n’est pas la priorité 

• Rechercher des financements en 2018/2019 

• S’inscrire dans une perspective LT 

 

C

A

P

I

T

A

L

 



C o n c l u s i o n  
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A c t i o n s  S 1  2 0 1 8  

C o n c l u s i o n  

• Dossier BPI pour financement à hauteur de 400k€ 

• Lancer le Sénégal avec 2 assureurs 

• Dépôt de dossier d’agrément Cameroun 

• Validation de la liste des prochains pays 

• Commercialisation 

 Mandataire et BtoBtoC 

 Chatbot 

JANVIER 

 

• Emettre des OC pour des Friend/Family à hauteur de 500k€ 

• Lancer le Cameroun 

• Accélérer les souscriptions en CI et SN 

• Valider les hypothèses de croissance 

 

T1 2018 

 

• Lancer le processus d’augmentation de capital 

• Ouverture de 2 pays 

• Lancer la brique « sinistre » 

• Lancer la santé 

 

S1 2018 



A n n e x e  :  

P L A T E F O R M E  C O R E  



Formulaire V1 

Côte d’Ivoire 
 

3 Photos = 
1 contrat 

Formulaire V2 

Sénégal 
 

1 Photo =  
1 contrat 

Côte d’Ivoire 
 

3 Photos =  
1 contrat 

… 



D O C U M E N T A T I O N  D E  L A  

P L A T E F O R M E  



Macro Process Process Fonctionnels 



Zone distribution et gestion

Zone référentiel

Zone administration

Zone pyramide commerciale

Zone Produit

Bloc compagnie

+ Glossaire compagnie

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Bloc garantie

+ Glossaire garantie

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc produit

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Bloc entité définition

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Bloc réseau

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc acteur commercial

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc parametrage communication

+ Glossaire

Bloc rôle

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc profil

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc utilisateur

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc référentiel

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Pays

Bloc document client

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

Bloc simulation

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Bloc devis

+ Glossaire

+ Cycle de vie 

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Bloc client

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métiers

Bloc contrat

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Cycles de vie

Bloc paiement

+ Fonctionnalités

+ Glossaire paiement

Bloc demande de contact

+ Glossaire

+ Fonctionnalités

+ Règles métier

Modèle de données 

Modèle éco

Type de modèle économique: Référentiel

Nature de modèle économique: Référentiel

Premiere quittance: Vrai / faux

Complexe: Vrai  / Faux

Fonction complexe: Référentiel

Data XML: XML

Position globale: Entier

Position détaillée: Entier

«Tarification»

Type de tarification: Référence [1..3]

«com, taxe, frais»

Mode de calcul: Référentiel

Montant fixe: Montant en devise

Taux fixe: Décimal(5,2)

Version de produit

Libellé commercial: Texte(200)

Libellé technique: Texte(200)

Durée de validité des devis: Entier

Durée maximum avant premier effet: Entier

Dispositions Générales: Fichier

«donnée calculée»

Statut: Référentiel

Version: Entier

Date de mise en vigueur: Date et heure

Date de mise en historique: Date et heure

Garantie

Code: Texte(50)

Code externe: Texte(50)

Code complet: Texte(100)

Groupe de branche: Référentiel

Branche: Référentiel

Risque couvert ITC: Référentiel [1..*]

Catégorie: Référentiel

Entité activable

Produit

Code: Texte(50)

Code externe: Texte(50)

Groupe de branche: Référentiel

Branche: Référentiel

Mode d'échéance: Référentiel

Jour échéance fixe: Entier

Mois échéance fixe: Entier

Mode obtention des garanties: Référentiel

Mode de calcul des arrondis: Référentiel

Nombre de décimales pour les arrondis: int

Actif: Vrai / Faux

Formule

Nom: Texte(200)

Formule ITC: Référentiel

Texte marketing: Html

Description commerciale: Html

Plus formule: Html

Fréquences de fractionnement: Référentiel [1..4]

Garantie formule

Optionnelle: Vrai / faux

Numéro groupe: Entier

Garantie par défaut dans le groupe: Vrai / faux

Type de document attendu 

Types de document client: Référentiel [1..*]

Obligatoire: Vrai / faux

Obligatoire pour souscrire: Vrai / faux

Délais pour la soumission: Entier

Resiliation si manquant: Vrai / Faux

Attendu pour chaque risque: Vrai / Faux

Entité activable

Société

Compagnie

1 *

*

0..1 *

*1

*

*

Compagnie

principale

1

1*

1

1..*



Affaire nouvelle

Attente du 

paiement

Attente du 

paiement

En coursEn cours
Heure début contrat = 

heure paiement

Attente 

d'effet

Chgt d'état du contrat

Chgt d'état de la version du contrat

Chgt d'état du statut de la version

Actions diverses du système

Action du client

Légende

Fin

En cours En cours

Payer

Sans effet

Sans effet

Fin

Batch Affaires nouvelles 

sans paiement

Batch Affaires nouvelles 

passage à en cours

Motif état de la 

version = 

Absence paiment 

Active

[Paiement échoué]

[Aucun paiement et

délai dépassé]

[Date de début atteinte]

[Paiement

réussi]

[Date de début > Date du jour]

[Date de début du contrat dans la

journée]

Spécifications Détaillées 

Module utilisateur back office

Créer un utilisateur back 

office

Lister les utilisateurs 

back office

«abstract»

Consulter les utilisateurs 

back office

Consulter le détail d'un 

utilisateur back office

Modifier un utilisateur back 

office

«abstract»

Gérer les utilisateurs 

back office

Se connecter

Se déconnecter

Paramétrer les droits de 

gestions exceptionnels

Paramétrer les délégations 

spécifiques

Paramétrer les profils d'un 

utilisateur back office

Administrateur

Tout le monde



Créer un client 

particulier Modifier un client

RF_CLIENT_020 : 

Cohérence des 

données d'un client

RF_CLIENT_030 : 

Unicité des clients

Lister les clients RF_CLIENT_040 : Application des critères de 

recherche

Consulter les clients

Gérer les clients

RF_CLIENT_005 : 

Restriction des 

accès clients

Soumettre une nouvelle 

demande de validation 

de coordonnée client

Authentifier un client

RF_CLIENT_050 : 

Condition pour 

l'authentification 

d'un client 

particulier

Valider une coordonnée 

client

RF_CLIENT_061 : 

Conséquence de la 

validation d'une 

corrdonnée client

RF_CLIENT_060 : 

Conditions pour la 

validation d'une 

coordonnée

RF_CLIENT_019 : Conditions pour soumettre 

une nouvelle demande de validation

RF_CLIENT_025 : 

Cohérence des 

données d'une 

coordonnée client

RF_CLIENT_035 : 

Cohérence des 

données d'un 
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