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NMG Consulting
NMG Consulting est un cabinet de conseil mondial
spécialisé dans I'assurance, la réassurance et la gestion
d’actifs
Nous fournissons des conseils en stratégie et des services
d’analyse du marché aux institutions financieres, partout
dans le monde
Nos conseils sont basés sur des faits établis par des
entretiens avec plusieurs experts pour analyser les
tendances du marché, le positionnement compétitif et les
forces et faiblesses des divers fournisseurs de service

Apergu de I'étude
NMG Consulting a réalisé ce sondage éclair des
intermédiaires en assurance collective pour recueillir leur
perception sur la facon dont le marché réagit a la crise
causée par la COVID-19
Des informations ont été recueillies d’environ ~70
répondants entre le 23 avril et le 4 mai 2020

Objectifs du rapport
Partager avec nos partenaires:
= Les préoccupations principales du marché
= Les changements et les impacts sur les pratiques
d’affaires
= Quels assureurs se démarquent et de quelles maniéres
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Observations

Plus du quart des répondants sont extrémement
préoccupés par l'impact du virus sur l'industrie

La principale préoccupation est la baisse de leurs revenus
en raison des mises a pied et des terminaisons de contrat

La réduction importante des activités de développement
des affaires fait de la gestion de leur portefeuille une
priorité stratégique pour les intermédiaires

On constate une diminution importante du nombre de
mises en marché et par conséquent du nombre de
changement d’assureur

Les assureurs ont, pour la plupart, dépassé les attentes
des intermédiaires en termes de soutien durant cette
crise. Les principales interventions de soutien ont été:
une communication proactive et transparente, de la
réactivité aux demandes, de la flexibilité dans I'approche
et des allégements de prime

Les intermédiaires s'attendent a ce que certains des
changements adoptés soient conservés au-dela de cette
crise et fassent partie d’un nouvel environnement de
travail. Ceux-ci inclus une meilleure utilisation de la
technologie disponible, I'adoption de réunions virtuelles
avec les clients et une utilisation accrue des services de
télémédecine
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Les baisses de revenus liées aux mises a pied sont une
préoccupation majeure pour les intermédiaires

Niveau d’inquiétude concernant I'impact de la COVID-19

* La plupart des intermédiaires sur le marché canadien
de l'assurance collective ont exprimé un certain
niveau de préoccupation avec la crise actuelle

* Plus d'un quart des personnes interrogées se
déclarent extrémement préoccupées par les impacts
économiques et sur leurs revenus

* Le niveau de préoccupation est moins élevé parmi
ceux qui travaillent avec des plus gros groupes
d’assurés

Impacts sur votre entreprise et sur le marché

Modalités de travail

Innovation

Télémédecine /aleur du développement

Servir les clients

Mises a p ied ...

Exonération de primes ffetS I.Ong terme

Baisse de revenu
Impact sur l'industrie

Augmentation des codtsPerte de clients
Terminaisons—
Durée de la crise

Peu de développement d'affaires

“Nous subissons I'effet de mises a pied comme jamais
auparavant. Je m'inquiéete du redémarrage de I'économie
et de la facon dont nos revenus pourraient étre réduits,
sur une période prolongée.” — Ouest canadien

“Réductions de prime. Fermetures. Demande accrue pour
les soins virtuels. Réduction de la prise de risque par les
assureurs et augmentation des codts liés a l'invalidité.” -
Québec

Légende: |:| Pas du tout inquiet(-ete) Légerement inquiet(-ete) . Moyennement inquiet(-ete) . Extrémement inquiet(-ete) AT nmg

Question: Comment évaluez-vous votre niveau d’inquiétude associé a I'impact du coronavirus sur le secteur de I'assurance collective?
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Les préoccupations concernant les problemes financiers des
clients et les baisses de leurs revenus sont au coeur des
inquiétudes des intermédiaires

Niveau de préoccupation concernant les conséquences suivantes * Lesintermédiaires sont principalement préoccupés
par I'impact que la COVID-19 a sur leurs clients

(mises a pied, problémes financiers) et sur I'effet

_____________________________________

, . , ue cela aura sur leurs revenus et leurs
Réduction du nombre d’employés q

: o , || 18% 50% 30% i , .

chez les clients, réduisant la prime ! i ° ° | perspectives de croissance
Problémes financiers affectant le E 20% 48% 30% ! “Inquiet pour mes Je pense que c.ette crl.se
renouvellement ! ° ° ° ! . , . sera temporaire, mais

| ! clients. Je m'attends a L

L e R EEaE e ! . o conduira a des
Les revenus des activités d’assurance une baisse significative changements dans la facon
collective diminueront 28% 47% 20% de revenus. Les clients dont | .

"y ont les compagnies
considérablement en 2020 revoient leurs _ P g ‘
tratégies.” congoivent leur régime
ifficulté 3 stratégies.
D|‘ff|culte a trouver de nouveaux 27% 40% 23% g . d’assurance collective.” -
clients - Ontario .
Atlantique

Impact sur mon entreprise
(réductions de personnel / nouvelles 50% 27% 3% “A court terme, nous avons di fournir un soutien accru
méthodes de travail) nos clients et les aider a gérer les impacts. A long terme,

R , . . .
Retards dans le processus de nous nous attendons a une réduction d'environ 20% de

42% 28% 3%
renouvellement

nos revenus d’assurance collective, car les entreprises

fonctionneront avec moins de personnel et I'économie

Je perdrai des clients au profit d’un 40% 2% mettra probablement des années a se rétablir.” — Ouest
autre conseiller canadien

Manque de ressources pour gérer les 32% 2% “Nous avons dd sortir des sentiers battus pour offrir & nos
clients pendant cette période 13%

clients des économies immédiates a cause des effets de la
COVID-19.” - Ontario
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n Légende: Légerement inquiet(-ete) . Moyennement inquiet(-ete) . Extrémement inquiet(-ete) AT nmg
Question: Dans quelle mesure étes-vous inquiet(-ete) des éléments suivants




Les intermédiaires se concentrent sur la communication et
I'aide a fournir aux clients; les opportunités de développement
des affaires diminuent

Comment la COVID-19 a-t-elle affecté les activités au sein de votre * La communication avec les clients et le support a

organisation leur fournir sont la priorité pour les intermédiaires

pendant cette période volatile

Cha%;:ent * Les opportunités de développement d’affaires sont
rl réduites et les intermédiaires investissent ce temps
Communications aux 2% 7% | PXEA 65% a mieux servir leurs clients existants
clients L * L'environnement actuel a fourni aux intermédiaires
. ' une occasion unique de solidifier leurs relations
f;znc?;]atgon avec 3%419% 5% 38% 43% avec les clients, ce qui devrait leur rapporter a long
terme

Contact avec les o

8%|20% | WEEN e
assureurs L] “S'assurer que les clients sont au courant et se sentent

soutenus. Se préparer pour le développement des affaires
Appels et courriels |13oo AN 27% 43% et les autres opportunités a mesure que l'industrie se
7%

des clients remettra de cette situation.” - Ontario
Campagnes de
marketing 17% 17% | 22% | RElZ 15% “Assurer un contact constant et accru avec les clients

pour fournir du soutien. Rechercher des opportunités pour
aider des clients « orphelins ».” — Ouest canadien

A,ctivités de 10% @
réseautage 2% !
! ! “S'assurer que les “Bien servir nos clients,
Recherche de m i%# clients soient bien compte tenu de la situation
nouveaux clients ! 2% informés de leurs actuelle. Aider les clients a
T R options.” éviter les mises a pied.” -
- Ouest canadien Québec
Légende: [J] Forte baisse Légére baisse [ Légére hausse ] Forte hausse
1. Le nombre de réponses indiquant ‘aucun changement’ sont affichées dans la colonne du milieu {I:‘ D.mg

Question: Comment la perturbation liée a la COVID-19 a-t-elle affecté les activités suivantes au sein de votre entreprise?



Le déclin important des activités de développement d’affaires
fait de la gestion du portefeuille en vigueur une priorité
stratégique

Impact sur les activités suivantes a la suite de la COVID-19

Aucun
changement

42%

8% 4%

39%

56%

41%

54%

Nombre de Courtiers
nouveaux

clients

précédemment Conseillers

non assurés que

vous avez Administrateurs
placés tiers

Nombre de Courtiers
nouveaux

clients

précédemment Conseillers
assurés que

vous avez Administrateurs
placés tiers

23%

Proportion de
vos régimes mis
sur le marché

Courtiers

25%

Conseillers

39%

Administrateurs
tiers

56%

23% 8%

Parmi ceux mis
au marché,
proportion de
ces régimes qui
ont changé
d'assureur

Courtiers

28%

Conseillers

61%

Administrateurs
tiers

56%

Légende: [J] Forte baisse

Légere baisse

B Légére hausse [ Forte hausse

* En ce qui concerne le développement des affaires,
le nombre de nouveaux clients placés a
considérablement diminué

* (C'est chez les courtiers qu’on constate la plus forte
diminution dans la proportion de régimes mis au

- marché et aussi de régimes qui changent d'assureur
* Avec la réduction des nouvelles opportunités
d’affaires, il est tres important pour les
intermédiaires de se concentrer sur la gestion de
leur portefeuille

“La principale priorité est de maintenir les relations
que nous avons avec nos clients actuels, méme si le
revenu par client diminue. Nous envisageons
également de mettre en place des nouvelles stratégies
pour l'acquisition de nouveaux clients.” — Ouest
canadien

“Travailler dur pour rassurer et fidéliser les clients dans
un contexte ou de nombreuses entreprises s'adaptent
et font plus avec moins.” - Ontario

1. Le nombre de réponses indiquant ‘aucun changement’ sont affichées dans la colonne du milieu AT nmg
Question: Comment les activités suivantes ont-elles été affectées par la COVID-19?
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Les assureurs ont bien réagi, avec des communications
proactives ainsi qu'une flexibilité pour I'exonération des primes

Quelle est votre évaluation de la réaction des divers assureurs dans * Lesassureurs ont, pour la plupart, dépasse les

les aspects suivants? attentes dans leur accompagnement des
intermédiaires dans cette crise

— * Les principales interventions en soutien des
Communication sur leur approche

. i 46% 7% B ; . . e
et leurs perspectives : : assureurs qui se sont démarqués ont été: une
| | communication proactive et transparente, de la
Communication | 41% 9% | réactivité aux demandes, de la flexibilité dans leur
: | ° ° | , .
proactive : : approche et des allégements de prime
B ' * LaSun Life et la Canada Vie ont excellé dans le

Réactivité envers vous, le 37% 5% soutien aux intermédiaires, tandis que la Manuvie
conseiller , . ,

est pergue comme n’ayant pas aussi bien performé
Partager des idées et perspectives * Les assureurs qui ont eu du mal a se différencier

. 0, e .
pertinentes pendant cette 36% 5% durant cette crise n’ont pas été proactifs dans leurs
période de volatilité communications et ont été lents a répondre aux
Flexibilité pour I'exonération des 32% 8% demandes des clients
primes “Une communication solide et opportune se démarque
L . vraiment. De bonnes communications sur les perspectives
Réactivité a vos clients, les 31% 9% o Vst COVIBAE.
preneurs e I'apres -19.
- Ontario
Flexibilité et assistance autour du L “Certains ont fait preuve d'une
de récl ti 34% 3% “Etre proactif et f p .
processus de reclamation grande souplesse a la fois en ce
accepter de . .
rorder | qui concerne les prestations
i i retarder les
A§5|st€1ncie et conseils pour\vous 27% 7% d'invalidité et le maintien des
aider a résoudre des problemes renouvellements.” L
. régimes.”
- Atlantique

- Ouest canadien
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Légende: [l Au-dela des attentes [JJ] Excellent AT nmg

Question: Quelle est votre évaluation de la réaction des divers assureurs dans les aspects suivants?




NMG Consulting

NMG Consulting est un des plus grands cabinets de conseil multinationaux spécialisé en assurance, en réassurance et en gestion du
patrimoine, et offre de facon intégrée consultation, recherche et analyse. Nous fournissons des services de consultation stratégique et de
recherche sur le marché ainsi que des services actuariels aux institutions financiéres comme les banques, les assureurs, les réassureurs et les

gestionnaires de fonds.

Nos études sur la gestion du patrimoine, I'assurance-vie et la réassurance couvrent I’Amérique du Nord, le Royaume-Uni, I'Europe, I’Asie-

Pacifique, I’Afrique du Sud et le Proche-Orient et sont mises a jour a chaque année.

Hamish Worsley Karan Sabharwal
Associé
NMG Consulting

Hamish.Worsley@NMG-Group.com

Consultant principal
NMG Consulting
Karan.Sabharwal @NMG-Group.com
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