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L’ANALYSE

La rémunération
dans ’'économie
des réseaux d’agents

Le poids de la rémunération des agents généraux
dans le chargement des compagnies est
réguliérement interrogé, et parfois contesté. Au-dela
des considérations juridiques, comment aborder
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I'économie de ces réseaux et de leurs points de vente ?

es marchés de I’'assu-
rance et de I'épargne
sont en partie ser-
vis par des réseaux
externalisés a double
fonction. En effet, ces
acteurs sont naturellement tour-
nés vers leurs clients, pour les-
quels ils exécutent des presta-
tions d’information, de conseil
et d’accompagnement. Mais ils
sont aussi en relation directe
avec les assureurs, pour lesquels
ils effectuent différentes taches
(souscription, gestion, traitement
des sinistres, etc.). Ces relations
d’affaires sont encadrées par des
mandats qui en fixent les condi-
tions tant sur les modalités effec-
tives des délégations consenties
que sur leurs contreparties finan-
ciéres (commissions et autres dis-
positions).
Cette réalité, aussi bien orga-
nisationnelle qu’économique,
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a fagonné l’exercice du métier
d’agent général et les relations
qu’il entretient avec ses clients
et avec les compagnies. En réa-
lité, les agences générales sont
des structures indépendantes
qui agissent dans le cadre d’'une
chaine de distribution intégrée.
Ce dispositif a fait la preuve de
sa robustesse et de son efficacité
et aconduit aun modele d’entre-
prise bien particulier. En effet,
les intermédiaires sont atten-
tifs a la qualité de leurs relations
avec leurs «fournisseurs», dont
dépend une grande partie de
leur performance. Ils sont tout
autant soucieux de la pertinence
des prestations qu’ils délivrent a
leurs clients, dont ils dépendent
économiquement. Ainsi, ils sont
a la recherche perpétuelle d’'un
équilibre qui leur garantisse une
stabilité suffisante et leur per-
mette de faire vivre leur entre-
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prise. Il s’agit donc d’un systeme
a double face économiquement
complexe™ et pas uniquement
d’un dispositif de distribution
intégré. La performance de I'en-
semble réside dans I'’équilibre des
intéréts des partenaires agences
et compagnies, au service d’'un
meéme client.

Concurrence et proximité

Ce dispositif assez abouti et sa
réussite ne sont pas contestables,
du point de vue des clients tout
d’abord: ils tirent bénéfice de
cette situation qui leur apporte
une offre variée dans un environ-
nement concurrentiel. Il suffit de
comparer la situation frangaise
avec celle des pays & maturité de
marché comparable. En Europe
occidentale, les niveaux de coti-
sations a garanties globalement
semblables sont sensiblement
plus faibles en France, I'inten-
sité concurrentielle y est plus éle-
vée, le niveau des frais, y compris
des rémunérations des intermé-
diaires, plus contraints. Bref, la
concurrence y fait son ceuvre et
la couverture du territoire est suf-
fisamment dense pour offrir une
proximité réelle aux clients. Les
écarts de performance, parfois
réels, entre les compétiteurs se
trouvent ailleurs.
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Larémunération de ce systeme
de distribution souléve néan-
moins des débats. En effet, les res-
sources qui font vivre les unités
économiques que sont les agences
proviennent pour I'essentiel des
assureurs. Il s’agit de commissions
proportionnelles aux cotisations
payées par les clients. Cette forme
de rémunération simple dans sa
gestion mutualise les cofits d’in-
termédiation entre les différents
clients et contrats. Elle est régu-
lierement contestée, parfois pour
des raisons idéologiques, mais
aussi pour son «poids» régulie-
rement montré du doigt. Et pour-
tant, en assurance non-vie, les
frais de gestion® entre les diffé-
rents systémes de distribution
présentent des écarts faibles, en
moyenne inférieurs a 1,6 point,
qu’il faut rapporter 2100 € de coti-
sations payées par les clients. Bien
siir, il s’agit d’'une analyse globale
des comptes des compagnies qui
recouvre des situations différen-
ciées. Elle indique toutefois que
le niveau des commissions ver-
sées aux agences générales n'est
pas le probléme, ni dans sa forme
ni dans son montant.

Les vrais écarts, qui en grande
partie expliquent les différentiels
de performance, se situent dans
la stabilité des portefeuilles, le
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A retenir

Le modele frangais
des intermédiaires

en assurance se
distingue par une forte
concurrence, une offre
variée et des colts de
distribution'maitrisés.
La rémunération

des agents généraux
par des commissions,
bien qu'efficace, suscite
souvent le débat.

\ noter

La rentabilité des
agences doit permettre
d'absorber des colts
fixes significatifs.
Mais la rentabilisation
d'un client s'étale
souvent sur plusieurs
années, et
I'amélioration de la
performance passe
par un renforcement
des ressources
commerciales,

bien que coliteux.
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taux de multi-équipement des
clients et 'indice de satisfaction
des agents a 1'égard de la com-
pagnie. Ce dernier est d'ailleurs
directement corrélé a la moti-
vation et au développement. De
fait, les réseaux dont les membres
ont un bon taux de satisfaction
sont plus motivés et affichent
un dynamisme commercial plus
soutenu®. Si les réseaux, et donc
les agences, portent la respon-
sabilité du développement, leur
réussite dépend étroitement de
la qualité et de la pertinence des
moyens mis a leur disposition
par les compagnies. Il n'y a pas
de succes I'un sans 'autre. Cha-
cun en est conscient, c’est la mise
en ceuvre qui questionne.

Le seuil de rentabilité

L'autre aspect de 'analyse
concerne I'économie du point de
vente. Les agences sont des entre-
prises et elles doivent assumer
les contraintes de leurs comptes
d’exploitation. Le prix de revient
horaire d’'une agence varie en fonc-
tion de son organisation, de son
lieu d’implantation, etc. Il peut
étre évalué entre 50 et 60 € suivant
les situations et leurs caractéris-
tiques propres, pour une approche
des besoins et des produits relati-
vement standardisés. Ce qui fait
que la prestation intrinséque ren-
due au client par I'agence et qui
recouvre le conseil, I'information
et 'accompagnement, représente
entre 45 et 95 € suivant la com-
plexité de I'analyse et du contrat,
auxquels il faut ajouter la quanti-
fication des taches de réalisation
effectuées pour le compte de I'as-
sureur, qui tournent autour de 10
a15 € par contrat.

Ceci conduit a considérer
qu’il existe un seuil de commis-
sions en dessous duquel la ren-
tabilité ne peut étre au rendez-
vous que dans la durée. Celle-ci
peut varier en fonction des choix
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faits par les agents généraux pour
leurs agences. Néanmoins, pour
de nombreux produits, et compte
tenu des niveaux de commissions
pratiqués, l'effort d’acquisition
par une agence ne sera rentabilisé
qu’au bout de plusieurs années,
souvent entre deux et trois ans,
et parfois plus. Les marges de
progres, a périmetre constant,
existent, elles sont significatives,
mais - ne nous y trompons pas -
rarement importantes. Les voies
d’optimisation se concentrent
autour d’'un meilleur dimension-
nement de la dynamique com-
merciale des agences. Le plus
souvent, cela se traduit par un
renforcement des moyens, en
particulier humains. Ce qui est
en écho avec la nature profonde
de la relation d’assurance fondée
sur le contact humain.

Mais renforcer la force com-
merciale est toujours onéreux.
C’est un effort indispensable,
dont le retour sur investissement
n’est jamais totalement garanti.
Cela fait partie du risque entre-
preneurial. Un engagement qui,
méme optimisé, mobilise des
ressources financieres. Ce qui ne
plaide pas pour une réduction des
rémunérations, souvent avancée
pour améliorer la profitabilité des
opérations.

Les voies de la performance
invitent a porter un regard plus
global. La question est celle de la
profitabilité globale des agences et
de lacompagnie, et pasde I'une au
détriment de I'autre. Un sujet dont
devraient s'emparer les représen-
tants des agents, qui ont par ail-
leurs un pouvoir de négociation
dans la fixation des taux de com-
missions. @
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