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ﬁlﬁﬁﬂg for Survival

Managing the margin

BY MARK NOBLE

To turn a peofic from declnng
mﬂxﬁmmrﬁﬂiﬂﬂ:qntbd
scale, In the past. che mait fecog-
nized solution to dedining revenue
was acquisition bur ar this years
MGA Symposizm, ifs another
Aeword that has people ralking
— alliamce.

According 19 & susvey, con-
ducted on behalf of ADVISOR
Group, seven our of 10 MGAs
srill cite aoquisition as their most
likely avenue for growrh. Bue a few
are learning thas begger 5 oot al-
ways bemer. Pare of the appeal of
MGids is the perceprion chat they
offer personalized service and ad-
vocacy not readily available from
ﬂ\tlﬂg:dlalm—lrﬂqemudr
not available directly from caztr-
-1

Tersi DiFlorio, the outgoing
president of the Canadian As-
sociation of Independent Life
Brokenge Agemcies (CAILBA)

and president of HUB Financial,
Canadas Langess MGA, and Caron
Czeany, the incoming president of
CAILBA, offered oo back-office
solurions that can be an aleerna-
tive to outrght acquisition: offer
back-office capabilities to other
MGAs,

“There is a lot of pressure on
the margins that we have, The cost
of technology and compliance
fis not helping]” DiFforio says.
“There & consensis we will have
comphiance dl of oar opera-
Homs soan.”

[Florio sys that while these
are mumerous technology sola-
tions ot there, mdependently ap-
m:lngﬂumxa:m:]kf}-‘lﬂﬂ is
not cost-affactive, and it's becoms
ing very difficuls to find and retain
individieals with strong back-office
snd compleance skills.

DiFlocio acknowledges  that
every firm is spectfically wortied

MGAREPORT

whww.advisorca

bt how to recain good advisors.
bt she concedes that a new pres-
sure will be how o fetain good
employees, in general

"We've got & couple of situa-
tians right now whee we smply
do the back-office processes for
smebady”  explaing DiFloric.
“They retain their stamus a5 2 na-
donal account or an MGA. We
daon't take the insurance conttats
om; they have it chemaelves, For the
process af getting a csse through
or the in-force service thac goes
o, rather than offesing that on an
oetride share basis, we do thas on
a fee-base”

The cost savings can be dras-
e, especially for miche-makes
MGAs who want oo allocase their
resources in ceffain areqs. One ex-
ample, saps DiFlorio, 15 an MGA
thar once paid six employees 1o do
the back-office work: now for the
cost of less than ore of their sala-
ries this MGA uses her company’s
hm’;-nﬁuupeﬂim

Chetsaurrirg 1o a large competi-
tar i ot the anly opaon, Ceoeny.
whqi:mnmﬁm‘-?midmund
chief operations officer of PEAK

Insurance Services, explained how
her firm has been able to creare
an llisnee with two other MGAs
1o Creare one single hack-affice
syscem.

Cucbec-based PEAK was one
of mare than 3 MGAs thae wese
cut adrift when Manulife chose
te wind down Equinex Financial
Services in 2006, Thar lefr 35 of-
fices wondering how to manage
the costs of back office produe-
tion, sy Czormye Imitially 1%
MGAs from across the counery
got together to discuss poaling
therr resouces v create a similar
plarform, bust it went nowhere, ex-
plains Czoroy: Then 3 Quebec md-
tiarive toak haold, with 10 Equinos
centres meeting; in the end, these
were theee firms whe were serious-
by intesested in talking abowt how
[tn] work togecher”

The theee firms, PEAK, Equi-
nome des Laorentides and HBO,
created AgenZ. While the thoee
MGAs effectively remain com-
petitors, they work togecher with
the same back office, and r]'se:rall.
e the safme irsuTance cONATCTS,
witich are negotiated by Agenid,

Giving up the insurance con-
racts o the Agend group was oot
an eamy decision, explains Czorny.
But, growth soon ook over. "We
now have seven comparies that
hold he MGA contraces with
Agen Group and ase dedng very
well. We cannot take on any meore,
t]mgh.btmunmutmmh
suste we ean meet the [crrier] pro-
dustien pequirements.”

In addition to the contracts,
the back office shares a staff, and
have sandardized &0 coverage.
Czoepy says the alliance has al-
lpwed them also po leverage exper-
tise from eme another in certan
areas, sisch as underwriting,

“Ar PEAK, we l]mol‘h: we
weere good at looking ar cases tha
were declined or rared. Really, we
wirent that good compated o
the director of opetations ac one
of the other MGAs. She has dug
her veeth into those cases and has
mose time to do that because she
has 2 bigger team.”

Tl thiee firms do compete for
clienits, and, because they have dif-
ferent levels of compensation, they
also compeve for sdvisors.  AER
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La pression frappe sur tous les fronts

a une trés forte pression.

Pour survivre, ils n'ont
pas d'autre choix que de miser sur
la croissance a tout prix.

C'est que, maintenant plus que
jamais, les compagnies d’as-
surance exigent que les agents
généraux (ou MGA, pour Mana-
ging General Agent) génerent des
volumes élevés. Ces exigences
doivent étre respectées i la lettre,
confient 3 Finance et Investisse-
ment bon nombre d’intervenants
de ce secteur d’activité méconnus
du grand public.

Pour Caron Czorny, vice-prési-
dente exécutive et chef de I'exploi-
tation de Services d'assurances
Peak;, il ne fait aucun doute que les
assureurs transférent allégrement
une partie de la pression qu'ils
recoivent surles agents généraux.

«Les compagnies d’assurance
subissent une pression constante
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pour réduire leurs primes. Leurs
marges bénéficiaires sont donc
moins élevées. Ce sont des fac-
teurs qui ménent les assureurs a
se montrer plus vigilants en ce
qui concerne le respect par les
agents généraux des exigences
prévues dans les contrats qui'les
lient aux compagnies d’assu-
rance », explique-t-elle.

Michel Kirouac; vice-président
et directeur général du Groupe
Cloutier, résume ainsile contexte
actuel: «Il'y aune poussée versile
haut. Les compagnies d’assu-
rance font pression sur nous et
nous faisons pression anotre tour
surles courtiers ».

Générer du volume

Pour fonctionner, un agent
général doit détenirun contrat avec
au moins un assureur. Les agents
généraux de grande taille peuvent
avoir des contrats avec prés d'une
vingtaine d’assureurs différents.

Force est de constater quun
contrat avec un assureur est
quelque chose qui se mérite et qui
n'est pas nécessairement a la por-
tée de tous. Lexigence contrac-
tuellelaplus importante est certes
le volume d'affaires demandé par
les compagnies d’assurances.

«Un assureur exige générale-
ment que I'agent général génere
entre 700000 $ et 1 M$ en primes
par an. A ce chapitre, Manuvie et
Sun Life sont les plus gour-
mands », précise Caron Czorny.
On comprendra facilement que
les agents généraux qui travaillent
avec plusieurs assureurs fonc-
tionnentla pédale auplancher.

Par ailleurs, Caron Czorny
estime que les compagnies
d’assurance ont de plus en plus
tendance 2 réduire le nombre
d’agents généraux avec lesquels
elles font affaire, afin de diminuer
leurs cofits.

De son coté, Michel Kirouac

indique que les exigences des
assureurs augmentent chaque
année. « Les assureurs veulent des
1ésultats, lance-t-il. La rareté des
contrats joue en leur'faveur. Par
exemple, la Financiére Sun Life
n'a de contrats qu‘avec quatre ou
cing agents généraux au Québec.
1l est certain qu'aucun d’entre eux
ne veutperdre un tel contrat. »

La tendance du secteur est,
selon lui, la suivante : « La majori-
té des assureurs veulent faire
affaire avec un nombre moindre
d’agents généraux, et ils exigent
plus de production de leur part. II
n'y a qu'une exception a cette
regle, c’est]'Industrielle Alliance
qui préfere travailler avec plus
d’agents généraux, tout en accep-
tant d'euxmoins de production. »

Chaque année, dit-il, des con-
trats sont retirés a des' agents
généraux qui n'ont pas été en
mesure de répndre aux exigences
de production des assureurs.

Manuvie et
Multi Courtage

C’est précisément ce qui est
arrivé il y:a deux ans au Groupe
financier Multi Courtage dirigé

parGuyDuhaime. Cetagentgéné-
ral s'est carrément fait enlever le
droit de vendre de nouvelles poli-
ces d’'assurance de Manuvie.
Multi Courtage n’a été autorisée
qu’a conserver le bloc d'affaires
de Manuvie qu'elle avait généré
jusque-la.

«Cette décision de Manuvie
est 3 la fois déplorable et ridicule,
commente Guy Duhaime. Nous
offrons les produits de tous les
autres assureurs, sauf ceux de
Manuvie. Pour vendre ces' der-
niers, nos représentants doivent
passer parun autre agent général.
Bref, nous ne faisons pas une
grande promotion des produits
d'assurance de Manuvie. »

Dans la foulée, Guy Duhaime
montre dudoigtla situation ambi-
gué qui découle de ce que certai-
nes compagnies d’assurance
jouent sur deux tableauxa la fois,
en ayant une force de vente cap-
tive tout en faisant affaire avec
des agents généraux.

«Ca joue dur. Des assureurs
comme Manuvie et certains autres
concurrencent leurs propres
agents généraux avec leur réseau
de vente captif», soutient-il. (]



Lavenir comme une course a obstacles

‘enjeu de la releve est de
taille pour les agents gé-
néraux, car dans ceisec-
teur d’activités, les tétes
grisonnantes sont nombreuses.

Philippe Corriveau, de I'Asso-
ciation des cabinets gestionnaires
en services financiers
(ACGSEF), indique que la
moyenne d'age chez les
courtiers est de 52 ans. Il
ne semble pas facile d’at-
tirer les jeunes dans
cette industrie.

Caron Czorny, de
Services d’assurances
Peak, décrit ainsi la
situation: «Les nou-
veaux joueurs se font
rares et peu d'agents

reléve. A un moment

donné, la réalité finira

par les rattraper. Toutefois, il fau-
dra attendre au moins quatre ou
cing ans avant que les agents
généaux se rendent compte de
l'urgence delasituation. »

Elle fait aussi remarquer que
bon nombre de courtiers/dans la
cinquantaine diminuent leurs
activités sans pour autant véendre
leur bloc d'affaires. « Ces courtiers
ne font pas'beaucoup de nouvel-
les ventes. Pour les agents géné-
raux, c'estinquiétant», dit-elle.

Michel Kirouac, du Groupe
Cloutier, n’hésite pas a affirmer
que «nous nous demandons vrai-
ment ou recruter les nouveaux
courtiers ». La reléve, insiste-t-il, est
le plus grand défi que les agents
généraux auront a relever a I'avenir.

Et cet avenir est proche. Dés
maintenant, le Groupe Cloutier
doit, a titre d’exemple, recruter.de
25a 50 nouveaux courtiers par an
afin de remplacer ceux'qui par-
tiront a la retraite. C'est qu'il faut
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compter aumoins deux années de
formation, selon lui, pour qu'un
courtier puisse bien faire son tra-
vail et offrir un apport rentable
al'organisation.

Philippe Corriveau est d’avis
que le jumelage de nouveaux
représentants avec des
courtiers: qui appro-
chent de la retraite
constitue une bonne
stratégie pour bien pré-
parer la releve. Les
membres de 'ACGSF
seront d'ailleurs invi-
tés afavoriser cette voie
au cours des prochai-
nesannées.

Voici les AGA

Kaddis Sidaros in-
dique que de petits
groupes de courtiers,

pourla plupart entre cing et sept
conseillers, se forment graduelle-
ment afin/de mettre en commun
leurs blocs d'affaires et de trouver
ainsi de meilleurs bonis auprés
des agents généraux. Ces regrou-
pements sont appelés «agents
générauxassociés » (AGA).

«Les AGA sont habituellement
ouverts a recruter des gens sans
expérience. Ils représentent une
excellente porte d'entrée dans
notre secteur, bien que peu de
nouveaux courtiers en profitent
en ce moment. De leur coté, les
agents généraux ne veulent pas se
donnerla peine de-former de nou-
veaux venus. Ils recherchent sur-
tout des courtiers expérimentés »,
explique-t-il. Les recrues dans ce
domaine ne sont paslégion.

In'y a)pas qu'au chapitre des
courtiers/que le besoin de releve
se/fera sentir, maisaussi au/cha-
pitre des dirigeants, affirme
Michel Kirouac.

«Autant nous devrons trouver
de lareleve dans lavente, autant il
faudra préparer une releve a
I'échelon des|directeurs des ven-
tes et des dirigeants d’agents
généraux. Il faudra des spécialis-
tes dans! diverses disciplines,
comme en assurance vie'indivi-
duelle, en assurance vie collective
et en prestation du vivant»,
déclare-t-il.

Vente de blocs d'affaires

De son coté, Normand Caty,
président du Groupe CMA, dé-
clare que le dossier chaud de'la
releve soulévera éventuellement
toute la question de la vente et de
T'acquisition de blocs d'affaires
d'un courtier 4 un autre. Le finan-
cement de ces achats sera aussi au
cceur des préoccupations.

«Nous sommes au début de
quelque chose de nouveau, dit-il.
Rien n'est encore clairement dé-
fini, mais tout laisse croire que les
agents généraux pourraient avoir
un certain rble a jouer lors de
telles transactions. Nous pour-
rions notamment étre appelés a
intervenir comme facilitateurs
pour l'obtention de préts aux
courtiers par des institutions
financiéres en offrant a ces der-
niéres certaines garanties. »

Rien ne paraft simple dans
l'univers des agents généraux.
Kaddis Sidaros mentionne quant
a lui qu'en plus de tout cela, le
maraudage de courtiers est une
pratique courante dans ce'milieu.

«Ca bouge beaucoup, lance-
t-il. Les agents généraux courti-
sent les courtiers de l'un et de
T'autre. En moyenne, les courtiers
changent d’agent général tous les
quatre ou cinq ans. La loyauté
envers celui-ci ne fait pas partie
de ce monde. »

En ce qui concerne la tech-
nologie, il y'a énormément d’as-
pects'a améliorer, reconnaissent
d’emblée tous les agents géné-
raux interviewés par Finance
et Investissement.

Philippe Corriveau soutient qu’
faudra établir des standards dans
le transfert de données entre les
assureurs et les agents généraux.
Actuellement, on fonctionne plutdt
en vases|clos, chaque entreprise
ayant son propre environnement.

«Trés peu d’agents généraux
font du transfert de données. Pré-
sentement, beaucoup de travail
est fait manuellement. Voila pour-
quoiil existeun organisme dontle
mandat consiste 2 faire la pro-
motion de standards dansT'indus-
trie canadienne de l'assurance
vie. Il s'agit de CLIEDIS (Canadian
Life Insurance EDI Standards) »,
souligne-t-il.

S’il faut en croire Michel
Kirouac, lamarche est tr2s haute.
«A I'heure actuelle, les agents
généraux etles assureurs ne peu-
vent méme pas avoir de formulai-
res de proposition unique en for-
mat électronique », dit-il, avec un
brin d'ironie.

Caron Czorny allégue, quant 2
elle, que «les assureurs ne sont
pas prétsia concevoir un formu-
laire électronique de proposition,
bien que la' majorité des courtiers
le souhaitent ».

«Les agents généraux d'au-
jourd’hui'sont trés conscients de
leurs obligations. Ce sont des
gens d'affaires qui veulent amé-
liorer les facons de travailler»,
note-t-elle.

1l faut investir

«Les assureurs changent leurs
méthodes de travail et nous/don-
nent encore plus de travail a faire,
dit: Michel Kirouac. Ils nous déle-
guent différentes tiches comme
la rémunération des représen-
tants et la préparation d’états de

compte des polices en vigueur.
Cela nous;oblige a investir beau-
coup d'argent dans les outils in-
formatiques. C'est trés exigeant. »

Selon lui, 'enjeu pour les
agents généraux est de pouvoir
investir en technologie. « C'est
certainement plus difficile pour
les petits agents générauxy,
enchaine-t-il.

Les membres
de 'ACGSF

Agence Gilles Gadoua
(Brossard)

Assurances Dundee (Québec)
Centre deservices Excel
(Sherbrooke)

Financiére S_Entiel/(Laval)
Groupe Cloutier
(Trois-Riviéres)

Groupe CMA (Montréal)
Groupe financier BBA
(Québec)

Lafond services financiers
(Montréal)

Les agences d'assurance
Copoloff (Montréal)

Mica services financiers
(Québec)

Mutti Courtage
(Saint-Hyacinthe)
Sécurigroupe (Brossard)
Services d’assurances Peak
(Montréal)

Services financiers Fillion et
associés (Chateau-Richer)

Normand Catyreconnait, pour
sa part, que certains assureurs
font des efforts louables pour
aider les agents généraux a suivre
le rythme sur le plan dela techno-
logie. Mais peu d'assureurs offrent
ce soutien.

1l indique que le partage d'in-
formations entre les compagnies
d’assurance etles MGA par la voie

AVENIR  SUITE PAGE 28



28 / FINANGE ET INVESTISSEMENT

AGENTS GENERAUX

Juillet 2008

La consolidation se poursuit

morcée il y a quelques

années, la consolidation

des agents généraux

devrait se poursuivre de
plusbelle.

«Bien qu'il y ait de la place
pour des agents généraux qui ont
des niches et qui font affaire avec
un ou deux assureurs, nous ver-
rons beaucoup de fusions et d’ac-
quisitions au cours des prochai-
nesannées. Les plus petitsjoueurs
n‘auront pas le choix », dit Caron
Czorny, des Services d’assuran-
ces Peak.

Michel Kirouac, du Groupe
Cloutier, ne s'attend pas a ce que
des agents généraux de grande
taille fusionnent leurs activités.
D’apreslui, la consolidation devrait
plutdt se jouer sur le terrain des
petites et moyennes firmes.

Guy Duhaime, du Groupe
Financier Multi Courtage, croit
quant alui que les agents généraux
de taille moyenne comme sa socié-
té sont appelés a réussir, particu-
lierement en région. «Les repré-
sentants ne voudront pas néces-
sairement travailler quavec de
grosses compagnies. En région, il
faut une proximité avec les'agents
généraux. Il y;aura donc toujours
dela place pour des organisations
comme landtre », ajoute-t-il.

Consolidation ou pas, une des
caractéristiquesles plus évidentes
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des agents généraux est la diversi-
fication deleurs activités.

«Le temps des agents généraux
traditionnels/qui ceuvrent stricte-
ment dansle secteur del’assurance
vie du style des années 1980 est
révolu, note Guy Duhaime. Pro-
gressivement, nombre d’agents
généraux sont devenus des groupes
financiers intégrés, qui'offrent non
seulement de I'assurance vie indi-
viduelle, mais aussi notamment de
I'assurance vie collective, des pla-
cements et de la planification
financiére. Le succeés des agents
généraux passe maintenant par
une offre diversifiée d'activités. »

A cela, il faut ajouter la gamme
complete de services que les
agents généraux se doivent d'offrir
aux/courtiers.

«Les compagnies d’assurance
nous déléguent diverses respon-
sabilités, dont la sollicitation de
courtiers en assurance vie, la pro-
motion, la rémunération des
représentants et le service aprés-
vente aux assurés», dit Michel
Kirouac. Il précise que, bien
qu'elle ne soit pas prévue dans les
contrats en général, la formation
continue pourl'obtention d'unités
de formation continue (UFC)
releve également des MGA.

En outre, compte tenu de la
multitude et'de 1a complexité des
produits d’assurance, les agents

généraux ont le devoir d’offrir
aux courtiers' des services de
recherche et d’analyse de qualité,
dit GuyDuhaime.

«Nous devons étudier les dif-
férents produits'afin d’offrir aux
représentants les meilleures so-
lutions pour chacun de leurs
clients », enchaine-t-il.

Les agents généraux dispen-
sent également des services poin-
tus aux courtiers, comme l'acces a
des spécialistes dans différents
domaines (notamment en droit,
en comptabilité et en fiscalité).

Kaddis Sidaros, chroniqueur
en assurance de Finance et Inves-
tissement, qui a son propre cabi-
net de services financiers, ex-
plique que les agents généraux
doivent créer de la valeur ajoutée
dans leur offre de service aux
courtiers. Ils doivent le faire a
quatre niveaux: le nombre de
compagnies d'assurance, la diver-
sité des services, la qualité du'back
office etla rémunération.

Philippe Corriveau, président
deTl'Association des cabinets ges-
tionnaires en services financiers
(ACGSE), s'attend a ce que les
agents généraux de taille intermé-
diaire veuillent augmenter leur
volume et présentent une offre de
service plus intégrée. Il pense, lui
aussi qu'il risque d’y avoir du
mouvement sur cet échiquier.

Fondée en 1998, I'ACGSE
regroupe les 14 agents généraux
les plus importants surla quaran-
taine de MGA actifs au Québec.
On y trouve des firmes comme le
Groupe financier BBA, le Groupe
Cloutier, Assurances Dundee, le
Centre de services Excel, le Grou-
pe CMA Services d’assurance vie,
les Services d’assurances Peak, le

Groupe Financier Multi Courtage
et Les agences d’assurance Copo-
loff. Ce sont les leaders de ce mar-
ché, souligne Philippe Corriveau.
Pour étre membre de cette asso-
ciation, un agent.général doit déte-
nir au moins deux contrats avec
des assureurs et générer un mon-
tant minimum de 250000$ en
commission la premiére année. r
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denouvelles technologies devrait
se faire a trois niveaux: les infor-
mations sur les paies, sur les dos-
siers d’assurance en vigueur et sur
les dossiers d'assurance en attente.

«Nous n'en sommes qu’aux
débuts et nous fonctionnons
actuellement en mode essais et
erreurs », confirme-t-il.

Parmi les autres améliora-
tions technologiques souhaitées
pat les agents généraux se trouve
la création d’un contrat standar-

disé avec les assureurs au/chapi-
tre; des responsabilités et des
devoirs quiincombent auxagents
généraux. Mais il y a encore'loin
de la coupe aux levres, souligne
Philippe Corriveau.

Les défis qui attendent les
agents généraux au cours des
prochaines années s’accumu-
lent. Ces derniers ont du pain sur
la planche.

«Lavenir des agents généraux
dépendra de la maniére dont
ceux-ci pourront gérer tous ces
enjeux de taille. Tout se passera
dansl'action et dans leur capacité
de soutenir les courtiers et de s’as-
surer de I'excellence de leur tra-
vail», conclutNormand Caty. n

Se démarquer aupres des courtiers

Un agent général peut se démarguer de ses concurrents auprés
des courtiers de quatre facons, selon Michel Kirouac, vice-président
et directeur général au Groupe Cloutier, et Kadis Sidaros, chroniqueur
bien connuide Finance et Investissement :

D par le.nombre de compagnies d'assurance qu'itidessert ;

D par; les spécialités et les experts & la disposition des courtiers ;

D par les outils technologiques (back office) ;

D par la rémunération globale.






