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Interview

PORTIMA: “Le logiciel de 
gestion va de plus en plus 
devenir un assistant.”

où en sont les nouveautés dans 
l’offre de Portima? entretien 
avec Jan Peeters (Ceo), Peter 

Poelmans (Broker experience owner 
Brio) et tine slegers (Product owner 
MyBroker et Brio Mobile).

Lors de votre événement virtuel en 
septembre dernier, vous avez an-
noncé le lancement de nouveautés 
pour 2021. Quelles sont celles qui 
ont déjà vu le jour?

Peter Poelmans: “Nous sommes en 
train de mettre en production les nou-
veaux écrans de gestion de Brio. Nous 
activons chaque jour 150 bureaux (l’en-
tretien a eu lieu mi-janvier, au moment 
où la mise en production était pratique-
ment finalisée). Ces nouveaux écrans 
permettent de faciliter et de clarifier la 
gestion des clients, et proposent de 
nouvelles fonctionnalités. Dorénavant, 

Brio aide les courtiers à compléter le 
dossier des clients. Des indicateurs si-
gnalent au moyen d’un code couleur s’il 
manque des données recommandées 
dans un cluster (regroupement logique 
de données). Le cas échéant, l’indicateur 
est rouge. De cette manière, les courtiers 
savent quelles informations doivent en-
core être complétées pour le client. Brio 
fonctionne dorénavant sur la base de 
suggestions. Si vous ajoutez un nouveau 
client et que celui-ci a un lien de parenté 
avec un client existant, le programme 
vous propose de grouper les deux.”

Jan Peeters: “Cette identification des 
relations peut avoir de l’importance, par 
exemple lorsqu’un client l’est à la fois à 
titre privé et en tant qu’administrateur 
d’une entreprise. Nous facilitons la dé-
tection de ces relations importantes. 
Cela nous sera aussi utile dans le cadre 
de l’un de nos projets pour 2021, qui 

consistera à optimiser la gestion des in-
dépendants, des professions libérales et 
des petites entreprises.”

Peter Poelmans: “C’est dans le sens 
d’un accompagnement en douceur que 
nous souhaitons aller. Brio n’est pas 
qu’un outil qui permet de ‘stocker’ des 
données, c’est aussi un assistant intelli-
gent pour le travail et la gestion au quo-
tidien. Brio aide le courtier à utiliser da-
vantage les fonctionnalités disponibles. 
Le but est de guider le courtier pas à pas 
dans Brio tout au long du processus 
commercial, depuis la prospection 
jusqu’à la conclusion d’un contrat.”

Qu’est-ce qui a déjà été renouvelé 
au sein de Portima Connect?

Jan Peeters: “Nous avons investi dans 
une plateforme API afin de permettre 
l’échange de données en temps réel 
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entre les courtiers, les assureurs et 
d’autres acteurs (l’Application Program-
ming Interface est un ensemble de défi-
nitions permettant à des programmes 
informatiques de communiquer entre 
eux). Les API veillent à ce que la base de 
données du courtier soit toujours à jour 
avec les informations nécessaires de l’as-
sureur. Si le courtier a besoin de cer-
taines informations actualisées, il a la 
possibilité de les demander en temps 
réel. Je pense par exemple à la valeur 
d’un investissement dans la branche 23. 
Les API sont aussi utiles pour certaines 
tâches administratives, comme la mise 
en place d’une domiciliation. Au-
jourd’hui, toutes les compagnies qui 
collaborent avec Portima ont commencé 
à développer ces API. Par ailleurs, nous 
devons continuer à investir dans la nor-
malisation (Telebib2), afin que celle-ci 
reste pertinente pour tous les acteurs du 
secteur, y compris les InsurTechs.”

Où en êtes-vous avec la signature 
électronique? Avec myBroker, les 
clients finaux ont-ils à présent la 
possibilité de signer au moyen d’its-
me, de leur eID, ou via un e-mail ou 
un SmS?

Jan Peeters: “Le secteur demande de 
poursuivre la dématérialisation et de ré-
duire la facture de bpost. Le client final 
souhaite lui aussi plus de facilité pour 
signer électroniquement. Aujourd’hui, 
nous attendons de lui qu’il installe l’ap-
pli MyBroker, ce qui constitue un frein. 
Ce qu’il faut, c’est lui faciliter la vie. D’où 
notre initiative de permettre prochaine-
ment de signer de différentes manières: 
via e-mail et SMS avec un code de sécu-
rité, via la carte d’identité électronique si 
le client dispose d’un lecteur de carte, et 
via itsme. Le client recevra de son cour-
tier une invitation à signer électronique-

ment un document en utilisant la mé-
thode la plus appropriée. Nous espérons 
pouvoir implémenter cette option avant 
les vacances d’été.”

Ces quatre méthodes de signature 
sont-elles toutes aussi sécurisées?

Jan Peeters: “Le courtier doit aborder 
la question avec son client avant de lui 
envoyer un document à signer, afin que 
le client sache à quoi s’attendre. Brio ne 
va pas se mettre subitement à envoyer 
des e-mails en demandant une signa-
ture. C’est au courtier que revient l’ini-
tiative en matière de signature électro-
nique. Mais nous allons totalement 
intégrer le processus de signature aux 
endroits pertinents dans le ‘broker jour-
ney’ (trajet du courtier) au sein de Brio.”

Quel est l’état d’avancement de 
l’outil de multi-tarification en Auto?

Peter Poelmans: “Sa conception est en 
phase de finalisation. Nous aimerions 
lancer une première version concrète 
avant l’été. Nous commencerons avec 
cinq compagnies: AG, AXA, Baloise, Al-
lianz et Vivium. Mais il y a d’autres assu-
reurs qui nous ont déjà fait part de leur 
intérêt. Certaines collaborations sont en 
cours de préparation. Pour chaque assu-
reur qui nous rejoint, cela nous demande 
un peu de travail sur mesure supplémen-
taire; nous devons en effet programmer 
les écrans afin que les bons paramètres 
soient demandés et complétés à tout 
moment, pour chaque compagnie. A 
cet effet, nous utilisons la technique API. 
Les tarifs sont calculés en temps réel au 
sein des compagnies, mais pour pouvoir 
le faire, celles-ci doivent évidemment 
disposer de toutes les informations utiles 
pour la tarification. Notre nouveau mo-
dule va être totalement intégré dans 

Brio. En effet, si le client existe déjà dans 
Brio, l’objectif n’est pas de demander au 
courtier d’encoder à nouveau toutes ses 
données dans le module. Elles seront 
récupérées de Brio. Et inversement, si 
des informations complémentaires sont 
nécessaires pour pouvoir calculer le tarif, 
elles seront à leur tour enregistrées dans 
Brio. Le travail se fera dans une seule et 
même base de données.”

Quelle est aujourd’hui la part du 
travail mobile chez les courtiers?

Tine Slegers: “Elle est de plus en plus 
grande, et ils utilisent pour cela l’app 
Brio (Brio Mobile) sur smartphone ou sur 
tablette. Nous comptons actuellement 
environ sept mille utilisateurs courtiers. 
La version pour tablette existe déjà de-
puis quelques années. La version pour 
smartphone a été lancée en avril 2019. 
Depuis lors, son utilisation a été décu-
plée. En 2020, elle a même encore dou-
blé. C’est surtout dû au fait que les 
clients appellent leur courtier à tout 
moment, y compris le soir et le week-
end. Et pour le courtier, c’est très pra-
tique de pouvoir consulter rapidement le 
dossier de son client sur son smart-
phone. Et même lorsque les courtiers 
sont en clientèle, Brio Mobile leur offre 
une plus-value: la possibilité de lire la 
carte d’identité électronique de leurs 
clients et de leur faire signer des docu-
ments.”

Les clients finaux utilisent-ils les ou-
tils différemment depuis le corona-
virus?

Tine Slegers: “Il nous revient de nos 
courtiers que leurs clients les utilisent de 
plus en plus en soirée. En effet, avec 
MyBroker, ils peuvent consulter leurs as-
surances et même envoyer des messages 
via le chat 24 heures sur 24, 7 jours sur 
7. Depuis le premier confinement, nous 
voyons que les courtiers misent beau-
coup sur MyBroker pour garder le 
contact avec leurs clients. Son utilisation 
a augmenté de trente pour cent. Nous 
sommes actuellement en train de lancer 
la nouvelle version web de l’espace client 
MyBroker. Les utilisateurs peuvent doré-
navant s’identifier au moyen d’itsme, et 
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le tableau de bord a été relooké aux cou-
leurs et au logo de Brocom, une marque 
connue qui inspire confiance aux 
consommateurs. Nous avons donc bon 
espoir d’attirer encore davantage d’utili-
sateurs.”

Y a-t-il dans vos solutions logicielles 
des fonctions qui sont sous-utili-
sées?

Peter Poelmans: “Si je regarde Brio, il 
y a bien sûr encore des courtiers qui 
n’utilisent pas suffisamment les fonc-
tionnalités étendues de Brio. D’autres 

gèrent parfois les informations sur les 
clients et les prospects de façon trop 
superficielle. Nous allons essayer d’y 
remédier au moyen des indicateurs de 
couleur, car ce manque actuel de qua-
lité des données se répercute dans l’uti-
lisation des outils. Or, Brio dispose jus-
tement d’outils d’analyse performants. 
Il est aussi encore possible d’améliorer 
le journal d’activités, qui enregistre au-
tomatiquement tout ce que fait le cour-
tier dans la gestion de son bureau et 
dans ses relations avec les compagnies. 
Ce journal d’activités peut servir à acter 
des conflits d’intérêts, et a son utilité 

dans le cadre de la législation anti-blan-
chiment. Il y a énormément d’applica-
tions… ”

Comment les courtiers peuvent-ils 
apprendre à utiliser les programmes 
de façon optimale?

Peter Poelmans: “Nous leur disons 
avant tout d’utiliser toutes les fonction-
nalités qui sont prévues et d’employer 
notre outil d’aide contextuelle. Par 
exemple, avant d’effectuer un contrôle 
anti-blanchiment pour la première fois, 
il est possible de visionner une vidéo ex-
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pliquant les différentes étapes à suivre. 
Les courtiers peuvent aussi nous deman-
der d’analyser l’utilisation qu’ils font de 
Brio. Sur la base de celle-ci, nous élabo-
rons un plan d’action sur mesure. Il 
s’agit d’un accompagnement qu’ils ont 
la possibilité de solliciter. Nous l’avons 
d’ailleurs à présent intégré dans notre 
processus de démarrage afin de per-
mettre aux courtiers de procéder à des 
ajustements après quelques mois et d’en 
apprendre davantage.”

Quelle est votre feuille de route 
pour améliorer encore la facilité 
d’utilisation et l’efficacité des pro-
cessus?

Jan Peeters: “Nous voulons faciliter la 
vie au courtier et au client final. Nous 
avons l’intention de développer l’écran 
‘résumé’ pour qu’il fournisse une vue à 
360 degrés du client. Nous allons procé-
der par étapes. Par ailleurs, nous voulons 
proposer la possibilité de travailler de 
n’importe où. Au second semestre, il 

LA PAROLE AUx COURTIERS

Stefan Verlinden, Assur-Invest: 
“Au début, les écrans demandent un 
petit temps d’adaptation. Avant, 
tout était dispersé mais on savait où 
ça se trouvait. A présent, tout est 
centralisé mais on n’y est pas encore 
habitué. Mais dans l’ensemble, 
l’amélioration est énorme. La créa-
tion d’un nouveau client est beau-
coup plus efficace avec le nouveau 
système. Les indicateurs vert ou 
rouge permettent réellement de s’as-
surer qu’on a bien complété toutes 
les données essentielles du client. La 
navigation entre les onglets est beau-
coup plus intuitive qu’avant. La fa-
çon dont les écrans sont conçus in-
cite davantage à compléter les 
différents champs. Les écrans ont un 
look plus moderne, en phase avec 
l’époque actuelle.”
Renaud Demaret, RmD Conseils: 
“Les écrans sont beaucoup plus ef-
fectifs, même si c’est un grand chan-
gement et ça demande une période 

d’adaptation. Une fois qu’on maî-
trise les écrans, c’est beaucoup plus 
facile de compléter les données. La 
gestion des relations de famille, 
d’entreprise… est beaucoup plus ef-
ficace. Il y a aussi un gain de temps 
grâce à la succession d’écrans qui est 
beaucoup plus rapide. Et le taux de 
remplissage des champs essentiels a 
vraiment augmenté, ce qui nous fait 
gagner un temps certain pour l’ave-
nir et nous donne une base de don-
nées plus fiable.”
Sébastien Van Ingelgem, A. Van 
Ingelgem et Fils: “Ces nouveaux 
écrans Brio pour la gestion des 
clients, ce sont clairement des écrans 
qui sont plus au goût du jour, beau-
coup plus conviviaux. Ça nous aide à 
mieux réaliser nos activités de cour-
tier. Et il y a plus de signaux pour 
nous assurer que nos obligations lé-
gales sont bien complétées et que 
nous sommes en ordre vis-à-vis du 
client. On va sentir l’amélioration du 

codage au sein du bureau progressi-
vement. Et la nouvelle ergonomie va 
certainement faciliter le processus 
d’onboarding des nouveaux collabo-
rateurs.”
Tim De Clercq, Garda Group: “Je 
ne peux qu’approuver. Le fait que les 
données soient regroupées aux bons 
endroits constitue un réel atout. Par 
contre, il est encore possible d’amé-
liorer les icônes qui indiquent s’il 
manque des données, car toutes les 
données n’ont pas la même impor-
tance d’un bureau à l’autre. La sim-
plicité de création d’une fiche client 
constitue aussi un réel avantage, elle 
pourrait d’ailleurs être étendue dans 
le futur à la création d’autres docu-
ments moyennant quelques adapta-
tions. Maintenant, on voit immédia-
tement quels documents sont pré- 
sents ou pas. Il ne faut plus chercher, 
on voit tout de suite si la carte d’iden-
tité, le permis de conduire, etc. sont 
complétés.”

sera possible d’utiliser Brio sans devoir 
installer Portima Connect sur son ordina-
teur. Et puis, nous envisageons aussi 
d’établir des partenariats avec des tierces 
parties, via des API pour l’échange de 
données avec leurs solutions. Nous 
avançons pas à pas. Il faut vraiment que 
les courtiers soient demandeurs de l’ap-
plication, et il doit y avoir une complé-
mentarité avec Brio. Je pense par 
exemple à l’intégration de la téléphonie. 
Les opérateurs actifs en Belgique se 

comptent aujourd’hui par dizaines. 
Nous allons développer une API de télé-
phonie et la proposer aux acteurs du 
marché. L’ordre de nos priorités est 1) le 
module de multi-tarification en Auto, 2) 
la signature électronique, 3) l’assistance 
commerciale pour les indépendants et 
les professions libérales, et 4) l’API avec 
des partenaires externes.”

Hans Housen
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