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Quelles obligations DDA pour
son parcours de vente ?

Découvrez comment la plateforme LYA peut vous
aider a accelerer votre strategie commerciale




Qui sommes-nous ?

«r Lya, c'est une communaute de courtiers avec qui nous construisons l’outil jour
apres jour

< Lya, c’est une equipe expeéerimenteée, a l'origine de la digitalisation d’'un grossiste
d’'assurance

< Lya est labellisé par Finance Innovation et soutenu par BPI| France

< Lya repose sur un actionnariat solide et totalement indépendant
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Les obligations DDA




Les obligations DDA

Pour le parcours de souscription

S & & & & &

Le devoir d’'information

Devoir d’information
et de conseil en assurance

Le recuell de besoins
Comparaison des garanties / Adequation besoins-garanties
Formulation du consell

Devoir de mise en garde

La preuve du consell



https://www.argusdelassurance.com/les-editions-de-l-argus-de-l-assurance/devoir-d-information-et-de-conseil-en-assurance.140294

Formulaires / campagnes prospects




Un formulaire : pour quoi faire ? |
Pour traiter rapidement et efficacement le recuelil de

besoin

<~ Permettre I'interaction entre vos visiteurs et vous

<~ Pour recuelllir les informations administratives du prospect

< Permettre d'affiner le profil d'un prospect (campagne par e-mail)
<~ Pour debuter un echange commercial

< Augmentez I'engagement de vos prospects (meilleur taux de conversion)

En posant les bonnes questions - et de la bonne maniere - sur votre formulaire de contact,
vous pouvez potentiellement gagner beaucoup de temps et vous concentrer sur votre
proposition commerciale .

y




Et sur Lya ? |

Formulaires Web

FO rmu Ia Ire d e CO nta Ct w Vous recherchez des conseils pour vos assurance, pour :
N . F O rm u I a i r e S a n.t é T N S Lorem ipsum dolor Slt | Vous, en tant que travailleur indépendant (chef d'entreprise, autoentrepmeur, libéral, etc...).
P ] , ] ] amet, consectetur | Volre entreprise 3 7
<~ Formulaire Sante Particulier adipiscing elit. "

Vous, en tant que particulier

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur

Formulaire Prev TNS
<r A encapsuler sur votre site

<r Aenvoyer par e-mail
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Une etape-cle : le recueil des besoins

Pour pouvoir trouver la

Hospitalisation en secteur conventionné

[ | [ | [ ]
m e I e u e p o p o s I I O n Honoraires médicaux et chirurgicaux DPTAM

Niveau de garantie jusqu'a150% BR Niveau de garantie jusqu'a 250% BR Niveau de garantie jusqu'a 350% BR Niveau de garantie supérieur a 350% BR

7~ Collecte des besoins Santé TNS

Niveau de garantie jusqua 10€ Niveau de garantie jusqu'a S0€ Niveau de garantie jusqua80€ Niveau de garantie superieur a 80€

= Collecte des besoins Santée Part

Soins Courants

onoraires Médecins Généralistes DPTAM

@7 Collecte des besoins Prev TNS

¢ Saisie manuelle des besoins specifiques

Niveau de garantie jusqu'a150% BR Niveau de garantie jusqu'a: BR Niveau de garantie jusqu'a 350% BR Niveau de garantie supérieur a 350% BR
Prothéses dentaires remboursées par la SS - hors 100% santé

<~ Edition de la FIC et de la fiche cabinet

Niveau de garantie jusqu'a150% BR Niveau de garantie jusqu'a 250% BR Niveau de garantie jusqu'a 350% BR Niveau de garantie sperieur a 350% BR

Optique

Lunettes (monture + verre) - hors 100% santé




La comparaison des offres : personnalisation de la
proposition

Comparateur multi — offres &
multi - compagnies

Comparaison Tarifs

Soins courants

Comparaison Garanties & services
Comparaison avec le contrat actuel
Ajout manuel de criteres de comparaison
Suppression manuelle de criteres

Mise en avant de criteres importants

Generation d'un éditique Tableau de comparaison




Comment rediger et transmettre une
proposition

Adaptez votre message et le
mode d’envol a la situation
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Réd aCtI O n d , u n CO n Se I I Avertissements spécifiques
<~ Avertissement (prix, besoin non rempli, ...)
<~ Bibliothéque de modele

<~ Par mail, espace assuré ou courrier




Le cycle de relance

Pensez a affecter des taches

: <~ Sequence de relances affectées au vendeur

| <~ Espacées dans le temps (pas trop)

Natacha RICHIARDONE

01/07/2021

<~ Objectif et argumentaire de la relance clairs :
confirmation de la reception de la proposition,
bonne compression des documents, avis sur le

tarif, raison de I’hésitation....




La souscription

Choisir une modalite de
souscription adaptee

«r Collecte de Piéces Justificatives ou non

<~ Signature des documents projet (devoir de
conseil) ou non

<~ Signature manuelle ou électronique de ces

documents

Votre logo

Bonjour Prénom !

Retrouvez dans votre espace assuré tous vos contrats et projets.

Vous souhaitez
de l'aide ?

Julie Macron
Mes messages
Mon profil

Mot de passe

Se déconnecter

Notifications o

Michel LAURENT
0478 88 88 88

Bonjour Luc SAINT PAUL !
Retrouvez dans votre espace assuré

&S

Vue d’ensemble

Mon courtier
Courtage SAS

Votre logo

Ecrire a mon courtier

Adresse
153 rue du lac
69 002 LYON

Protéger ma santé,

ma famille et mes biens

Contacts
michel.laurent@Courtage.fr
04 52 33 66 33

orem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Sed
porttitor dictum massa, quis iaculis augue convallis eu. Quisque
at dictum risus. Aenean a pellentesque neque. Donec a orci
feugiat ligula suscipit vulputate. Nam eget bibendum lacus.
Donec eu sollicitudin mauris. Integer sagittis erat et lectus
dignissim consectetur. Proin mollis imperdiet bibendum. Nam

eget imperdiet quam.

Mes projets

Votre couverture

Pour avoir une vision compléte
de votre couverture et vous
conseiller au mieux, Lya a besoin
de connaitre vos contrats
d'assurance :

Ajouter un contrat

Michel LAURENT
Votre logo | 0473888888

. -

Projet : Prévoyance
Courtier conseil : Amaury TRAMONI
Mon Projet : Assurance des revenus Pro
Qui : Luc SAINT PAUL
Situation Pro : Autre Société civile,CRN
Revenus a protéger : > 4000€

Bonjour Mr Saint Paul,

J'ai le plaisir de vous présenter les résultats de
mon étude concernant votre projet de
prévoyance professionnelle.

Les acteurs sont nombreux mais peu d'entre
eux permettent une couverture adaptée a votre
situation. Vous trouverez ci joint les 3 offres ci
joint :
- Une offre April
- Une offre Axelliance
- Une offre Autre
Perso, je prendrai plutot la 2ieme !!
En vous remerciant pour votre confiance,
Amaury

Amaury TRAMONI




Parcours de tarification
Demo

L’important est de valoriser votre travail commercial et votre role de conseiller :
mise en avant du nombre de compagnies consultées, des devis realises et de vos
explications (garanties, risques, ...)




Conclusions




Gagnez du temps

Un gain de productivite de plus de
50% sur le processus de
souscription grace aux robots Lya

Lya est |a seule solution en capacite de
faire les devis dans les extranets
compagnies a votre place et de maniere
automatique.

L}




Augmentez votre capacite
de consell

La puissance des algorithmes pour
mieux comparer les produits et
conseiller vos clients

Lya compare pour vous les tarifs, les
garanties et les services de plus de 15
produits par marche.



Securisez votre activite en
etant conforme a la
reglementation

Des processus et documents certifies
100% compliance

Lya génere pour vous la fiche réglementaire, le
recuell des besoins, la fiche consell et enfin le
tableau de comparaison.

ACPR
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Modernisez votre relation
client

Une experience client plus fluide et
simplifiee grace au digital

Lya propose des formulaires pour vos clients
pour faciliter le parcours de souscription et un
espace a vos couleurs pour simplifier le partage
d’'informations.

Bonjour Luc SAINT PAUL !
Votre Iogo Retrouvez dans volre espace assuré

l Mon courtier
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Pour plus d’informations

N’hesitez pas a reserver une demo
Sur :

lyaprotect.com

Pour toutes questions

04 81 68 27 05

lvaprotect.com

support


mailto:support@lyaprotect.com
mailto:support@lyaprotect.com

