
8 septembre 2016 

APRIL 

Résultats semestriels 



2 2 

Eléments marquants 
 

Bruno Rousset 
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Marché : changements structurels et opportunités 

Evolutions 
règlementaires 

Evolution du 
marché 

Evolutions 
comportemen-

tales 

Evolutions 
technologiques 

Le monde de lôassurance change  

APRIL a les atouts pour intégrer ces évolutions de marché et se développer 

Marché de la santé  

en France : ANI 

Dommage et Emprunteur :  

Loi Hamon 

Assurance et courtage : 

Solvabilité II et DDA 

Taux dôint®r°ts 

durablement bas 

Incertitude  

Europe (Brexit) / 

Amérique du Sud / Asie 
Nouvelle  

« économie du partage » 

Besoin grandissant de 

services différents 

Cyber-risques 

Big / Smart  

Data  

Volatilité du client 

Personnes constamment  

en mobilité 

Changement de paradigme :  

vers un monde  

« pratiquement sans croissance  » 
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S1 2016 : Principaux éléments financiers 

APRIL délivre des tendances dôactivit®s encourageantes 

 dans un contexte de marché difficile 

Bridge Résultat opérationnel courant 2016 : - 15,2 % 

37,1 Mú 

-7,4 Mú -1,0 Mú 

43,7 Mú 

+1,8 Mú 

S1 2015 Santé-Prév. Dommage Autres S1 2016 

Chiffre dôaffaires 

430,2 Mú 
+ 7,1 % 

Marge brute 

211,7 Mú 
+ 2,0 % 

Résultat net 

26,1 Mú 
- 4,3 % 
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S1 2016 : Faits marquants 

LE DIRECT ET LE RÉSEAU DôAGENCES 
 

•Nouveau management sur le courtage direct 

entreprises 

 

•Poursuite des plans dôaction dans le réseau AMA 

LE PORTAGE DE RISQUES 
 

•Santé-Prévoyance et Assistance : 

accompagnement des activités courtage du 

groupe 

 

•IARD : poursuite du développement en propre  

 sur certains segments 

 

•Protection juridique : belles dynamiques sur les 

partenariats 

LôINTERNATIONAL 
 

•Acquisition en Asie 

 

•Arr°t des op®rations dôassistance en Russie 

 

•Plans dôactions et suivi renforc® de certaines  

implantations / organisations  

LES GRANDS COMPTES  

ET PARTENARIATS 
 

• Des jalons encourageants posés 

LE COURTAGE 
 

• La santé en France 

ü Regroupement des entités de santé individuelle 

et TPE 

ü Focus sur les Pros, les seniors et la clientèle 

Premium 

 

•Lôassurance de pr°t 

ü Léger ralentissement vs année 2015 hors 

normes 

ü Innovations/compétitivité 

ü Développement en Italie 

 

• Le dommage 

ü Croissance continue des activités de courtage 

grossiste 
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Résultats consolidés S1 2016 
 

Marc Le Doze 
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401,7 401,7 

430,2 

+3,9 

+26,1 +2,4 

-3,5 -0,4 

S1 2015 Tx
change

Acquis. Déconso. S1 2015
PF

Primes Comm. S1 2016

S1 2016 : Bridge chiffre d’affaires 

Variation S1 2016/ S1 2015 proforma: + 7,1 %  

Chiffre dôaffaires S1 2016 : + 7,1 % 
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S1 2016 : Chiffre d’affaires et marge brute  

par branche et par nature de revenus 

R®partition par branche dôactivit® 

Répartition par nature de revenus 

Santé- 
Prévoyance 

61,1% 

Dommage 
38,9% 

+ 3,0 pts - 3,0 pts 

Santé- 
Prévoyance 

61,7% 

Dommage 
38,3% 

+ 2,5 pts - 2,5 pts 

Courtage 
85,0% 

Assurances 
15,0% 

+ 1,5 pt - 1,5 pt 

Courtage 
56,3% 

Primes 
dôassur.  
43,7% 

+ 3,4 pts - 3,4 pts 
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Santé 
individuelle 

France 
27% 

Assurance 
de prêt 
France 

21% 

Collectives 
France 

20% 

Prévoyance 
Pro et 
Privée 
France 

16% 

Expat 
11% 

Branche Santé-Prévoyance 

Chiffre dôaffaires - Branche  

S1 2016 (en Mú) 
Répartition de la marge brute courtage 

Répartition au 31/12/2015 

► Santé salariée : 

► Individuelle : baisse du stock de - 30 % liée à la généralisation de la complémentaire santé   

► Collective : progression du stock de + 24 %, un niveau encourageant 

► Santé seniors et TNS : stock + 2,6 % 

► Assurance de prêt: historiques forts, stock en croissance de + 4,3 % 

Santé-Prévoyance  

locale hors de France 

5% 

156 156 

102 107 

S1 2015 S1 2016

Commissions Primes

258 264 
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Branche Dommage 

Chiffre dôaffaires - Branche  

S1 2016 (en Mú) 

Répartition de la marge brute courtage 

Répartition au 31/12/2015 

► Activités grossistes en hausse avec un stock à + 7 % 

► Auto aggravée : + 9 % 

► Moto : + 27 % 

► Gamme pro : + 12 %  

► R®seau dôagences AMA : stock activités IARD + 3 %, poursuite des plans d’actions sur la fidélisation  

► Malgré un contexte défavorable, des activités voyage / assistance qui tirent leur épingle du jeu 

85 87 

59 
81 

S1 2015 S1 2016

Commissions Primes

145 

168 

Dommage 
particuliers 

France 
50% 

Voyage / 
Assistance 

27% 

Protection juridique 

5% 

Dommage  

International 

9% 

Dommage  

Corporate France 

9% 
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S1 2016 : Compte de résultat global 

En Mú S1 2016 S1 2015 Variation % Variation Mú 2015 

Chiffre d'affaires 430,2 401,7 + 7,1 % + 28,5 798,0 

Marge brute * 211,7 207,7 + 2,0 % + 4,1 409,4 

Produits financiers 6,7 9,1 - 26,4 % (2,4) 15,4 

Résultat opérationnel courant 37,1 43,7 - 15,2 % (6,6) 73,1 

Résultat opérationnel 37,4 44,2 - 15,4 % (6,8) 71,3 

Résultat net (part du groupe) 26,1 27,3 - 4,3 % (1,2) 42,1 

* Le calcul de la marge brute est explicité dans l’annexe aux comptes consolidés 

publiée sur le site www.april.com. 
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S1 2016 : Compte de résultat par branche 

Santé-Prévoyance Dommage Autres 

En Mú S1 2016 S1 2015 S1 2016 S1 2015 S1 2016 S1 2015 

Chiffre d'affaires * 263,5 258,1  167,8 144,8  - - 

Marge brute 130,7 133,3  81,0 74,3  - - 

Produits financiers 4,1 5,9 2,1 2,6 0,5 0,6 

Résultat opérationnel courant 37,6 45,0  4,7 2,9  (5,2) (4,1) 

Résultat opérationnel 37,6 44,9  5,1 3,4  (5,2) (4,1) 

* Hors éliminations interbranches : S1 2016 - 1,2 M€ et S1 2015 - 1,2 M€ 
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Produits financiers et portefeuille d’actifs 

Portefeuille dôactifs 

31/12/2015 : 739 Mú 

Monétaires 

47% 

Autres 

7% 

Obligations 

28% 

Disponibilités 

11% 

Actions 

7% 

30/06/2016 : 717 Mú 

Monétaires 

45% 

Autres 

8% 

Obligations 

27% 

Disponibilités 

13% 

Actions 

7% 

8,3  9,0  

5,9  

-  
0,1  

0,9  

S1 2014 S1 2015 S1 2016

Plus-values

Récurrents

Total  
8,3  

Total  
6,7  

Produits financiers (en Mú) 

Total  
9,1 
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Bilan 

En Mú 30/06/2016 31/12/2015 Variation  

Capitaux propres groupe 619,5 605,7 + 13,8 

Dette / Fonds propres 1,0 % 0,5 % + 0,5 pt 

Trésorerie nette 99,2 83,5 + 15,7 
Trésorerie nette retraitée 209,9 193,2 + 16,7 

ROE 8,5 % 7,1 % + 1,4 pt 
ROCE 12,1 % 12,0 % + 0,1 pt 

GW 230,9 220,1 + 10,8 
% GW / FP 37,3 % 36,3 %  + 1,0 pt 
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Cash Flow 

Bridge Cash Flow 

Note : le détail des retraitements opérés sur ces chiffres est présenté en annexe p. 28  

► Variation trésorerie nette : + 15,7 Mú 

► Variation trésorerie nette retraitée des CAT et provisions techniques : + 16,7 Mú 

193,2 

209,9 

+29,3 

+25,8 

-27,3 

-10,5 

-0,7 

2015 CAF Var. BFR Financemt Invest. Autres S1 2016 
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Revue de nos activités 
 

Emmanuel Morandini 
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S1 2016 : Quoi de neuf ? 

LôASSURANCE DE PRET 
 

•Marché encourageant pour le S1 2016 vs des 

historiques forts 
 

• Loi Hamon : bénéfices toujours difficiles à discerner à 

ce stade – délégation stable à 15% 
 

• APRIL, toujours leader sur la délégation, avec environ 

25 % de parts de marché 
 

•Lancement d’innovations majeures sur le S2 
 

•Internationalisation de l’activité en Italie avec 

l’acquisition de Bamado 

LôASSURANCE SANTÉ 
 

•Généralisation de la complémentaire santé 

ü Bonnes dynamiques commerciales en santé 

collective / renforts et extensions 

üOffres conventionnelles 

üOptimisation du modèle de gestion 
 

• Regroupement des entités dédiées au courtage 

grossiste sur la santé prévoyance individuelle et la 

santé des TPE 
 

• Refonte des outils de gestion de la relation client et 

accélération de la dématérialisation 
 

• Actions de multi-équipement et de fidélisation 
 

• Sorties de solutions innovantes sur le S2 

LES ACTIVITÉS DOMMAGE 

 
• Croissance des activités de courtage grossiste auto 

aggravée, moto, pros, transport Canada 
 

• Innovations produits 
 

• Point de focus : cross-selling et fidélisation 
 

• Chantier Pro 
 

•Dynamique de développement produit et d’innovation : 

lancements majeurs et pilotes S2 

LA MOBILITÉ ET ASSISTANCE 

 
•Arrêt de l’activité assistance en Russie 

 

• Acquisition de GlobalHealth en Asie 
 

•Activité soutenue sur les appels d’offres TPA 
 

• Innovations produit expat : Easy claiming 
 

•Progression de l’assurance voyage, malgré des 

conditions de marché défavorables 
 

• Attentifs à la situation au Brésil et aux marché du 

voyage 



18 18 

Rappel de nos priorités en 2016 

 
DISTRIBUTION 

INTERMEDIEE 

DISTRIBUTION 

DIRECTE  

PARTENARIATS / 

GRANDS COMPTES 
INTERNATIONAL  

Conforter nos positions  

de leader sur le 

courtage en France en 

renforçant  notre 

efficacité commerciale 

et nos outils pour les 

courtiers (Emprunteur, 

Santé et Prévoyance du 

chef d’entreprise et des 

salariés, Auto aggravée, 

Moto, Plaisance) 

 

Consolider  

nos positions  

sur lôemprunteur 

• Digitalisation du parcours 

de souscription / process 

• Hausse de la productivité  

  

Renforcer nos positions  

à lôinternational par des 

croissances externes 

ciblées (marine aux USA, 

nouvelles niches en 

dommage au Canada, santé 

LATAM et USA…) 

 

Assurer la consolidation 

économique des 

plateaux dôassistance 

France, USA  

et Pologne (modèle de 

business, partenariats, 

structure de coûts) 

 

Travailler sur la 

fidélisation  

de nos clients, en particulier  

sur le direct : 

• Sites e-commerce 

• Plateformes et  

call centers 

• Agences AMA 

 

Acc®l®rer lôanimation de 

notre démarche grands 

comptes : nombre de 

comptes en portefeuille et 

production  

• Complément de gammes 

• Gestion pour compte de 

tiers (TPA) 

• International 

Poursuivre notre stratégie de segmentation autour de nos cibles prioritaires : business lines premium, senior et pro  

Optimiser nos modèles de gestion : digitalisation / revue des organisations 
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Partenariats et grands comptes 

Besoins identifiés des institutionnels : 

compléments de gammes et délégation de gestion de leurs portefeuilles 

En un an, le groupe APRIL sôest positionné auprès des institutionnels  

comme un acteur légitime et référent 

LA DPGC : UNE DIRECTION 

DÉDIÉE AUX NSTITUTIONNELS 

DES PREMIERS RÉSULTATS 

ENCOURAGEANTS 

UNE OFFRE GLOBALE  

ET DIVERSIFIÉE 

•S’appuyer sur nos atouts existants 

pour créer un plus grand volume 

d’affaires pour le groupe 

ü Qualité de gestion 

ü Relation client 

ü Segmentation 

ü Réactivité 
 

 

• Etudier les besoins spécifiques 

pour apporter des réponses 

adaptées aux partenaires présents 

et futurs 

ü Conception de produits ou 

extensions de gamme 

ü Gestion pour compte de tiers   

ü Distribution multicanale 

• Une des offres les plus larges 

du marché, couvrant la santé, la 

prévoyance, le dommage, le 

voyage et l’assistance ainsi que 

la protection juridique 

 

•Offres disponibles sous marque 

APRIL ou en marque blanche 

• Créée il y a un an, la DPGC gère 

désormais + de 40 partenariats et 

grands comptes parmi les grands 

noms de la banque et de l’assurance 

 

• 5 nouveaux partenariats et 

extensions de partenariats déjà 

signés sur le S1 2016 

 

• Plusieurs appels d’offres en cours 

 

•Intégration d’AVILOG, acquis en 

décembre 2015 
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Partenariats et grands comptes : cas pratiques 

Une stratégie de diversification des canaux de vente sur des produits  

et services segmentés qui recèle des opportunités de développement 

EXTENSION DE GAMME 

ASSURANCE MOTO / FRANCE 

•Contexte : 

- Complément de gamme sous marque propre pour un acteur 

mutualiste français sur le segment de l’assurance deux-roues 

- Lead provenant du groupe, via la DPGC et inséré dans une 

offre plus large sur une zone géographique précise 

•Critères du succès : 

- Rapidité de la proposition personnalisée faite au client 

- Produit ‘clé en main’ parfaitement adapté au public, avec 

une tarification adéquate 

- Solution digitale innovante avec simplification de la 

souscription. Disponible directement par internet pour le grand 

public 

- Accompagnement avec formation des équipes et animation 

régulière (par ex. contenus réseaux sociaux) 

- Capacité de gestion 

- Qualité de service : un suivi de A à Z 

•Mise en îuvre : 

- Accord signé quelques mois après la proposition 

- Implémentation activée en moins de 6 semaines en étapes 

successives: full web puis réseau 

• Opportunités : 

- Partenariat de petite taille / déploiement réussi = possibilité 

d’extensions du partenariat, sur la gamme et géographique 

GESTION POUR COMPTE DE TIERS 

ASSURANCE VOYAGE / INTERNATIONAL 

•Contexte : 

- Appel d’offres d’une compagnie d’assurances en Colombie, 

filiale dôune grande banque 

- Renouvellement du fournisseur d’assurance voyage en 

inclusion à tous ses assurés, après un partenariat de 10 ans 

•Critères du succès : 

- Produit équivalent Schengen + produits classiques 

- Capacité technologique 

- Qualité de service 

- Réseau international pour les soins médicaux 

- Ressources spécifiques dédiées au projet 

- Equipe à taille humaine, incluant lôengagement total 

de lô®quipe dirigeante au plus haut niveau 

•Mise en îuvre : 

- Gain 12 mois après le lancement de l’appel d’offres 

- Implémentation progressive sur les 18 prochains mois à compter 

de février 2016, avec audit séquentiel du client pour déploiement 

- Potentiel à terme de 170 000 clients assurés 

•Opportunités : 

- Le gain de cet appel d’offres a généré de nouvelles 

opportunités commerciales 
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Digitalisation 

Une logique de distribution omnicanale, 

pour rendre lôassurance plus simple et plus accessible, autour de 3 axes : 

Un levier de conquête 

et de fidélisation du client : 

•Accompagnement des 

nouveaux usages 
 

•Génération de leads qualifiés 
 

•Meilleurs taux de 

transformation 
 

•Préférence de marque 
 

Lôassurance dans un monde digital 

PARCOURS CLIENT REPENSÉ 

 
• Digitalisation des parcours clients 

(Assurance de prêt 18-35, 

sing’expat, complémentaire santé 

100% en ligne) 

 

• Brand content et travail sur les 

comparateurs pour améliorer le 

réferencement 

 

• Nouveaux tarificateurs 

INNOVATION CONTINUE 

 
• Développer des solutions 

mobiles en phase avec 

nos clients : Easy claim 

en santé expat, Nina en 

marine 

 

• Faire évoluer nos 

méthodologies : vers des 

modes "start- up" design 

thinking, approche lean, 

et des collaborations 

dans un eco-système 

entrepreunarial 

EXPÉRIENCE UNIQUE PERSONNALISÉE 
 

• Identifier les données utiles : la smart data pour 

une segmentation toujours plus fine, des solutions 

spécifiques à chacun, un meilleur calcul donc une 

mutualisation optimisée des risques et une 

tarification adaptée 

 

• Personnaliser davantage la relation client avec 

prise en charge possible sur tout canal 

 

Personnalisation 
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Enjeux et perspectives 

 

PERSPECTIVES 2016 
 

 

Pour lôexercice 2016, le groupe anticipait un repli de son r®sultat op®rationnel courant pouvant 

atteindre 8 ¨ 12 % par rapport ¨ lôann®e ®coul®e.  

 

A ce stade, APRIL estime que cette baisse sera probablement dans le bas de la fourchette de 

résultat annoncée. 
 

NOS ENJEUX 
 

Croissance organique :  

ü Poursuivre la mise en œuvre de nos 4 leviers de développement prioritaires 

 

Croissance externe :  

ü Renforcer nos expertises et certaines activités choisies 

 

Réduction des foyers de perte : 

ü Poursuite des plans d’actions dans le réseau AMA 

ü Arrêt de l’activité assistance en Russie 

ü Réflexion globale sur nos activités, certaines implantations et organisations 

ü Plan d’action précis et suivi renforcé 
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Conclusion 
 

Bruno Rousset 
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Conclusion 

APRIL : « Rendre lôassurance plus simple et plus accessible » 

Une performance sur le 1er semestre 2016 en ligne avec nos attentes :  

ü Nous restons prudents, en particulier dans un contexte international et de marché complexe et 

volatile 

 

Nos leviers de développement commencent à porter leurs fruits, un an après leur annonce : 

ü Le groupe continue son plan de route en adaptant ses modèles de business 

 

 

Un focus particulier sur la remise ¨ lô®quilibre de certaines activit®s du groupe 

 

 

Une démarche de long terme, basée sur des atouts solides et une équipe motivée et engagée 
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Questions 
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Annexes 
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Définitions d’indicateurs spécifiques 

Chiffre dôaffaires 

Il est composé des primes d’assurances et des commissions de courtage. Les primes d’assurance sont la rémunération spécifique liée aux 

activités de portage de risques. Les commissions constituent la rémunération des activités de courtage.  
 

Lorsque le porteur de risques et le courtier appartiennent au même groupe, l’élimination des transactions intra-groupes se fait en diminuant 

les primes d’assurance, au bénéfice des commissions de courtage, qui seules demeurent dans le CA consolidé.  
 

Produits financiers  

Les produits financiers font partie intégrante du cycle de portage de risques. Ils sont constitués des intérêts perçus et courus, ainsi que des 

plus-values nettes de cessions, sur les actifs financiers. 
 

Marge brute 

Pour nos activités de portage de risques, la marge brute représente la somme du résultat technique et du résultat financier. Cette marge 

brute vient couvrir les autres postes du résultat opérationnel courant : achats et charges externes, charges de personnel, impôts et taxes, 

amortissements et provisions. 
 

Pour nos activités de courtage, la marge brute est constituée de la différence entre les commissions enregistrées en chiffre d’affaires, et les 

commissions versées aux intermédiaires comptabilisées en achats et charges externes. La marge brute vient là encore couvrir les autres 

postes du résultat opérationnel courant : autres achats et charges externes, charges de personnel, impôts et taxes, amortissements et 

provisions. 
 

Trésorerie nette retraitée 

Trésorerie nette retraitée = Trésorerie et équivalent de trésorerie - concours bancaires courants + comptes à terme ouverts au nom de la 

société APRIL (classés au sein de la rubrique « Placements financiers » du bilan)  
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Retraitement du Tableau de Flux de Trésorerie 
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Le groupe APRIL 
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Profil du groupe APRIL 

 

APRIL, groupe international de services en assurance, a choisi, depuis sa 

création, l’innovation comme moteur de son développement. 

 

Notre vision : rendre lôassurance plus simple et plus accessible. Ce parti-pris 

nous a permis de devenir le leader des courtiers grossistes en France et d’être 

un acteur de référence à l’échelle internationale.  

Notre ambition :  

ątre un acteur global de lôassurance, avec une approche de sp®cialiste 

par segment (produits et services) en France et à lôinternational  

Créé en 1988, cotation en 1997 

 

APRIL en 2015 :  

CA 798,0 M€ 

Résultat opérationnel 71,3 M€ 

Capitaux Propres 605,7 M€ 

 

Implanté dans 31 pays 

+ de 20% de la marge brute générée 

par nos activités à l’international 

 

3 808 collaborateurs 

 

2 branches : 

Santé-Prévoyance  

505,7 M€ de CA 

Dommage  

294,8 M€ de CA 

 

20 000 distributeurs  

dont 10 700 courtiers actifs 

184 agences en France 
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Rappel de notre positionnement et de nos marchés  

Un positionnement historique de courtier grossiste,  

n°1 du march® franais, ®largi aujourdôhui aux autres maillons  

et m®tiers de lôassurance (assureur et distributeur, courtier direct) 

COURTIER GROSSISTE ET DISTRIBUTEUR 

ASSURER 

 

 Porter 

financièrement  

les risques  

avec nos 

compagnies 

d’assurances 

CONCEVOIR 

 
Imaginer  

et construire  

des produits  

et services 

innovants, adaptés 

et ciblés 

GÉRER  

ET ASSISTER 
 Gestion des 

contrats en propre  

au bénéfice des 

clients assurés 

 

ou en gestion pour 

compte  

de tiers (TPA) 

DISTRIBUER 

 
Animer  

des réseaux  

de distribution  

en multicanalité 
 

Pour  

les assurés 
Particuliers 

Pro 

Entreprises 

20 000 

DISTRIBUTEURS 

dans le monde 

courtiers, 

agences de voyage, 

concessionnaires 

autos, 

partenaires grands 

comptes en marque 

blanche 

184 AGENCES 

APRIL MON 

ASSURANCE 

SITES  

E-COMMERCE 

PLATEFORMES 

 ET CALL CENTERS 

DISTRIBUTION 

DIRECTE 

Sur ses cîurs de m®tiers historiques :  

la sant® et lôassurance emprunteur 

Sur ses métiers développés dans le cadre de sa stratégie  

de diversification : le dommage et la mobilité-assistance 

En France et ¨ lôinternational 
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DISTRIBUTION 

INTERMEDIEE 
Être le 1er groupe 

animant un réseau 

de 15 000 courtiers, 

dont 12 000 

courtiers actifs 

DISTRIBUTION 

DIRECTE  
Accompagner et 

anticiper les nouveaux 

usages de nos clients 

dans une logique de 

fidélisation et de  

multi-équipement 

ąTRE UN ACTEUR GLOBAL DE LôASSURANCE, AVEC UNE APPROCHE DE SPECIALISTE 

PAR SEGMENT / NICHE (PRODUITS ET SERVICES) EN FRANCE ET A LôINTERNATIONAL 

Optimiser et collaborer  
- Optimisation commerciale  

 sur le marché du courtage 

- Fidélisation  

 et multi-équipement 

- Potentiel de croissance  

 sur la production d’affaires  

 nouvelles en courtage 

Rentabiliser et digitaliser  
- Retour à l’équilibre d’AMA  

- Stratégie multicanale affirmée  

- Optimisation de l’interaction  

 web / call / agences 

- Stratégie de conquête  

 sur le courtage entreprises 

Rappel - Nos 4 leviers de développement 

PARTENARIATS / 

GRANDS COMPTES 
Devenir un des  

1ers fournisseurs de 

produits et services 

des institutionnels 

français (complément 

de gammes et gestion 

pour compte )  

INTERNATIONAL 
Devenir hors  

de France un 

challenger reconnu 

en prévoyance et 

santé internationale  

et en assistance  

à la personne 

Rentabiliser et conquérir  
- Rationalisation du périmètre  

 actuel : diversification des  

 canaux de distribution (voyage) 

- Pays émergents : exportation  

 de nos principaux savoir-faire  

 (santé locale et internationale) 

- Diversification de l’assistance  

 vers les services 

SOUTENUS PAR UN PÔLE ASSURANCES 

Accompagnement pragmatique des activité courtage du groupe  

(santé-prévoyance et assistance) et poursuite du développement  

en propre sur certaines activités IARD (protection juridique, 

risques entreprises, flottes)  

Réinventer et fédérer  
- Démarche Grands Comptes et 

 gestion pour compte de tiers 

 (cibles : institutions de 

 prévoyance, mutuelles, 

 banques et compagnies 

 d'assurances) 

- Focus sur la gestion  

 pour compte  

- TPA emprunteur / santé 

ET CIBLÉS SUR NOS MÉTIERS PORTEURS 

Pro, gestion pour compte de tiers,  

santé internationale, protection juridique  
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Notre développement en quelques dates clés 

UNE HISTOIRE QUI ALLIE 

CROISSANCE ORGANIQUE  

ET CROISSANCE PAR ACQUISITIONS  

Courtier grossiste 

sur des marchés 

spécialisés 

Introduction du groupe en  

bourse (Second Marché de la 

Bourse de Paris) et acquisition 

d’Axéria Prévoyance 

Début de l’internationalisation, 

suivie de l’Espagne, l’Allemagne, 

du Royaume-Uni et du Canada 

Assurance auto 

et multirisque habitation 

Début de la distribution 

directe avec le rachat d’un 

1er réseau d’agences 

(Mutant, qui deviendra 

APRIL Mon Assurance) 

Acquisition 

d’Asia Assistance 

Partners (Singapour) 

Lancement du site april.fr, 

pour permettre au client final 

d’accéder à l’ensemble 

de la gamme des contrats 

Rationalisation et 

simplification de 

l’organisation avec 

passage des entités sous 

la marque fédératrice 

commune APRIL 

Tirer parti des évolutions 

réglementaires 

Rachat d’Avilog, société  

de gestion pour compte  

en assurance collective  

de personnes 

Accélération de la démarche 

Partenariats et Grands Comptes 

Rachat de 

GlobalHealth, société 

spécialisée dans la 

conception, la 

commercialisation  

et la gestion de 

produits santé 

internationale en 

assurance collective  

et individuelle 

Acquisition du réseau Coris 

présent en Europe, Asie 

et Amérique du nord 

INTRODUCTION EN  

BOURSE ET DÉBUT DES 

ACTIVITÉS ASSURANCE  

1 ÈRE FILIALE HORS  

DE FRANCE (ITALIE)  

DIVERSIFICATION : 

ASSURANCE 

DOMMAGE  

DISTRIBUTION 

MULTICANALE  

 PREMIERS  

PAS EN ASIE  

MARQUE 

COMMUNE  

PRÉPARATION  

À LôACCORD  

NATIONAL 

INTERPROFESSIONNEL  

DIVERSIFICATION : 

EXPAT & ASSISTANCE  

DÉBUT DE LA  

DIGITALISATION  

REPRISE DE LA  

CROISSANCE EXTERNE  

RENFORCEMENT  

DE LôACTIVIT£  

EN ASIE  

CRÉATION 

DôAPRIL  

1988  1997  1999  2000  2011  2005  2008  2010  2012  2014  2015  2016  
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Avertissement 

Cette présentation peut contenir des éléments prospectifs qui sont basés sur des appréciations ou des hypothèses 

raisonnables à la date de la publication de cette présentation qui pourraient évoluer ou être modifiées en raison, en particulier, 

dôal®as ou dôincertitudes et de risques liés à l'environnement économique, financier, réglementaire et concurrentiel, des risques 

exposés dans le Document de Référence 2015 et aux éventuels risques inconnus ou non significatifs à ce jour qui pourraient 

survenir ultérieurement. La société sôengage à publier ou communiquer dô®ventuels rectificatifs ou mises à jour de ces éléments 

dans le cadre de lôobligation dôinformation périodique et permanente à laquelle est soumise toute société cotée.  

 

 

 

 




