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Ies opérations d‘agsgr¢nce,'jusqu’gn 1973, étaient présentées au TOGO
par desseules agences générales installées a Lome€ par un certain nombre de
compagnies étrangéres d'assurances.

Nous pouvons citer notamment

1'Agence Gastondgre représentent les Assurances @énérales de France (A.G.F.)
1!Agence Togolaise d'issurances pour l'Union des Assurances de Paris (U.A.P.)
o " Renaldo du Groupe des Mutuelles du Mens.
i " de la Paternelle représentée per  UNICOIIER.

. " " SOGERCO du Groupement Frangais d'!fssurances (G.F.A.)

o " Je la ILlLoyds représentée par JOHN HOID,

Aprés la création de la Compegnie de droit National, le GROUPEMENT
TOGOLATIS D'ASSURANCES (G. T. A.), le nombre de ces compagnies étrangeres
a été progressivement et sensiblement réduit grice au rachat du portefeuille
de quelques-unes d'entre elles tel que le G.F.tey puis & l'absorption de

celui de beaucoup d'autres par celle-ci,

Actuellement au TOGO 1!'Offre d'Assurance est représentée uniquement
par le G, T. A., lo Délégation des A.G.T., ancienne Agence Gastoneégre et

1'Agence de 1'U,A.F.

Sur cet ensemble le G.T.A., occupe une place de plus en plus importante,
Déja en 1975, il représentalt 34,15 % du marché d'assurance. Un an plus
tard, avec ses 387.658.053 F cfa de primesémises, 1l a encore occupé le pre-

mier rang, du moins en ce gul concerne le chiffre d'affaires,

Cette place de leader que la Compagnie de droit national détient depuis
1975, une année seulement aprés sa création, est due au dynamisme de son
personnel certes, mais aussi 3 celui de ses cing Agenees dont la principale,
du point de vue de 1l'importance de 1'apport, est 1'Agence Générale d!Assuran-—

eeé. (A.G.A.)

2 Clest justement & 1'A.Ge/A que nous avons effectué notre stage pratique
de fin de 1ére amnée, Gelle-ci a pris la reléve de l'ancienne /gence Renaldo,
lorsqu'ten 1976, le portefeuille du Groupe des imtuelles du ilans a été trans-—

féréd au G. T. A,
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Torsque nous y fimes notre apparition, en Aot 1977, la nouvelle
agence, sous la direction de lir. Jamier, un magistrat reconverti en assu~-
reur et devenu, d&s lors, ’gent @énéral du G,.T,A, n'avait donc qu'un an
dlexistence, L'une des plus jeunes ./gences Générales de la compagnie
a!issurances de droit national togolais, elle offre un organigramme des
plus simplifiés : sous les ordres de 1l'Agent Général,qui assume en mEme

temps les fonctions de Directeur Général, travaillent trois salariés.

Te service lui-méme est trés réduit. Tlactivité principale de 1'Agen-
ce est la production ol oeuvrent deux agents. Il slagit notamment du
Directeur~Adjoint, un homme ayant une longue expérience pratique dans 1le
métier 4'assureur, qul s'occupe plus généralem nt aussi de toute la gestion
technique de 1'Agence, Clest 1lui qui fut notre encadreur,

Son second est le 2& employé qui reste le rédacteur-producteur des affai-
res automobiles.

Ie service-sinistres, réduit & la réception des déclarations d'accidents

est détenu per le 38 salarié qui assume aussi les fonctions de waguemes-—

tre et d'agent d'entretien de la maison.

Tnitide dés le ler jour & ls tarification auto, c'est occasionnelle-
ment que nous nous occupions des sinistres & c8té de la production. Notre
Dirccteur estime alors, dans le souci de compléter notre formation prati-
que de nous cnvoyer 3 1a Direction de sa Compagnie pour deux semzines &
1la comptabilité et deux autres au service-sinistres.

Aivent de quitter 1'A.G.4., le 15 Septembre 1977, avec 1taccord de 1l'igent
Général, nous choisTmes notre sujet de mémoire gue nous nous proposons de

traiter en deux points.

T - L'importance de la production.
1T - Ies rapports avec la compagnie ¢

Te développement de ce plan nous permettra de parler de toute llacti~
vité de 1'Agence telle que nous 1lavons observée pendant 45 jours, de par-
ler du traveil que nous y avons effectué ,des problémes rencontrés et des

solutions gue nous pensons proposables.
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Cependant 45 jours sont absolument insuffisants pour voir toute
1'activité d'une entreprise dens son ensemble et apercéveir tous les
gronds problémes qui s'y posent,

Wous demanderions alors & nos "futurs lecteurs " de bien vouloir
excuser toutes les lacunes qui se réveéleront au cours de ces pages

et de nous juger avec beaucoup d'indulgence,

—-L“,-"‘_.—-:—"._—-’.':a-:;—-:-':r‘:}-:’a-:a-:‘—-::ﬂ;-

T -~ LUIMPORTANCE DE LA PRODUCTION

Parler de la production de 1'A G 4, nous perait d'autant plus inté-

ressant que celle—ci symbolise le réseau extérieur des activités du G T A,

Pour 1'4 G A, cette attribution principale que représente, pour elley
la production, est d'une importance primordiale dans 1la mesure ol elle

constitue 1o bhas essentielle de ses rétributions.

En effet, en matiére de gestion, elle n'a que des fonctions limitées
de délivr.nce des attestations d'assurance, dlencaissement des primes et

de transmission des propositions et des déclarations dlaccidents.

Mais qulentendons-nous par produire ? Clest ¢ Y"non seulement recru-
ter des assurés mais aussi renouveler les contrats qui viennent & expira-
tion, apporter aux contrats des modifications recommandéds par 1'évolu—

tion du riscue «.." (1)

Sa tAche ainsi définie, ol trouver scs clients & soi, quand on vient
comme 1'A G A, de faire son apparition sur un Merché d!Assurances ou la
Demende reste plutdt inférieure & 1'Offre ? Comment attirer vers soi
des clients, comment se ménager un apport cutomatique et quasi continue
dlaffaires nouvelles ?

Glest ce qui fut et recte le centre essentiel des préoccupations

du nouveau vendeur d'assurance qu'est 1'A G A,

(1) ef Te Manuel de 1'Inspecteur ¢t de 1'igent 4& Id., page 52 et ss
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Ta réussite de toute entreprise suppose une nise en place des instru-
ments de travail., Quels sont ceux que s'est aménagés 1'2.G.A. 7 Clest ce
que nous nous proposons d'exposer apres un bref apergu sur les branches

dlactivité de la nouvelle agence,

4) Ies différentes branches d'activité.

Comme c'est le cas au sidge de sa compognie, et comme clest le cas

générel en Afrique, l'automobile est la branche maltresse.

Cette situation s'explique, en premier lieu, per le feit que, l'auto=-
mobile étant devenu un risque socilalement dangereux & cause de nombreux
accidents de la circulation que redoutent depuis prés d'une décennie
les jeunes Nations /!fricaines, le législateur de certains pays de notre con-
tinent a 4ditté une obligation d'assurance pour les véhicules terrestres
4 moteur, En seconde analyse, il y a lieu de reconnaltre que, outre le
fait que beaucoup dlafricains ignorent ce quc clest que ll'assurance, la
production dens les autres branches reste restreinte alors que le parc
sutomobile croissent sans cesse, la demonde 4 'assurance augmente dans

cette branche.
10) - Te risque automobile.

Branche maitresse, 1'automobile occupe & 1'A.G.4, une place de taille
4ant de par sa part dens le portefeuille de l'agence que de par le travail
qui lui est consacré. in effet, en folt 1977, sur un total de 7.777.862 F cfa
de primes émises en affaires nouvelles clest-a-dire les nouveaux contrats,
toutes branches confondues, 1l'automobile seule a fait rentrer T.573.184 T cfa,

soit la quasi - totalité,

Pour tarifer ses risques, le G.T.'., classe les véhicules terrestres
4 moteur en cing catégories.
Ta premiére comprend tous les véhicules de tourisme utilisés per les
assurés pour les affaires ct promenades. La demande d'assurance pour ces
véhicules appelés couramment au TOGO "es personnels" croit sensiblement
avec le nombres des jeunes cadres Togolais qui font aujourd 'hui de la

voiture une de leurs priorités.
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; En catégorie 2, on ruonge les véhicules de transport privé de commerce (T.P,C.)
clest-d~dire les véhicules exploités pour le transport des marchandises
apparten nt & 1l'assuré lui-méme,

’ve les"personnelles" les " T P C " constituent relativement de bons ris-
ques au regard des accidents enregistrés jusqu'alors,

Ia catégorie 3 est celle qui regoit les véhicules de transport publics de
merchondises(T.P.I0,) alors que la cat. 4 regroupe ceux de transport
publics de voyageurs (T.P.V})et les TAXIS, Ce sont les deux grands "engins"
de mort" qui, avec les deux roues qui forment la cat. 5, et dont d'aiileurs
1'assurance reste quasi inexistante au TOGO, creusent de véritables

" - trous dans les portefeuilles des assureurs.

L'automobile telle que nous venons de le décrire, se révele le risque
le plus exphl&é. Clest elle qui apporte plus de liquidités monétaires A
1tassureur. Cependant, comme partout ailleurs elle est un mauvais risque
qui draine les primes énises dans les réglements des sinistres. Pour

compenser le déficit qui en résulte, on recourt & d'autres branches.

20)  Tes outres branches.
I1 stagit dci :
% des risques divers. Cette catégorie regroupe plusieurs risques qui sont
3 par ex@mple:
- 1'individuelle "personnes transportées’

z - " "ayiation etcl..

Al

des transports maritimes

le

* de la vie
.. 3

de 1l'incendie

% des risques technigues.

Généralement ce sont des risques qui posent aux Agents beaucoup de
problémes, lin effet, les agences monguent souvent d'un personnel qualifié
pour les tarifer, Iorsque c'est le cos, 1'igent se borne & prendre des

x renseignements qu'il remet au responsable de la branche intéressé, au siege

de sa Compagnie, C'est celui-ci donc qui déterminera la prime & payer.
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Slagissent de 1'A.G.A., le probléme est plus dans la non détention des
tarifs applicables que dans ll'inaptitude & tarifer les risques. En effet,
clest le Directeur-idjoint qui s'en occupe, c'est un vieux routunier qui

s'y connait bien.

T1 reste tout de m8me établi que les affaires sont relativement fai-

bles pour ce quil nous concerne icil.
In vie par exemple, les propositions que 1tA,6,4, regoit touchent uniquement
les controts temporaires destinés & gerentir les préts aupres des organis-
mes Financiers,., 4 la Compagnie-méme, bien que les formes de souscriptions
soient plus diverses, 1'introduction de la branche elle-méme 'n'ést gue
récente.

> Mors gque les transports maritimes restent trés occasionnels, 1l'incendie,
loin d'avoir regu droit de cité au TOGO, se developpe. Les souscriptions se
font surtout en risques commerciaux c'est-d~direiles risques dans lesquelS..
sont renfermées des marchandises de diverses natures telles que 3 épicerie,
boulangerie, phermacie " etc(2)
Ies gros clients de 1'4A,G.7A, sont les indo-libanais jdétenteurs au Togo des
megasins de détail, Ies grosses affaires sont généralement assurées a
i%tranger, ce qui entraine un drainage d'une partie des liquidités moné-

taires, que constituent les primes 4 payer, vers llextérieur au moment ou

*

le pays en a grand besoin pour financer son infrestructure.

A

I'smalgemme des produits en main, 1'4Z G A se doit de les vendre,

B) Ta prospection commerciale,

Pour erriver & accomplir la tfche que le G. Teo he
attend d'elle, & savoir écouler sur ierché Togolais 4'/issurences les pro-—
duits qu'il a lancés, 1'i ¢ A devait compter A'abord sur llempreinte
commerciale laissde par son prédécesseur, 1'/gence des Mutuelles du lMans,

ensuite et surtout sur sa propre personnalité.

(2) Dé&finition du Tarif des Compagnies d'’ssurance contre 1l'incendie.,

2 ooi/-c.




4insi, s'entourant tout suite d'un résecu d'intermédiaires, la nouvelle agence
parachéve sa quéte de clientéle par une affirmation dens l'efficacité du servi-

ce rendu qui se traduit par une bonne terification.

1°) Nécessité des intermédiaires,
On dit souvent que l'essuronce, c'est les relations. Cette affirmation res-
te vraie & travers tous les temps et tous les espaces. les relations, 1'1AG Aen

aveit vraiment besoin et elle les a cherchées de tout bord.

a) Ies courtiers.-

T1A,G.As S'est rallié purement et simplemat ceux de son prédécesseur, Ils
sont apporteurs de certzines grosses affaires, surtout en automibile. Ieur
collaboration est indispensable bien que leurs rémunérations effritent de beau-
coup les commissions de 1'iAgent Général,

Ces courtiers discutent avec les clients des conditions de goranties 1lafraire est
ensuite tarifée par 1'A G 4 au regerd des renseignements donnés, Torsqu'il

s'agit de ceux qu'on appelle démercheur$ le travail de 1'igent est un peu plus
importont,

b) Tes autres apnorteurs.—

L!'Agent est lui méme un démarcheur dans 12 mesure ou il doit aller ghercher
les affaires partout ol celles-ci se trouvent, Adnsi, 1'2 G A a-t-elle avec
les concessionnaires, les grosses Sociétés et autres personnes morales de la
place des relations A'laffoires. Tout ce monde est apporteur de gros fonds lors—
qu'il vous envoie des dem:ndes d'assurance, Dens la pratigue, on le touche par
le biais des démarcheurs de métier, Clest ainsi que, lorsqu'un lot de véhicules
vient a'Ctre livreé & un acquereur de taille, 1'A G A en est informée & la mi-
nute .

T1 convient cependant de faire une distinction entre ces démarcheurs.
Ia premiere catégorie, pareille aux courtiers apnorte 1l'affaire apres entretien
avee le client. Ies autres vous indicuent seulement le demandecur d'assurance,
Mais quelle que soit leur qualité, les démarcheurs regoivent de 1'A G A une
comiission calculéde en pour cent d'un teux de la prime nette, Hais ce qui compte

avent & tout, c'est de réaliser l'akfaire,
2?) Ie dénarchage personncl de 1'igent,’ e

Ta pratique de porte & porte n'est pag cencore dtendue & 1ll'industrie Togo-
laise d'assurances. ‘ussi, quand 1'Agent va-t-il voir un client, c'est parce qu'un

intermédisire le 1mi a indigué, une connailssance % le lui a recommandé ou que

..0/-..




clest celuimciigui 1lui a demandé de passer.

\ S I s imee - . -
aﬁ-Vislte-énun ¢lien¥ non avertilese
Ta formztion yratique de la stagiaire ne slest pas limitée dans les
bureaux de 1% rcuce, Elle a eu la chance dlassister a certains entretiens

passionnants lors des visites rendues & des clients.

71 s'agisseit d'un risque commerciul en incendie, en 1l'occurence

d'une nouvelle boulangeire. Notre t&che slavérait d'autant plus dure que

le client ne se doutait pas d'une telle visite., Ceci postulait une préparea—
. tion préalable de notre part. Ce qui n'échappalt pas au Directeur-Adjoint

de 1'A ¢ A qui en avait bien 1'habifude. T1 fallait dlabord se faire an-

noncer et attendre, Cependant, aucunement nous ne devons paraltre pressés,

En effet solliciteurs, nous devions d'8tre peatients et savoir maintenir de

l'espoirzcaq pour tout vendeur 1'optimisme est dlor pour conserver un bon

moral,

Mitorisés enfin & entrer, nous nous dirigeons vers le patron, saluons

et attendons jusyu'a ce qu'on nous autorise & nous asseoir, Voila le mo-

ment tont attendu ¢ cglui de l'entretien.

Fn termes clairs 1lobjet de notre visite fut exposé par notre DirecteuTs
¢'était de proposer & notre hBte de souscrire une assurance pour garantir

contre 1'incendie 1'importente boulengeire qulil venadt d'installer,

(.

I'entretien s'est poursuivi sur un ton sympathique avec 1'énumération des
différentes goranties et ce cue 1t'4A ¢ A comptait apporter au client en
cas de " pépin". Ia crainte decelui- ol se plagait surtout du cbté de la
prime., On le rassura qu'elle ne sera pas trop élevée et que, eu égard au

aux capitaux & gerantir, ce n'était pas trop demandé.

Te pouvoir de persuasion de ubﬁigncadreur est si fort que nous
repartimes l'affaire dans la poche, Ceci ne nous&qf@bha pas de thter # le
terrain sur 1l'assurance " responsabilité civile chef dtentreprise" et la
R ¢ automobile pour les véhicules de travail du client.Ila derniére propo-
sition fut acquise alors que notre héte rejeta la premiére au motif que
les taux de prime étaient trop forts. Nous regfimes avec courtoisie son

objection et le quittfmes satisfaits du résultat obtenu.
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Ta réussite @ ns un cas pareil vient surtout au savoir perler du ven-

deur d'assurance qui n'a pas la maréhandise en main pour soutenir seg paroles,

b) Ia visite d'un risquc d'incendic sur dencnde du client,

Tlle suppose un entretien préalable au té1éphone avec 1!/gent Général
ou le chef-production de 1'A G A.
Stagissant par exemple, d'un magasin de vente de diverses morchandise les
premieres choses 4 noter sont :
-la nature du bAtiment(étoge, rez-de-chausée ?)
-~ la qualité des éléments de construction (en dur, en bois)
- 1a noture de la toiture ( on dur, cn bois ? )

les communications et ouvertures

1

le contenu

- les mesures de prévention

-~ la proximité.,

8]

Puis on passc aux autres renseignements portent sur le montant ¢

-~ du loyer annuel (s'il s'agit d'une assurance de risqueﬁpcatif)

- de la valeur de l'immeuble (si 1n Police est souscrite par le proprié-
taire '.)

— du mobilier

- du lot des marchandises,

Vous ne laisserez pas l'occasion quil vous est oinsi offerte de solliciter,

si le client n'en a pas fait la demende, 1'assur-nce'vol" ., Dans ce cas

particulier, la nature des fermetures et la présence d'un gerdien sont

d'une grande importonce.

Revenu. au bureau, on procede a la toarificatione.

¢) Ia terificalidn. - . -

Qu'ils viennent d'eux-m@mes ou aprés que vous Etes allés les chercher,
les clients qui se présentent & vos bureaux doivent, avent tout, étre bien
accueillis, :

193 Tlacccuil du clicnt,.

Te consommaateur, pour tout vendeur, est roil. Il mérite donc d'€tre
traité avec beaucoup d'égerd., L'accueil du client est d'autant plus impor-
tant que c'est & travers lui cue l'on juge la qualité du produit vendu.

00./.0.




Certains clients attachent un grand intérét & la fagon dont ils ont été re-
gus pour la premiere fois par le venleur de services, qu'ils ne reviendront
que s'ils pensent avoir trouvé leur compte. C'est pourquoi on doit faire
preuve d'une disponibilité totele et permanente en face du demandeur d'assu~

rance,

Trois catégories de clients, pour schématiser la Demonde, viennent &
1'% G 2. (Wous nous = limitons ici & la branche automdbile.,)
& Ceux qui y entrent pour prencre unicuement des renscignem nts,
~ Les anciens assurds
- Ies nouveaux clest-a-dire ceux qui viennent solliciter une souscription,
Parmi tous ces arrivants, certains voudront s'adresser 4 une personne déter-
minée. Généralement, ce sera 1'igent Général, Dens ce cas 1l'entretien se
f£ait & huis clos. Le chef production est aussi souvent sollicité per les
clients i C'est une preuve de reconnaissance et de confiance & cet homme
Fort!" de la production.

Dans tous les cas, lorsque le client entre, vous vous levez et saluez,
Vous le faites asseoir evant vous—méme, S'il s'egit d'une connaissance, Vous
échangez des paroles amicales avant de 1lui demender ce que vous pouvez fai-

re pour lui,

Tes anciens assurés se présentent & 1'agence souvent aved un avis d'é-
chéonce, Clest une sorte de lettre envoyée au client un mois avant 1l'arrivée
3 terme de son contrat. Outre le nom du destinataire, la date d'échéance, la
nouvelle période d'assurance, l'avis dléchéance porte 1lc décompte de la
prime & p yer. L'objet de la visite du client est done de renouveler son
contrat. Il peut s'asgir zussi bien a'une modification quelconcue de sa TFolice,
per ex, une demande de suspension, de remise en vigueur ou de résiliation,

Dans tous les cos, vous sortez son dossicr et prenez note de sa demande,

Daps les deux autres cas mentionnés plus haut, les renseignements a donner
au visiteur, ont surtout trait & la gomme des ga anties que vous offez. Sl'a-
gissant d'une affaire automobile ce sont ¢
" 1a responsabilité civile,"la tierce'ou dommoges aux véhicules, le'vol " et
M tincendieé",

Ta garantie "personnes transportées"prévué pour reaonner a4 'assuré, ses ascen-
dants, descendants, associés (lorsqu'il s'agit d'une personne morale) la quali-
+é de tiers gqulils ont perdue dans la "R C obligatoirec " commence & intéresser

les clients. Ainsi, propose-t-on 1'inserrer automatiguement dans les contrats

ooo/.o
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automobiles, surtout lorsqu'il s'agit d'ure personnelle.

Ce que le client attend de vous surtout lorsqu'il est §iaple sollici-
teur de rensecignements, c'est de lui donner le montont de la prime & payer,
Ce dont vous &tes incopable de faire sans certaines données & fournir pa

le visiteur,
20) T RECUBIL DB RENSEICIEMENTS,

Vous devez savoir du client l'usage qu'il entend faire du véhicule
& assurer, Il est nécessaire aussi qu'il vous donne toutes les caractéristi-
ques sur ce véhicule tels :
le genre, la marYue et le type.
- les numéros des moteur et ch@ssis.
-~ 1'année de mise en circulation.
- la force fiscale,

la valeur neuve ou vénale

Ces derniéres données portées sur le carte grise gue vous devez reclomsr
et obtenir du souscripteur, sont d'une gronde importance. Pn effet, le
Tarif ‘utomobile Togolois a été établi en foction de certaines d'entre elles,
. Tntrent en ligne de compte notamment 1'usage du véhicule et la force fis-
cale,

Ta force fiscale est 1la puissence en cheval-vapeur du véhicule et plus
elle est forte plus l'est la prime,
T1 convient de préciser que, sclon gue le véhicule prend de ll'essence ou
du gas-oil, sa force fiscale est en cheval vapeur diesel ou C V.essence.
Tes C V., diesel étant plus forts, il importe de les convertir en C V.es-
sence pour tenir compte du tarif Automibile qui porte seulengnt sur ces
derniers, :.'ix

Tn dehors de ces données techniques, il est cussi importont de con-
nattre 1la date d'obtention du permis duagpggﬁggs%E&Su véhicule & assurers.
Ceci nous zméne & parler de la politique du G. T, 4. dons la branche auto-

< 5 &
mobile.
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38)-Ta sélection des risques. . -

L'assureur se doit, & 1l'intérieur de la branche zutomobile redoutée dé-
ficitaire, choisir ses assurés et éviter que les mauvais n'écrasent les bons

il pratique la sélection.

CGlest & cet effet que le ¢,T.A 2 proscrit & ses Agents de ne pas assurer en
catégories? et 4 (vues plus haut) les véhicules de plus de deux ans dalége,
En effet, ila été établi que les T P I, T PV et TAXI présentent, apres deux
ans de leur mise en circulation, un état de wétusté tel que la probabilité

d'aceident est plus grande,

Mais il peut airiver qu'ton vous présente des véhicules bien entretenus.
Iorsque c'est le cas, 1'A,G.A, peut demcnder l'autorisation 4 son siége dl'ac-
corder la garantie. Ce troitement particulier ira surtout aux bons conducteurs
et dens 1o quasi totelité des cas il s'agira de ceux dont le permis de conduire
a une certaine sncienneté. Car, il reste vrai qu'un vieux routier sait, en
moatiére de conduite, miecux se prendre gu'un jeune conducteur. Cecl expligue
une autre exigence de 1o Direction qui veut que les conducteurs des véhicules

exploités en T P ¥, T P V ¢t TAXI aient un pormis de cing ans ou moins,
]

Ouand bien méme 1'assurance peut-€tre acceptée pour ces cas envisagés)
parce gue remplissant les conditions exigdes par le sicge, il est demandé a
1!'4igent de délivrer obligatoirement en complément & lo garantie "R C " les
gar-nties "Vol" et"Incendie’ Ceci permet de réaliser une compensation car ces

deux derniers risques, comparés cux cccidents de la circul.tion, sont rares.

Seulement avec le nombre des goranties croit 1o prime & payer et cecl est
source de certaines difficultés.
T'impossibilité de payer ume prime forte pour les garanties completes poussent
certoins clients & refuser le "Vol" et "l'incendie", n'acceptant ainsi que la
garantie minimele qui est la "R C",
Dés fois, pour contourner l'obligation du siége et ne pas se voir refuser la
garantie, ils n'hésiteront pas & faire de fausses déclarations, Pour un véhi-

cule neuf, ilsvous avancent une valeur neuve trés faible,
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Ceci doit attirer votre attention éar vous &tes investis ici d'un grand
pouvoir d'informationg., Ainsi, vous appartiendro-t-il de vérifier les cofits
des véhicules sur les catalogues fournis par les concessionnaires automo-
biles et faire savoir su x clients qu'ils sont entr:nin de faire une sousS=08=
surance et qufen cas dé sinitre, ils ne seront indemnisés que sur la base
de la valeur déclarée.

Ilassuronce étant un contrat de bonne foi, on peut se poscr la question de
savoir si les art. 21 et 22 de la loi de 1930 ne peuvent s'lappliquer a ces
gens en cas de sinistres,

Nous ne pensons pas qu'en ce qui concernme le cas gui nous intéresse la come—
pagnie puisse faire valoir ces articles car les clients sont censés ignorer
tout de 1o technique de 1'assurance ; c'est & vous gqu'il appartient donec
de les éclairer opportunément.

Torsque le producteur rédacteur a bien fait son travail de renseignements
le client comprend mieux pourquoi la prime qui lui est présentée paralt

faible ou élevée,

4° - Te calcul de la prime.-

Vous devez pour cela, avoir en main le Parif. Ie décompte tient compte
non seulement des garenties souscrites mois zussi du nombre de véhicules
assurés par le client et éventuellement de 1'ancienncté de sa police. Selon
les cas, la prime nette sera obtenue aprés déduction de certaines remises
notamment lal'remise flottei'et de la "bonification pour non sinistre”(B.N.S.)

a) - Ia'réduction -flotte",

A 1'importance de sa "flotte automobile, le client obtient une remise
calculée en pour- cent d'un teux de la prime nette. Il y a flotte, lorsque
le souscripteur a ou moins deux véhicules assurés chez vVouS.
1o réduction flotte qui varie et croit avec le nombre de véhicules est un
traitement particulier accordé au client pour 1lobliger & ne pas disperser
ses riscues dopms plusicurs Compagnies. TLa remise peut aller jusqu'a 35 %
de le prime nette nette quond on a plus de cent(100) véhicules, Si elle n'ar-
renge que certains clients notemment les riches, la "B.N.S." nous parailt plus
égalitaire,
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b) - Ia " Réduction - B, N. S.,".

Ta Bonification pour non sinitre'ou "bonus' en terme technique est une
ristourne destinée & récompenser les bons assurés c'est-d-dire ceux qui n'au~

ront pas déclaré un sinistre au cours de 1'annéed 'asstriace écoulée,

Clest un systéme mis en place dans le monde entier pour morzliser le
risque automibile. Ainsi constate-t-on que la "B N S" incite les assurés
4 ne pas déclarer les petits sinistres,
lois dans quel délai, le client doit-il renouveler son contrat pour avoir droit
Al VB N8B,
Fn la matiére, la clause 9 de l'annexe & police automobile N°11,167 du G.TeA

(clause particuliére)stipule 2

U] est convenu que si pendant l'année d'assurcnce écoulée, aucune suspension don=-
nent lieu & remboursement de prime ou report d'échéance n'est intervenue, aucune
déeclaration de sinistre n'est foite et si le contrat est renouvelé au Groupement
Togolais d''ssurances, la prime de renouvellement pour le risque assuré sera

déduite de csee”

Tes interprftations de cet article sont, 4 notre avis, diverses.

Voici un client qui regoit son avis d'éché nce, attent sept (7) mois et se
présente & 1'A,G,4, pour renouveler son contrat, Ia premiére réation de 1l'agent
producteur est de refuser au souscripteur la 1R, I7,3." 3§ Taute de renouveler

sa police dans un déloi acceptable, le contrat est considdérd corme raripu.

Tn effet, de deux choses l'une :

Te souscripteur accepte de reconduire le contrat 4 partir de la date d'échéance;
il perd les jours compris entre dette date et celle du renouvellement mais il
obtient 1a "B W S". Ia conséquence, c'est que le contrat aura des effets rétro-
actifs. Ies sinistres survenus entre cet intervalle seront pris en charge par la
Compagnie, L'assureur accepterait-il volontiers cette prise en charge du sini-
tre 7

-~ le client renouvelle seulement & portir de la date de sa présentation & 1l'agen-
ce, Pour avoib été négligent, se police recourt de cette nouvelle date mais

glors plus question de la "B W S.", Tl slagit en effet, d'apres nous, d'un nou-

veau contrat,
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On est dlavis contraire & la compugnie : le client a droit & la "B N S"
parce qu'il en aur@it bénéficide s'il venait d'une cutre compagnie et ceci
quel que soit le temps ou il vient souscrire sa police 4 condition toutefois

de présenter une attestation de non sinitres,

Clest peut-8tre 13 un argumont qui emporte gpnviction- lMals nous nous
refusons, bien que comprenions que le renouvellement ne s'entend pas le jour
ol le contrat arrive & expiration, & admettre que la "BNS" doive &tre accor—
dée quel que soit le moment ol intervient le renouvellement, Nous pensons
que 1'ambigd%é de lo question vient de 1'imprécision contenue dons la clause

gqui fzit jouer le "B N 3",

Aprés ces réductions qui peuvent d'ailleurs se cumuler, la prime totale
LI
est obtenue aprés addition & la prime nettedes colits de pisces eg&;a:taxe
unique d'assurance (& rcverser & 1'3tat). Lorscue le client accepte de sous-

crire au vu de la prime, on lui établit une proposition.
5°) Ta rédaction de la proposition d'assurance.

Contreirement au droit commun, c'est lﬁAgent et non le souscripteur guil
porte les renseignements recueillis sur 1a proposition d'assurance. Cette mée=-
thode s'adapte mieux & nos réalités africaines ou tout le monde ne sait pes
écrire,

Ia proposition est un imprimé fourni par la compagnie, Elle porte, ou-
tre un numéro d'ordre et la raison socicle de la compagnie, un questionnaire
portant sur 1l'identidé du client, les caractéristiques du véhicule & assu-
rer, les différentes goranties etc.

Aprés 1llavoir soigneusement remplie, vous la datez et la faites signer par
le souscripteur qui paie sa prime contre umiregu et une attestation d'asd
surance,

Ia tfche de 1'igent dans la formddion du contrat s'arréte, en principe, 1a,
T1 ne lui reste plus qu'd soumettre la proposition a l'amalyse de sa Compa~—
gnie,

Conclusion,

Te volume des affaires réalisées per 1'1 G A, depuis seulement un an
gqu'elle produit permet de Tfonder beaucoup d'espoir qudnt 4 son avenirg,
En effef, si 1'allure prise est maintenue, on pourra, danS un proche futur,

parler d'une réussite de 1'4 ¢ A, En 1976, alors qu'elle n'avait commencé
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ges activités qu'en Juin, elle & apporté a sa compagnie 55,686,685 ' cfa
de primes émises, soit, 14,36 % au chiffre d'affaires de celle-ci pour

1tannée considérée,

T1 convient de savoir que toute clientéle constituée vieillit et meurt et il
est vroi ici plus qu'aillemrs que " qui ne progresse pas regresse ", Adnsi,
pour éviter, & long terme, un effritemcnt de son portefeuille, 1A ¢ A doit ,
tout en maintenont avec sa Compagnie de bong rapports, s'lefforcer de donner

aux clients davantage de satisfotions,./-



II - IES RAPPORTS AVEC LA  COMPAGNIE,

ILtopporsunité des relations Agence-Compognie, s'explique par la né-
cessité d'une colleboration ou niveau de la gestion des contrats et des si-

2

nistres et par llexistence d'un compte courant entre les deux.

A) Ies contactfs  permonents, -

A

Ceux—ci sont recommendds por le stotut-méme de 1'A ¢ L 1 étant une
agence essentiellement productrice, elle doit transmettre les propositions
dlassurance qu'elle a regues des clients et les déclarations dlaccidents

qu'elle a prises au siege de sa compagnie,

1°) Ta trensmission des proposition d'assurance,
Aprés discussion du besoin d'assurance avec le client et ¢tablissement
d'une proposition sur les conditions de garantie retenues, le dernier mot
dans la perfection du contrat revient 34 1la Direction du G T 4, llais tous les

liens ne sont pas pour autant coupés avec le souseripteur.

Outre que le contrat une fois redigé, transite par 1'Agent pour parvenir au
client, 1': G .. pense suivre, autant que possible, le produit apres sa vente,
Clest pourquoi avant de transmettre les propositions, elle garde pour elle-

méme, certzines piéces destinées 4 marguer le passage du client 2 lyﬁgence.

a) Ies documents de référence,

\

Un registre tenu par 1'Agence est habileté & recevoir, dans un ordre
chronologique, les affaires souscrites,
Tes propositions sont rédigées en doubleg afin que seul 1loriginal aille au
sidge. Un dossier est créé pour chague client. Il porte le nom du souscrip-
teur, le numéro de sa police et la date d'effet du contrat,Il en est de méme

dés fiches ditcs fiches-clients.

b) Objet de la transmission.

Tous les jours ouvrables, lorscue 17 h, sonnent, 1'employé de 1'A G A,
chargé d'apporter les propositions & la Direction, doit déposer sur le bu=~
reau du Chef-production automobile du ¢ T %, le lot des souscriptions de la
journée,

Toutes les propositions, aussi bien en ce qui concerne les affeires nouvelles
que les renouvellemcnts, établies sur des imprimés numérotés dans wnQ_
seule suite continue sont transmises dans cette suite continue,

ooo/o.o
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Te paquet comprend, outre ces propositions les aven.nts (pour tenir compte
d'une dem:nde de modification faite par le client) et les imprimés de proposi=-
tions qui, pour une raison ou une autre, onté été annulés, Fn effet, ceux~ci
ne doivent pas &tre détruits mais renvoyés cu siege dans le mfme suite conti-
nue .

On s'apergoit donc que la Direction a pris des mesures strictes pour réglé-

menter les trensmissions des propositions . Quelles en ont été les motivations ?

¢) - Ia portée de la reglémentation des tronsmissions des propositions.

On peut citer en référence la circuleure N° 01/D/77 du G T A, qui fait
justement état des prescriptions 4 respecter en la motiére,
Cette circul ire soutient entre sutre, que la transmission des propositions
par paquet avait eu pour consécuence d'emboutéiller le travail & la Direction.
T1 faut reconnaftre tout de méme que cette remarque de la Direction m¥éprise
un fait, celui que le personnel des agences est trés réduit et que le fait
qu'un employé s'absente & une heure ou certains clients notamment les fone—
tionnaires d'Etat,viennent solliciter des services de celles-ci peut entrat-
her. pour l'ﬁgent 1o perte d'une chonce, En effet, le client préférera se

rendre ailleurs que d'attendre le retour de 1'enployé -wcmp€ché,

Une meilleure orgmnisction, nous semble-t-il, peut dispenser aux agents

de cette navette journzliére eu profit d'une transmission hebdomadaire o

Ta Direction pour expliquer la rigucur que 1l'on peut reprocher & sa Té-
glementation, soutient gu'elle a pris de telle mesure pour dviter la fraude des
Agents.

I, Agent est donc tenu de tronsmettre les propositions dons une scule conti-

mie de peur quﬁLn'en gorde guelques—unes pour son propre compte .

T1 est vrai que L'honnétété n'est plus de nos jours la régle d'or de certains
collaborateurs, Cependont cette méfionce de la Direction remet en cause la base~
mfre du contrat de mendat, ¥n effet, comme tout contrat de représentation

le mondat suppose une confionce dans le personne du mcndataire, Celui-ci est choi-

si intuitu personmae c'est-d-dire en considération de sa personne. Pour cette

n

roison, nous ne sourons &tre d'avis avec 1. direction. Le rigueur de la réglemon-

tation semble avoir son Tfondement ailleurs.
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Torsque les propositions arrivent au siége, le chef-production examine
les riscues au traveers les é1léments fournis.

De deux choses l'une ¢

- le risque lui peraft acceptuble, 1a proposition va sulvre tout un réseau d'a-
che minemcnt$pour aboutir aux contrat rédigé.,

~ le Chef-production n'est pus satisfait du travail de 1'4gent et alors il y &
rejet de 1o proposition.

Dans cette dernidre hypothése, il faut que le client qui ne se doute de rien

et croit 8tre goranti, soit mis Au courant de la décision du siége le plus t6t
possible afin qu'il se rend@ ailleurs. Ie proposition ayant été transmise a temps,

le rejet peut intervenir dans un déloi normal, du moins acceptable par le client.

On retrouve, & quelques différences prés, les mémes exigences en matiére de

sinistres.

20) Ia trensmission des décleorations dlaccidents.

Te faoit de ne pas gérer personnellement les sinistres de ses assurés n'é-
carte pas completem nt 1!+ @ A du processus du réglenent quand vient le moment
pour sa compagnie de livrer 1~ merchondise vendue, & savoir la garantie, Ainsi
regoit-elle des ainistrés qui pousent & ses bureaux des déclarations d‘'accidents

gu'elle dénose cnsuite ou siége de sa comp. gnie .

a) - Ta réception des déclirations.

Comme en matidére de production le G T A fournit & ses igents des imprimés
b

destinés oux déclerutions d'accidents.

Torsque 1'assuré et son conducteur s¢ présentent, vous les accueillez dans
les mémes conditions gu'au moment de 1s souscription. Vous sortez le dossier de
1'agsuré et demendez de vous présenter le permis de conduire et le carnet des
visites techniques., Ces de-niers documents sont nécessaires notamment le permis
de condute dons la mesure ol il décide de 1ln prise en charge ou non du sinistre.
i eifet, en droit commun 1'agsureur peut refuser d‘'accorder sa garontie lorsque

1e conducteur ou moment de 1'accident n'étoit prs titulaire d'un permis de con-—

dure en &tat de validité,

voslues




©

i+

- PO

Quant au carnet des visites techniques, il vous permet de vous rendre compte
de 1'état au véhicule avant 1'accident, In effet,lorsque le conducteur ne
slest pas conformé aux prescriptions du sercie des Ilines, organisme chargé au
TOGO des visites techniques sur les véhicules, il a par ce fait augmenté la

probabilité de l'accident car vous 8tes d'accord avec nous gqui'un camion dont

les freins ne tlemment plus les pneux usés est porté & causer un accident & bre-

glts

ve échéance,

Ta fiche des déclarations est remplie en double examplaires, et compor-
te deux portics réservées respectivement 5 1lassuré et & 1l'adversaire, /pres
vérification des différentes garanties et de 1 validité de la Police, vous
portez sur la décleration toutes les mentions nécesscires & faciliter 1'ins-—
truction du dossier ou siége notamnent les dommages subis, les lieu, heure et
date de llaccident. etec,
Sur lo fiche des déclarations est réservée une partie ou 1'igent peut faire des
croquis motérialisant les circonstances de 1l'accident telles qu'elles vous ont ét
#&kotées per - le conducteur de 1l'accident. T1 est méme recommandé d'exiger
que ce véhicule vous soit présenté afin de vous rendre vous-mémes dompte des dé-
subis, Ceci permet un meilleur libellé des dommages matériels,
T'imprimé est enfin signé por 1'assuré, aprés que vous 1laves daté, Il ne

reste plus & 1'Agent chargé des transmissions que de le porter & la Direction.

b) Ie dép8t des déclaration au sitge.

Outre 1'original de la déclaration, toutes les pitces du dossier relatifs
3 1laccident doivent &tre transmises & la compagnie. Clest le cas des certi-
ficats médicoux, des devis de garagistes etc.
Ttigent Général doit donc veiller 4 ce que, non seulement la déclaration soit
bien prise, mais aussl que les tronsmissions soient complétes car en cas
d'lomission ou de négligence il peut en &tre sanetioné par la compagnies
si celle—ci en a subi un prejudice. Cette sanction ne doit point préjudicier
le client & qui on ne peut rien reprocher, le retord provensnt de l'agence,
11 n'en serait autrement que si 1l'assuré a fait une déeclaration tardive, Dans
ce cas, la compagnie serczit en droit de lui opposer la déchécnce.
D'ailleurs, le G.T.%. n'en fait que trés rorement usage de ce droit.
T1 convient de souligner que 1'A G &y ne se contente pas de cet acte matériel
qui consiste & recevoir et 4 déposer les déclorations.

Q.O/'.C
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En effet, c'est le moment ol & jemnis, il fout montrer au client que vous

foites tout pour gu'il soit satisfait. Glest &4 ce titre sculement qu'il vous

gardera sa confiance et non au moment ou vovs lui faites payer la prime d'as-

surence, moment oll il éprouve une certaine méfisnce envers vous, parce que les
atisfactions qu'il attendre sont aléetoires et différces.

/ussi, doit-on se montrer prét & apporter tout le concours que le sinistré

peut solliciter de vous ¢ on 1'accompagne chez le Chef-sinistre de la Direction

on prend des rendez-vous avec 1llexpert pour lui etc. :

Mnis il ne suffit pas de déposer au sidge de la compagnie les propositions

d'assurance et les déeclarations d'accidents; faut-il en plus lui donner les moyens

de gérer ses contrats et de régler les sinistres,

B) - LE"COMPIE COURANT " A4 Go Ae = Go To Ae

Tlexistonce d'un compte courant Agence~Compognie s'explique par le faift
que 1l'’gent doit reverscr 4 sa compagnie mondante les primes payées pour les af-
faires qu'il a réalisées et qu'en contre partie il doit &tre rémunéré pour le

travail accompli,

19) - Ie réglement des primes énises,

Ie portefeuille de 1'Agence, n'est pas la propreté de 1!'igent Général, Il
appartient & sa compagnie, C'est pourquoi & des périodes régulidres 1'4 G A ver-
se au G, T. 4. le montant des primes encaissées, Llle tient & cet effet, un li-
vre de de caisse sur lequel sont portés chronoloziquement les encaissements faits.
Ta tenue d'un bordereau de tr nsmission des propositions d'assurcnce permet,

lorsqu'il est envoyé ou siege de vérifier 1llauthencité des écritures,

BORDEREAU DE TRANSHISSION DE PROPOSTITIONS

-~

1 ; !
;N° dtor-! Brenche } N° de po- | Cat ! Assu-| Primes } ! z :
i dme Wee . 1BE> (Nette et | Total | Taux 'Cormis—'Observation’
: ; ; : , tc. Bo(1) -1 H(2)1 somg 1(3) !

: ' * it z
: : ; 2 BT !
4 } } t ] |

1) ¢, P. = Coltt de picces
2) Taux = taux de commissions

(3) s'agit-il d'une affaire nouvelle ou d'un renouvellement ?

rak = code ;QC‘W\‘J
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Au vu de ces bordereaux la Direction adresse 3 1'Agence des relevés de primes.

I'A G A va les acquitter aprés déduction faite des srriérées,

T1 convient de préciser que les promes sont comptabilisées au jour de leur
émission. Il peut donec arriver gqu'elles ne soient p.S encaissées en totalité,

Clest le cas notarment, lorsque 1'/gent a accordé des crédits & ses clients.

Tes encaissements d'un assureur devant lui servir & payer ses frais, & ré-
gler les sinistres et 4 faire des provisions pour les risques en cCours et les
sinistres & payer, l‘existence;des primes arriérées ne va-t-elle pas poser des
prqblémes au G T A, lorsque cellessci grévent un apport aussi important que ce-

luide 1'A G A %

T1 semble qu'en ce qui concerne cette Agence, il n'y a pas lieu de se faire
des soucis outre mesure, Cor elle a réglementé d'une fagon trés stricte ses

octrois des crédits.

»Généralement, les bénéficidires des crédits sont les Sociétés qui, eu égard a

leur taille, méritent d'avoir des facilités de caoisse, Elles paient donc, dans

la quasi totalité des cas, une fois 1lan et ou mois de ddécembre,

Concernsnt les particuliers, l'octroi n'est fait que si le crédit apparaft indis-
pensable, Méme & ce niveau, 1'A G A, a fait une distinction 3

- en cotégories 1 et 2, la production est au comptont sauf le cas ou il y a'tous
risques". In effet, toutcs les garonties composant ce qu'on appelle couramment

" 1e tous risques" notemment" la "R C" le nyol" "la tierce", 1!"incendie", et

gquelguefois les "Personnes trensportées! alourdissent la dette du client.,

‘Concernant les T PH, T P Vet TAXIS, le principe d'octroi de crédit est
admis mais assorti d'une restriction, Ia prime doit &tre pyyée a T0 % au comp-
tant. Te reste foit 1lobjet de trois traites échelonnées de durée variant entre
3 et 6 mois.

In guisc de gorantie, la carte de Taxi ou 1'attestation d'assurance, est
signée pour six mois seulement, quond bien méme le contrat est annuel. Obligé
de revenir aprés ce délai, le client sera pris s'il n'a pas payé convenablement.
Tn cns de défaill nce tot:le, aprés une mise en demeure non honorée, 1'Agence
remet 1'affoire dons les mains de son huissier qui se chargera du recouvrement

de 1o créance par tous les moyens de droit.

see/vee



Un mouvement de compte porté sur le dossier de l'assuré et un bordereau
des arriérés permettent respectivement & 1l'’gence et & la compagnie de

suivre 1'évolution des crédits ainsi cccordés,

MOUVELIAT DU COMPTE ~ CLIBNT

1
Observations!

e oo orwl

! i !' r 2 z

! Date I° de Police !Tibellés ! Débit ! crédit ! Solde

! ! ! ! ! ! !

! ) ! ! ! ! |

! " ! ! ! { 3

1 ! ! 1 !

b ! 5 ! ! 1 ! !
BORDERAU DiES IRRERES

1 =N9 de T oodel it fot T oms | Primes | Acces-!Taxes | bri~! Acomp-!Reste [Observations!

! —— . !Pgéi—! ou ! Inettes!soires! Imes !tes Yiag ] !

! Police! Avenant ! téch, ! ! ! ! 'total ! ! t

! ! ! L) L ol ! ! i les ! ! !

I ! T T ! T T Bt z T T T !

! ! ! ! i ! ! ! ! ! i ! !

(1) Behéance,

Outre ces arriérés, les commissions de 1'lgent viennent aussi en déduction &

du réglement fait & la Direction,

29) Ie Commissionnement de 1'Agent,

I'A G A regoit de sa compegnie pour les affaires qu'elle a réalisées pour le

compte de celle-ci des comgissions dont les taux varicnt selon la nature et la
quz1lité du risque souscrit.
En automobile ces taux sont @

pour les :
cat; 1ot 2 15 %
cets 3 ot 4.12 %

Ta différence des taux dans la méme branche s'explique par la qualité du
risque apporté, ™n effet, la compagnie n'a pas grond intérét & recevoir les
TPM TPV, et TAXIS qui sont redoutés de mouvails risques.

Pn risques divers et en maritime le faux est de 15 %. Par contre 1l'incendie,
qui demende & 1!'/gent beaucoup de travail et exige de lul une bonne connaisscn-
ce technique &e son métier est mieux rémunéré s 17 %o

Ta commission est obtenue en applicant les taux au total de la prime nette
augnentée des cdlts de pidces ou frais accessoires. Frenons 1texemple d'une
affaire réalisée en cat. 1.
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Voici les données 3
~ garanties souscrites @
"R C,"VOL,"INCENDIE,"EERSONﬁHS TR ANS PORTHES"
—~ Force fiscale 8 CV
-~ Valeur neuve 14350,000 F cfa,
~ Nombre botal de places*%Stﬁersonnes.

- Ies primes de bose sont 3

Re Ca ... | Beifb0

Incendie =215 0500 ( 1 % de 1a valeur neuve )
Yol = 4,725 ( 8,35 ¢ de la valeur neuve )
Py ile = 9,000

JPrime Nette .eee = 45.975

Cofit de pidces = 2,500
T O T _f“x L 'S ERE XN = 4’8.4‘75
Coumlabton. § 48475 % 155 = A BT R ofam

/
On voit que 1o compagnie fait béndéficier a 1'1wentﬁxum froction des

Ag
frais accessoires. Tenons compte de ceci, peut-on dire que celui-ci est bien payé ?
I'4 G 4 ne gérant pas les sinistres, il est entendu que les commissions qu'elle
pergoit sont rémunératrices de 1o seule fonction productrice. L'attribution reste

peut-8tre restreinte, peut-on en dire autont pour le traveil fourni ?

T1 convient de préciser gue, c'est sur sa commission que 1!'Agent paie son
personnel, rémunére ses apporteurs, acquitte les frais divers de gestion et les
impdts.

Au vu de ces données, les commissions qui & premicére vue paraissent intéressantes
peuvent se révéler insuffisantes, Une révision, dans le sens d'sugmentation, des
différents toux, serait une action salutaire de la part de la compagnie, car un

bon traitement reste aprés tout un stimulont et rien n'est plus malaisé que dlavoir

des collaborateurs mécontents.
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CONCIUSION  GENERAID.,

Iorsque ll'on est comme 112 G 4y un Agent essentiellement producteur,
on doit savoir chercher, trouver et pouvoir convaincre les clients dans un
pays corme le nftre ol 1lutilité d'assurcnce n'est pas encore comprise.

T'A G A, consciente de cette tfche qui 1'attendait a su, dés son entrée sur
le Marché Togolais d!issurance, organisé une prospection commerciale pour
reeruter des clients et & su se les faire attacher gréce & une maitrise de
la technique de son métier dont elle ne cesse de faire preuve chague jour.
Ce gqui lui vaut aujourd 'hui la place, combien enviable, qu'occupe son apport
dans le portefeuille de sa compagnie.

T'A G A, ne doit pas pour autant dormir sur ses lauriers. Car, pour tout
assureur, lorsque la vente est réalisée, lorsque le contrat est souscrit,
tout n'est pas fini,

En effet, c'est seulement dans 1a mesure ou l'assuré pourra juger et apprécier
de votre effort pour que les garcanties soient toujours adaptées & ses risques,
ol il pourra aussi se convaincre que vous faites tout pour qu'il soit correc-

tement indemnisé en cas de sinistre qu'il vous gardera Sa confiance.

Ceci n'emp8chera aucunement 3 1'A G A de garder de bons rapports de tra-—
vail avec sa Compagnie.

Concernant ces relations igences—Compagnie, nous pensons gqu'il faut donner
plus de responsabilité aux .gents.

On peut leur confier la gestion de certains sinistres., Il slagira alors

deg sinistres d'un certain montant noterment les dommages matériels de moin-
dre importance., On peut méme leur fixer un plafond & ne pas dépasser.

Ce sera une nouvelle formule du systeme aéja appliqué par le G T A, systéme
qui consiste & ne soumettre les dormoges matériels a expertise que lorsque

le devis du garagiste dépasse un certain nontant.

Tleffet & en tirer sera certainement le décongestionnenent du service-sinistre
3 la Direction.

Seulement, devant la corruption presque généralisée qui sévit actuel-
lement au T0GO, on éprouve quelcue crainte quant & ‘tout ce cui touche des
sommes d'argent.
in effet, certains esprits ma
Ceci fait qu'on a tendance &
certaine méfiance.

Outre que 1'’gent repondra de ses fautes de gestion, il nous semble cue des
pouvoirs strictement limités et une inspection rigoureuse de son travail
en matiére de réglement de sinistres permettront d'éviter un gr@nd nombre
d'ennuis,

1 intentionnés pensent que Miout peut s'arranger',
adopter & 1l'égard de ses collaborateurs une

ivent de mettre un point final 4 ce travail, nous voudrions saisir ici
1loccasion pour exprimer notre profonde gratitude 4 Mr., JAIER, Directeur
@énéral de 1'A G 4, qui a bien voulu nous accepter dans son sercice pour le
stage et qui n'a ménagé aucun gacrifice pour gue celui-ci s'y déroule bien!

Nous adressons nos sincéres remerciements & Mr. AVULUTEY, Chef~-produc~-
tion de 1'A G A, qui a bien vouluy malgré scs multiples occupations, assurer
notre encadrement !
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Nos remercicments vont plus particuliérement 4 i, le Directeur Géné-
ral du Groupement Togolais d YPesursnces qui a bien voulu que nous passions
dans ses services pour compléter notre formation pratiguel

Nue Ir. LAVWSON, Directeur-idjoint du G. T, fey grice & TTinvebtigation
- de qui nous avons été placéesa 1'i G 4 soit sincérement remercié

Nous nous en voudrions de ne pas sdresser & I, AGBODO, Chef-produc—
teur automobile du G T A., toute notre reconnaissance pour tout le concours
qu'il nous a apporté lors de 11¢1aboration de notre rapport !

Nos remercicments & tout le personnel du G T - et aussi de 1'A G 4,
pour toute la disponibilité dont il a falt preuve 4 notre égard pendant
le temps de notre stage !

Nous n'oublierions pas de remercicr 1a Direction des fAssurances du TOGO
qui nous a envoyés a 1'INSTITUT INTERNATION AT Dis ASUURANCE DE YAQUNDE
pour les études d'issurances !

Que la Direction de 1'T. T. i, - promotrice de ce stage qui nous a per-
mi de compléter notre formation,soit, sincérement remercide !

Nous disons également merci & tous ceux qui ont prété main forte )
1lapparition de ce document !

OQu'ils soient tous sincérement remerciés /-
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