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Parmi les catégories d'assurance les moins connues du pu-
blic, 1'Assurance sur la vie a malheureusement une place de choix,
d'autant plus qu'elle figure parmi les assurances conventionnelles.

Elle attire méme l'antipathie, parce qu'fi@porte sur la vie humainc.

On comprendra donc aisément que personne ne se rue vers los
agences d'assurance-vie pour la souscription d'un contrat, ce qui
n'est pas le cas pour les autres comme l'agsurance automobile, l'assu-
rance contre le vol, en bref la plupart des assurances I.A.R.D.
la t8che d'un agent en Assurance sur la Vie rev&t ainsi des propo#fi-
tions insoupgonnables. A telle enseigne qu'on a pu dire que 1'Assu-_

rance sur la Vie ne s'achéte pass elle se vendo

Elle n'est plus a négliger dans non pays ou les mentalités
sont déja préparées aux notions de solidarités notamment en cas de
décés par des systémes aussi traditionnels que les "tontines" et les
"cotisations". Ces notions englobent en mé&me temps une yolonté mani-
feste d'épargne.

Décés, solidarité, épargne, tous trouvent un pendant dans
notre sujete.

Pour que l'Assurance sur la Vie suit répandue dans les
masses, les structures de distribution en d'autres termes les agenccs

chargées de la vente doivent &tre d'une efficacité peu commune.

En effet si on ubserve ce qui se passe en I.A.R.D., tous
les exportateurs ont compris l'importance d'assurer leurs marchandiser
Généralement ce sont eux qui prennent l'initiative de s'assurer,
et les démarches de l'agent I.A.R.D. face 3 un tel risque servent
non pas a informer le client ou 3 le sensibiliser sur la notion
d'assurance mais a arracher ou & récupérer un risque 3 un assureur

concurrent. La moitié du travail de vente est déja effectuée.

En Assurance sur la Vie tcut est a faire
- informer le client sur 1l'existence du produit

- lul montrer le bien fondé et les avantages de ce pruduit

lutter contre les idées précongues : coutumes, blucages
religieupgfet tendances supertitieuses

— convaincre le client Agsoucrire.

.oo/ooo
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Ces t8ches doivent &tre accomplies par 1l'agent. Mais
en outre en I.A.R.D., les contrats sont généralement de courte

durée (un an) avec clause de tacite reconductione.

En Assurance sur la Vie, la plupart des contrats hormis
les temporaires décés sont conclus pour dix ans ou plus. Une
seconde téche est donc dévolue a l'agent d'assurance vie : main.-
tenir en vigueur le contrat pour qu'il soit profitable tant a

lui-méme qu'a son client et & la compagne.

Ce travail est tellement harrassant que trés peu de com--
pagnies se sont spécialisées uniquement en Assurance-vie. Ainsi
en Afrique on hote de nos jours, l'existence d'une seule compa-
gnie exclusivement Vie, ALICO, American Life Insurance Company
dont nous utiliserons les données de temps & autre pour illustror
certaines parties de notre exposé, et en les comparant en cas
de besoins aux chiffres des autres compagnies qui existent sur le
marché camerounaise.

I1 est désormais clair que 1'agent est un mailloun fonda-

mental en Assurance sur la Vie par rapport a ce qu'il: est dans

les autres branches, non seulement dans ses rapports avec la
compagnie mais également dans le réle qu'il est appelé a jouer
vis-a-vis des services techniques internes. Nous tenterons de 1le¢
démontrer dans une premi&re partiec.

Son r8le exorbitant appelle un statut particulidrement mo--

tivant de parf§ son contrat, mais aussi 3 1'égard de la législa-

tion, ce sera le théme de notre 2&me partie.
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/__L'AGENT MAILLON FONDAMENTAL EN ASSURANCE=VIE /

Avec l'organigramme de toute compagnie d'assurance, l'agent

est au bas de 1'échelle, donc en apparence il est le plus faible.

Mais le fait méme qu'il est & la base de lL'édifice, clest lui 1a

véritable fondation qui soutient tout le systéme.

On verra donc que sur le plan juridique, dans ses rapports
avec la compagnie, il n'est qu'un mandataire agissant avec des di-
rectives inviolables. Mais sur le plan technique, il constitie 1a
pierre angulaire de 1l'activité si bien que les services de la com~

pagnie n'ont qu'un réle complémentaire par rapport au siene.

CHAPITRE I. - LES RAPPORTS DE L'AGENT AVEC LA COMPAGNIE

L'agent général représente la compagnie auprés des clients
potentiels. Et ceux-ci n'apporteront leur jugement de l'assurance
qu'a travers la conduite de l'agent.

En vertu donc des pouvoirs qui lui sont confiés il est impor--
tant de définir son statut et de tracer son aaly vité qui sera par

la suite parachevée par les différents services de la compagnie.

L'agent général représente 1a compagnie d'assurance. Il est
1ié & celle-ci par un contrat 3 contrat qui n'est ni un mandat

salarié ni un mandat de courtage d'assurance.

I. - Ce gque 1l'agent n'est pas

L'agent n'est ni salarié de 1a compagnie ni-~ un
courtier d'assurance.

1) Le salarié.

Le salarié travaille dans un bureau dirr~ct dont les frais

os ol ene
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de fonctionnement reviennent & la compagnie qui peut étre elle

méme locataire ou propriétaire des locaux. Entre outre il existe
entre la compagnie et le salarié une relation employeur-employé¢ qui
donne droit 3 ce dernier une rémunération déja fixée dans son mon-
tant, quelles que soient la quantité et la qualité des services ren-
dus. Un tel statut ne peut guére obéir a la régle de l'assurance,
si celle-ci est dans un marché concurrentiel, et particulirement 2
celle de l'Assurance sur la Vie pour qui la vifalité repose sur

la recherche du plus grand nombre de prospectéﬂNS

2) Le courtier d'assurance

Le courtier a pour r8le de chercher pour le compte de tous
les 1intéressés la conclusion de contrats d'assurance. Il représente
le client dans la mesure ou son action part de ce dernier pour
aboutir a la compagnie. Il est donc un apporteur d'affaires. Pésg
affaires qui lui sont propres, parce que libre de les placer cupreés
de la compagnie de son choixe. C'est un commercant.

Si l'agent n'est ni un salarié, ni un courtier, les theéses
ont été unanimes qu'il détient dans 1'industrie des assurances une

place non négligeable qui W& requiert des fonctions particuliéres
et un certain nombre de pouvoirs.

IT. - Deflnitlon et fonctions de 1l'agent
Sans les intermédiaires d'assurance '"de nombreux contrats
ne seraient pas conclus, notamment dans le domaine de 1l'assurance
sur la vie ou il est nécessaire de convaincre l'assuré. On peut dir:

que, dans une large mesure la prospérité d'une entreprise dépend
du cadre de ses agents". (1)

Le contrat d'agent est constaté par un traité de nomination
qui définit dans ses conditions particuliéres et conditions généra-

les les fonctions de l'agent et les pouvoirs qui lui sont attri-
buése.

ooc/oea

(1) Page 255 PICARD et BESSON. LES ASSURANCES TERRESTRES : Les
entreprises d'assurance 4éme édit.
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Avec la remise d'une procuration, il concrétise la nomination

de l'agent & représenter 1la compagnie auprés du public.

Ansi 1l'agent acquiert 1la qualité de mandataire de 1la compagnie,
et doit agir selon 1les directives de celle=cl; Tl est une personne
physique dont 1a rémunération est fonction des affaires apportées.
Aussi il doit supporter pour son compte les dépenses de fonctionne-

ment de son agence.

Le traité de nomination est concly pour une durée indéterminde
et rien n'interdit des contrats de courte durée. Il n'est pas édité
seulement en ce qui concerne 13 définition de 1'agent, mais indique
=188l les fonctions qu'on peut attendre de ce dernier.

S e e e e S it b S S . s ot e o

L'agent d'assurance en général a deux fonctions principales

quelle que soit l1'importance de chacune d'elles.

a) une fonction de producteur

L'agent est producteur, et plus particuliére”en Assurance sur
la Vie,

"L®agent est mis & 1a disposition du public en vue de la recher-
che et la souscription de contrat d'assurance" (1).

Il doit réserver l'exclusivité de sa production & la compagniec
qu'il représente. Mais des exceptions et limites cnt été apportées en
ce qui concerne :

- les assurances populaires et de groupes non
pratiquées par sa compagnie

- les risques aggravés
- les parties de risques non couverts par sa com-—
pagnie

b) Une fonction de Gestionnaire.

Elle est peu limitée et méme inexistante chez 1l'agent en Assu-
rance sur la Vie.

ooo/oo-

(1) Agent Général d'assurance : Jacques DESCHAMPS. page 18, 2éme edit.
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Si l'agent est mandataire et locataire de service de la
compagnie, il ne peut &tre en aucun moment son concurrent car ses

pouvoirs de représentation sont biens définis.

3) Les pouvoirs de représentation de 1'agent.

L'agent traite des affaires non pas en son nom personnel,
mais pour le compte de la compagnie. Il doit se garder donc de lui
faire encourir des responsabilités particuliéres pour les actes accom-

plis ou les explications données.

Ses pouvoirs tournent principalement autour

~ de la proposition du contrat aux clients
potentiels

- de l'encaissement de la prime
Quelles que soient ces téches, et contrairement a l'agent I+A.R.D.,
1'Agent en assurance-vie ne bénéficie pas de la représentation
exclusive de sa compagnie dans une circonscription donnée. Ceci peut
donc 1l'exposer face a 1l'implantation de concurrents représentant eux
aussi la méme compagnie, et encore solidifier en lui le caractére
itinérant de on métier qui finira sans doute par 1l'emporter sur ce-
lui sédentaire que les services de la compagnie auront l'honneur de

compléter apres la lourde tiche de production.

Iliustkration @

L'agent ALICO ne dirige ni une agence générale au vrai
sens du mot, ni un bureau direct. Mais son traité de nomination
contient des éléments de chacune de ces deux formes :

- L'agent ALICO en sa qualité de mandataire a pour mission
de s'occuper de toutes les branches exploitées par 1la

cumpagnie et d'assurer une production réguliére a celle-ci

- les dépenses de fonctionnement sont & la charge de 1la
compagnie et l'agent ne peut solliciter ou vendre indi-
rectement ou directement toute autre forme d'assurance Qu
annuité dans une autre société.

L'agent ALICO n'a aucune activité de gestion. Ses tiches se résument

en :
- la proposition du contrat

- l'encaissement de la prime
— Ta remise des peolices,

cosl e
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avec un certain nombre de limites définies par les articles 3-4-5-0.-

7 de son contrat (voir annexe),c¢thxX£wwv\(%§WW3W0QE<5

Ce r8le complémentaire est confirmé par deux points de vue

1) Sans la production de l'agent, les services de 1la compagnie

n'auraient aucune activité

2) c'est le travail de l'agent, quelle que soit sa nature, au ni-
veau de chaque cas rencontré, qui donne un point de départ a
l'activité d'un service concerné.

Une compagnie d'assurance comporte un certain nombre de
départements, des départements fonctionneld communs & toute forme
d'entreprise et des départements techniques. Ce sont ces derniers qui
définissent 1l'activité de l'entreprise, et par conséquent,ceux pour
qui l'agent est primordial. Ces départements sont

- le département de production
= le département de comptabilité, a cheval sur les deux
types de département
- le département sinistre.
Nous allons donc décrire le réle de chacun de ces départements, rél-:
qui vient en complément de celui de 1'Agent.

T- - Le_département poduction

Le département de pruduction s'occupe de :
- la réception des propositions d'assurance
- du processus des normes d'acceptation

- de 1'établissement et de 1a délivrance des polices
d'assurance

- des modifications apportées aux contrats en cours.

A/ La proposition d'assurance

C'est la "clé" de tout contrat d'assurance. C'est le
document qu'il Y a lieu d'établir dés 1'accord de la personne assu-—
rable. Il se compose de deux partiese.

Sis sl e




a) La proposition proprement dite

Elle porte les renseignements généraux sur la personne assu-
rable, & savolr, date et lieu de naissance, service militaire, an-

técédents familiaux, profession etCe..

La propusition peut &tre &crite par le proposant, mais dans

la pratique, 1l'agent la rédige pour luil ; "c'est dire 1l'impurtance
de sa rédaction, de la précision orthographique des noms et de 1l'exac-

titude des chiffres" (1) sont des éléments fondamentauxe.

b) Le guestionnaire médical

Il est rempli dans le but de permettre & l'agent d'avoir a
priori une idée sur 1'état de santé de son client : c'est donc unc
selection qu'il fait, la premiére d'abord avant celle de la compagnie.
Le questionaire n'est rempli que si une visite médicale n'est pas
exigée. Et l'agent doit &tre prudent de parler de l'absence de cette

derniére.

Le dossier de propositon ainsi constitué aprés chaque consult~-
tion est envoyé par l'agent au département production qui procéde
aux normes d'acceptation,: ncrmes qui sollicitersnt aussi un concours

préliminaire de 1a part de 1'agent.

B/ Les normes d'acceptation

Les dossiers transférés de l'agence & la compagnie peuvent

.. connaftre 1'une des deux situations suivantes :

1) une acceptation sans réserve du risque
2) une demande de visite médicale :
-~ si le proposant a fait &tat d'une récente opération ou d'une
maladie grave ou exempt de service militaire.

- si les capitaux dépassent un certain montant
- s8i le proposant a plus de 50 ans ou 55 ans

- si le proposant a des antécédents familiaux gravese.

ooe/ooo

(1) Page 35. Le manuel de 1l'Inspecteur et de 1'Agent. Assurance sur
la vie Christian VILLARS Septiéme édition : 71.
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-~ st "le fait pour 1'agent de n'en pas proposer semble
déprecier dans 1l'esprit du pruposant 1'idée importante qu'il se

falt de 1'assurance-vie" (1).

L'agent doit donc prendre ses dispositions devant de
telles situations et se rappeler & tout moment les noms des méde-
cins agréés par la compagniec. Il doit &tre attirer par 1'importancc
du rendez-vous entre le proposant et le médecin dont les honorairos

sont & la charge de 1a compagnie.

La visite médicale doit se faire dans les plus brefs délais
"c'est un principe essentiel de production" (2). Les efforts deman-
dés a l'agent ne s'arrdtent pas a ce niveau, car il peut avoir §
communiquer les réserves que le médécin a apportées sur 1'état de
santé du client. Ainsi 1a visite médicale suscitera auprés du pro--
posant
- soit de reconnaiftre 1le bien fondé de 1'assurance et
accepter méme une surprime si celle-ci est demandde
-~ soit d'abandonner 1le projet parcc que son cas ne s'y
préte pas. :
L'agent doit "faire preuve d'habilité et de tact pour la rédaction
de la propositiun et des pidces médicales™ (3). Il doit 8kre tenu

au secret professionpegj comme 1le médecin, l'avocat, le notaire.

L'apport de l'agent au départemenﬁ de production n'est tou-
jours pas fini, la proposition va permettre a 1'établissement des
polices,

C/ L'établissement et la délivrance des polices.

L'agent regoit du service production les imprimés das gon-
ditions générales et particuliéres dénommés polices d'assurance.
Il doit porter ces polices auprés des assurés qui y qﬁposent leur
signature, retourner une copie a la compagnie et garder pour 1lui

une autre copie.

ooe/ooo

(1) - page 41 M.TI.A. en assurance=vie Christian VILLARS. Z&me &d. 71
(2) Page 49 M.T.A. "

(3) page 50 M.I.A. Christian VILLARS 7&me &di-ion : 7T
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D/ Les modifications apportées au contrat en cours

Ces modifications émanent du client, et transitent toutes p~r
l'agent. Elles sont généralement dans le sens de changer
-~ le mode de paiement de la prime
-~ le montant du capital

- le bénéficiaire du contrat, seulement dans le cas ou
celui-cil n'a pas encore aeeepté

- la transformation du contrat.
La compagnie ne peut rien modifier en dehors d'une demande expressc
du client. Elle peut cependant envoyer des lettres de rappel de paie-
ment des primes, de résiliation qui seront dés lors une réaction a

un manque d'action de la part du client.

Tout retard dans ces précédures aura des répercutions"
pécuniaires tant en ce qui concerne la rémunération de 1l'agent qu'd
l'encaissement de la compagnie, encaissement dont l1#& suivig est
confide au département comptabilité.

C'est un département gui intéresse aussi bien le fonctionne-
ment que l'activité de 1l'entreprise. En ce qui concerne l'activité
et selon sa spécifité, le département est compusé d'un certain nom-

bre de segtions :

Les sections essentielles en assurance sont :
- 'a section encaissement des primes
~ la section réglement des sinistres et autres rétri-
butionse.

1) L'encaissement des primes

Au moment de la signature et pour donner & la police son effat,

la premiére prime doit &tre payée.

Les autres primes sont payables d'avance, et toutes contre

quittance signée par la direction de la compagnie.

L'agent est tenu de déposer toutes les sommes collectées dans
les comptes de la compagnie, et dans un délai bien réglementé. Ces
fonds vont permettre au département comptabilité de faire face aux

éventuels reglements.

ooo/oo.
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2) Le réglement des sinistres.

Si l'agent n'a pas le pouvoir de régler les sinistres,
c'est lui cependant qui regoit les réclamations ou déclarations des
assurés. Seul connu de ces derniers, il lui appartient aussi de
suivre les différentes soumissions, et veiller a ce que la procé-

dure soit accelérée.

On peut considérer ainsi qu'il est & la fois au service
de la compagnie et a celui du client. Si l'agent veille sur les fonds
de la compagnie et des assurés désignés, il n'en demeure pas moins

pour ses propres ressourcese.

3) LFS_TEGLEMENTS des commissions.

C'est la rémunération de l'agent qu'on appelle commission.
Il pergoit deux sortes de cummissions :

= une commission d'acquisition payée dés encaissement de 1z
premiere prime : Un intérét est 1% pour l'agent de faire signer

le plus vite possible la police et (d'encaisser la prime) le chéque,

7

- une commission payée au fur et 3 mesure de l'encaissement

des autres primes : une nécessité de suivre son portefeuille.

Cette surveillance est une source de satisfaction morale

et financiére pour 1la compagnie de méme que pour le client.

Les services complétant la tiche de 1'agent ne s'arrdtent

pas 1a, il y a d'autres encore par exemple le service sinistre.

EET Le départemept sinistre et autres.

Les réglamations de l'assuré que 1'agent achemine vers 1la

compagnie sont de plusieurs sortes :

~ les déclarations de sinistre : décés, invalidité, inca-
pacité ;

- la survenanee de 1'échéance du contrat

- les préts sollicités.
Ces différentes réclamations nécessitent souvent la fourniture de

certaines piéces comme :

il



126—

-~ 1le certificat de déces

- une fiche d'état civil ou acte de naissance
- la police de l'assuré

-~ 1l'imprimé de demande d'avanCee.eos.e.

by

a
L'agent doit porter aussi/la connaissance de son client

My l'existence des formulaires que détient la compagnie et 1l'aider
dans l'accélé;ation de ses démarches. Il aura aussi & suivre ces
différentes demandes au niveau des autres services.

par exemple la déclaration de sinistre, au niveau du ser-

vice sinistre et compatbilité.

Lllustration ¢ ALICO comporte trois départements techniques

aussi

~ le département souscription (production)

- le département comptabilité

-~ le departement P.0.S. policy owner service
auquel est rattaché le "CLAIM servicen"

qui regoit les drcliz:rations de sinistres des assurés.

I1 y a cependant une particularité : le département "produc-
tion" ALICO ne s'intéresse qu'a 1la souscription proprement dite ot
Aux problémes qiie POosent les polices datant de moins de trois mois.
C'est le départ ment P.OS. qui prend aussitdt la reléve C'est-a-dire
des le troisidme mois et par conséquent répond aux différentes deman-
des de modification, et régle les sinistres par 1'intermédiaire de

sonnservice claimm:

Une telle structure aussi ne repose guére notre agent qui
dolt.&tre au service de 1la clientéle bien que mandataire de la com-
pagnie.

L'agent doit savoir que sa carriére n'est pas de toute tran—
quilitéoooonooo

I1 doit veiller, batailler, se dépenser au service d'une
clientéle que 1le rythme actuel de la vie des affaires rend de plus
en plus exigeante., Il doit consacrer ses efforts & une production
neuve" (1) comme une autre déja existante.

s d

(1) page M"A" gt wucn 8 Mme GIR Organisation de la production.
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Si l'agent veut réellement remplir ce r8le et prétendre a
quelle que réussite, son efficacité doit &tre subordonnée & une

double condition.

J
CHAPITRE II. - DOUBLE CONDITION DE #@# EFFICACITE ;AJ/ ﬁ2¥20/~

L'assurance vie a des facettes multiples et il est important
que l'agent général les maltrise. Pour cela il est bon que celui-ci

soit 3 la fois technicien et vendeur.

Section I. - Le technicien
Il est des métiers peu complets comme celui de 1'agent, 1'agent

qui est sédentaire et étinérant. Cette double activité lui donne

déja une supériurité sur tous les autres 3y mais l'agent ne pourra la

remplir que s'il est '"nanti'" de certaines qualités aussi bien natu-

relles que techniques, et tout en s'efforcant durant sa longue et

pénible carriére d'acquérir le plus grand nombre de connaissances

professionnelles.

I. - Les_qualités pour exercer le métier d'agent.

- L'agent doit &tre d'abord de certaines qualités naturelles,
un homme qui posséde son métier et enfin qui cultive en lui des

techniques et aptitudes physiques indispensables a sa profession.

A) Les gualités naturelles.

L'agent est appelé 3 &tre au service de tout un monde, un mon-
de trés disparate si bien que certaines qualités naturelles lui sont
nécessaires, qualités qui tournent généralement autour

= du sens de servir
- de la curiosité et de la vivacité d'esprit
-~ du dynamisme

~ de la valeur morale.

1/ - Le sens de servir

Il est indispensable pour un métier tel que celul de 1'agent,
i on ;
POUE qui il faut?seulement gagner, mals surtout conserver la con-
fiance et l'estime du client.

soaleién
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Un tel caractére se définit dans la sociabilité. L'agent doit
se rappeler donc a tout moment, des apports permanents de sécurité ot

de protection qu'il est en mesure de fournir & tout interlocuteur qui

se trouve dans le besoine.

2/ - La curiosité et la vivacité dtesprits

La démanche de 1'agent doit consister & amener son interlocu-
teur & penser & 1'idée de 1'assurance vie. Raison pour laquelle
1'agent doit pousser son client & s'ouvrir, tout en essayant le maxi-

mum possible de limiter la conversation.3 lui et & son probléme seul s

L'agent doit savoir en ce moment, écoukter, observer, enregis-
trer et fixer intensement son attention sur le probléme de son inter—
locuteur, car celui-cl’' peut &tre différent de ceux des autres.

Cette attitude concentrée ne précéde certes pas une réponse
fav#rable. Et devant une hésitation au un refus, l'agent est appeléd 3
garder calme et sang froid, et méme enthouiasmece. Il doit &tre sincérc
en ce qu'il dit, surtout quand ceci porte sur la vie humaine et se
présente comme un aspect moralisateur. Avec une telle attitude décro-

cher une production inespéré n'est pas impossible.

3/ = La valeur morale.

Tout ce qu'on demande & l'agent c'est d'é&tre un homme de coeur,
c'est-a-dire quelqu'un capable d'apporter le reconfort & certains MO'wa
ments de la vie. Il doit &tre animé de cette chaleur humaine pour
qu'on puisse dire "qu'on peut se fier a lui, il est loyal, bien vail-
lant et de bon conseil 3 11 sait 8tre discret et fidéle 21l & 1a no-
tion du devoir et de celle du service".(1)

Ce sont 13 des qualitds qui se retrouvent dans 1'homneté et
la faculté de mener 3 bien un dialogue. Enfin une troisiéme est néces-—
saire pour couronner tous les actes-de ltagent. = .11 s'agif 13 de 13

persévérances, la persévérance, il en faut 3 notre agent dés lors

que, ce pour lequel il donne corps et 8me n'est qu'un engagement facul--

tatif de la part de son interlocuteur.

boelumwa
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"C'est la persévérance qui conduit au succés méme si 1a
route est parsemée d'obstable et d'embauche" (1) mg
"Un éthec porte souvent en soi une lecon et c'est sous cet angle
qu'il faut en analyser les causes pour qu'elles soient bénéfiques,
mais il ne faut pas s'attarder 3 des regrets stériles. Un client est

perdu, dix autres peuvent étre retrouvés" (2)

Et pour les retrouver, 1l'agent doit &tre encore d'un autre

caractére, le dynamisme.

4/ - Le dynamisme.

L'agent doit étre reconnu & priori par ces caractéres.

a) Le gofit de 1l'existence : ses promesses sont & longe

termed.

b) L'esprit d'initiative : il est appelé, notre agent, a
apporter une solution & tous les problémes 1liés & la vie humaine
et généralement quand ceux-ci touchent 3 la prudence et & la prévo-

yance en face des risques de décés, d'invalidité et de vieillesse

c) l'amour de 1l'indépendance : l'agent n'est pas 1ié & 1la
compagnie par un traité de subordination, il est libre dans 1l'exer-
cice de ses fonctions qui restent proportionnelles 3 sa rémundéra-
tions

d) L'acceptation des responsabilités : l'agent est une pcr-
sonne physique qui organise rationnellement son temps et son tra-
vail. Et on peut dire que "celui qui craint le mouvement, l'action,
la vie bien remplie et parfois méme trés chargée, celui qui ne se
sent pas de taille a affronter les difficultés, les imprévus, la

contradiction qu'il renonce & devenir agent" (3).

L!'agent, s'il part au travail au m&me moment que tous les
autres, y sort généralement le dernier, et combien de fois est-il
appelé de 1l'extérieur pour un probléme relevant de son activité 2
Par exemple s'il doit "cueillir" un contrat d'assurance groupe d'unc

société dt'une association.

Il ne doit pas avoir la notion d'horaires réguliérds et en-
core comme bon nombre de professionnels, il ne cesse d'élaborer des
plans, mais malheureusement tous sont bouleversés par des affaires
urgentes et efficaces.

s afaiia

()
(29
(22N

LUAIY 8 MO0  Mme GIRY
page 15. M.IA. Assu. vie Chritian VILLARS 7& ed. 71
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Si les qualités qua nous ven ns de voir sont généralement

requises celles techniques seront plut8t a acquérir.

B/ - Les qualités technigues.

L'agent doit savoir de quoi il parle, il doit &tre un homme
percevant, comprennant et capable d'analyser les problémes qui se po-
sent pour chacun de ceux qu'il est appelé & servir, que €es problémes
soient économiques, juridiques ou simplement humains, que leur portde

soit morale ou matérielle" (1).

L'agent d'assurance vie doit pouvoir enregistrer les doléanees
et les voeux des clients et par 13 en tirer 1'orientation qu'il eon-
vient de prendre. A ce titre il doit apparaltre comme un informateur,
un conseiller, attitudes qu'il doit afficher s'il veut &tre aux ser-—

vices de tout client, l'ancien comme le nouveaus

1) = L'informateur.

En contact direct et permanent avec le public, l'agent oecupe
un "poste clé" dans la profession. Non seulement parce que sans lui
on aurait pas parler de 1'activité d'assurance particuliérement d'assu-
rance vie, mais parce que sa présence dans les lieux, dans tous les
milieux fait de lui un des é&léments capitaux de la profession.

Intermédiaire perpétuel sur la "bré&che" :

- l'agent essuie les indignations et les coléres des
clients en face de certaines imperfections des produits
de 1l'assurance

— l'agent oriente le client vers les formules qui #ug
conviennent & CA&AL e

- l'agent définit les précautions & prendre par le clicnt
par exemple.

- Qui peut-il assurer 7%

Yl est interdit au client de prendre une assurance sur la
t3ta d'un mineur de moins de 2 ans ou d'un malade mental.

sso/faeis

(1) L "Ar C win Mpe GIRY
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« Les déclarations du client 3 la souscription sont importantes,

car les fausses peuvent entrainer une nullité du contrat

» Savoir désigner un bénéficiaire, et l'agent doit attirer

l'attention du client sur 1'importance de cette qugstion.

- L'agent doit informer le client sur les "palliallfs" prévius

pour contourner les effets de 1l'inflation.

= L'agent doit faire passer le contrat comme une chose qui

s'adapte a la situation financilre et sociale du clefnt.

- L'agent doit faire passer que l'assurance vie compléte trés
largement les garanties offertes par la sécurité sociale, et pour
ceux qui ne sont pas couvert par cette derniére, seule l'assurance
vie est en mesure de leur préserver des lendemains meilleurs quoi

gqutil arrive.

En retour il devait transmettre tous les "désidérata et toutes
les suggestions" du public. Mais non, ce qui 1lui faut ctest d'appa-
raltre comme un "filtre" en retenant ce qui constitue une remarque
judicieuse ou une demande d'amélioration, tout en rejetant les as-
pects impossibles et dangereux. Ceci, il ne doit pas - le: faire de fa-
con intransigeante, 1 lui faut donc une autre qualité, celle
d'éducateur conseiller car il doit mettre en garde le "profane"

contre les idées fausses ou les emballements inconsidérés.

2) - Le conseiller.

Sans le dire eXpressement, nous venons de voir que 1la souscrip-
tion d'une assurance sur la vie nécessite un entretien; et celuil
ci est primordial.

Pour 1l'agent "toutes branches", ses recherches sont simpleg 21
peut proposer un contrat d'assurance vie 3 tout moment de son acti-
vité

= AU cours d'une expertise préalable d'un risque en I.A.R.D.,

= 3U cours d'une expertise aprés sinistre

— a@u cours d'un réglement amiable de sinistre.

Mais sa t8che est loin d'8tre abordable, s'il lui arrive de faire
adhérer son client & un régime de retraite : "La signature d'un
avenant I.A.R.D. peut &tre obtenilf/ entre deux portes alors que 1'en-
tretien vie nécessite plus de temps (1),

ooo/oo-

(1) page TI2. M.I.R. En assurance Vie, Christian VILLARS.
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Et encore une fois le contrat conclu, la tiche de §estion des
autres contrats (I.A.R.D.) ne lul permettrait plus de parler périodi-
quement du contrat d'assurance vie. Il peut oublier que 1l'assuré évoluc
de méme que ses besoins, et si cette &volution est favorable, les

garanties ne seront plus suffisantes, c'est 13 une grande perte pour

la compagnie et pour 1l'agent lui-méme, car ce n'est pas l'assuré qui

viendra l'informer de sa situation présente.

L'agent vie "exclusif" par contre n'a que l'assurance vie

a l'esprit et n'est préoccupé paB des problémes de gestion. Celui 13
est donc mieux disposéq pour connaltre les besoins de ses clients, et
pour suivre aussi leur évolution. Il a plusieurs méthodes de recherche:
Les amis, les relations familiales, les secrétaires des groupements
d'association, les fournisseurs, les inconnus, les recommandations

des assurés auprés de toute cette population composée d'individus po-
lis, intelligents, bien élevés, méfiants d'esprit injuste et parfois

méme de bonne foi, qu'il doit conseiller, éclairer et convaincre.

Avec ce r8le de conseiller il doit procéder différemment sui-
vant la qualité de son interlocuteur : par 'exemple = .51 l'interlacu=
teur est un cadre moyen ou supérieur, "l'entretien doit se limiter 2
une conversation 3 bAton rompu"£18e sera plutdt une prise de contact
qu'une simple conversation.

Pour l'interlocuteur moyen, 1l doit lui faire profiter de sa
présence tout en insistant sur une possibilité :

- fractionnement du paiement des primes

- modification prochaine du tarif car son dge, 1'3ge de 1'in-
terlocuteur sera avancé.

L'agent ne doit pas oublier aussi qu'un contrat d'assurance
sur la 7ie se conclut 3 des moments précis et auprés d'une catégorie
de personnes bien définie.

Les moments, se sont la vie d'une femme, la naissance d'un
enfant, la constitution d'une retraite, le besoin d'épargner pour les
vacances, pour le logement.

oo-/ouo

(1) page 112 M.I.A. En assurance vie Christian VILLARS



19.-

"Clest la ponde des catastrophes naturelles succédant a celle
du bonheur" (1).

Les personnes ¢ le choix de 1'agent, la premiére selection doit porter
sur ceux qui ne sont ni trop jeunes, ni trop vieux, ni suffisamment
garantis, ni malade, ni dépourvus de moyen de payer une prime encore

il doit rendre visite & l'assuré dés le premier contact, ce qué ne

peut faire l'agent I.A.R.D. absorbé par des tdches de gestion.

Son interlocuteur se cache, il faut qu'il le découvre, qu'il

apporte solutions a ses problémes, qu'il lui procure la tranquilité

d'esprit fondé&sur une garantie compléte et efficace : c'est en ce

mpment que l'on pourra juger du caractére humanitaire du métier d'agent

Les qualités naturelles et techniques que nous venons de voir
sont agrementées par certaines aptitudes physiques, aptitudes favo-
rables dans le comportement de tout &tre jhumain. Il s'agit générale-—
ment

- de la bonne présentation : "allure physique, sobre é&légancc

‘Vestiﬂﬁngire, aisance de la présentation et des attitudes"

- de la bonne santé

-~ du sourire : "tout semble favorable & celui qui a un sou-
rire sincére et enthousiaste" (3)

- la voie agréable, qui repose et apaise.

Si toutes ces g ualités sont nécessaires pour 1l'exercice
du métier d'agent, les connaissances techniques qu'on lui demande sont
encore plus importantese.

II. -= Les connaissances techniques de 1'agente.

Offrir un contrat en assurance vie ne doit pas étre~guelque
chose qui s'improvise, surtout lorsque celui qui 1le proposéyétudieq

d'abord son client, attire?son attention, et l'informersur g protec—
tion qu'il peut lui apporter.

ooo/oon

(1) Page 112 M.I.A. Christian VILLARS.

(2) et (3) page L"A" et "C" 10 : Organisation de la production
Mme GIRY.
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11 est ‘vrai que les dispositions que nous venons de voir
sont nécessaires au métier d'agent, mais elles seules sont insuffi-
santese. Il lui faut donc ajouter & cela, autre chose avec un effort
souteny et toujours renouvelé : ce que nous pouvons appeler une
connaissance des autres c'est=-a-dire du marché, et enfin une connais-

sance de soi méme c'est—é-dir* compagnie et ses contrats.

A/ - La connaissance du marché.

L'agent d'assurance vie doit connaitre la gamme compléte des
contrats et des tarifs pratiqués par les compagnies et essayer d'iden-

tifier les clients et 1leurs besoins spécifiques.

1) J1.'offre stur la marché.

Sur le marché l'agent d'assurance vie "exclusif" est con-
fronté & ceux des assurances "toutes branches". Mais que cela ne

lleffraie pas:.car il n'a que:l'assurance vie 3 offrir.

Les produits sur la marché sont certes semblables mais 1la

qualité des services et le tarif différent énormement.

a) Les services.

Contrairement & 1la recherche des assurables la surveillancc
du portefeuille de 1l'agent "toute branche est pleine de difficultés :
- un sinistre en suspens par exemple en auto peut lui
brouiller toutes ses relations commerciales

- le service "aprés vente" peut &tre trés défaillant.

b) Le tarif.

C'est tout ce qui englobe la prime & payer par 1l'assuré.
Et elle comprend

e Une prime de risque
e une prime d'épargne

-« des chargements, de gestion et d'acquisition.

oo/ eve
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Les deux premiers éléments du tarif sont donnés par des ba-
rémes en fonction de 1'Age de 1l'assuré et de la durde du contrat s
tandis que le dernier est assujeti & la situation financiére de 1a
compagnie. C'est la donc ou les différences ne manqueront pas, sur-
tout lorsque la "vie" coexiste avec un mauvais risque telle que

l1'auto.

L'agent doit donc s'informerdes services et tatifs appliqués
par les autres compagnies. C'est sur cette base qu'il va batir son

offre avec toutes les améliorations que cela peut comporter.

S1 on dit ici une "offre", il ne s'agit point d'une"exposition"
ou il faut rester sur pPlace et attendre le client c'est 1l'inverse
qui est constatée, 1'agent doit aller vers sa clientéle pour mieux
connaitre ses besoins sociaux et économiques. Une clientéle qui
symbolise la demande et que 1le rythme de la vie rend de plus en plus

exigeante.

2) La demande en assurance vie.

C'est la classification des clients potentiels, c'est aussi

leurs besoins spécifiques.

a) la classification des clients.

Elle est si diversifide, si segmentée que l'agent va mener
ses actions différemment.

Au niveau des individus, il doit savoir que ceux-ci ont évo-
lué, ils sont plus instruits et mieux ouverts.Au niveau des entrepri-
ses, le dégré de technicité a accru les accidentés de la rue et des
usines, l'agent aura donc comme tAche & éveiller l'esprit du travail-
leur sur les risques qu'il court.A tous ces clients 1a présentation
d'un produit seul est insuffisant. Il faut que celui-ci correspond
aussi a la satisfaction de leurs besoinse.

b) Les besoins du client

Pour les connaftre l'agent doit d'abord poser des gquestions,

puis formuler un diagnostic et enfin proposer une solution (1).

.oo/.oo

(1) Page 51 : Connattre et vendre 1l'assurance vie : G. URSYIN,
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Ces besoins sont généralement
--de limiter les conséquences d'un décés prématuré, de crédit,
d'épargne, de protection, de complément de retraite, de bénéfice

financier eau fiscal.

Tous ces besoins ne sont pas les mémes d'un individu & 1'au-
tre ou d'une entreprise a l'autre. Ils sont appelés aussi 3 changer
a évoluer dans le temps, c'est s raison pour laquelle 1l'agent doit
&tre en mesure de donner une satisfaction "sur mesure", personnelle

et méme permanente, s'il veut créer une clientéle et la conserver.

Toutes ces connaissances d' "autrui" viennent en complement

de celle de soi-méme.

B/ = La connaissance de s3 compagnie. .

Il est demandé a l'agent de connaftre :

- les mécanismes du contrat d'assurance vie : ceux—ci partent
de l'objet & 1'étendue du contrat en passant par la définition de cer—
taine clauses tels que le paiement de 1a prime, les droits de mutations
les valeurs de rachat et de réduction, l'avance sur police, la clause

bénéficiaire, la clcuse de révalorisation ou d'indexation etCese

=~ les exclusions : Ce sont généralement le suicide, la guerrec,
l'aviation dans certaines conditions

- le montant de la garantie : le capital en déeés, en invali-
dité, la rente, la participation bénéficiaire.

- Les extensions possibles : exemple une assurance sur 2 tétes.

" 3 ce sujet, il sera conseillé 3 l'agent de fournir sans doute des
explications précises et formelles, mais d'émailler ses commentaires
d'exemples et de références, plus ou moins pittoresques, qui souli-
gneront qu'a travers des mots il Y @ surtout la garantie d'une vie qui
est en cause" (1).

Cette garantie peut &tre soit une assurance décés, soit une
assurance en cas de vie, soit une combinaison des deux formules (en

cas de vie et en cas de décés).

aio s/ oinw

(1) page 77 M.A.I. Christian VILLARS 7&me é&d. 71.



23 .-

2) La connaissance des différentes "formules"

L'agent doit connaltre la portée de toutes les "formules"
qu'il offre, car une assurance sur la vie se conclut & certain mo-
ment psychologique ou tactique, c'est ce jour 13 et non la veille
ni le lendemain. Il faut qu'ad ce rendez-vous de la décision 1l'agent
soit agact et compétent. S'il doit reconnaftre : je ne sais pas,
je vais me renseigner, autre une certaine perte de prestige, déja
arrive rapide l'ombre d'un concurrent plus avisé et micux documentg!
(1)s

Les formules les plus courantes sont :

a) En assurance en cas de décés.

- La vie entiére : la compagnie s'engage & payer aux béné-

ficiaires désignés 1a somme convenue quelle que soit 1'époque & la

quelle survient le décés de 1l'assuré.

~ La temporaire décés, le capital assuré est payable au décés

de 1l'assuré a condition que ce décés survienne avant le terme du
contrat.

- L'assurance rente éducatione.

L'assurance est le versement d'une rente 3 partir du déces
de 1'assuré et jusqu'ad la date d'expiration du contrat & condition
que le déces de 1l'assuré se produit avant cette date.

2

- L'assurance de survie . La compagnie s'engage a payer au

bénéficiairela 3gtme stipulée au contrat, si le bénéficiaire survit
a l'assuré.

b) En assurance en cas de viee.

~ Le capital différé avec ou sans contre assurance, la com-
pagnie s'engage & payer au benéficiaires, 1'assurds s'il vit & 1'6-

chéance prévue, le capital mentionné.

L'assuré décéde avant, la compagnie ne serait pas obligé de
payer le capital, mais rembourse les primes si le contrat est avec
contre assurancee.

ooo/.oo

(1) Page 7 MeI.A. Christian VILLARS.
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- La rente viagére sur une ou deux tétes. La compagnie

s'engage moyennant une prime unique a verser les rentes convenues
tant que vivra les personnes sur la téte de laquelle ou desquelles

repose le contrat.

’

- La rente viagére différée : l'entrée en jouissance de 1a

rente est différée.

- La vie entiére a effet différé : Le capital est payable

au décés de l'assuré mais si seulement le décés survient aprés 1la

période différée.

C) En assurance mixte.

- La mixte proprement dite : le capital stipulé au contrat

est payable immédiatement en cas de décés de 1l'assuré et au plus

tard en cas de vie au terme du contrat.

- La terme fixe : La compagnie garantit le paiement d'un

capital a une époque fixée d'avance que l'assuré soit vivant ou dé-

cédé.

- L'assurance dotale : La compagnie garantit le paiement

d'un capital si un enfant désigné est vivant & une certaine époque.

D) Les assurances complémentaires.

Ce sont généralement 3

1. -~ Les individuels-accidents avec :

- soit un doublement du capital en cas de décés par
accident,

- soit un triplement du capital en cas de décés par acci-
dent de 1la circulation

- et des indemnités en cas d'invalidité et d'incapacité
temporaire.

2. - Les exonérations de paiement de primes dés que

l'assuré est en état d'invalidité permanente (le taux d&tant fixé
par la compagnie).

oo ] eine
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C):.. Les assurances collectives.

Laissées trés souvent & la "discrétion des spécialistes du
siége™, l'agent peut cependant apporter sa contribution au rapproche-—
entre le client et la compagnie.

Une fois finie cette présentation, l'agent doit &tre en mesurc

de répercuter le prix de ces différentes formules.

3/ = La connaissance des tarifs.

Connaitre le droit des contrats et les différentes formules,
seul est insuffisant, il faut aussi savoir évaluer la portée de leur
colt qui est la prime. La prime peut &tre unique, temporaire ou via-
gere. Pour les deux dernidres formes, elle peut &tre annuelles,

semestrielles, trimestrielles ou mé&me mensuelle.

Toute prime est une combinaiscn &ge durée, et comprend comme
nous l'avons déja vue, une prime de risque, une prime d'épargne.et les
chargements. Les garanties complementaires ont aussi leur cofit dis-
tinct de celle de la police principale et qui est fonction de 1'acti-

vité professionnelle de 1l'assuré.

Illustration : Exemple de tarification

soit un individu &gé de 30 ans qui veut une mixte pour
un- capital de 3°Millions, durde 20:ans.

Nous-utilisons le tarif ALICO.
- il paie ses primes annuellement donc le "Mode" : 1
= le “facteur police,; colt de police = 1.000 F
- la prime de cent mille franc de capital = 5.199 (donnée
par le baréme)
- Taxe de 1'état = @3 fb

prime : [§°199 X ___ 3.000.000 x (1 + 1000{] 1,03 = 16%.679
100.000

Si notre assuré demande aussi les garanties complementaires comme

- l'individueﬁiaccident et l'exonération de primee.

Et s'il a une occupation peu risquée il aura 3 payer en plus
- au titre de 1'individuel accident :
3,000,000 x 560 % 103 % % =
100.000

15.450 P,

snoi oo
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- au titre de l'exonération de prime
3,000,000 % 73 3. 1,03 -1 u B aEe R
100.000

500 et 73 sont donnés pour les barémes respectifs d'indivi-
duel~-accident et d'exonération de prime.
Au total notre assuré aura a payer :

1614679 % -15.450 & 2,256 = :179.385=F de prime annuellcs

Nous venons de rappeler les différentes qualités et connais-

sances du technicien qu'est l'agent, il nous reste a voir celles que

lui confére le métier de vendeur dans la mesure ou le "phénoméne con-—

sommateur" a pris de nos jours des dimensions incontrolablese.

Secfion 1. = ‘Le vendeurs
"Si la vente n'est autre chose que la remise & quelqu'un
moyennant argent, de ce qui lui est utile", (1) alors l'agent est

vendeur.

Il 1'est d'autant plus qu'il doit exposer, démontrer et con-
vaincre pour la commercialisation d'un produit non"palpable®. S'il
emporte 1l'adhésion de son <client, il a fallu que son art du contact
humain, de présenter les avantages du produit soit trés supérieur

3 celui de tout vendeur de chose qu'on touche et soupése.

Io = Lt'art du contact humain.

"La vente est 1le moment de l'activité qui réserve le plaisir
le plus vif, les émotions les plus profondes et les souvenirs les plu:
durables" (2). L'agent quia"triomphé de l'opposition d'un assurable
rétif, joint, & la joie du sportif qui a gagné une partie difficile,
la satisfaction intérieure de 1'homme qui a rendu un service & autrui®

(3).

C'est donc par la recherche des assurables que l'agent est
amené a rencontrer toute sorte d'individu pour lesquels 1l aura a

étudier le moment de 1l'entretien et la méthode de prospection.

wiwig fow e

(1) Lm™A" C"3" Mme GIRY : Organisation de 1la productione.
(2) = (3) L"A™ C"3" Mme GIRY : Organisation de la production.
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1) Les moments de la vente.

Ils sont nombreux, nous en avons déja parlé, ce sont :

- le hasard d'une rencontre avec un assurable présumé ;

l'occasion ne doit pas &tre esquivée ;

-~ la survenance d'un événement heureux
eX. une naissance
-~ la survenance d'un événement malheureux @

. l'action de l'agent sera surtout tournée vers les
témoins ou les voisins

- action aussi vers le bénéficiaire qui touche un capi-
tal aprés le décés de l'assuré ;

- les recommandationse

Ces divers moments correspondent a des méthodes de prospections

différentes.

2) Les méthodes de prespection

L'agent va mener une recherche systhématique de nouveaux

clients, de nouveaux contrats, et de nouvelles garanties.

a) Les nouveaux clients : Ils n'ont aucun contrat 3 son agen-—

ce et leur détection est faite gr8ce aux relations suivantes :
~ les relations professionnelles : h8pitaux, bangue, chambre
de métier
- les relations des assurés de 1l'agent
- les recherches dtinformations sur toute personne rencontréce

- les actions publicitaires.

b) Les anciens clients.

Il s'agit de vendre non pas l'idée d'assurance vie, mais une
sécurité compléete. Le fichier des clients est 13 pour aider notre
agent dans ce type de prospection. A défaut l'agent peut utiliser
le dossier de police, seulement il w d@&&%ﬂ revoir chaque semaine

ou chaque mois un nombre déterminé de dossiers-client.

c) le cas d'un nouveau produits.

Il s'agit de sensibiliser et d'acquérir de nouveaux clients
des lorsgu'une nouvelle garantie est mise en place. A ce niveau 1'agen
doit procéder en trois étapes.

onn/ wais
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1 - L'élaboration du produit

Ce ne sera pas un contrat mais. une ou plusieurs combinaisons
bien déterminés de garanties.

2 = La définition de la clientéle : Vers laquelle l'offre sers

dirigée.
Exe. : Une catégorie socio-professionnelle, une tranche d'dge, unc

situation familiale, un régime social.

Cette clientéle doit &tre concernée par la garantie et suc-
ceptible de l'acheter. Et pour gme faire 1l'agent doit parler de son

probléme afin de l'identifier a l'objet du contrate.

2 = "L'idée 3 vendre" : Il s'aglt de rechercher 1la demande "

clé" succeptible de persuader la clientéle concernée.

Ex. "Pour que votre enfant puisse continuer ses études quoi

qu'il arrive".

"Quel serait le sort de votre conjoint si vous décédiez
avant lui'.

etCoo

Les différentes possibilités d'approches de la clientéle
définies, une derniére exigence est demandée a l'agent : c'est 1l'art

de la venteo.

S £ - L'art de la vente

Tout art de vente se caractérise par la maniére :
- de présenter les avantages du produit a vendre
- de répondre aux objetions des clients

- de conclure la vente en amenant le client a signer
la proposition et le chéque.

A/ - La présentation des avantages du produit

Le produit d'assurance en tout les cas s'adresse soit a
un individug,soit & un groupe d'individus. Nous allons donc présenter
ce produit tant sur le plan individuel que sur le plan collectif.

seelase
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1) Sur le plan individuel

"L*homme a sans doute une valeur commerciale. Cette valeur sec
manifeste par les services qu'il rend et se chiffre par 1e prix ou 1la

rémunération versée par ceux qui en bénéficient "(1).

Cette citation s'adresse a l'homme "actif", celui qui exerce
déja une profession. Elle ne dit rien pour ceux qui ont dépassé cet
8ge ou ceux qui l'ont pas encore atteint. Un équilibre serait donc

nécessaire, et l'assurance vie est 1a pour nous le montrer.

C'est donc a ce stade ou l'homme a sa'"valeur morale" que l'zgcn
doit éveiller en lui 1'idée de ce que l'assurance vie peut lui appcr-

ter apreés 1la retraite?ué sa famille s'il disparalt de facgon prématurée

2) Sur le plan collectif.

Devant la disparution progressive de la solidarité "tradition-
nﬁ&ﬁé&g", devant 1l'insuffisance des moyens offerts par l'assurance
obligatoire étatisée, les compagnies d'assurance essayent de combler
un vide en accordant a des groupes de personnes qui présentent des
caractéres communs des garanties collectives, des garanties qui
vont résoudre des problimes tels que : le financement du crédit, cu

logement, la retraite, le décés prématuré.

"L'assurance vie joue également son r8le, car elle évite 3 1=
société de prendre en charge une famille ne pouvant plus assurer elle

méme son logement et son entretien" (2).

Bien qu'il présente des avantages, le produit d'assurance sur
la vie se heurte pour la plupart aux objections des assurables. Ceci
n'étant que le résultat d'un manque d'information, l'agent doit donc
se préparer en conséguence.

B/ - Quelgues objections courantes des assurables.

Nous essayerons en méme temps de donner des ébauches de répon-
ses car celles-ci font partie des stratégies de 1l'agent.

ceo/ece

(1) page 16 M.I.A. Christian VILLARS,
(2) page 16 M.I.A. Christian VILLARS 7&me éd. 71.
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1) L'assurance et la sécurité sociale. |

L'agent doit avoir une idée sur les garanties offertes par
la sécurité sociale et les régimes eomplémentaires s'ils existent

pour ne pas créer chez le client un double emploéi.

2) L'assurance et le plaezment bancaire.

"Recourir au placement bancaire implique que 1l'on dispose
déja d'un certain capital alors que la raison d'étre de l'assurance

est justement de constituer ce capital" (1).

3): 1L tassuralice vie et le code civil,

L'agent doit faire connaltre au client que l'assurance "primc’

sur le code civil ; le capital échappe aux droits de succession.

"Le législateur par 4 articles de la loi du 13/7/1930 a pernis
a l'assurance sur la vie, grice au privilége qui lui était attri-

bué de supprimer et de faciliter des ré&glements de successions.(2)

Il est donc important pour lt'agent de connaftre ees articles
qui sont les suivants : 67, 68, 69, M de la loi du 13 Juillet 1930.

4) L'assurance et le fisce.

Dans certains pays la prime d'assurance vie est déduite de

1'impdt des revenus des personnes physiquese.

C'est 1la un aspect favorable pour le développement de 1'assu-—

rance vie. Et il est souhaitable que noS5 compagnies entretiennent dss

démarchesen ce sens. Aussi le capital décés échappe aux droits de mutations.

5) L'assurance vie et les réligions teﬁbbue 1'Islam.

L'agent doit s'armer d'arguments plus précis. Dans les pays
islamisés, une comparaison entre 1l'assurance et l'usure est trés

courante. Ce sont deux pratiques différentes l'une de 1l'autre.

coe/ o

(1) page 16 MiI.A. Christian VILLARS 7&me &d. 71.
(2) page 16 M.I.A. Christian VILLARS 7&me é&d. 71.
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L'assurance est présentée comme une vente, la vente d'une

protection moyennant paiement d'une certaine somme.

Et le verset 278 de la Sourate II la "Génisse" dit "... Diecu
a permis la vente, il a interdit 1'usure". Plus loin, les versets
4 et 5 de la Sourate IV "les femmes" traitent des biens des orphe=—
lins. Biens pour lesquels nous voyens l'assurance comme un moyen ce

sauvegarde d'intéréts.

Verset 4 "Ne remettrez pas aux soins des hommes ineptes les
biens dont Dieu vous a confiés (les biens des orphelins et des fem-
mes) la garde mais donnez leur la nourriture et les vétements.

N'usez & leur égard que parole honndéte".,

Verset 5 "Cherchez & vous assurer de leursfacultds intellec—
tuelles jusqu'a 1'Age ol ils pourraient se marier, et quand vous
leur connaftrez un jugement sain remettrez leur l'administration de
leur bien, gardeg vous de les dissiper en. les prodiguant ou en vous
hdtant de les leur confier parce qu'ils grandissent". (1)

Le droit islamique et 1'assurance parlent d'un méme ton sur
beaucoup de points : tels gue

= le suicide, verset 137 de 1a Sourate III "La famille d'Imran"

- la smuvegarde des richesses verset 184 de la Sourate II
"La genisse".

Le seul probléme qui se pose est dans l'acquittement de 1=a

"Zakat" 1l'aumdne légal que toute personne doit prélever sur un dépdt
: . 2
de richesse qu'il a gardey pendant plus d'un an.

b) L'assurance vie et l'immobilier

La comparaison est la méme qu'avec gelle du placement bancaire.
Se lancer dans 1l'immobilier implique qu'on a déj3 les fonds néces-

saires alors que l'assurance vie permet de procurer ces fonds.

Toutefois pour celui qui a emprunté ces fonds, 1l'assurance lui
a prévu un produit ear un décés ou une invalidité peut mettre tous

ces projets a "l'eau".

ouo/.oo

(1) Le coran : traduit par KASIMIRSKI éds GF, 4& trimestre 1970.
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7) = L'assurance et les problémes de la dévaluation de
la monnaie.

Suivant la solution adopté¢par sa compagnie l'agent va baser
ses arguments sur un des points suivants
- si l'assurance est une couverture de prét, il n'y a pas de
révalorisation ; la garantie offerte decroit au fil des ans
- la compagnie peut appliquer un indice sur le montant de
la garantie a 1l'échéance annuelle
- une révalorisation est prévue tous les 5 ans et le taux
de revalorisation des garanties et des primes va dépendre

du montant des bénéfices (les bénéfices techniques et finan-
ciers)

8) L'assurance vie face aux difficultés financiéres de
l'assuré.

Est-on obligé de payer la prime en cas de difficultés finan-
ciéres ? La réponse est négative.

I1 faut dire que de toutes les formes d'assurances, seule
l'assurance vie accorde cette faveur ; avec bien entendu une seule
exception, la temporaire décés. Pour tous les autres ayant 3 ans d'&ge
ou plus le capital peut &tre réduit si 1l'assuré n'arrive plus a s'ac-
quitter de ses primes ; s'il veut se libérer du contrat il peut perce-

voir la valeur de "rachat";et enfin peut méme demander une avance
sur sa police.,

c) La conclusion du contrat.

En conclusion, 1l'agent doit rechercher les motifs et les points
d'hésitation, et reprendre les arguments les plus persuasifs, rassurcr
le client sur les avantages essentiels de son produit.

Il peut méme confirmer par écrit sa réponse, s'il y a lieu
pour donner au client un caractére plus serieux, pour renforcer sa
confiance,

- en cas de refus il peut demander les raisons et ne doit

montrer ni froideur, ni déception. Il lui faut rechercher
plutét a établir les relations avec le client.

oon/eo-
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-~ en cas d'acceptation : il est souhaitable que l'agent
mesure les points qui peuvent donner lieu & des litiges tel¥uggs que

les gx lusionse.

Si les qualités du technicien sont essentiellement personnel-
les il n'en est pas de méme pour celles du vendeur. L'agent d'assu-
rance vie peut avoir besoin des services d'auxiliaires ayant ses

qualités de vendeur a un dégré plus ou moins marqué.

IT1I. - Les auxiliaires de ventese.

Ce sont les indicateurs et les membres du personnel.

1) Les indicateurse.

-

L'agent doit chercher a créer un véritable réseau d'indica-

teure.
L'indicateur n'est pas un professionnel de l'assurance, il ne

traite pas de contrat. Il n'est ni mandataire ni salarié.

Sa fonction consiste & introduire l'agent dans les milieux
u'il ne connalt pas, 3 propager le nom de l'agence et de sa compa-
’ prop

gnie. Il est choisi selon son milieu géographique ou professionnel.

2) Le personnel de 1l'agence.

a) L'employé démarcheur : Il peut &tre choisi selon

son origine, ses affinités sociales, son éducation et dans le milicu
social que l'agent ne peut pas atteindre. Sa tAche est de se rappro-

cher le plus possible du client.

b) L'employé sédentaire.

Il peut étre 3a la fois vendeur et technicien car il doit in-

former aussi ;

Beaucoup d'affaires sont réalisées sur place, c'est une

vente au "comptolr" ;

Mais l'agent aura pour ultime t8che de "contr8ler et de for-
mer son personnel, car ils ne valent généralement sur le plan de la

production ce que vaut l'agent".

ooe/ooo

(1) cours : Organisation des agences : ETOGA ETOGA Jean Marie.
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/)EUXIEME 77 )ARTIE

/__LES CRITERES MOTIVANTS DU STATUT D'AGENT=VIE /

Le statut de l'agent vie demeure intéressant du fait des
droits que lui confére son contrat et aussi de ce qu'il est aux

“Jeux”de 1a législation.

CHAPITRE I. - LES DROITS QUE LUI CONFERE SON CONTRAT.

Ces droits sont nombreux, nous essayons de nous limiter aux
pPlus importants telldsss que 3 l'organisation libre de son agence

et sa rémundératione.

Section I. - L'organisation libre de son agencee.

L'article 12 du statut de 1'agent vie dit :
"eoo l'agent général doit s'adjoindre des sous agents, courtiers,
indicateurs et auxiliaires, ces collaborateurs agiront sous son en-
tiére responsabilité jee«'" Il lui appartiendra donc d'organiser 1li-

brement son agence tant sur le plan humain que matériel.

I. - L'organisation sur le plan humaine.

Comme nous l'avons vue précédemment l'agent peut étre aidé
dans ses t8ches par des collaborateurs auxquels 1l est 1ié soit par
un mandat, soit par une relation employé~employeur soit par une
liaison en toute liberté.

1) Le mandataire de 1l'agent

C'est généralement le sous agent qul ‘doit justifier d'une

capacité professionnelle assez suffisante €n assurancee.

Mandataire de l'agent au méme titre que ce dernier l'est pour
la compagnie ; il n'a aucun lien avec cette compagnie et n'est sou-

mis en aucun moment au contr8le de cette derniére.

Le sous agent ALICO reste une exception a cette régle.

eo-/no.
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Le sous agent est un travglilleur indépendant, il organise scn
travail comme il 1l'entend en dehors de toute surveillance et dontrdlec

de l'agent ; il est rémunéré a la commission.
"Le sous agent n'a pas de statut, donc n'est pas protégé par

un texte", (1)

Il peut @tre assujetl au régime dtallocation familiale des ‘tra-
vailleurs indépendants et est tenu de 1'imp8t sur les bénéficés non

commerciauxe

2) Les salariés

Ce sont des employés démarcheurs et sédentaires. Leur recru-
tement et cessation d'activité sont régis par les dispositions du
code du travail. Ils sont assujetis au régime général de la sécurité

sociales

3) Les liaisons libres.

G (o antona

vis-a-vis d'eux des obligations sociales et est tenu de déclarer tout

Sont celles des indicateurs et courtiers.l'agent n'aura pas
versement & leur profit.

"Administrateur de tout ce petit monde l'agent doit é&tre cape=-
ble de leur "inculquer" ses propres qualités et connaissances afin
qu'ils sentent en luil un maltre ayant sur eux une incontestable supe-
riorité" (2).

: avea
Ainsi le portefeuille de la compagnie sera géré/intelligence,

mais aussi avec ordre grice aux moyens matériels que peut disposer

1'agent.

II. - L'organisation sur le plan matériel

Une bonne administration est indispensable a la prospérité

de 1l'agencee

Quelques éléments nécessaires @

ooo/ooo

(1) page 111 L'agent général d'assurance. Jacques DESCHAMPS 2&
éd. 1270

(2) page L"A"™ n"C" 3 Mme GIRY : Organisation de la production.
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1) Les tarifs et les imprimés.

L'agent doit disposer de tous les tarifs existant & 1la
compagnie et, ceux-ci doivent &tre connus de tous ceux qui colla-
borent avec 1lui.

Et & tout moment des exemplaires d'imprimés telles que
les proposition doivent &tre 3 sa portée, dans sa serviette et en
stock suffisant a 1'agence

2) La préparation et 1'attente des contrats.

La proposition établie et le tarif calculé, 1l'agent doit
toujours conserver un double avant d'envoyer l'ensemble du dossier
a la compagnie. Il doit suivre les affaires de chaque client, car

il lui faut "gérer" non seulement des contrats mais des clients fum,

3) Les fiches ot fichiers de renseignement.

Les fiches sont établies au nom de chaque client et ellcs

permettent d'avoir une photographie de celui-ci et de savoir les
garanties qui lui manquent.

Les fichiers sont des journaux des relations avec les clic
clients. Ils doivent &tre tenus au jour le jour.

Ex. le fichier des moyens de prospects

le fichier de rappel ou relance

4) Les livres et repertoires utiles

C'est par exemple la tenue des livres de calsse, du régis-
tre des propositions adressées & 1a compagnie, du régistre des pic-

ces confiées aux sous agents, des livres d'enregistrement des décla-
rations de sinistre.

5) La correspondance.

Elle ne peut &tre ignorée, et elletend méme & déborder

dans la mesure ol l'agence reste un "tampon" entre la compagnie et
la clientéle.

Un¢ bonMe suivig de la correspondance est un &lément de
progrés pour 1l'agence.

coo/o-e
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6) La comptabilité.

Elle est presque inexistante, Elle se réduit a l'encais=-
sement des primese. Et si l'agent vie tient une comptabilité c'est
sans doute dans la souci de connaltre sa situation vis=a-vis de 1la

compagnie, ce qu'il gagne. et comment il le gagne.

Tous ces différents éléments doivent faire l'objet d'un

classement et d'ung suivig gr8ce & des moyens bien adaptése.

Les propositions signées, les primes encaissées, le tra-
vail bien organisé, le moment est venu pour l'agent de penser a s2
situation financiére.

Section II. -~ Les droits pécuniaires de 1'agent

L'activité d'assurance procure 3 l1'agent deux formes de
rémunération :

- une en période d'activité

- une autre en cas de cessation des fonctions

’ d - } 3 . . ’
I. =~ La rémunération pendant 1la pg€riode d'activité.

Toute souscription d'assurance sur la vie donne & l1'agent
réalisateur une commission.

"Qu'il n'y pense pas pendant son argumentation, que telle
formule qu'il propose soit indépendante du profit qu'il en retirera,
voila qui 1l'honore."(1)

La commission quelle que soit l'appellation qu'on lui donne
dépend de trois facteurs :

= la durée de la garantie

- le montant de la prime

- l'encrissement de la prime

Les deux premiers facteurs décoglent de la faculté du client
tandis que le dernier exige de l'agent.?WVCilleQ au paiement régu-
lier des primes.

oo./coe

(1) page 146 M.I.A. Christian VILLARS.
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La commission est aussi fonction de la garantie offerte, cc
que donne une vie entiére est différent de celui de la mixte ou

de la temporairee.

En tout et pour tout, il y deux sortes de commissions, unec

commission d'acquisition et une commission d'encaissement.

1) Les commissions d'acquisition.

Dés l'encaissement de la premiére primef Cette commission
est acquize a l'agent.

Elle varie de 25 a 60 %, sauf pour les temporaires ol elle
est de 9 a 10 %.

Ce n'est point le cas en assurance I.A.R.D. oUu la commission
d'acquisition dépasse rarement les 20 % de la prime. Aussi en
I.A:R.D., le taux de commission est fonction de 1la "qualité" du

risque, ce qui n'est point le cas en assurance vie.

5dé Sur une premiére prime donc, l'agent vie peut déja encaisscr
f%” la moitié ; et si le contrat se limite 3 ce niveau, il en résulte-
ra une grande perte aussi bien pour 1la compagnie que pour lui méme,

car il n'aura plus droit aux commissions de renouvellement.

2) Les commissions de renouvellement.

C'est une innovation de 1'assurance vie. Elle incite 1l'agent
a suivre les contrats de pres.8on taux dépend aussi des facteurs
cités précédemment.Pour 1'assurance temporaire, elle s'ajoute a
celle d'acquisition pendant toute la durée du contrat, alors pour
les autres formules elle apparaft seule dés aprés la premiére pri-
me annuelle, et est inférieure en %. Elle peut étre attribué pen-
dant une période fixée, ou tout au long du contrat, tout dépend ce
la pratique de 1a compagnie.

Illustration : CEDULE DES COMMISSIONS ALICO

aoo/.oo
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Les garanties ,  lére année §0 " c anan |
tcommissions tcommissions }

! d'acquisition !d'encaissement§

Vie ordinaire : 50 % ; 5 % ’

i Mixte . i y
; 10 ans ; 25 % . S
! 15 ans g 35" % L 5% [
; 20 ans . 50 % | 5% :
Torme Fixe : 20 % 4 5% i
Protection hypothécaire ; 10 % %j - i

;

L'iuportance de ces taux nous est illustrée par la marché camerounais ou
eXerce une seule compagnie spécialisdée en assurance vie ALICO, sur un
ensemble de six qui pratiquent toutes la "VIE".

Année 3 Ensemble du Marché f ALICO 5
2 1979 ! 44,948,925 ! 21,096,298

1980 § 73.364.264 : LPERCAT .
! 1964 § 176,912 117 i 139.401.084 é
; 1582 i 145.868.220 E 98.452.822 !

Commissions versées uniguement pour la grande
Branche

Les commissions versées par ALICO repre ‘sentent plus de la moitié de 1l'cn-
semble du marché.

Les émissions sur le marché étant :

g Année ! Ensemble du Marché ! ALICO i
i 1949 ! 640.789 .659 ! 9V.947.40U6 #
! ! '
1980 ! 1.054.138.349 ! = 15U.639.046
1 !
} 1983 1 Tl 1:513.382 - 274.059.542
: ! !
| 1982 ] F.001.322. 118 ! 380.030.899
1 !
On peut tirer le ratio suivant : Commissions
primes émises.
Année Ensemble du Marché i AETCO !
79 7T % i 23 % i
¥ ! } 3
i ;
tA 50 : 55 % : 76 %
i p
; 81 5 T,9°% : 50,7 %
i
i 82 E T4 % 25,7 %

e
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En voitﬁ donc,,ezaﬁgaagﬁyﬁﬁé pour quoi le statut de l'agent

vie est attrayant, surtout lorsqu'il est agent ou "exclusif".

Ctest 1la un sérieux appoint pour une trésorerie toujours
. - . Vd o 2 |
sollicitée. Aussi bien méme qu'en cas de cessation d'activité 1l'agent

a droit a d'autres rémunérationse.

IT. = Les droits de l'agent en cas de cessation d'activitde

Pour toutes formes de cessationg l'agent vie a droit & une
2
indemnité appelemindemnité compensatrice/ou sinon a un dreoit de pré-

sentatione.

Définissons auparavant les différents cas de cessation d'acti-
vité

1) Les différents cas de cessation dtactivité

a) La révocation

Elle peut étre faite & tout moment, mais sans motif légitime

la compagnie peut courir 1le risque de payer des dommages et intéréts.

Avec un contrat a durée déterminée, un délai de préavis doit
étre respecté. Il y a des révocations abusives comme il y a des rdévo-
cations légitimes.

b) Le décés de 1'agent

"La qualité d'agent général n'est pas hériditaire, car le man-
dat a un caractére personnel et disparait par la mort du mandatairc".

(1),

Mais des droits peuvent &tre accordés a €es héritiers, nous y
reviendronse.

c) La démission volontaire de 1'agent.

Malgré le caractére de 1la cessation, l'agent garde toujours
ses droits de cessation d'activité.

smie/won

(1) page 153. L'agent général d'assurance. Jacques DESCHAMPS 2&
éd. 1970.
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2) L'indemnité compensatrice.

L'article 17 du statut de l'agent vie dit "En cas de icessa~-
tion de fonctions pour quelque cause que ce soit, l'agent général
ou ses ayants-droit ont droit a une indemnité compensatrice, due

par la société, laquelle peut la récuperer sur le nouvel agent".

Sur les deux types de commissions, seule la commission
d'encaissement revient & 1l'acquéreur du portefeuille, ety la com-

mission d'acquisition revenant 3 1l'apporteur et & 1lt'apporteur secul.

L'indemnité compensatrice sera donc e€alculer sur la base

des commissions d'encaissement et suivant deux dispositions :

- premiére disposition

L'agent a été titulaire de son agence pendant au moins
5.ans 3

I. : L'indemnité compensatrice = commission d'encaissement annuecl-

Ye 3 3.

Et l'exercice de base est représentépar les quatr - tri-

mestres précédant la date de cessation de fonctione.

- deuxiéme disposition

L'agent a été titulaire de son agence pendant une durde
inférieure 3 5 ans.

L'indemnité ci-dessus calculée sera réduite de 4/8, 3/5,

245 ou 1/5 selon que la durée d'activité a &té de 3 2.,-3.-4 ans,

Cette indemnité compensatrice n'est prévue que si le droit
de présentation est refusé au successeur ou aux ayants-droit de
l'agent.

ALICO : art XXII du contrat d'agent
1'indemnité est acquise pour toutes les formes de
cessation d'activité sauf la révocation.

coef oo
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3) Le droit de présentation

"L'agent sortant, quelle que soit la raison pour laquelle
il cesse ses fonctions, méme en cas de révocation a le droit de

présenter a la société un successeur dans un délai détermindé" (1)

En exergant le droit de présentation, l'agent ou ses ayants—
droit souhaite la pérénnité d'une "oeuvre". Il laisse 3 son succes—
seur le droit de se mettre en rapport avec la clientéle. Et en
dehors de cette clientéle le droit de présentation se compose aussi

= de tous autres éléments corporels ou incorporels, droit

au bail, matériels de bureau, personnel.

- des commissions sur primes déjd échues et qui appartien-

nent a l'agent.

Tout ceci représente une valeur que 1l'agent aura 3 négocier

librement avec l'agent rentrante.

ALICO : Un tel droit n'est pas reconnu a l'agent art. XVI et
XVII du contrat. Voir annexe.

Ces droits de l'agent sont nombreux et priment sur les obligations
vis-a-vis de 1a compagnie. Obligations que nous pouvons résumer cn

deux points essentiels :

* une production bonne et suffisante
ALICO Le minimum de production annuelle : 40 propositions

* un¢g suivi& sans faille des directives de 1a compagnie

Elles sont certes des devoirs qui s'imposent, mais il faut
dire qu'elles tournent toutes en faveur de 1l'agent.

De la mission sociale qui lui est confide, l'agent tire non
seulement de légitimes satisfactions morales, mais des droits qui
sont essentiels dans son budget et dans ses initiatives de travail.
Done i1 est important que le législateur lui accorde une attention

particuliére.

CHABPITRE II. = ~LYAGENT ET LA LEGISLATION.,

Au méme titre que les sociétés d'assurance, l'agence peut
Etre soumise au contr8le des fonctionnaires du Ministére des Finances

habilités & cet effet.
o.o/oco

(1) Page 303 Les entreprises d'assurance PICARD ot BESSON 48 &d. 1977
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En France le contr8le est régi par le décret 1loi du 14 Juin
1938 ainsi que par le décret du 30.12.1938.
748

Au Cameroun : Par l'ordonnance 62.0F.36 du 31 Mars, abrogé et
remplacé par 1l'ordonnance 73.14 du 10 Mai 1973.

Au Sénegal ¢ Par la loi 63.38 du 10 Juillet 1963 et le décret
336 du 13 Mai 1964.

Le législateur a défini l'agent général et lui a méme indiquer

quelques éléments de protection.

Section I. - Comment le législateur a-=-t-il défini 1l'agent 7

L'agent est cette personne physique qui justifie des connais-
sances professionnelles suffisantes en assurance et qui prend soin

sans cesse de perfectionner sa formation.

I. - Les conditions d'accés a la profession.

1) L‘'agent général doit &tre 8gé d'au moins 21 ans, les femmes

mariées ou non peuvent &tre agents générauxe.

2) L'agent ne doit pas étre frappé d'une: incapacité : arte. 29
de 1l'ordonnance 62.0F du 31 Mars 1962 (Cameroun) :

"Ne peuvent, a titre quelconque fonder ; diriger ou adminis-
trer, gérer, représenter, ou liquider des organismes d'assurances
etqgéuvent présenter des opérations d'assurance au public, les per-
sonnes ayant fait l'objet d'une condamnation, les faillis ou réhabi-
lités, les personnes condamnés pour infraction 3 la 1législation ou
la réglementation des assurances, les administrateurs, gérants et
directeurs d'organisme ayant été dissout & la suite de retrait d'agrd-

ment',

Cette mé@me disposition figure & 1l'art. 29 du décret loi du 14

Juin 1938 —~France,

Le législateur exige donc de 1l'agent un haut dégré d'honorabi-
lité. Et pour le justifier, il doit déposer au parquet du siége de
sa compagnie, alnsi qu'auprés du groupement personnel (le comité des

assureurs) une telle déclaration.

oe./ooo
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3) L'agent d'assurance vie doit adhérer au conseil
national des assureurs, groupement consultatif, ce qui lui per-

met de statuer snrvtoute mesure concernant sa professione.

4) L'agent ne doit pas exercer une activité incompatible
4 la profession d'agent, ceci est aussi un élément de protec-

tion en sa faveure.

5) Lt'agent vie doit satisfaire les exigences de capacité
professionnelle prévues par le décret n°® 6618 du 23 Février 1966
(France) : l'agent doit justifier de 1l'accomplissement d'un
stage professionnel ou de l'exercice a temps complet dans les
services d'une entreprise d'assurance vie ; l'agent doit possé-
der aussi un diplémé d'études supérieurs équivalent a celui
de 1'I.I.A. : 1'Ins£itut Internationa des Assurances de YAOUNDE.

La "valeur" de l'agent n'est passeulement liée au nombre de
ses dipl8mes mais et surtout & une formation continue et sou-
e

tenuetau long de sa carrieére.

ITI. - Comment l'agent vie peut-il perfectionner sa
formation ?

Le 1législateur ne 1'a pas dit expressément, mais il faut .
savoir que les programmes d'études et de stages sont si vastes

qu'il est difficile de maftriser tout a la fois.

La discipline d'assurance vie est enseignée parfois en
méme temps que d'autres branches ; et encore yu le caratere
évolutif de l'assurance wie, l'agent doit &tre a tout moment
en quéte de savoir ; ceci en lisant les ouvrages techniques
et revus de la profession, en participant a des stages de
formation ou de recyclage. EXe. Les cycle de spécialisation

organisés par 1'I.I.A.

Nous pouvons dire dés lors que le métier d'agent demande
une 4rés grande compétence. Ceci est d'autant plus exigé, lors-
que l'activité porte sur la vie humaine.

ooo/ooo
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L'honorabilité, 1l'instruction souhaitées pour 1l'exer-
cice de cette fonction sont les résultats d'efforts immen-
ses et soutenus pendant de longues années. Il est donc

opportun que le législateur portége la profession.

Segtion II. - Les moyens de protection de l'agent vie.

Ils sont nombreux et variés :
®

1) Il est interdit 3 l'agent d'exercer une profession
incompatible & 1l'activité d'assurance vie. Cette dispo-
sition tourne en sa faveur, car une acceptation en ce sens
suscitera un manque d'intérét pour une des activités ; et si
par malheur celui-ci tombe sur l'activité d'assurance les

préjudices seront nombreuxe.

- pertes de la compagnie
- mécontentement des assurés qui vont rechercher les

concurrentse.

Et par conséquent, perte de production pour l'agent lui-méme.

2°) L'agent est une personne physique, sa responsabi--
lité professionnelle est recherchée s'il commgg;tune faute

ek

grave.

Devant cette responsabilité le 1législateur luil a per-
mis de souscrire une assurance a la compagnie de son choix,
ou de constituer un cautionnement ou un autre systéme de

garantie agrdéée.

3) Dans les pays olu cela existe, le législateur 1'im-
pose a f'affilier a des régimes particuliers de prévoyancé

ou de retraite instituer par les sociétés qu'il représente.

Ces régimes dit "complémentaires'" ne sont pas encore
institués dans nos pays, mais l'agent peut &tre affilié a
la sécurité sociale.
- soit en tant qu'employeur s'il emploie un personnel
- soit en tant que travailleur indépendant s'il

n'emploie pas de personnele.

saskoss
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4) L'art. 23 du statut d'agent vie réserve a l'agent
révoqué abusivement un certain nombre de droits : des domma-
ges et intéré&ts lui sont versés c'est-a-dire, si la révoca-
tion ne reléve pas des cas de révocation légitimes suivants :
1'incapacité notoire, l'insuffisance de production, la faute

professionnelle grave.

5): L'art. 22 dit que la conmagnie d'assurance reste- seu=

le propriétaire de son portefeuille.

"Elle a le droit de résilier les polices constituant
ce portefeuille pour autant qu'il ne s'agit pas de mesures

dirigés personnellement contre 1l'agent".

Les moyens de protection édités par le législateur en
faveur de l'agent sont nombreux, mais cela n'empéche pas les

sanctions qu'il peut courir s'il manque a ses obligations.

Section III. - L'arbitrage.

Tout défaut d'accord aux arbitrages amiables sur un liti-
ge entre l'agent et la compagnie appelle a un arbitrage obli-

gatoire dont les conditions sont fixées par le statut :
art..23.

I1 en est de méme pour un désaccord relatif a l'applica-

tion des conditions faisant l'objet du traité de nomination.

Cependant le statut a défini les faits quil ne peuvent
pas &tre soumis a un tel arbitrage, sauf accord entre les pag=
ties intéressées. Il s'agit :

- des faits qui découlent de l'application du principe
de la liberté des sociétés (tarif, acceptation, rejet, réglec-
ment de sinistre, restrictions relatives a la production

- des faits résultant de faute professionnelle de l'agent

lorsque la faute est de nature a entralner un dommage.

ooo/ooo
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Qu'il soit cité ou non, 1l'agent doit se glorifier d'une
grande partie de l'épargne nationale et des investissements
faits gr8ce aux primes collectées. Il est également un pour-—
voyeur de fonds pour l'administration fiscale : d'abord a
traveﬁs les primes des assurés et aussi & travers ses rewenus

et ceux qu'il distribue a ses collaborateurs.

Un autre apport important, 1l'agent participe largement
a la politique de l'emploi de son payse. On voit donc combien

ce métier est d'une grande nécessité. Mais pour y parvenir il

faut que l'agent soit efficace.

Cette efficacité, il ne peut 1l'obtenir que par le billet

d'une formation sérieuse :

-~ soit dans une éeole comme 1'Institut International
des Assurances I.I.A.
- soit a 1l'intérieur de la compagnie, non seulement

dans une salle mais également sur le terrain.

L'idéal on s'en doute bien est de combiner les deux
afin de parvenir a la compétence que souhaite la profession,

et au développement de l'assurance vie dans nos payse

Nous sommes persuadés que scus peu de temps le problé-~
me sera régolu grice a l'ancienneté de 1'Institut et le nombre

important d'étudiants qui &} sort tous les ans.
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ANNEXTE

AMERICAN LIFE INSURANCE COMPANY
WILMINGTON DELAWARE U SA

CONTRAT D’AGENT

Ce contrat prend effet pour compter du ....ueeeeeereereeesiveenes R R T par et entre ALICO.

- (ici dénommé «La Société») de WILMINGTON, Delaware U.S.A. et (ici dénommé «l’agent» de

TEMOIGNAGE

Que les parties en causes conviennent comme suit :

1.- La Société nomme 1'agent au ........cocceveeerecnireessnnes e uviastiraeied (ici nommé «Le Territoirey)

mais sans droits d'exclusivité, et I’autorise & solliciter, & procurer et & transmettre a la Société les propositions
d’assurances et les rentes aupres de la Société, & percevoir les primes dues & la Société et & payer les mémes
sommes comme indiqué par la Société, tout cela conformément aux termes, conditions et réglementation éta-
blis dans ce contrat. :

Il En pleine compensation des services rendus par I’Agent et en rémunération de ses dépenses engagées Ci-
dessous, la Société accepte de payer les commissions & I’Agent & taux et conformes aux clauses, conditions et:

réglements établis dans ce contrat.

" - L’Agent accepte cette nomination et s'engage d‘user de ses efforts pour la promotion des affaires de la
Société et de ne rien faire qui soit contraire aux intéréts de la Société.

IV - Les conditions Générales, le baréme de Commissionnement, et les conditions de paiement de commissions
apparaissant sur-les pages ci-aprés (sans titre de paragraphe) font, selon les dispositions de la loi applicable,

parties de ce Contrat en tout point comme il est établi au dessus de la signature des parties en présence.

V - Ce contrat annule et remplace tout autre contrat antérieur, accords et relation entre les parties en présence
relative 2 la sollicitation de I'assurance aupreés de la Société.

VI - 1l est demandé & I'agent de produire un minimum de 40 propositions par an avec un minimum de primes
annualisées de CFA 4 000 000 et une persistance de 80% sur la base 1QA.
En témoignage duquel la Société et I’Agent ont mis en exécution le contrat en trois exemplaires ce jour du

" Recommandé par : AMERICAN LIFE INSURANCE COMPANY

Directeur Agent
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CONDJTIONS GENERALES

I LICENCE D'AGENT

L’agent devra & tout moment se conformer aux lois applicables et aux réglementations de toutes juridictions dans le
Territoire dans lequel il pourra solliciter les affaires ci-dessous, et avant de solliciter toutes affaires de cette nature,
il devra obtenir et par la suite maintenir en vigueur toute licence qui pourra lui étre demandée par la loi.

Il - TRANSMISSIONS DES PROPOSITIONS ET_PRIMES

L-agent transmettra régyliérement a la Socjété, conformément aux réglements et instructions toutes les propo-
sitions d‘assurances et annuités percues par lui avec tout autre paiement qui lui serait fait.

111 - AUTORITE DE L'AGENT

L’autorité de I'agent de représenter la Société est établie dans ce contrat. A I’exception de la signature et la délivran-
ce des recus conditionnels de la Société conformément 2 la réglementation ou aux instructions de la Société, I'agent
n‘a aucun droit de ratifier, pour la Société, aucun contrat ou agrément, de contracter aucun engagement ou dette
pour ou contre la Société. L'agent n'est pas autorisé, pour le compte de la Société, de changer, modifier ou délivrer
tout contrat ou agrément, désister, modifier ou faire exception & tout réglement de la Société ou désister & tout
forfait. L’agent ne pourra pas changer ou modifier, différencier ou ajouter dans les propositions, rapports médicaux
ou tout autres formulaires de la Société.

IV - PUBLICITE

L’agent.ne devra faire aucune publication publicitaire, circulaire ni écrire de lettres concernant la Société a des orga-
nismes de presse ou a d'autres compagnies d’assurances sans approbation préalable par écrit de la Société.

V - PERCEPTION DES PRIMES

L’agent n’est pas autorisé & percevoir ou accepter pour le compte de la Société de |'argent & I’exception des primes
initiales ou dépdts sur-prime payables & la signature de la proposition dassurance, a moins que ce soit autorisé spé-
cifiquement ou demandé par la Société.

V1 - DELIVRANCE DES POLICES

L'agent ne devra délivrer aucune police émise par la Société a un ‘client dont il connait ou suspecte que la santé ou
|'occupation a changé depuis la date de la signature de la proposition et, ne devra en aucun cas délivrer a toute per-
sonne toute police ou recu renouvelé de la Société jusqu’au paiement de la prime entiére en espéces pendant la pé-
riode autorisée pour le paiement.

VIl - RABAIS ET MAUVAISE REPRESENTATION

L agent ne devra pas payer ou autoriser ou proposer de payer comme un encouragement & toute personne & assurer
tout rabais de prime ou tout encouragement quelconque qui n’est pas spécifié dans la- ‘police, ni faire une mauvaise
représentation quelconque ou une comparaison incompléte pour le but d'induire le titulaire d'une police ou tout
autre compagnie de changer, de faire tomber, de perdre ou d’abandonner son assurance.

Vill - L AGENT EST UN CONTRACTANT INDEPENDANT

Rien n’‘a trait de constituer la relation d’employeur et d’employé entre la Société et |'agent.

L-agent est un contractant indépendant et, question de souscription restante établie par la Société, il est libre d’exer-
cer son propre jugement sur toute personne dans le territoire auquel il pourra proposer les affaires, sur le temps et le
lieu pour de pareilles sollicitations.




IX — REPRESENTATION DES AUTRES SOCIETES

L'agent ne pourra pas solliciter ou vendre indirectement cu directement tout autre forme
d’assurances ou annuités dans une autre Société.

X — PRIMES UN PLACEMENT FIDUCIAIRE

Toute prime ou autre argent ou biens appartenant & la Société qui pourra étre mis & la disposition

de I'agent seront détenues par lui comme placement fiduciaire et ne seront utilisés par I'agent pour des fins
personnelles, mais seront ramenés et transmis & la Société sans délai conformément 2 la:

réglementation de la Société. :

Xl — REMBOURSEMENT DES BIENS DE LA SOCIETE

L'agent remboursera a la Société aussi rapidement que possible au moment de toute rupture

de ce contrat ol & tout moment selon les instructions de la Société, tout acquit, polices, regus,
baréme de taux, manuels, littérature et autres papiers et biens appartenant & la Société

a la possession ou sous le contréle de I'agent ou par lesquelles il est responsable comptablement par
les réglements de la Société.

Xl — COUTS DU PROCES

Au cas ou un procés est intenté contre la Société pour des raisons d’une action non autorisée,
ou declarations de I'agent, les colts et dommages résultant seront payés par |'agent.

X1l — DROIT DE COMPENSATION

La Société a le droit & tout moment de compenser toutes les primes.a |'agent,de retenir toute dette,
obligation et liabilité due prété par l'agent ou I’Agent Général, de I’Agence ou autre représentation,
de telles compensations ne devraient pas créer une cause d’action menée contre la Société.

XIV — GARANTIE DE L'AGENT

L'agent fournira & la Société et gardera en vigueur & ses propres frais une garantie satisfaisante
& la Société pour s'assurer de la parfaite performance des entreprises de |'agent dans ce Contrat.

XV — ATTRIBUTIONS

L'agent ne devra pas attribuer ou transférer ce contrat ou tout droit ou intérét qui lui revienne,
y afférent en tout ou partie sans le consentement écrit de la Société.

XVI — ATTRIBUTIONS

L'agent ne pourra pas assigner ou transférer cet Agrément ou tout droit ou intérét qui lui sont
attribués ci-dessous en tout ou en partie dans le consentiment écrit de la Société.

XVII — LES REGLEMENTS.DE LA SOCIETE

L'agent se conformera au statut et réglement de la Société ici présents devant étre en vigueur

et comme modifiés de temps en temps, y compris le statut dans le document du taux de la Société
et le manuel des instructions aux agents dont le statut et le réglement constituent une partie

de ce contrat. L'agent se conformera également & de telles instructions comme il recevra

du représentant de la Société.
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XVIlIl — RUPTURE

Ce contrat sera rompu comme il suit :

a) Par une notification écrite de I'une des parties a l'autre.

b) Par la violation de I'agent des clauses du contrat.

¢) A défaut de I'agent pendant une période consécutive de 60 jours de procurer et transmettre

3 1a Société une application par laquelle une police est émise et que la premiére prime est payée

en espéce, ou a défaut de |'agent d’atteindre un quota d'un minimum de production pour une période
et & un montant de temps en temps communiqué par la Société a l'agent, méme a défaut

d'une évidence conclusive que I'agent n‘a plus besoin d’agir comme agent de la Société.

d) Par le transfert de |’agence de sa résidence permanente 3 un lieu ol la Société n'a pas des affaires.
e) Par la mort ou une incapacité permanente de l'agent.

XIX — TOLERANCE DE LA SOCIETE

Toute omission, abstension, négligence de la part de la Société 3 quelque niveau que ce soit d'insister
sur le respect par l'agent d'une modalité ou disposition quelconque de présent accord ne sera pas
considéré comme une dérogation a celui-ci ou aux autres dispositions du présent agrément.

XX — PAIEMENT DES COMMISSIONS

Les commissions de I’agent dans ce contrat seront calculées conformément au baréme de commissions
inclus et les provisions applicables de ce contrat sur les applications préservées par l‘agent et approuvées
par la Société. De telles commissions sont payables sur les primes de la police regues en espéces par

la Société comme elles deviennent dues par les clauses de la police.

XX! — DROITS DE L'AGENT AUX COMMISSIONS

La premiére commission payable & toute police ou contrat supplémentaire est une compensation
entiére de I'agent pour ses services pour avoir procuré les applications en conséguence et toutes

les commissions par la suite, tous deux, la premiére année et les commissions de service sont
des compensations & I’agent pour avoir rendu des services efficaces au bénéficiaire de la police.

Ceci demande que les années de renouvellement, pour rendre tout service le bénéficiaire de la police
pourra avoir besoin de s’assurer du reste de la couverture en vigueur. Conformément a la rupture

de ce contrat pour une raison que ce soit, sujet aux indemnités de cessation ci-dessous prévues,

tous les avantages de percevoir les commissions pour la premiére année et les commissions de service
sur les primes payées aprés la date de la rupture cessera.

XXl — INDEMNITE DE CESSATION

Pour la cessation autre que pour cause de rupture de ce contrat ou le remplacement par un nouveau
contrat d’'agrément, la Société paiera & I'agent ou & ses ayants droits, aprés toutes déductions de toutes

indemnités ou autre bénéfice que la Société pourra payer (autre que pour une police émise par la Société)

Premiére année de commissions :

: Pourvu que le contrat d’agrément de |’agent ait été en vigueur pour un an
ou plus, la premiére année de commissions qui sera payable mais par le fait
que les commissions sont payées aprés cessation & ce sujet.

Les commissions de service & la cessation pour une raison de décés ou pour
une incapacité totale.

En cas de décés ou incapacité totale, pourvu que le contrat de |'agent ait été
en vigueur pour un an ou plus, toutes commissions de service pour un
renouvellement ordinaire des primes (3 I'exception du Groupe) qui sera
payable mais pour le fait que les commissions sont payables aprés cessation
3 ce sujet.

XXl — NOUVEAUX PLANS ET LES POLICES REASSUREES

Les commissions pour tout plan de police non incluses dans le baréme ci-aprés des commissions
ou toute police ou partie réassurée par la Compagnie seront définies par la Compagnie.
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XXIV — CHANGEMENT OU CONVERSION DE LA POLICE

Au cas ol une police aprés émission sera changée ou convertie & une autre forme ou plan,
les commissions payables ci-aprés & une telle police seront définies  par les réglements en vigueur
au moment de telles conversions ou changement. g

XXV — LA DECHEANCE OU POLICE PRE-EXISTANTE

Au cas ol une police est émise dans les six mois avant ou apres la déchéance d‘une police
pré-existante de la compagnie sur une méme vie, les commissions sur la nouvelle police seront définies
par les réglements de la Société en vigueur au moment de son émission.

XXVI — SURPRIMES OU PRIMES EXONOREES

Aucune commission ne sera allouée aux termes de primes temporaires, aux surprimes payables pour
moins de cing ans, aux surprimes pour résidence ou pour militaire ou service d'aviation, ou sur
les primes exonorées par la Société.

XXVII — RETABLISSEMENT

Au cas oll une police sera exonorée pour non paiement de prime et sera subitement rétablie, I’agent
n‘aura droit qu‘aux primes futures payées sur une telle police si I'application pour le rétablissement
est établie dans les 30 jours de la date d’exonération ou si elle est établie plus tard, il est établi pour
la satisfaction de la Société que I’agent était instrumental en effectuant la rétablissement.

XXVIIl — LE NOM DE L’AGENT SUR L‘'APPLICATION

L'agent ne recevra rien pour les commissions de toute affaire & condition que son nom apparaisse

sur I'application. Dans le cas de toute police émise par la Société sur application soutenue

par l'agent avec |'assistance d‘un autre agent de la Société dont le nom apparait aussi sur-l‘application
les commissions sur une telle police sont partagées équitablement entre les agents & condition

qu'ils s’entendent autrement par écrit.

XXIX — LES PRIMES REMBOURSEES

L'agent remboursera & la Société le montant des commissions pergues par lui sur les primes
remboursée par la Société. :

XXX — CHANGEMENT DES TAUX ET CONDITIONS

Le baréme de commissionnement icnclus et les conditions de paiement de ces commissions sont sujets
de changement par notification écrite par la Société mais seulement aux polices émises sur les applications
procurées par |'agent aprés réception de pareilles notifications.

XXXI — GRATIFICATION DE PERSISTANCE

Si le programme de gratification de persistance est en vigueur, |'agent aura droit de recevoir
une gratification de persistance calculée conformément aux conditions et réglements gouvernant
un tel programme.




CEDULE DE COMMISSION
A) VIE ORDINAIRE
B)A MIXTE : - 10 ans
15 ans
20 ans

C) TERME PERIODE FIXE

D} PROTECTION HYPOTHECAIRE

E) ASSURANCE GROUPE : Détails du bureau chef selon le groupe et le volume.

oy
AV

1 ANNEE
50 %

25 %
35 %
50 %
40 %

10 %

2 3 5 ANNEES
5%

3%
5%
5%

5 %
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