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//UTRODUCTION

Nous wivons une époque en pleine mutation due & la révo-—
lution. industrielle et & l'urbanisation. Cette mutatiom tend &
entrainer la disparition ou du moing l¥insdaptation des valeurs
traditionnelles, au nombre desquel%ggo%%ugeuttfaire mention de

. la solidarité,, valeur qu'on a toujoursxaux sociétés africaines.

Au titre de la solidarité traditionnelle africaine,

"]l ragsurance vie™ était garsntie tant en cas de vie qu'en cas de
décés.

- En cas de vie, les invalides et les vieillards sont
pris en charge par la communauté.

- En cas de décés, les frais funéraires sont partagés,
la veuve trouve un mari au sein de la famille, les enfants sont
répartis entre les proches parents pour leurs seing'et leur
éducation.

Apparemment, on pourrait penser qu'il existerait une dif-—
férence entre l'assursnce moderne et cette forme traditionnelle
d'assurance vie : La mutualité dansg la premidre se constituant
& priori, tandis que dans la seconde elle serait a posteriori,
apré&s l'événement. Il n'en est rien de cela. I1 y a en effet
un contra¥ social tacite qui lie 1l'individu & la communauté du
moment. olt i1 est membre de cette communauté.

Force est de reconnaltre cependant qu'aujourd'hui les
mentalités ont changé; 1l¥individualisme s¥installant de plus en
plus dans leSImBufs,la responsabilité de 1l'individu se limite
plus & sa famille. De ce fait, compter encore sur la solidarité
dans le sens traditionnel du terme serait une simple wvue de
l'esprit, d'ol lfinterdt de recourir 3 l'assurance.

Le niveau de lTassurance en général et celui de 1l'assu-~
rance vie en particulier est le reflet du contexte socio-
économique dans lequel le produit est exploité.
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Le contrat d'assurance vie peut &tre défini comme un
contrat dans lequel, en échange d'une ou de plusieurs primes
payables par le souscripfeur de son vivent, l'assureur s'engage
4 verser au bénéficiaire désigné, une somme déterminée, soit sous
forme de capital, soit sous forme de rente en cas de mort de la
personne assurée, ou de sa survie & une époque déterminée, ou au
terme fixé.

Certaines garaenties de l'assurance sur la vie telle que
la mixte, comportent-la couvertare d'un risque et la constitution
d'une épargne.

- La couverture d'un risque, lorsque le souscripteur
veut préserver des conséquences pécuniaires de la disparition de
la personne assurée, la famille de celle-ci ou un bénéficiaire
quelconque.

- La constitution d'une épargne, lorsgque l'assuré désire
recevoir un capital pour l'époque ol il prendre sa retraite, ou
lorsqu?™il souscrit une rente viagére pour ses vieux jours.

? Par ailleurs, le contrat d'assurance sur la vie n'est
pas un centrat d'indemnité, ce qui signifie clairement que le
capital assuré n'est pas évalué en fonction d'un dommage éventuel,
mais fixé par 1l'assuré qui apprécie librément sa situation en te-

‘nant compte de ses ressourcesj il en découle que le probléme de

suragsurance ne peut &tre évoqué ici. En outre cfest un contrat

de confiance, confiance envers une société préeise. C'est pour-

quoi, envisager une obligation ou un monopole dans une situation
ol le consommateur fait la loli sereit paradoxal.

Un monopolé d'assurance en Centrafrique? Une question
qui surprendrait plus d'un observateur ayant connu 1le marché
centrafricain des assurances et les professionnels locaux, tant
ils savent que ce marché est exploité aussi bien par des sociétés
de droit national que par des délégaiioﬁst des sociétés étrangéres.



En effet, huit (8) Sociétés d'assurance au total opérent
sur le territoire centrafricain, mais de toutes ces sociétés,
seule la SIRIRI, Société d'Etat dtassurance et de réasgurance
pratique l'assurance vie, d'ol la présence d'esprit que nous
avons eue de nous demander 3sur les causes de cet état de chose :

- S'agit-il d'un monopole woulu par 1'Etat pour privilégier

la SIRIRI, parce que seule société importante de droit national,
et de surcroit Société A'Etat?

Cette raison est & écarter d'office, dans la mesure ou,
ayant parcouru la réglementation centrafricaine des agsurances,
aucune disposition législative ou réglementaire ne fait mention
d*une quelconque exclusivité d'exploitation & aucune sociétéj plus
encore, la ddlégation de la Préservatrice Fonci2re, une Société
frnagaise 4 obtenu en 1983 avec la SIRIRI 1ltagrément pour effectuer
des opérations vie.

- Les autres sociétés se garderaient-elles de se lancer
dans une aventure a fonds perdus, lTassurance vie ne pouvant trou-
ver droit de cité dans un environnement socio-économique qui lui
serait hostile?

S'en tenir 4 un tel raisonnement serait faire fi de la
mutation qui s'opére dans la société et dont nous avons fait men-
tion plus haut.

Aussi, serait-ce ignorer que l'assurance vie est un
produit qui se vend sur mesure, donc accesgsible a tout revenu,
si medeste:golit-il.

- La troisi®me raison, et celle qui nous semble la plus
plausible est que les autres sociétés seraient en train d'obser-
ver un mutisme stratégique, c'est & dire exploiter l'expérience
de la SIRIRI, afin d'entrer en trombe et slires dans le marché.

Cette objection fait allusion & la délégation de la
Préservatrice Foncidre qui, bien qu'ayant obtenu l'agrément pour




opérer en vie, reste encore indécise.

De tout ce qui précdde, il ressort qu'il existe eifec-
tivement en Centrafrique, un monopole dans la branche vie, mais
que ce monopole n'est qu'un monopole de fait et non de droit.

L'assurance vie n'a commencé & &tre exploitée en Cen-
trafrique qu'd partir de 1984 par la SIRIRI. C'est un produit
nouveau sur le marché, et donc encore dans un état embryonnairs,
d*oll 1'intérdt que nous attachons & ce sujet.

Pour cerner notre sujet, nous serons conduit en premier
lieu & considérer la situation actuelle du marché de l'assurance
vie et, en second lieu & proposer quelques solutions relatives a
son expansion.




PREMIERE PARTIE

LA SITUATION

ACTUELLE

MONOPOLE DE
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I1 existe un monopole lorsqu'on est en prégsence d'un
et d'un seul vendeur sur un marché défini. La source de la con-
currence est la lutte géndrale pour lfargent du consommateur.
Tous les biens sont en concurrence pour trouver une place dans
le budget des consommateurs.

Ia. STRIRI étant la seule Société sur la place & ven-—
dre les garanties vie, .la tentation est grande de prime abord,
de croire que celle-ci serait dans une situation trds confortable,
ce qui n'est que pure illusion.

En effet, un marché est constitué par 1l'ensemble de
clients potentiels ou actuels capables et désireux de procéder 3
un échange leur permettant de satisfaire un besoin a4 travers un
produit.

Ltimportance du marché d'un produit dépend donc :

- Du nombre de persomnes qui éprouvent un besoin ou
un désir pour ce produit;

- De la capacité financidre de ces persomnnes de le
payers;

~ De leur volonté d¥échanger une partie de leurs res-
sources pour obtenir le produit.

La. description de la situation du marché de l'assu-
rance vie en Centrafrique implique que nous prenions en congidé-
ration la structure de ce marché et, la place du produit dans le
porteffeuille de la SIRIRI.



CHAPITRE T : LA STRUCTURE DU MARCHE

ILa structure est un outil privilégié du gouvernement
des hommes. Cette structure ne peut &tre une construction théori-
que car il n'existe aucun systime qui soit la réponse & toutes
les questions, mals elle doit se reposer sur des bases réelles.

La structure, dans le cas qui nous intéresse nous in-
terpelle & présenter la SIRIRI, & considérer 1'environnement
Sconomique dens lequel s'inc®re le produit et, & décrire les
garanties qu'offre la Société et ses réseaux de production.

1 PRESENTATION DE LA SIRIRI

Créée par l'ordomnance n® 72/045 du 17 mai 1972,

‘1'Entreprise d'Etat d'Assurance et de Réassurance SIRIRI est,

jusqu'a l'exercice 1986, la premidre Société sur le marché
Centrafricain des Assurances de par l'importance de son chiffre
dtaffaires.

Outre la Direction Générale, la Société comprend deux
Directions dont une Direction technique et . une Direction Admi-
nisgstrative.

Ceg Directions se subdivisent & leur tour en trois
gervices techniques et en service du matériel. Le service.della
comptabilité occupe une place particulisre.
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Depuis sa création jusqu'en 1984, la SIRIRI ne souscri-
vait que des opérations dans les branches Incendie, Accident, Trans-
port et Risques Divers (I.A.R.D).

Ltagsurance vie y est introduite par 1l*arrdté n° 0367
du 27 décembre 1983 du Ministre de 1'Economie et des Finances,
arr8té qui accorde & la Société l'agrément pour souscrire des
opérations dans cette branche.

Notons que cet arrété a été précédé par 1l'ordonnance
n° 83/051 du 2 aofit 1983 qui porte institution de l'assurance vie
en Centrafrique.

Lton peut se poser une question sur la raison d'étre de
cette ordonnence dans le mesure ol cela est déja prévu a lrtarticle
14 de 1la loi n° 62/296 du 8 mai 1962, portant réglementation des
orgenismes d'assurances de toute nature et des opérations d'assu-

rances.

Par ailleurs, il est un principe selon lequel une Société
pratiquant 1'IARD ne doit en m@me temps souscrire en vie car les
deux brenches obéIssent & des méthodes de gestion différentes.

L'T.A.R.D est gérée selon la méthode de répartition,
1*agsureur répartissant entre les sinistbés la masse des primss
de 1l'ensemble des assurés.

La branche vie est gérée selon la méthode de capitali-
sation. Ici, les contrats sont souscrits & long terme et de plus,
comportent une opération d'épargne . bénéficiant d'un intérét; il
s'agit donc d'une gestion individualisée.

Fort de ce principe, 1l¥on serait amené & poser la ques-
tion de savoir, si cet état de chose est une particularité de la
SIRIRI.




Cette situation n'existe pas seulement en Centrafrique.
On la rencontre également dans les autres pays de la C.I.C.A
(Conférence Internationale du Contrdle des Assurances), ol lTassu-

rance vie n'est pas encore développée.

Ltassurance vie est un produit que la SIRIRI vient de pré-
gsenter sur le marché. I1 est encore dans un état embryonnaire, ce
qui justifierait 1'absence d'une structure autonome relative a
son exploitation. I1 n'en demeure pas moins cependant que le prin-
cipe de gestion distincte est préservé, lTassurance vie ayant son

compte bancaire a part.

AprEs cetté présentation de la SIRIRI, il convient de déeri-
re 1Tenvironnement économique, l'un des facteyrs les plus impor-
tants qui permettent d'apprécier le niveau du produit.

IT L*ENVIRONNEMENT ECONONMIQUE

Comme nous l'avons évoqué ci-haut, le niveau de l'assurance
vid reflote dans une certaine mesure celui du développement écono-
mique et partant, la conjoncture du pays ol elle est pratiquée.

Dans les phases d'expansion généra;e de 1'économie, on

observe une croisgance de l'assurance.

En matidre d'assurance vie, le volume des primes augmente
gous les effets conjugués de l'augmentation des revenus et. lfaugr
mentation des aspirations; plus les gens ont des revenus, plus
ils prendront des garanties d'assurance vie.

En période de récession économique, les assurég et les
assurables se détournent d'avantage de l'assurance.

En assurance vie, la sensibilité du marché & l'ambiance
générale de crise est accrue par la diminution des revenus des mé-
nages due & l'inflation.
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Lrassurance vie est née en Centrafrique dans une con-
jonecture économique non confortable, conjoncture liée & la pério-
de sombre qu'a connue le pays et & la crise économique que
traverse le monde et qui est sensiblement ressentie par les pays
sougs-développés.

Cette gsituation diminue chez les uns et annule chez les
autres les capacités d'épargner, car c'est généralement avec
1tépargne dégagde aprés la satisfaction des besoins vitaux présents
que les ménages peuvent prendre des garanties en agsurance vie,
et, méme si épargne il y a, la tendance est, dans cette situation
de récegsion économique, de faire plus des placements & court
terme que ceux qu'implique l'assurance retraite compléﬁéntaire
par exemple.

Face & cet état de choses, l'on serait amené i compter
beaucoup plus sur ltassurance groupe, mais 134 encore, lYomnipré-
gence de la conjoncture se manifeste non seulement par les diffi-
cultés que l'on peut mencontrer face aux chefs des entreprises,
paur arracher les contrats, mais aussi dans le dé1ai ae paiement
des primes.

Cette analyse de l'environnement explique la trds grande
faiblesse du secteur vie dans la SIRIRI et le nombre limité des
geranties que cette Société présente au public.

IIT 1ES OPERATIONS VIE OFFERTES:
PAR LA SIRIRI

La SIRIRI souscrit deux grandes - catégories de con-
trats vie. Les contrats individuels connus sous l'expression
"Grande Branche" et l'assurance groupe.
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A/ TL'ASSURANCE GRANDE BRANCHEE

1°) - LA TEIPORAIRE DECES

C'eat un contrat qui garantit le paiement d'un. capital
% un bénéficiaire désigné en cas de décés de 1'assuré et ceci,
4 condition que le décds survienne avant une date déterminée.

Par contre, si ltassuré est vivant lorsque le contrat
est arrivé 3 terme, aucune prestatiom n'est due et les primes res-
tent acquises & l'assureur.

Le. plupart des souscriptions dans la branche vie de la
SIRIRT sont congtitudes par des contrats temporaires décds et ceci,
grice 4 une politique adoptée par certaines banques de la place
qui, pour accorder des crédits & leurs clients, obligent ces der-
niers 3 prendre cette garantie d'assurance. '

2°) - LYASSURANCE MIXTE

Le contrat drassurance mixte garantit le paiement d'un
capital 501% décés de 1l'assuré, si ce décés survieni avant une
certaine date, g0it en cag de vie i 1'échéznee.Elle est donc la
somme d'une assurance temporaire décda et d'une assurance de
capital différé.

3°) - TA RETRAITE COLPLEMENTAIRE

Comme son nom l'indique, lvagsurance retraite complé-
mentaire a pour objet de garantir & l'assu:é le paiement d'une
pension viagdre & son départ & la retraite.

L'on constate dans cette rubrique l'absence de la garan=—
tie agsurence en cas de vie. Cette absence s'explique par le fait
que,. 1@ SIRIRI qui vient de créer la branche vie en son sein, ne
peut présenter su public toutes les garanties & la fois; Elle
juge plus prudent dTaller par étape.



B/ LTASSURANCE GROUPE

L*agsurance groupe est l¥assurance d'un ensemble de
personnes présentant des caractires communs et relevent des mémes
conditions techniques pour la couverture des risques.

I1 ressort de cette définktion que l'ensemble des personnes
assurdes doivent avoir entre elles un liem, un critére objectif,
indépendant de la volonté propre de chacun.

Le souscripteur du contrat d'assurance groupe est, soit
une personne physique, soit une personne morale publique ou privée.
Ctest le souscripteur qui signe le contrat & la place des membres
du groupe, de méme que c'est lui qui paie les primes ou les coti-
gations.

Ltagsuré ici est toute personne physique appartenant au
groupe aussi longtemps qu'elle en fera partie, ce qui veut dire que
les geranties sont accordéegaussi longtemps que 1*agsuré reste en
activité au sein du groupe.

Le contrat d'assurance groupe est conclu pour un an <
renouvelable par tacite reconduction.

-~ En assurance groupe, la SIRIRI éarantit‘la temporaire
décds et la retraite complémentaire. Jusque 13, la société n'a pu
obtenir que deux contrats ce qui est trés ingignifiant.

Pour &tre complet dans cette description de la structure
du marché nous allons parler de ceux qui animent la branche vie
pour le compte de la SIRIRI. '
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IV . ILES RESEAUX DE PRODUCTION

Deux catégories de producteurs animent la branche : il
stagit des selariés de la société méme et les intermédiaires.
: N . T4
Crest & ces derniers que nous allons nous interesser.

A/ LES DENMARCHEURS

Ces démarcheurs qui sont au nombre de moins d'unedizaine,
sont de jeunes b&cheliers & qui on a fait appel et qui ont été
formés sur le tas. Leur t&che consiste & aller proposer des con-
trats vie. Ils sont rémunérés 4 la commission.

B/ LES BANQUES

Comme nous 1'avons signalé ai-haut,:la plupart des sous-
criptions vie de la SIRIRI sont constituées par des contrats indi-
viduels temporaire décés. Les preneurs de ces contrats gont des
demandeurs de crédity les contrats leur sont exigés par certaines
banques de la place.

Dans ce contexte, un accord & été conclu avec la Banque
Internationale en Afrique Occidentale (BIAO Centrafrigue) pour
que tous les clients de cette dernidre, demandeurs de crédits
stassurent aupf%s de la SIRIRT.

Des négociations sont en cours avec les autres banques
en ce sens.

Nous évoquions tout au débuf de notre tmavail 1*état
embryonnaire de la branche vie en Centrafrique. Il importe mainte-
nent d'illustrer notre propcs en gsituant le produit dans le porte-
feuille de la société qui l'exploite et subsidiairement dans
1l'ensemble du marché.
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CHAPITRE II : TA PLACE DE LA BRANCHE VIE DANS
LE PORTEFEUILLE DE LA SIRIRT

L*évocation de le place qu'occupe l'assurance vie dans
le portefemille nous interpelle d'une part, 4 apprécier la pro-

duction et la sinistralité, et d'autra part i mesurer le polds
de la réasgurance sur le produit.

I  PRODUCTION ET SINISTRALITE

A/ UNE PRODUCTION TRES FATIBLE

A la premidre année de son exploitation (1984), l'assu-
rance vie a enregistré 4 990 289 de francs CFA pour un chiffre
* dfzffaires total du marché de 1 283 855 300 francs CFA, soit une
proportion d¥enwiron 0,39 %.

Par rapport au portefeuille de la SIRIRI, cette propor-
tion est de 1,28 % puisque le chiffre d'affaires de la gsociété de
cette année était de 388 422 000 de francs CFA.

En 1985, le chiffre d'affaires vie est passé de
4 990 289 & 10 073 983 de francs CFA, soit un taux de progression

de :
10 073 983 - 4 990 289
x 100 102 %
4 990 289
s Ta socidté a encaissé au cours de cette méme année 1985

549 459 371 de francs CFA; la proportion de l'assurance vie était
donc de 1,83 %.

Pour environ 652 000 000 de francs CFA de chiffre d'af-
faires réalisé en 1986 par la société, toutes branches confondues,
la part de l'assurance vie était d'environ 19 000 000 de francs CFA

goit 2,91 %. Le taux de croissance pour cette année était

dtenviron 88,6 %.

\
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A la lumidre de ces chiffres on peut conclure que la
branche vie malgré ses toux de croissance encourageants reste
encore une branche trds faible par rapport aux autres.

Cette faiblesse peut 8tre attribuée dans une moindre
mesure i ltenvironnement économique et surtout aux lacunes dans
la prosgpection.
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PRIMES EMISES EN 1984

(CHIFFRE DYAFFAIRES EN FCFA) (1)

ONTHRTES @ $ : MUTUELLES: COMMER- ¢ LLOYD!S ¢ PRESERVATRI -~ :

BRANGHEES . AGF . MGFA |, 5y WS :CIAL UNION:DE LONDRES: 'WSCA  .op poncrpre VAP, SIRIRI
Auto :45 161 880:208321 509:11 535 930:26 395 454:15 276 696: :68 368 779:114 891 462:221 765 432
Incendie :12 380 890: 7T566.944: : : : :48 519 442: 52 474 233: 8T 474 921
Trangports: s 3 H : $ 3 $ H

maritimes . 58 mmm.mOa;d 202, . . . .50 811 mom. 1 528 Aqgn 7 995 121
Autres : : : : s : : : :
Transports : 208 45%: 13 258 365: : : : $26 485 532: 14 227 635:

POt : : : : : : : : :

risques : 9 427 146: 53 873 278: : : : $47 565 066: 24 701 494: 65 995 292
Vie : : : : : : : : : 4 990 289
Kcc.de trave. : s : 3 ¢ 17 283 401: s :

Total +67 236 943308 131 301:11 535 930:26 395 454:15 276 696:17 283 401241 750 425:207 823 095:388 422

055

Chiffre

dtaffaires total :

FCFA

L3
.

1T 283 855 300.

(1) Rapport de la direction du contrdle des assurances sur le marché Centrafricain des Assurances

Ixercice 1984.
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PRIMES EMISES EN 1985

(CHIFFRE D'AFFAIRES EN FCFA) (1)

SOCIETES

5 : :+ MUTUELLES: COMMER- 2 LLOD'S £ X PRESERVATR:=- g
pancHES . AGF ., MEPA | pyouws LQTAT UNTON:DE LonBRES: ASCA  ,cp ponormre VAP . STRIRT
Auto. 249 787 260:197 094 642: H : s :71 459 008:112 360 2T74:289 952 901
Incendie :31 956 998: 8 287 675:17 949 T756:45 710 763222 448 399: :63 200 689 78.333.014:103 523 834
Transports s s s H s : s $
maritimes:44 059 342. 17 655 181, : i i ‘98 875 288..96 280 403, 99 626 073
Autres : : : : : : : :
transports 2 934 603: 32 580 693: : : s 221 989 632: 66 461 161: -
Autres  ° : : : : : s : :
risques :11 428 849: 52 526 723: : : : +47 813 845: 24 114 623: 46 282 580
Vie : : : : s : : : ¢ 10 073 983
Acc.de trav. : H : : ¢17 885 ammm s’ :

Total 440 167 052:315 144 914:17 949 756:45 T10 763:22 448 399317 885 182303 338 102:377

549 475:549 459 371

Part du mare. 7T,83%:

17,61%: 1%

2,55%s

1 wNWWMu

1%

H \_mommw‘mu

21,10%: 30, 70%

Chiffre dtaffaires total du marché

: 1 789 653 074 FCFA.

(1) Rapport de la direction du contrSle des assurances sur le marché Centrafricain des Assurances
Exercice 1985.
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B/ UNE SINISTRALITE ENCOURAGEANTE ?

b . .

Apres trois années et demie dfexistence, la branche
vie n%a enregistré que trois sinistres. Sinistralité encoura-
geante peut-8tre, mais qui, cependant, ne nous permet pas de

; 7 . . b 3
donner une appréciation concluantz compte tenu du nombre itres
1imité de contrats que la socété a souscrits (un peu plus d'une
centaine). Ce nombre illustre bel et bien les volumes des chif-
fres dfaffaires que nous venons d'évoquer.

En effet, la comparaison des risques est d'aubant meil-
leurg que le nombre est plus élevé,. et moins les écarts relatifs
entre les résultats et les prévisions sont importants.

Ceci, c'est la loi des grands nombres, l'un des prin-
cipes fondamentaux de la technique d'essurance; Plus on a des
risques, plus les prévisions sont bonnes.

Le loi des grands nombres permet de calculer un chif-
fre de probabilité aussi bien pour la fréquence des sinistres que
pour leur volume moyen, sans qu'il y ait lieu de craindre des
variations trop importantes. L'exemple de l'exercice 1986 ou, avec
un volume de chiffre d'affaires d'environ 19 000 000 de francs CFA,
1'on a payé un sinistre de 10 000 000 de-franes CFA est plus
révélateur.

Ctest, prenant conscience de l'importance de la loi
des grands nombres et qui malheureusement fait défaut ici, que
les responsables de la SIRIRI observent une trés grande prudence
en réassurant au meximum les risques de son portefeuille vie.
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IT LYASSURANCE VIE DANS LA SIRIRI ¢ UNE FACADE ?

Dans la branche vie, la SIRIRI, pour se protéger,
a opté pour le traité enexcédent de plein.

Ileééécedeht de plain est une forme de cession obligatoire
qui permet & une cédante de garder sur chaque risque souscrit, une
part nominale et de céder au réassureur le dépassement de cette
part nominale.

Ainsgi, dans le traité qui la lie & son réassureur, la
Munich RE, la SIRIRT a fixé son plein. de conservation a 1 000 000
de francs CFA. Cfegt un montant trdg faible quand on sait que la
moyenne des capitaux garantis est de 8 085 000 FCFA; La part de
la cédante n'étant donc que de 12,37 %.

De prime abord, l'on serait tenté de déduire de cette
situation que 1lTassurance vie en Centrafrique gerait un "fronting"
ctest & dire une facade : La SIRIRI ne jouerait alors qutun rdle
d'agent général pour le compte de la Munich RE qui serait 1l'assu-
reur de fait, dans la mesure ol presque toutes les primes sont
versées & elle.

S*en tenir & cette déduction: serait faire abstraction
du réalisme car, il ne peut exister une politique de produit qui
ne soit fondé sur le possible et le réel; considérer le chiffre
draffaires prioritairement aux résultats pourrait conduire & la
catastrophe.

La politique de réassurance adeptée s'explique per la
jeunesse du produit sur le marché. Cette politique pourra &tre
modifiée quand le produit connaitra une certaine expansion.
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Les comptes d'exploitation générale- simplifiés
de l'assurance vie des exercice$1984 et 1985 s*établissent de la
maniére suivante :

EXERCICE- 1984 EXERCICE 1985

(1]
(1)

ee—

s MONTANT ¢ PART DES MONTANT ¢ PART DES
s EN FCFA : PRIMES : ENN FCFA ¢ PRIMES
: : EMISES: % : : EMISES: %
- Primes émises : 4 990 289 : 100 ¢ 10 073 983 : 100
- Prestaions et H s $
frais échus . - . - . - . -
- Augmentation s H - 2
des provisions : : : :
mathématiques : 2 286 633 : 47,83 ¢+ 4 333 091 : 43,01
- Commissions : - s - H - : -
- Autres charges : 81 591 : 1,63 : 59 528 ¢ 0,59
- Produitsg finan-: s s :
ciers . - . - . - . -
Solde brut s +2 522 065 : 50,54 ¢+ + 5 681 364 : + 56,40
Solde réagsurance: - : - s = 3 109 943 : - 30,87
Solde net : +2.522 065 3 50,54 3 2 571 421 : 25,53

De tout ce qui a été développé dans cette premidére partie,
il ressort que 1tassurance vie occupe & lTheure actuelle une place
tr&s modeste dans l'industrie centrafricaine des assurances. Autre-
ment dit, 1'état de monopole ne garantit pas le suceds. I1 garantit
seulement que le monopoleur peut tirer le meilleur parti de la
demande du marché lorsqu'elle existe. ;




* Ltassurance vie ntétant pas encore entrée dans les
meurs en Centrafrique, la demande y fait pratiquement défaut,
d'od la nécessité pour un avenir meilleur, d'adopter des
stratégies appropriées pour susciter cette demande.




DEUXIEME PARTIE

QUEL AVENIR POUR L'ASSURANCE
VIE EN CENTRAFRIQUE ?
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ILtinsuffisance des revenus des ménages, l'environnement
sociologique et la méconnaissance de lFfassurance vie sont les
trois facteurs principaux souvent évoqués pour expliquer la fai-
ble pénédtration de ce produit dans les pays de la Conférence
Internationale du Contr8le des Assursnces (C.I.C.A).

De ces trois facteurs, transparaissent les inter8ts et
r8les respectifs des trois partenaires de 1l'agssurance vie que sont
1tagsurable, l'assureur et 1'Edat.

Avant donc d'envisager des stratégies d'expansion de
1'agsurance vie en Centrafrique, il convient de déblayer le ter-
rain en définissant 1l'importance que revét le produit pour cha-
cun des troisg partenairess

- L'agsurable, interessé au premier plan & la souscrip-
tion d'un contrat vie pour garantir sa survie économique ainrsi
que celle de sa famille.

- L'agsureur qui espdre tirer profii dens son.entreprige.

- L'Etat, pour lequel l'assurance conttibue & l'instau-
ration de la paix sociale et & la réalisation de sa politique

économique.
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CHAPITRE T L'INTERET DE L'ASSURANCE VIE POUR
LES DIFFERENTS PARTENAIRES.

I L'ASSURE

D'aucuns pensent que l'assurance vie ne peut stinté-
grer dans les sociétés africaines fortement imprégnées par les
traditions dont la principale est la solidarité : L'individu
n'a pas & se soucier de sa survie ou de celle de sa famille
puisquey quoiqu'il arrive, la communauté est 1l pour apporter
les soins et secours nécessités par la nouvelle situation.

Aujourd'hui,, avons-nous dit, nous assistons 4 une remi-
se en question, ou du moins & une inadaptation de nos meurs.

La solidarité, si elle n'a pas totalement disparu,
ge révele cependant insuffisante; l'assistance en cas de
malheur n'est que ponctuelle. Face & cette situation, 1l'indivi-
du a inter&t 3 se prémunir d'une garantie pour sa survie pendant
les moments de son invalidité, ou la survie de sa famille aprés
son. déeds.

Par ailleurs, l'assurance est généralement considérée
comme un besoin supérieur qui ne peut &tre envisagé qu'apres la
satisfaction d'autres besoins dits de premidre nécessité.

MASLOW, dans sa théorie de la hiérarchie des besoins,
congidére cing niveaux de besoins. Ces besoins vont du niveau le
plus élémentaire jusqu'a des besoins qui représentent des niveaux
d'abstraction.
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Les cing niveaux de besoins sont classés de la maniére
suivante :

- Les besoins physiologiques gqui sont les besoins pri-—
meires et immédiat§.

- Les besoins de sécurité ;

- Leg besoins sociaux, c'est & dire les besoinsg d"appar-
tenance, de s'intégrer a un groupe ;

- Les besoina dYestime ;

- Les besoins d'actualisation, d'accomplissement de soi.

Graphiquement, la théorie de la hiérarchie des besoing
se . présente soug la forme dfune pyramide.

5 Begoing de l'accom=-
plissement de goi.

4 , Begsoing d'estime-

3 i : Bégoing sociaux

2 o . " Begoing de sdcurité

Besoing physioclogiques

IMASIOW estime qu'un besoin de niveau supérieur ne peut
8tre envisegé sans la satisfaction de celui qui le précede.

Dans notre contexte, le probleéme est de déterminer &
quel besoin se rapporte le contrat dTassurance vie.

Le gonttrat dTassurance vie, autant qutil garentif la
gurvie de l'assuré et de sa famille, permet 3 ceux-ci de se nour-
rir, se loger, se v&tir..Il est donc destiné & couvrir des besoins
physiologiques mais cette satisfaction n'est que différée dang
le temps. :
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Fort de cette posgition, nous sommes amené- & nous poser
la question sur le modile de consommation du centrafricain.

de nat.En général,, le modele de consommation du centrafricain
n'est pasxa favoriser le progres de l'agsurance vie. Lfassurance
vie est une consommation de l'avenir par le présent. Nous vivons
dans une société de subsistance : les cadres, les agents de maltri-
se, les employés et les ouvriers n¥attendent que la fin du mois.
Ilsne font pas assez dfinvestissement sur 1l'a avenir. Ctest un modele

de congommation, de satigfaction instantanée.

Ce comportement est en rupture.tr@s profonde avec notre
tradition; la prévisiom de 1l'avenir était un souci permanent de
nos ancdtres. Si cela étaitt préservé, on gagnerait beaucoup en
agsurance vie.

Par les services qu'il rend, l%on peut affirmer que 1*hom-
me a une valeur économique pour ceux qui bénéficient de ces services,
surtout ses proches, d'ol la nécessité de prévoir les conséquences
d'une disparition: prématurée en souscrivant une assurance vie., J

Lrtinter8t de 1%assurance vie pour l'assurable étant ainsi
défini, il en résulte qufil n'y a pas lieu de cantonner dans un
pessimisme exaspérant et voir dans d'éventuels efforts de 1'éclo-
sion: du produit en Centrafrique, des tentatives trop ambitieuses,
voire irrdéalistes, sous prétexte que les pesanteurs socio-
économiques en corstltueraient des barridres infranchissables.

Nous estimons que tout dépend des stratégies adoptées
par 1lrassureur pour pénétrer le marché.




- 26 -

ITI L'INTFRET DE L'ASSURANCE VIE
POUR L'ASSUREUR

Ltassureur espere tirer un profit dans son entreprise.
Certes, les sacrifices qu'il doit consentir pour le lancement ou
le développement de 1'assurance wie sont, au départ de nature a
le décourecager en ce sens que l'investissement conduira dans les
premidres anndes & un-déséquilibre technique; aprés,les contrats
gouscrits pour une Iongue durée permettent de provisionner une
grande partie des primes qui vont engendrer des revenus financiers.

NDans 1'inter8t des assurés et de sa société, l'assureur
gera conduit 3 rechercher des placements slirs et rentables. Les
revenus financiers font partie intégrante de la gestion technique
de l'asgsurance vie alors quen IARD, ils n'occupent qu'une place
secondaire.

I1 reste cependant que l'assurance vie n'est pas un pro-
duit obligatoire et encore moins un produit. palpable pour attirer
" le public. I1 faut aller vers les clients potentiels d'oll le leit-
motiv de MARC Bertrand : l'assurance vie ne g'achdéte pas mais elle
gse vend.

I1 appartient donc & ltassureur de souligner a l'in-
tention de l'assuré la nécessité de 1l'assurance vie et les aven-
tages que revdtent les différentes combinaisons.

IIT L'ETAT

Te v8le traditionnel de 1'Etat est d'assurer la paix
extérieure et intérieure du pays. Il va sans dire que la prévo-
yance garantie par l'assurance vie apporte la sécurité des famil-
les, contribuant ainsi & la paix sociale dans la mesure ol ces
familles constituent les cellules de la société.
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Lfagsurance en géndéral et l'assrance vie en particulier
remplit une fonction financidre. Elle draine d'importants: capi-
taux dans le pays.

En effet, il s'écoule un délai entre le moment ou 1%on
encaisse la prime et le moment ol 1Ton doit régler le ginistre.
Pendant ce temps, l'assureur transforme les primes d'assurance
en divers placements. Lesg placements ainsi faits par 1'assureur
vont servir a4 financer les investigsements nationaux.

Grice aux provisions mathématiques, l'assureur-va, en
échange des titres de valeur (obligations,. emprunts), mettre i
1a dispogition des pouvoirs publics la masse des sommes nécesgsai-
res & la réalisation: d'une partie de leur programme économique.

) e 4 . 0] .
Eu. égard aux interéts respectifs des trois partenaires
de l'sssurasnce vie que noug venons dtévoquer, il y a lieu de ne
pas pécher par excés de pessimisme.

Cregst avec assurance que nous pouvons dire qu'il n'y a
pas d'obstacle insurmontable au développement de l'assurance vie
en. Centrafrique; il suffit que les asgsurables prennent conscience
de la nécessité du produit, que les assureurs révélent en eux
cette nécessité et que 1'Etat les y encourage.
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CHAPITRE IT LES STRATEGIES DE DEVELOPPEMENT
DE L'ASSURANCE VIE EN CENTRAFRIQUE.

Ta consommation est le but du lancement d'um produit
gur le marché. Par conséquent, les mécanismes et les structures
doivent correspondre i ceux de la consommation.

ILa recherche de la clientdle va se faire & travers le
merketing. Cette démarche marketing consistera 3 mettre un accen®
particulier sur l'information: du public et 4 cibler les cliente-
les potentielles afin de proposer des formules adaptées.

I POLITIQUES DE VULGARISATION

I1 n'y a pas d"assurance lorsque celle-ci met en rapport
quelques personnes senlement avec 1'agsureur; ce serait un pari
pour 1l*assureur. La mutualité constitue 1l'essence méme de
1fassurance.

Afin de jouer pleinement son rdle de compensatiom, cette
mutualité doit se fonder sur un grand nombre de risques.

Le nombre tr3s infime de contrats vie dans le porte-
feuille de la SIRIRI impose que des efforts soient déployés pour
informer au maximum, ce qui implique l'existence dfun résgeau de
production: efficace, mais au préalable, il convient de considérer
le manidre de vente du produit.
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A/ LA POLITIQUE DE MARKETING

Nous distinguons quatre différentéSfacettes de la
politique de vente des produits :

1°) - LYOPTIQUE PRODUCTION
Cette optique signifie que le consommateur choisit les

produits en fonction de leur disponibilité et leur accessibilité.
Cette politique est efficace quand l'offre est inférieure & la
demande et qu'il n'ya pas ou peu de concurrence.

La situation de momopole de la SIRIRI impliquersit
lradoption de cette politique,meis le public ignore presque
tout de 1l'assurance vie. La demande est relativement faible pour
ne pas dire inexistante.

2°) - LYOPTIQUE = PRODUIT
Le congommateur choisit le produit qui offre la meil-

leure qualité., Ctest une optique dangereuse parce qu'telle privi-
1égie la qualité du produit au détriment de la consommation.

3°) - L'OPTIQUE VENTE
Ici, le consommateur n'achétera pes lui-méme suffisam-

ment, & moins que l'entreprise ne dépense beaucoup d'énergie
pour gtimuler 1*intéré&t pour le produit.’

Ia critique que 1l'on peut formuler & l'encontre de
cette démerche est que lorsqu’on force le marché,. il faut savoir
lrentretenir.

4°) = L'OPTIQUE NMARKETING lAVAGEMENT

Elle congsiste pour lfentreprise, & déterminer au préa-
lable les besoing des client®les pour adapter les produits en vue
de donner les satisfactions désirées de fagon trés efficace; c'est

cette politique que nous conseillons & lYassureur vie Centrafricain.
Une fois la politique de vente définie, il fautfaire.connaitre le
produit.




B/ L'INFORMATION DUifUBLIQ

La wvulgarisation de 1lfassurance vie comme tout autre
produit commence par l'information du public.

La presque totalité du public centrafricain ne ecommalt
pas l'assurance vie. Nombre de ceux~l3a mémes qui auraient le
plus besoin de ce produit 1l'ignorent ou du moins n'en pergoivent
pas les avanteges.

Ia tAche & laquelle chaque ménage est confrontée con-
siste & dépenser un revenw monétaire limité pour maximiser son
bien &tre économique.

Le niveau &iarmant. de lTassurance vie en Centrafrique
s'explique dans une grande mesure par umw manque drfinformation;
1*agsurable doit disposer d'une information compléte sur les com=-
binaisong qui peuvent infléchir ses décisions de congommations
il doit connaftre la gamme compldte des garenties disponibles
et L'aptitude de chacune & satigfaire son désir.

Deg supports publicitaires existent mais qui, cependant,
ne sont pas exploités par l'assureur centrafricain. Lrinformation
du: public peut &tre assurée par le biais des émisgions & la radio
et 4 la télévision, par la presse et les prospectus.

Si des efforts particuliers doivent &tre portés sur

1'information du public, la structure de vente quant 4 elle ne
doit pas &tre du reste.

¢/ NECESSITE D'UN. RESEAU DE PRODUCTION EFFICACE

Contrairement 3 ce qui se passe en IARD, il est rare
que l'assurable vienne gpontanément souscrire une police d’assu-
rance vie; Les gens ne viemment que s'ils pergoivent lr*imminence




d'une nécessité. Clest géndralement le cas lorsque ceux-ci gont:
obligés de présenter une police temporaire décés afin de pou-
voir obtenir un crédit bancaire.

La brenche vie n'étant pas encore entrée dans les
moeurs , cfest une raison de plus pour lvassureur d'aller vers les
agsurables; il en résulte l'importance et le rdle fondamental
du réseaw de vente du produit.

Le régeaw de productiom proprement dit de la SIRIRT est
constitué par des salariés de la société et des démarcheurs; les
salariés qui ne sont qufau nombre de troig animent le service vie.
Nous savons cependant, d'aprds l'organigramme de la société que
cvest le méme service ol travaillent ces m8mes salariés qui sfoc-
cupe de la réassurance. Ces galarids n'ont, de ce fait, pas le
temps nécegsaire de se consacrer entidrement & la prospectiomn.

Par ailleurs, nous soulignons la médiocrité du. rendement
des demarcheurs qui est la résultante nom seulement de leur nom—
bre inflme,. mais augsi de leur manque de ma,urlse des techniques
dtassurance.

Une telle structure déficiente ne peut em aucune fagon
8tre gource de l'expansion. de l'assurance vie. .

- La vente du produit vie est un travail trop délicat
pour &tre confié & des profanes qui vont le prégenter par des
commentaires tendasicieuxou par des explications inexactes.

La prospection devra 8tre faite par des professionnels
faisant preuve de. qualités techniques afin de pouvoir prendre de
1tagcendant sur les assurables dans les démonstrations et les
explications. En plus de leurs quelités techniques, ils devront
faire montre. d'une qualité morale . gui. est la~persevprance dans
1lteffort.
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- A défaut de créer une compagnie spécialisée ne pra-
tiquant que l'assurance vie faute de moyens financiers, Il est
. gouhaitable de disposer d'um service vie propre avec un maximum
T de personnel possible pour une exploitation adéquate de cette
branche.

La structure de vente étant ainsi mise sur pied il va
falloir passer & l'actionjmais avant,certaines précigionsg doi-

P,

vent &tre faites.

T1 est de notoridté que lfassurance vie est un produit
trds cher pour les revenus modestes. Il est vrai, il faut le recon—
naftre, que le bas niveau de revenu est une pesanteur non: négli-
geable au développement de l'assurancz vie en Centrafrique.

. Cependant, si 1l'on s*en tient & cette considération, cela condui-

rait & faire croire que tout effort & lfexpansion du produit
gerait se dépenser pour une cause déja perdue.

En liant la souscription d*assurance vie & un certain
niveau de revenu, on soustrairait de celle-ci une catégorie non
moins importante de la société composée des employés (cadres mo-
yens), ouvriers, mance uvres et paysans.

Ce serait aussi ignorer que l'assurance vie est un pro-
duit qui se vend sur mesure.

Cette difficulté lide & un nivesu de revenu peut done
2tre contournée. Toutefois, le réalisme nous commande dans cette
démarche & exclure, du moins pour l%¥instant les peysans.

Cette couche sociale qui représente environ 85 % de la
population active, est digséminde sur toute lrétendue du terri-
toire; aller vers elle exigerait beaucoup de ressources tant
humaines que financidres. Aussi, compte tenu de 1'enalphabétisa-

tion qui caractérise cette masse paysane, la "Bonne Nouvelle'™
. s B wn agw e
sur 1lTassurance vie passerait tres difficilement.
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Ces miges au point faites, il convient de savoir main-
tenant & qui proposer quoi.

ITI LA VENTE PROPREMENT DITE DU PRODUIT

Nous tenong & préciser dtabord qu'en limitant nos sug-
gestions & quelques combinaisons seulement, nous n'entendons
pas exclure les autres. Il g'aglt pour 1'assureur vie centrafri-
cain,, compte tenu du contexte socio=-économique, de savoir sur
quelles garanties porter le gros de ses efforts.

A/ L'ASSURANCE GROUPE

L'assurance groupe répondrait au besoin de protection
de certaines couches sociales asyant des revenus bas telles les
employés, les ouvriers, les artisans.

La distinction des différents types de contrats d'assu-
rance groupe, les aventages qu'elle procure, tels sont les points
que nous allons évoquer dans ce paragraphe.

1°) - LES DIFFERENTS TYPES DE CONTRATS GROUPE
L'on distingue deux sortes de contrats groupe :

- Le contrat groupe & adhésion obligatoire;
- Le contrat & adhésion facultative.

a) LE CONTRAT A ADHESION OBLIGATOIRE
W 1agsurance de groupe est dite & adhésion obligatoire

lorsqu'elle satigfaitf aux conditions suivantes ¢

12 Etre souscrite par un ou plusieurs établissements,
entreprises ou organismes ayent un objet principal autre que
cette souscription, soit par une association ou une gociété
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mutualiste groupant des personnesg obligdes de contracter une
assurance déterminée ;

22 Grouper 75 % au moins de l'effectif assurable ou 75 %
au moins d'une fraction de celui-ci, définie en fonction d'un
critdre objectif autre que 1'dge, et notamment de la qualification,
de ltancienneté, du revenu professionnel ou de la classe ou caté~
gorie de cotisation & un régime de retraite, du chiffre d'affaires
ou de lteffectif des entreprises ou des salaires payés par elles ;

32 Prévoir un capital assuré d'eprés un critdre objectif
qui doit &tre le méme pour tous ;

42 Compter au moins vingt-cing assurés. L'assureur peub
pour satisfaire & cette exigence, réunir plusieurs sougcripteurs,
1tengemble des assuréa présentés par chacun de ces souscripteurs
remplissant: les conditions visées au paragraphe 22 ;

59 Prévoir une clause subordonnant la mise en vigueur
de contrat et -ses renouvellements 3 la réalisation. des conditions

ci-degsus." (1)

) ILE CONTRAT DE GROUPE A ADHESION FACULTATIVE
Aux termes de l'article 122 du uméme texte, "L'agsurance
de groupe est dite a adhdsion facultative lorsqufune ou plusieurs

des conditions prévues & 1l'article précédent ne sont pas satisfaites”.

Ce contrat comporte un inconvénient : le risque d'anti
sélection y est important.

En ce qui nous concerne, nous optons pour le premier
type de contrat : le contrat & adnhésion obligztoire parce que
présente des avantages tant pour 1'agsuré que pour 1ltassureur.

(1) Article 121 du déeret du 30 décembre 1938 modifié par le décret
du 24 janvier 1956,
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20) - LES AVANTAGES DE L'ASSURANCE GROUPE OBLIGATOIRE

a) POUR LTASSURE
Ltassurance groupe se caractérise par une procédure

dtaffiliation simple, les formelités d'adhésion se limitant sim-
plement dans la pratique & wn remplissage d"une fiche de décla~
ration individuelle d'adhésion.

Ta gélection médicale est moins gévére dans le contrat
4 adndsion obligatoire que dans la facultative. Les membres béné-
ficient d'une couverture efficacse.

TLe montant de la prime est & la portée de leurs possi-
bilités financidres. Aussi, du fait que les primes sont souvent
retenues & la source,, ceux~ci,psychologiquement nfen ressentent
pas le poids.

b) LES AVANTAGES DU CONTRAT GROUPE FPOUR L*ASSURLUR
I1 - .existe quatre avantages principaux :

- Ltagsureur nfayant en face de lui qutun seul interlo-
cuteur (le respénsable du groupe), les négociations ntaboutigsent
qu'd 1'établissement d'un seul contrat pour l'ensemble du groupe,
les frais de gestion: et de distribution se ftrouvent du coup réduits,
ce qui n'est pas le cas des contrats individuels ;

- Le risque dtanti sélection est presqu'inexistant cer
1a mortalitéd d'un groupe peut &tre suivie aisément ;

- Les grands risques peuvent 8tre couverts moyennant
une prime constante gréce 3 une compensation collective;

- Ltagsurence groupe est souscrite par contrats renou-
velables par tacite reconduction, ce qui offre la possibilité de
procéder le cas échéant & des réajustements du tarif en vue
d'équilibrer le portefeuille.
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B/ LGS GARANTIES D& GRANDE BRANCHLI

En grande Branche, deux garanties ont retenu notre
attention; ce sont la Fetraite complémentaire et la temporaire
.

deces.

1°) - LA RETRAITE CO/PLEMiNTATRE

‘L¥agsuranee retraite complémentsire interpelle parti-
culidrement les fonctionnaires &% les agents dée 1*Etet.

Comme nous lfavons dit, au titre de cetde garantie,
1ragsureur sfengage i verser & ltassuré une pension viagére & son.

#épart 3 la retraite.

1 Jusqu'a une époque récente (1982) en Centrafrique, la

retraite n'existait pratiquement que dans sa pure expression.

I1 y avait un laxisme dans 1'application des textes relatifs 3 la
retraite tels;que ceux—ci redoutalent rien s N'allait & la retrai-
te que qui voulait; mals quélle ne fut pas la désolation de nom=
breux chefs de famille, Lorsqu'fen. 1982, conaoncture économique
obligeant, les pouvoirs politiques ont procédé & la mise & la
retraite massive des fonctionnaires?

"Pria de court", leur reconversion dans d'autres
activités était rendue impossible faute de ressources flnan—
cidres, ceci implique que les pensions verséesg par 1'Etat au
titre de la retraite ne sont pas substancielles.

Teg fonctionnaires doivent prendre conscience de
¢ cette situation melheureuse et savoir que la retraite est
quelque chose qui se prépare. T.Tagsurance vie leur en donne la
possibilité & travers la retraite complémentaire.
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29) - LA TEMPORAIRE DECES

ILa temporaire décég, autant qu'elle gerantit un prét
bencaire, réduit les risques de son défaut de remboursement .

En effet, de rdle principal d'une banque est de faire
du crédit avec de lfépargne collectée auprés du public. Le crédit
bancaire est une source de financement aussi bien pour les par-
ticuliers que pour les entreprises.

Le banquier 3 qui on présente une police temporaire
décSs hésitera moins 2 accorder le crédit demandé. Ce crédit dans
le. plupart des cas va servir & l%investissement, contribuamt
ainsi en fin de compte & lTessor de 1'économie nationale.

Pour stimuler ces interactions, 1'Etat 2 intérdt a
rendre obligatoire la souscription de la garentie temporaire décés
pour tout prét bancaire.

Aussi, des mesures incitatives, comme 1'affranchisse-
ment de 1'impdt des opérations sur ce gecteur bénéficiaire qutest
lragsurance vie, et ol le taux de ginistralité est trés faible
ne feraient qufarranger dfavaentage les choses.
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¢ QN ¢ L U s I O

Lfsgsurance vie est un produit qui vient d'@tre in—
troduite sur le marché centrafricain des assurances; elle nfa
que quatre ans d'existence. Si ce secteur connalt une certaine
croissance, il n'en demeure pas moins que les chiffres d'affaires
enregistrés depuis lors sont insignifiants par rappoit & ceux des
autres branches. La faiblesse du marché s'explique par le fait que
le public nfattache pas au praduit l'importence qu'il revét.

Comme toute entreprise qui nailt, l'assurance vie en
Gentrafrique .88t appelée 2 connaitre une expansion. Nous avons
la certifude que cela est possible dans la mesure ol le merché
de ce produit demeure encore visrge, et qui dit marché vierge,
dit exigtence d'énormes potentialités qui n'attendent qu'a &tre
exploitéeq,si toutefois une politique agressive est menée sur le
terrain.

En effet, l'assurance vie est un produit. qui, & l%inver-
se des autres, ne sfachéte pas meis se vend. De ce fait, lfassu-
reur ne peut espéren obtenir de bons résultats qufau prix de
certains sacrifices qui, au départ peuvent 8tre accablants, mais
qui & long terme seront trds payants :

- Ia mise sur pied d'une structure autonome ;

- La constitution d'un réseau de production efficace,

ce qui nécessite un investissement humain important ;

- De gros efforts de marketing pour informer la clien-

tdle et vendre le produit.

Sont 13 esutaent de solutions parmi tant d'autres qua
1tassureur vie en Centrafrique doit apporter pour briser les
barridres & lvexpansion du. produit.
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I1 reste cependant que, compte tenu de sa modeste
taille, la SIRIRI, & elle seule ne peut conquérir tout le marché;
cYest pourquoi nous invitons les autres compagnies & quitter
les bancs des spectateurs et 4 entrer sur scine car '"la molsson

egt grande mais il y a peu de moissonneurs".

Par ailleurs, l'intervention de 1'Etat dans une certaine
mesure ne pourra que donner un coup de pouce a3 cette pranche d'aasu-

rance vie en germination.




- 40 =

BIBLIOGRAPHTIE

-

OUVRAGES

-~ JARC BERTRAND : Ce qu'il faut retenir ... Assurence vie
ARGUS Edition SECURITAS 1978.

— J.P GOULD et C.E FERGUSON : Théorie micro économique.

~ CURISTIAN VILLARS : Le manuel de l'Inspecteur et de 1l'agent.
Agsuranceg sur la vie Collection Antoine
ROUX Téme Edition. 1971.

- G. URSYN : Connasftre, Vendre l'assurance vie
ARGUS  1975.

IT REVUE I.I.A. n°® 2 : Assurance vie en Afrique.

ITI  RAPPORTS : - Rapports de la Direction du contrdle des
Assurances et des Banques sur le marché
centrafricain : Exercice§1984 et 1985.
- Qappbrt de stage : “L'assuraﬁce - vie au sein
de la SIRIRI"™ par MAZICKI - GOYORO J.lMarie.

IV  TEXTES : Reglémentation centrafricaine des assurances.

VvV  MEMOIRES

- Mathieu MAGUELE YARAWANDJI s Les problémes de 1timplantation:
de l'assurance vie en Centrafrique
6eme promotion 1982 - 1984.

- ZOUNGRANA Adama ¢ Le promotion de l'assurance vie au. Burkina
- Paso : Probldmes et perspectives de dévelop-
pement . Téme promotion 19384 - 1986.




= L] e

TABLE DES MATIERES

TINTRODUCTION .............................................., 5
PREMIERE PARTIE ¢ LA SITUATION. ACTUELLE ¢

LIONOPOLE DE TA STIRIBLT seseseosecscsscssse 5

CHAPITRE I ¢ LA STRUCTURE DU MARCHE ecescssossces 6

T - PRESENTATION DE ITLA SIRIRT eoevcecsssssessence 6

1T = L'ENVIRONNELENT LCONOMIQUZ eescesecocsccccscse 9

III - LES OPERATIONS VIE OFFERTES PAR LA SIRIRI ... 10

A/ L'ASSTRANCE. GRANDE BRANCHE seeececcssenne 11

1°) — LA TENPORAIRE DECES eseosscccsnse 11

2°) = L'ASSURANCE MIXTE seescesccocscss 11

3°) = LA RETRAITE COMPLEIENTAIRE «eeeee 1

B/ LYASSURANCE GROUPE eeececcccccscssccscnns 12

IV - LES RESEAUX DE PRODUCTION sesescesnocsscocsee 13
A/ LES DENARCHEURS esessesscecccccsccccccces 13

B/ LES BANQUES eessscescescscssssnscscscccssos 13

CHAPITRE II : IA PLACE DE LA BRANCHE VIE DANS
DANS IE PORTEFEUILLE DE LA SIRIRT . 14

I - PRODUCTION ET SINISTEALITE eeeseoccccsscccsce 14
&/ UNE PRODUSTION TRES FATBLE: scecessscccoes 14
B/ UNE SINISTRALITE ENCOURAéEANTE?.......... 18
TI - LYASSURANCE VIE DANS LA SIRIRT : UNE FACADE?. 19




- 42 -

DEUXIENE PARTIE : QUEL AVENIR POUR LFASSURANCE

VIE El\l CEHTRAFRIQUE? EEEREEEE NI E B I B B A I

CHAPITRE I ¢ L'INTERET DE L'ASSURANCE VIE
POUR LES DIFFERENTS PARTENAIRES «...

I fand LﬁASSURE 66 6200 8000 08 0000008 L0000 0L Ls e
II - L'ASSUREUR..occo-.oo.oo-oo.oo-00000.¢ctooooou

III-L'ETAT- ...'0..'.......‘........I..l‘I.'...'..‘

CHAPITRE II : LES STRATEELES DE DEVELOPPEMENT
DE L'ASSURANCE VIE EN CENTRAFRIQUE

I - LES POLITIQUES DE VULGARISATION eecescoccccss
A/ LA,POLITIQUE DE MARKETING de 00 23 90000 000
B/ L'INFORMATION DU PUBLIC eeccesoccocccosse

¢/ NECESSITE D'UN RESEAU DE PRODUCTION
EFFICACE I....I'......l..l......'..'.'...

IT — LA VENTE PROPREVENT DITE DU PRODUIT +.vveesss
A/ T'ASSURANCE GROUPE seeronoernennsossnnns

1°) - LES DIFFERENTS TYPES DE CONTRATS
GROUPE ..Q....O.'.".‘..O'.......

2°) - LES AVANTAGES DE LYASSURAIICE
GROUPE .......O‘...."..‘...l’l.I

B/ TES GARANTIES D& GRANDE BRANCHE sesesccee
1°) - LA RETRAITE COIPLEIENTATIRE ssesss

20) .'LA TEMPORAIRE.DECES R E RN IR N

COBICLUSIOEI .I..'..l’....'...i'.....I..l.....'......'l.......

BIBIIIOGRAPHIE lv.o."..l.o..o00..t000onoolo‘ooooooaoovinoaoo

TABLE DES IIIATIERES ".........0...........‘...Q...'.........

22

23
23
26
26

28
28
29
30

30
33
2

E

35
36
36
37

38

41



