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A NVNERTISSEMENT

Nous avons voulu par cette étude prospecter 1'important marché
des PME-PMI, il nous a paru intéressant en effet, au moment ou la PME-PMI
devient la'pierre angulaire'de 1'édifice" de notre économie, de faire
le point des rapports PME-PMI et Assurance et d'envisager des possibilités

d'extension et de diversification de ce partenariat.

Des insuffisances et des incorrections pourront etre décélées ici
ou 13 dans ce modeste travail de recherche que la briéveté du temps et bien

d'autres obstacles nous aurons empéché de peaufiner.

D'avance nous nous en excusons aupres de nos lecteurs et remercions
deja ceux qui nous ferons des remarques constructives pour la poursuite

de notre carriére.

Nous voulons terminer en soulignant que les opinions, ici exprimées,

n'engagent 1'auteur qu'en qualité d'étudiant.

AMBASSA Barthélemy.
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//NIRCDUCTION GENERALE 2 INTERET DE L' ETUDE ET EXPOSE DU PROBLEME

L'implantation de grands camplexes industriels, dans nos pays
sous-développés, n'a pas toujours eu les résultats heureux qu'on attendait.
Certaines de ces unités se sont vite révélées n'etre que des gouffres fi-
ranciers , fonctionnant & coups de subventions, ce qui, au Cameroun, a entrainé
la dissolution de bon nombre d'entre elles. Nous avons les cas de la CELLUCAM,

B~
de la PAMOL , de la SOCAME...

Devant ce constat d'échec, hommes politiques et éconamistes ont
depuis peu découvert la panacée contre la crise éconamique persistante qui

terd & nous asphyxier : Il s'agit de la promotion des PME et PMI.

Il n'existe pas de définition encyclopédique des notions de PME-PMI.
Au Cameroun, ce sont les organismes financiers bailleurs de fords et le Minis-
tére de tutelle des PME qui se sont efforcés de donner chacun une définition

de ce qu'il entendait par PME-PMI.

Dans tous les cas, trois critéres de selection reviennent toujours :
Le montant des investisseaments, l'origine des capitaux et 1l'effectif en hommes

qu'utilise la PME.

En décidant de baser leur politique de relance de 1'économie sur la
promotion des PME et PMI, les pouvoirs publics optent pour une solution réalis-
te parce que les PME-PMI offrent des avantages certains, canparées aux grands

complexes industriels.

D'abord la création d'une PME ne néCessite pas de gros capitaux. Donc,
pas de probléme majeur de financement ; ensuite la PME a recours a la main

d'oceuvre locale ; elle resorbe le chamage.
Enfin elle utilise les matiéres premiéres locales. A cela ajoutons
1'avantage que les PME touchent a tous les secteurs d'activités : Industrie,

transport, comerce général , batiment et T.P., services, agro-industrie...

Au total le taux de rendement économique est favorable pour les PME-

-
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Mais un projet ambitieux comme la relance de 1'éconcmie ne peut se
faire sans se pré&mnir des coups du sort si on veut atteindre les buts visds

et c'est ici que les assurances interviennent.

A ceux qui, sollicitent des crédits d'organismes financiers, on exige
souvent ure assurance sur la vie du propriétaire de la PME et une assurance
incerdie pour la couverture des installations qu'il exploite,On va rarement

plus loin.

Ceux qui se lancent dans la promotion des PME-PMI grace & leur propre
épargne ;et qui sont les plus nombreux ne se font aucun souci de 1l'assurance, les
plus prévoyant se couvrent en incendie, le but premier étant de se faire vite
des bénéfices. Les risques sont pourtant nombreux et les possibilités pour les

couvrir sont le moins qui manque.

Le promoteur de la BME-PMI a souvent une connaissance approximative des
risques de son entreprise, de sa capacité a resister a un risque,et des implica-
tions possibles d'un sinistre sur son activité, il faut faire connaitre les assu-
rances que les assurables ignorent et étudier la possibilité de placer les diffé-
rents produits dans ce marché potentiel des PME-PMI. La meilleure couverture des

risques de PME-PMI est & ce prix, ce qui justifie les deux parties :

I. - L'établissement d'un plan d'assurance PME-PMI
II. - Stratégie pour une meilleure pénétration de 1'assurance dans les

PME-PMT .
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L'ETABLISSEMENT D'UN PLAN D'ASSURANCE PME-PMI

o O

INIRCDUCTION : Le paysage éconamique du Cameroun, avons nous dit, se modifie

=
continuellement depuis environ une décennie.

De 1'aptitude des assureurs a suivre et a s'adapter & ces mutations
de la vie éconamique, peut dépendre le succés de la politique de relance écoro-

micque.

En France, il existe déja ce qu'on appelle "multirisque PME-PMI", re-
groupement de cing & six polices selon les besoins du client. Ce qui montre le

souci des assureurs dans ce pays de satisfaire l'attente des clients.

Au Cameroun les relations PME-PMI et Assureurs sont marquées par une
certaine monotonie, c'est toujours le traditionnel contrat incerndie qu'on propose
a la PME alors qu'il existe une gamme variée de polices,qui intéresserait cer-

tainement les PME-PMI.

L'établissement d'un plan d'assurance doit répordre aux besoins réels
de la nouvelle clientéle ; il doit pouvoir dynamiser les relations entre PME-

PMI et Assureurs.

Nrus avons regroupé en trois titres les garanties, selon que nous les

avons jugées essentielles, spécifiques ou facultatives.

TTAIRETE S — LES GARANTIES ESSENTIEILES A TOUTES PME-PMI

Assurer l'entreprise PME-PMI, c'est la protéger contre les événements
qui peuvent mettre en péril sa pérénnité, son existence. Le chef d'entreprise
a dornc besoin d'avoir des garanties pour son patrimoine : ses batiments et outils
de production, la production elle méme et les résultats du bilan en cas d'événe-

ments aléatoires.
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On se doute bien de 1'importance du nombre de couvertures qu'un assureur

- peut offrir face a tels besoins,pe peur de ne pouvoir les cerner toutes>et

carpte tenu des "moyens limités" des promoteurs de PME-PMT,

Nous avons choisi de proposer quelques unes qui nous samblent vitales
et qui s'accomcderaient a n'importe quelle PME-EMI. Il s'agit des garanties

R.C. des entreprises,. Vol et de 1'assurance dégat des eaux. Nous avons choisi

de ne pas parler de 1l'assurance incerdie qui est généralement proposée, mais

elle doit figurer dans tout plan d'assurance. ' :
CEAPITRE I.

L'ASSURANCE CONTRE LE VOL

Section 1. - Definition de la garantie.

Plusieurs formes d'assurances Vol peuvent étre envisagées suivant
la nature du risque contre lequel on veut se prémunir, on a ainsi le vol par
effraction du mobilier, des marchandises et les vols par agression sur la per-

sonne.

Dans tous les cas, 1'assureur garantit 1'indemnisation de la perte
pécuniaire résultant de la disparition, de la destruction ou de la détériora—
tion des marchandises, du mobilier personnel et du matériel assurés, du fait
d'un vol, d'une tentative de vol ou d'un acte de vardalisme.

Section 2. - Corditions d'application de la garantie.

Pour que 1'assuré bénéficie de la garantie, le vol doit survenir dans
deux corditions distinctes : :
- soit il est commis par effraction des locaux assurés,
- soit il est précédé ou suivi de meurtre, de tentative de meurtre, de
meénaces ou de violences dument établies sur 1'assuré, un membre de
sa famille, de son personnel ou toute autre personne, mais seulement

si elle se trouve dans les locaux assurés.

D'autres corditions peuvent etre limitativement acceptées.
- les vols par escalade
- 1'usage de fausse clé

- 1'intruduction clandestine.
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Sect. 3. - les extensions de carantie

La garantie peut etre étendue aux détériorations mobiliéres et
immobiliéres ;

- aux actes de vandalisme

- aux remboursements de frais de gardiennage

- aux honoraires d'experts.

Sect. 4.- Les exclusions de garantie

Ia garantie de l'Assureur ne joue pas dans les hypothéses suivantes -

- Vol camis a 1'occasion d'une guerre étrangére ou civile ou résul-

tant d'un incerdie ;
- vol commis ou provoqué intentionnellement par l'assuré ;

- vol camis par les membres de la famille ou ceux résidant chez

1'assuré.

Sect. 5.- Le montant de la garantie

L'assuré a la possibilité de voir ses biens couverts par quatre types

de valeurs assurées :

- Assurance en valeur totale

L'ensamble des objets garantis est couvert pour la totalité de la valeur décla—

rée. En cas de sous-assurance, il Yy a jeu de la réduction proportionnelle.

L'Assurance en valeur partielle

L'assure déclare la totalité des objets assurés, mais accepte de limiter le
capital assuré a une samme inférieure a cette valeur totale. La régle propor-
tionnelle est écartée si la déclaration de valeur totale est suffisante. Il

y a danger en cas de vol important dépassant le capital assuré réellement.

L'assurance en valeur agréée.

Les parties conviennent de la valeur d'un objet généralement aprés expertise,

cette forme d'assurance est généralement reservée aux objets d'arts.

L'assurance au ler risque.

Elle couvre un capital limité,fixé, forfaitairement par 1'assuré.Au dessous de
ce plaford, l'assureur indemnise sur la base de la valeur des objets volés.
On fait une distinction entre premier risque conditionnel et premier risque

absolue.

Sy




FRANCHISE ET TARIFICATION

a)- La franchise

Elle peut etre absolue (exprimée en valeur) ou etre exprimée en pourcentage

du sinistre.

b) - La tarification

La tarification tient campte de la zone, si le territoire a été découpé en zone.

Elle tient aussi compte de la protection du risque, de la nature des marchardises,

de l'accessibilité des locaux.

CHAPITIRE IT

L'ASSURANCE DE RESPONSABILITE CIVILE GENERALE DES
ENTREPRISES PME-_PMI -

: L'assurance de responsabilité est une assurance de dommages & carac-
tére indemnitaire dont l'cbjet est la dette de responsabilité de 1'assuré en-

vers le tiers victime.

Les responsabilités civiles générales des entreprises sont de deux

types : La R.C. Exploitation et la R.C. Produits livres.

I. - RESPONSABILITE CIVILE EXPLOITATION

Definition : La responsabilité civile exploitation ou R.C. perdant travaux

est la responsabilité de 1l'entreprise du fait des dommages causés aux tiers

au cours de ses activités.

L'entreprise comprend plusieurs €léments qui peuvent causer des domma-
ges en cours d'exploitation : le personnel, les batiments, le matériel, les

marchandises , toutes les installations et canalisations etc...

II. - LES ASSURES.

- Le chef d'entreprise
les préposés de 1l'entreprise

- les associés

les gérants

les administrateurs.
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ITI. - LES DOMMAGES COUVERTS

L'assurance de R.C. Exploitation couvre a la fois :
-les damages matériels

- les dammages corporels

Corditions.

- Le Fait générateur
= Le damage

- un lien de causalité entre le fait générateur et le donmmage.

Forndement.
Ia responsabilité civile exploitation étant une R.C. délictuelle ou
quasi délictuelle, son fondement a une nature éclectique.parce que terant a la

fois de la faute,de la présarption de faute,et de la théorie des risques.

II. - LA RESPONSABILITE APRES LIVRATSON ET RESPONSABILITE
PRCODUITS.
Scetien il Définitioq :

Les responsabilités civiles aprés livraison et Produits sont de méme
nature et 1'on peut employer indistinctement les deux expressions. La R.C.

Produits n'est qu'un cas particulier de la R.C. apres livraison.

C'est plus précisément de la R.C. aprés livraison en matiéres de pro-
duits ingérables (denrées alimentaires, produits pharmaceutiques) ou applicables
au corps humain (savons, parfums, cosmétiques, produits de beauté, etc...). ou
aux animaux (aliments du bétail, produits anti-parasitaires) ,en revanche , on
parle plutot de responsabilité civile aprés livraison pour ce qui n'est pas

alimentaire ou pharmaceutique.

Section II. - La garantie.

Ces assurances ont pour objet de garantir les conséquences pécuniaires
de la R.C. auxquelles 1'assuré peut étre tenu aprés livraison des produits, mar—
chardises, matériels fournis par son entreprise en raison : des dommages cor-
porels , - des dommages matériels, - des dommages immatériel, dés lors que ceux-ci

ont leur origine :

- soit dans une erreur de conception ou un vice caché (vice de matiére,
malfacon quelconque dans la fabrication, le’montage, 1l'assemblage, 1l'entretien).

—- soit dans le conditionnement, le stockage, la distribution ou la

prescription.

e




Sect.II- Condition d'exercice de la garantie.

Ia garantie en Assurance de R.C. aprés livraison joue seulement si le
dommage s'est réalisé apres la livraison du produit, mais qu'est-ce que la livrai-

son ?

Une définition nous est dornée par le camité Européen des assurances sur

1l'assurance R.C. produits : (1)

"La livraison est la remise effective du produit par 1'assuré & une tierce
rersonne. Elle est réputee s'effectuer a partir du moment ol 1'assurd perd les
moyens pratiques d'exercer un controle matériel direct sur les corditions d'usage

ou de consommation du produit ou de modifier ces corditions'.

Sect. IV.- LES RESPONSABILITES COUVERTES.

L'assureur couvre deux types de responsabilités :

- La responsabilité contractuelle vis-a-vis des clients ;

. - la responsabilité délictuelle et quasi-délictuelle vis-a-vis des tiers.
’ Sect. V.- LES EXCLUSIONS.

Elles sont soit générales et concernent 1'enserble du contrat d'assurance de

R.C., soit particuliére au risque "aprés livraison", Il s'agit de :

- Des frais engagés par 1'assuré en vue de remédier aux défectuosités

de ses produits ou leur disparition prématurée
- Des frais exposés en vue d'é&viter ou de diminuer les dommages

- Des dommages prenant leur origine dans les réserves formulédes sur le

produit lors de sa livraison ;

-Des dommages survenant postérieurement & la suspension ou & la résilia-

tion du contrat.

CHAPITRE TIII - IA GARANTIE DEGAT DES EAUX.

Pour la sauvegarde des éléments de leur patrimoine, les responsables des
PME-PMI ne souscrivent le plus souvent qu'une assurance incendie, oubliant que

1l'eau peut avoir une action toute aussi dévastatrice que le feu

(1) Rapport du Comité Européen des Assurances sur 1'assurance R.C. Produits 1972.
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De normbreuses PME cormerciales disposent de stocks de marchardises (ci-
ment , farine, appareils électroniques etc...) sur lesquels l'eau a une action

nocive.

Or, les camergants ne se rendent pas compte du coup qu'une inordation
dans leur magasin peut porter a leurs activités, c'est ce qui explique notre

intéret pour cette garantie que nous présentons.

Section 1. - Les dommages couverts.

L'assureur garantit les dommages matériels.responsabilités, frais et per-

tes causés par les fuites d'eau accidentelles proverant exclusivement :

— des corduites non souterraines

- de tous appareils fixes a effet d'eau ou de vapeur ou de chauffage

- de la rupture ou de 1'engorgement des cheveaux ou des conduites d'éva-
cuation des eaux pluviales

- des infiltrations au travers des toitures, terrasses, balcons ou ciels

vitrés.

La garantie dégats des eaux couvre aussi, et ceci est spécifique aux pays
de grand froid, les dommages matériels directs causés par le gel aux appareils
fixes a effet d'eau ou de vapeur ou de chauffage aux conduits non souterraines,
situés & 1'intérieur de batiments normalement chauffés.

TITRE II. - LES GARANTIES SPECTFIQUES AUX PMI.

Nous avons selectionné deux types de police qui peuvent intéresser
toutes les PMI, mais qui jusque 1la sont sous exploitées. Les PMI disposent
de machines outils grace auxquelles elles transforment les matiéres premiéres
en produits finis. C'est pour cette raison que nous parlerons ici des assurances

Bris de machines et de la perte d'exploitation aprés Bris de machines.

CHAPITRE I. : L'ASSURANCE BRIS DE MACHINES.

L'assurance Bris de machines a pour objet d'offrir aux Chefs d'entrepri-
se une protection contre les damages subis par leur machines ou leurs équipements
et installations mécaniques ; & part ce role qui consiste a décharger 1'assure

du risque financier qui lui fait courir un risque accidentel, 1l'assurance bris

e AT
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de machines présente un autre avantage. Les entreprises assurées n'ont plus

besoin de constituer des reserves pour sinistres.

Nous allons examiner successivement qui sont les assurés (section I) -

qualles sont les garanties offertes et le matériel qui peut etre assuré (sect. II)

quelles sont les exclusions (section III) puis enfin la tari-

fication.(sect.IV).

SECTION I. - LES ASSURES

L'assurance Bris de machines intéresse dans toutes les industries,
- Les sociétés et usines de grarde dimension, camme les PME-PMI,cui

exploitent les machines et engins,
- Elle s'adresse au propiétaire individuel d'une machine,

~ Enfin les banques qui ouvrent les crédits pour l'achat de machines et

d'équipements y trouveront aussi un intéret.
D

SECTION IT. - LES OBJETS ASSURABLES ET LES GARANTTES OFFERTES.

A. - les opbjets assurables

Ils canprennent tous les appareils, machines, équipements et installa-
tions mécaniques.

It s'agit notamment de machines servant a la production d'énergie (tur-
bines, alternateurs})

- les machines servant a la distribution d'énergie (transformateurs,

installations a basse et haute tension)

- Toutes les machines de production et les machines auxiliaires (machines
outils, métier & tisser, machines a papier, pétrisseuses, pamnpes, canpresseurs,

récipients, appareils, conduits).

L'assurance devrait si possible s'appliquer a 1l'ensemble des matériels
d'une entreprise ou a une unité de production complete. L'entreprise doit four-
nir une inventaire de toutes les machines a assurer et en donner les principales

caractéristiques.
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B. - LES garanties offertes.

L'assurance bris de machines garantit les dormages soudains et imprévus,
il s'agit bien entendu des dammages matériels, la machine doit en avoir subi
au point que des réparations ou des remplacements soient nécessaires. Sont donc
garantis :

1. - Les vices de constructions, les défauts de conception de fabrica-

tion ou de montage, défauts de matiére ou de coulée,

. — Fausses manceuvres, maladresse, négligeance malveillance,

N

- La rupture par la force centrifuge
- Les courts-circuits et autres causes électriques
Le manque d'eau dans les générateurs

. - Les explosions dues a des phénoménes physiques

SOy O e
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. — La tempéte, le gel, débicle des glaces.

SECTION III. - LES EXCLUSIONS

Les causes de dommages qui ne sont pas garantie sont énumérées dans la

Police. Les principales sont les suivantes :

- Les périls pouvant étre couverts par d'autres assurances tels que
1'incendie, le vol.

- l'usure provenant du fonctionnement ou de 1'usage normal.

- les actions intentionnelles ou des négligeances graves de 1'assuré
ou de ses préposés.

- Les défauts ou vices qui existaient au moment de la souscription du
contrat et dont 1'Assuré avait ou aurait da avoir connaissance.

- Les damages tombant sous le coup de-la garantie du fournisseur.

- Les inondations, crues et tremblements de terre.

Sont également exclus les matériels dont la durée de vie est bréve par

rapport a celles des machines. Il s'agit des outils interchangeables de tous

genres,
- des tamis, gaufroirs, poincons, matrices, cordes, chaines, courroies
- les éléments en Verre,céramique’et en bois et les bandages en caout-
chouc.
SECTION IV. - TIA VALEUR D'ASSURANCE ET LA TARIFICATION
A. - Ia somme assurée doit pour chaque machine garantie étre égale a

la valeur de remplacement de ladite machine (valeur & neuf augmentée des frais

de douane ainsi que des frais de transport et de montage) .
e e



Il y a lieu de s'interroger pourquoi la valeur a neuf. Lorsque le dormmage

est réparable, les piéces usagées sont remplacées par des pisces neuves.

Si la valeur d'assurance change en cours de contrat pour une raison quel-
conque (hausse de prix), l'assuré doit en informer la compagnie pour éviter une

sous-assurance.
B. - Tarification.

ILes taux de prime pratiqués en bris de machines sont déterminés suivant
L es méthodes statistiques, ils sont fixds individuellement pour chagque genre de
machines et c'est ce taux qu'on applique a la valeur de la machine pour trouver

la prime a payer par 1'assuré.

L'assurance de bris de machines couvre des dommages matériels, mais ce
ne sont pas les seuls qui peuvent survenir. L'arret de la production de biens
du a un bris de machines peut entrainer les pertes au niveau des résultats du bilan,
ces pertes sont des dommages immatériels qui sont couverts par une garantie spéci-
fique. La garantie perte d'exploitation aprés bris de machines qui fait 1'objet du

chapitre suivant.
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CHAPITRE TI. - LA PERTE D'EXPLOITATION APRES BRIS DE MACHINES.

L'assurance perte d'exploitation a pour but de remettre 1'assuré dans
la situation financiére qu'il aurait occupée si 1'événement contre les consé-
querces duquel il s'est couvert ne s'était pas produit. Il s'agit de couvrir
les pertes financiéres telles, la diminution de bénéfices due elle méme A celle

du chiffre d'affaires ou les frais généraux permanents non rentabilisés.

Les assurables ne voient pas toujours la nécessité de se garantir en
pertes d'exploitation, pourtant les damrages immatériels peuvent etre deux a
trois fois plus importants que le dommage matériel lui-méme. Pour assurer la
pérennité de son entreprise et relever le defi commercial, le promoteur de la
PME-PMI doit aussi souscrire une garantie Perte d'Exploitation aprés bris de

machines. Examinons dans le détail ce qu'offre cette police.

Section I. - L'OBJET DE L'ASSURANCE.

L'étendue de la garantie de 1'assurance des pertes d'exploitation aprés
bris de machines couvre les préjudices, dus a 1'interruption d'exploitation
causés par un dommage matériel, entrainant 1'obligation d'indemniser au sens
de l'assurance bris de‘machines. Par dommages matériels, on entend toute destruc-
tion ou dommage se produisant d'une maniére soudaine ou imprévue sur une machine
désignée au contrat d'assurance et qui rend sa réparation ou son remplacement

nécessaire (les différentes causes ont déja été énumérées V. supra). p. 11.

Section II. - LE SINISTRE EN PERTE D'EXPLOITATION.

Ils peuvent étre de deux types, mais dans chacure des hypothéses 1'assuré
s'appauvrit du fait d'un domage matériel contre lequel il est couvert : le bris

de machines.

1.- L'arret de 1'exploitation provoque une diminution de la production

qui entraine une baisse de chiffre d'affaires.

2.- Des frais supplémentaires sont mis en oceuvre ou d'autres mesures prises
pour éviter ou diminuer la réduction du chiffre d'affaires qui résulterait nor-—

malement du sinistre pendant la période d'irdemnisation.

La mise en ceuvre de frais supplémentaires doit normalement etre 1'cbjet

d'un accord préalable avec 1l'assureur.

ee /o
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Section ITT.- DISTINCTION ENTRE PERTE D'exploitation apres incerdie
ET PERTE D'EXPLOITATION APRES BRIS DE MACHINES.

Deux notions permettent de faire la distinction entre la Perte d'Exploi-
tation apres incerdie et la Perte d'Exploitation aprés bris de machines, il

s'agit de la franchise et de la période d'indemnisation.

Si.— I'a Franchise:

Ercore appelée délai de carence, elle constitue une période exprimée en
heures ou en jours camengant avec le sinistre, perdant laquelle 1'assuré reste
son "propre assureur'. Elle permet a 1'assureur de faire abstraction dans son
appréciation du risque, du poids d'accidents bénins, vicissitudes normales d'une

entreprise, qui peuvent etre supportables ou rattrapées.

En regle générale la franchise ne doit pas étre inférieure & sept jours.
Mais la fixation de celle ci est fonction de la quantité de produits finis en
stock, de la possibilité de rattraper le manque de production, ainsi que de 1'im-
portance des charges financiéres qui peuvent étre supportées par 1'entreprise
elle meme.

L'importance de la franchise permet de diminuer le montant de la prime.

§2. - la péricde d‘irdemnisation.

Le sinistre pertes d'exploitation, a l'encontre du sinistre en dommage
matériel, déperd du facteur de temps, il est dautant plus grand que 1'exploita-
tion est plus longtemps interrompue ou réduite par un sinistre dammage. Il faut
limiter la durée de responsabilité de 1'assureur: La période d'indemnisation re-
présente l‘intervallg de temps maximum pendant lequel 1'assureur irdemnise le

sinistre occasionné par 1'interruption de 1'exploitation.
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TITRE TIT - LES AUTRES GARANTIES.
Les garanties que nous présentons sous cette section, sont peu ou ras

encore proposées au public dans le marché Camerounais. Il s'agit de la protection

juridique et de 1'assurance des risques a 1'exploitation.

CHAPITRE I. - LA PROTECTION JURIDIQUE.

Diriger une PME-PMI, c'est aussi en assurer la responsabilité Jjuridique.
Si la grarde entreprise posséde les structures nécessaires pour régler ses pro-

blémes juridiques7ce n'est pas le cas pour la petite unité.

La PME est appelée a avoir des relations Jjuridiques avec des partenaires
les plus divers : salariés, propriétaires, locataires, fournisseurs, clients,

prestataires de services divers.

Ces relations entrainent nécessairement & un moment ou un autre des con-

flits et le recours & un spécialiste du droit est couteux.

L'assurance protection juridique est un produit original qui est & mi-
chemin entre 1l'assistance et 1'assurance. Proche de 1'assistance dans la mesure
ou il s'agit essentiellement d'une prestation de service, elle est aussi une assu-
rance puisque en contre-partie de la prime, elle permet la prise en charge, par
l'assureur, des frais entrainés par une procédure judiciaire, dans les limites du

contrat.

Section 1. - Cas d'intervention de la Protection juridique.

On ne peut dresser leur liste exhaustive des cas ou la protection juridi-

que pourrait intervenir. Citons néarmoins les litiges découlant :

- de 1l'exécution d'un contrat de travail (contestation d'un licenciement)

De relations contractuelles (fournisseurs, prestataires de services,

vendeur etc)

De recouvrements de créances : (créances consécutives a la livraison de

biens, a la réalisation de travaux)

De 1'application d'un contrat d'assurance (de R.C. par exemple).
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Section 2. - Procédure dans la garantie de Protection juridique

Le réglement en Protection juridique passe par trois étapes :

- une étape de conseil :

L'assureur donne a 1'assuré un avis sur 1l'étendue de ses droits et la facon

de les faire valoir.
- Une étape amiable :

L'assureur met en oeuvre tous ses moyens pour régler le litige a 1'amiable

en exerg¢ant son recours ou en déferdant 1'assuré.
- une étape judiciaire.

L'assureur donne a l'assuré la possibilité de le faire défendre devant les

juridictions compétentes lorsqu'une solution amiable n'a pu étre obtenue.

CHAPITRE II. - ASSURANCE des "RISQUES & 1'EXPORTATION'".

Elle permet la conquete de marchés extérieurs sans courir le risque de
1'insolvabilité des débiteurs étrangers. En effet les PME-PMI camerounaises
exportent de plus en plus et parce qu'il n'existe pas d'organisme public chargé,s
au Cameroun, de la couverture des risques liés a 1l'exportation, il revient

aux assureurs privés d'offrir leurs services.

L'exportateur peut se trouver confronté a deux types de situation :
- Avant la livraison des marchandises ou des matériels cammandés, il est exposé

a une interruption de marché : c'est le risque de fabrication ;

- Apres la livraison, il arrive qu'il ne puisse recouvrer tout ou partie de sa

créance, c'est le risque de crédit.

Les événements .susceptibles de provoquer la réalisation de ces risques

sont deux ordres : politique et cammercial.

Les risques politiques sont ceux qui résultent soit d'un fait politique,

soit d'une calamité naturelle.
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Les risques commerciaux quant a eux résultent de la détérioration de la

situation financiére de 1'acheteur.

Section 1. - UTILITE DE CETTE ASSURANCE POUR LA PME.

Elle garantie la bonne fin de tous les crédits accordés par 1'assuré a
1'occasion de vente de marchardises a tous les stades de la production, transfor-

mation , vente en gros.

a) Avantage principal

Elle garantit contre 1'insolvabilité des clients, celle-ci devant s'enten-

dre de la cessation de paiement et non du simple refus de payer.

b) Avantages annexes

- Le fichier commercial de la compagnie d'assurances crédit permet & 1'assuré

d'obtenir des renseignements sur la solvabilité des clients éventuels.

- le service contentieux de la campagnie peut intervenir dans la récupération des

créances cammerciales litigieuses.

Section 2. - DIVERSITE DES FORMULES POSSIBLES.

— Le contrat global

® Il convient aux entreprises envisageant d'accorder des crédits indi-

viduels €levés a une clientéle peu répartie ;

& On y distingue les clients "dénommés" et les clients 'non dénommés'.

- Le contrat forfaitaire.

® Il convient aux entreprises ayant un grand nombre de clients

mais de découverts peu importants.
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// ONCLUSION de 1la PREMIERE PARTIE

[SSSSSiSSis sis i)

La présentation des garanties & proposer aux PME-PMT faite
sous la forme d'un plan d'assurance n'est pas ici limitative. On peut
imaginer diverses autres formules de garanties qu'on pourrait meme

considérer come des produits nouveaux dans notre contexte :

L'assurance des matériels électroniques,
Les assurances pertes de produits en entrepots frigorifiques

et perte de la wvaleur ve’nale du fords de camrerce, etc.

Ce SOnt 3 notre avis, des garanties "sophistiquées" et un peu
superflues , pour le moment, nous avons tenu compte de la psychologie et des

moyens de nos promoteurs de PME-PMI.

Notre plan d'assurance, nous 1'espérons bien peut répondre
aux attentes de plus d'une PME-PMI. Il reste maintenant a étudier R considérant
le contexte, la stratégie a adopter pour faire pénétrer 1'assurance dans

le marché des PME-PMI.
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()()'IRATEGIE POUR UNE METLLEURE PENETRATICN DE

"~ L'ASSURANCE DANS LE MARCHE DES PME-PMI.

)
//NIROCDUCTION

—_——— - ——

Nous avons, au fil des pages précédentes, présenté les garanties que
1l'on peut offrir & ros PME-PMI, les pouvoirs publics ont déja mis en place un
certain nambre de structures pour encourager 1'expension du secteur PME-PMI :
Citons entre autres la création des organismes tels le CAPME (CENTRE D'ASSISTANCE
aux PETITES et MOYENNES ENTREPRISES), le FOGAPE (FONDS de GARANTIE et d'AIDE
aux PETITES et MOYENNES ENTREPRISES) et 1'adoption d'un nouveau code des inves-
tissements dont le régime C, fait ure part belle aux PMI-PMI.

Les assureurs quant a eux ne s'intéressent pas vraiment au marché des
PME-PMI. La pénétration, timide, est rendue plus difficile encore par de nom-
breux‘ggggggigs. Alors qu'on devrait avoir la situation contraire tant il est
vrai qué 1'assurance apporte la garantie de la réalisation des projets des entre-
prises.

Nous allons dans un premier titre faire une analyse-diagnostic de la
situation du marché des PME et dans, un second titre nous traiterons de la stra-
tégie globale de marketing que doivent adopter les assureurs dans leurs démarches

pour une meilleure couverture des risques PME-PMI.

el



TITRE T. — ANALYSE - DIAGNOSTIC de la SITUATICN du MARCHE PME-PMI

Pour pouvoir imeginer une stratégie de pénétration du marché PME-PMI,
ure étude analytique du terrain sur lequel va se dérouler 1'action est nécessaire.

Cette étude, nous 1l'avons axée autour de quatre points :

—1La segmentation du Marché
— Le comportement du consommateur
—Les motivations du consommateur

— La distribution des produits.

CHAPITRE TI. - LA SEGMENTATION DU MARCHE.

Segmenter un marché c'est "découper" le marché potentiel total d'un
produit ou d'un service en un certain nombre de sous-ensemble afin de permettre
a une entreprise de mieux adapter sa politique de Marketing & chacun de ces sous-
ensenmples.

La population des PME-PMI n'est pas homogéne en taille et en activité,
il ressort d'une segmentation qui a pour critere le secteur d'activité qu'on dis-
tingue :
- Les PME commerciales qui font
1'import-export
le transport

ektes...

' Les PMI qui traitent -
. les batiments et les travaux publics
. le bois -
> l'agrohpastoral
. la mécanique
. 1'électro-mécanique
. le textile.. etc.
- Les P M E de services
. garages
. agences de voyages

. travaux divers

- L'artisanat.




Fait remarquable ! On constate 1'émergence d'une'nouvelle race" de
PME-PMI qui participe de plusieurs secteurs d'activités, ce qui signifie en
d'autres termes que les possibilités de placer plusieurs types de produits dans

une meme PME-PMI, sont accrues.

CHAPTTRE IT. - LE COMPORTEMENT DU CONSOMMATEUR

Les chefs de PME-PMI camerounais comprennent peu de chose ou rien du
tout a la technique de transfert du risque, ils y sont réticents et en dehors de
toute contrainte, (cas du banquier qui veut une sureté sur les biens) ils ne sous-
crivent pas spontanément de contrat d'assurances, le role de 1l'assurance n'étant

pas jugé déterminant?et ils ne savent pas toujours contre quoi se couvrir.

En conclusion les chefs de PME-PMI sont inconscients de leur vulnérabilité
face aux différents risques de leurs entreprises, qu'est ce qui explique ce qu'il

n'est pas exagéré de considérer comme une aversion pour les Assurances ?

CHAPITRE III. — LES MOTIVATIONS DU COMPORTEMENT DES
CONSOMMATEURS. :

Nous avons analysé trois motivations qui déterminent le comportement
des consommateurs ; deux parmi elles relévent du multiplicateur psychologique

tandis que le dernier tient de la nature meme de la notion d'assurance.

Section 1. - L'assurance : Produit immatériel.

L'Assuré, au moment ou il paie sa prime, ne recoit en retour qu'une
promesse de 1'assureur, de lui fournir une prestation définie au moment ou 1'événe-

ment prévu surviendra.

Ia mentalité chez nos hommes d'affaires lorsqu'ils investissent est de
pouvoir tirer un bénéfice, si non tout de suite, du moins dans un délai relative-
ment court. Plus grave, ils ne voudraient pas que la fructification d'un investisse-
ment faitﬁdépende du.sort ; et puis lorsqu'ils acceptent ou sont contraints de
souscrire une assurance comme en Automobile, ils ne voudraient pas que le moment
de régler un sinistre)venuv, ils rencontrent des tribulations, ce qui est malheu-
reusemrent courant et donne une mauvaise image de 1l'assurance dans le grand public,

c'est 1'objet de la deuxieéme motivation.
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Section IT. - La mauvaise gestion des sociétés d'assurance

La qualité de la gestion administrative de 1'assureur, la rapidité
du réglement des sinistres et la technicité des conseils prodiguég peuvent
inciter les promoteurs des PME-PMI a augmenter leur budget d'assurarces, & sous-

crire plus de contrats.
Peu de société sur notre marché peuvent se vanter d'une gestion
administrative et technique sans reproches. La réclamation pour un sinistre

étant souvent pergue comme une tentative d'escroquerie.

Section TELE: — Les scardales financiers.

ILa guerre ouverte depuis un certain temps contre les détourneurs de
fonds a permis la mise a jour, dans les milieux de l'assurance, de retentissants
scandales financiersjce qui a contribué & conforter 1'image selon laquelle les

assureurs sont des voleurs.

Les Assurés apprenant que leurs assureurs détournent 1'argent qu'ils
leurs remettent retirent la confiance qu'ils avaient placée en eux et en
dehors des assurances obligatoirés, beaucoup choisissent d'etre leurs propres
assureurs.

Section 4. - Ia distribution

Pour bien placer les produits, il faut une bonne distribution. Le ré-
seau de distribution constitué des agents généraux, des courtiers et des bu-

reaux directs des canpagnies reste largement utilisé,

Les courtiers les plus compétents ne sont intéressés que par les gran-
des entreprises. Les autres que nous n'irons pas jusqu'a qualifier de médiocres
n'apportent les affaires qu'en automobile, une aséurance obligatoire. Les com—
missions importantes qu'ils touchent ne se justifient donc pas puisqu'avec
ou sans courtier, l'automobiliste vierdra toujours vers 1'assureur ne fusse que

par crainte des tracasseries policiéres.

- Les agents généraux quant a eux sont des généralistes et n'ont pas
recu de formation spécifique pour les risques de PME-PMI. Le chef d'entreprise
PME n'est pas un technicien de 1l'assurance, il ne sait pas évaluer les risques
et le contrat qu'on lui remet lui est incompréhensible, il appartiendra a 1'assu-

reur-conseil, courtier ou agent de sensibiliser le dirigeant et d'apprécier

5B GATS 60
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ses besoins, il faut donc que 1l'intermédiaire soit compétent et qualifié

pour le faire.

- Dans les bureaux directs des campagnies, on n'a pas intégré de pro-
gramme de traitement des PME ce qui veut dire en fait que rien n'est mis en

place pour faire une approche réelle du marche PME-PMI.

De 1'analyse-diagnostic que nous venons de mener, il ressort que
deux causes principales sont a 1l'origine de la sous-exploitation des risques
de PME-PMI : La réticence et 1'ignorance des assurables d'une part, 1'inadapta-

tion et la passivité des assureurs face aux mutations de la vie économique

d'autre part.

Il convient donc d'adopter une stratégie, pour faire pénétrer 1'assurance

avec moins de parcimonie dans le milieu des PME-PMI.

o/
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TITRE IT. - POLITIQUE GLOBALE DE MARKETING.

La politique glckale de marketing s'articule er deux volets : le plan

c2 manceuvre et le marketing mix,

Mais avant d'aborder le vif du sujet, il convient de dire ce qu'est

un but poursuivi en Fhrketing}auel but notre recherche voudrait atteindre.

Le but poursuivi est une aspiration générale, exprimée d'une maniére
claire mais non chiffrée, et sans qu'une limite précise soit fixée a son dégré

de satisfaction possible.

Le but que doivent s'assigner nos entreprises d'assurances est dans le

cas d'espece la pénétration de 1'assurance dans le marché des PME-PMI.

Ainsi défini ce but peut etre assimulé & une direction, & un axe orienté
sur lequel les entreprises souhaite progresser le plus rapidement possible. Un

plan de manceuvre est a cet effet nécessaire.

CHAPITRE I. - LE PLAN DE MANOEUVRE.

Un bon plan de manceuvre comportera en général trois rubriques princi-
pales :
— le choix d'une cible et d'un positionnement

- le choix d'un ou de plusieurs éléments moteurs de la stratégie et
le cas échéant,

- La fixation d'étapes chronologiques.

Mais il s'agit d'une démarche intellectuelle générale qui peut etre
modifiée en fonction de la réalité physique sur le terrain. Dans notre espece
nous avons retenu les deux premiéres a savoir le choix de cibles et le choix

des éléments moteurs.

Section I. - Le choix de cibles

Le choix de cibles particuliéres est commandé par 1'importance que
présente chaque segment pour le succés de la cause qui est ici la pénétration de
1'assurance dans le Marché PME-PMI

S
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1) - Les orgenismes financiers

Nous avons mené une étude sur le terrain, au FOGAPE, qui est la banque
des PME-PMI, et il ressort, de 1l'entretien que rous avons eu avec un responsable
de cet organisme, que le FOCAPE n'exige d'assurances que sur la vie du promoteur
et sur l'incerdie des installations des PME-PMI ; ils ne se soucient en plus
que de 1'impact financier et éconamique, c'est-a-dire de la rentabilité et de
la croissance de la PME. Ils ignorent totalement tous les autres risques qui
peuvent compromettre la pérénnité de l'entrepriseadonc le remboursement du crédit.
C'est pourtant un segment important qui peut accélérer la pénétration de 1'assu-

rance dans le marche des PME-PMI.

C'est 1@ FOGAPE qui octroie des crédits et il peut exiger la couverture

des autres risques névralgiques de la PME avant de débloquer les fords.

2) - Les Responsables de PME-PMI.

Nos chefs d'entreprise PME-PML ne savent pas pourquoi, comment, ni contre
quoi s'assurer, et ils ne se genent pas pour autant. Nous avons déja donné dans
notre analyse-diagnostic les motivations de ce comportement des responsables de
PME. :

C'est donc sur ces deux cibles que vont s'exercer les éléments moteurs

du plan de manceuvre.

Section II. — Les éléments moteurs.

Ia deuxiéme rubrique obligatoire d'un plan de manceuvre, est le choix des
éléments moteurs de la stratégie, c'est-a-dire des éléments sur lesquels on va
compter essentiellement pour s'assurer le succés. On a le choix entre trois types

de stratégies qui peuvent parfois etre combinées entre elles.

- Im stratégie de force ou de contrainte
- La stratégie de persuasion
— La stratégie d'é&ducation.
Nous optons pour les deux derniéres, qui sont fréquemment utilisées en matiéres

camnerciales.
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1) - La stratégie de persuasion

Elle consiste & convaincre la cible visée par le "discours", d'adcpter
le comportement qu'on souhaite. Pour qu'elle soit efficace, il faut qu'elle
utilise de bons arguments. Et les bons arguments foisonnent quant en ce qui

concerne 1l'utilité des assurances pour les PME-PMI.

2) - La stratégie d'éducation.

Cette stratégie consiste a compter moins sur la persuasion verbale, que
sur la participation active des cibles elles meres, il faut faire découvrir
la nécessité du changement a la cible qui -est visée c'est-a-dire la responsabi-

liser et 1l'associer au risque.

OO

Une fois le plan de manceuvre formulé, 1'étape suivante dans 1'élabora-
tion d'une politique globale de marketing est la traduction, de manieére concrete,

du plan de manceuvre en marketing Mix.

CHAPITRE ITI. - LE MARKETING MIX.

Le plan de manceuvre fixait la cible et les éléments moteurs de 1l'action,
il faut aller plus loin, en respectant ces grandes orientations, définir dans
leurs grandes lignes les politiques de produits,de prix, de distribution et de

promotion.

Le Marketing mix est donc un ensemble de variables sur lesquelles l'entre-
prise peut jouer pour influencer le marché cible mais avant, il faut avoir une
bonne connaissance du marché cible. Conmaitre sa clientele et les besoins de
celle—ci avec le plus de précision possible. On peut le faire grace aux informa-
tions recueillies aupréé de la direction des statistiques nationmales du Ministére
des Finances et du Service agréments des PME-PMI du Ministére du Développement
Irdustriel et Commercial .et de la Chambre de Cammerce et d'Irdustrie.

e



On pourrait batir un fichier PME-PMI qui se présenterait comme suit :

INDUSTRIEILES ! SERVICES'
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Grace a cet élément essentiel et irdispensakle on peut conduire une
of fensive commerciale de maniére plus rationnelle en définissant :
1/ - Les produits a proposer dans un plan d'assurance sur mesure selon
2/- les prix de ces produits, Vle secteur d'activités.
3/-La politique de distribution
4/~ la politique de cammunication
C'est a cela que se résure le Marketing mix.
3 Section I. - La politique de produits
] Le produit au sens large est ce qui est vendu par 1l'entreprise, mais
cette notion comprend aussi bien les services, (pour les Banques, Assurances,
Conseils, Tourisme)que les biens matériels pour les entreprises des secteurs
primaires et secordaires.
On peut identifier un produit a deux caractéristiques essentielles.
- Les services qu'il rend lorsqu'il est utilisé ou possédé.
- Son conteru symbolique que 1'on pourrait définir comme une forme de
service immatériel rendu au possesseur.
Les produits que verdent les compagnies d'Assurances sont immatériels.
En contre partie des primes encaissées . Elles s'engagent a fournir des presta-
tions si ~ wn risque prévu au contrat se réalise.
Pour aséurer’le succés des produits, c'est-a-dire, le plus souvent
’ 1'adoption des comportements souhaités.

Les compagnies doivent les adapter aux besoins et attitudes des clien-

téles visées.
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Nous recommarderons aux compagnies d'Assurances et ceci dans le but
d'atteirdre notre objectif final qui est d'assurer une meilleure couverture des
risques de PME-PMI, d'abandonner 1'approche parcellaire des risques qu'elles ont

eue jusqu'ici, pour une approche glokale.

Il s'agira de confectionner des contrats multirisques groupant tous les
risques d'entreprises dans les différents secteurs d'activités ; 1'industrie

agro-alimentaire par exemple.

Une secorde tactique sera de ne point privilégier les assurances dommages
par rapport aux assurances de personnes. Il faudra faire faire un "bouquet"

raisonnable et facilement acceptable par les assurables.

Les avantages de ce systéme sont évidents.
- La simplicité dans la gestion.

- L'augmentation de la moyenne des contrats par PME-PMI.

Apres avoir défini cette politique de produit, il faut aussi définir

celle des prix.

Section II. - ILa politique de Prix.

Dans 1'ensemble, les PME rechercheront le maximum de sécurité pour le
meilleur prix. Le dilemme qui se posera a l'assureur sera de savoir : comment
étre performant dans le rapport qualité/prix sur tous les risques qu'on lui

demande de garantir tout en équilibrant les résultats ?

Dans toutes les entreprises commerciales; la politique commerciale doit

répordre a quatre objectifs.

- Le prix doit permettre de réaliser un certain taux de profit sur les
investisseanents. '

- L'objectif est de stabiliser les prix et les marges

- L'objectif est aussi la conquete d'un certain marché.

- Le dernier objectif est de répordre 2 la concurrence.

Le probléme, 'comment assurer une meilleure couverture des risques de
PME-PMI'", n'étant pas posé en termes de concurrence, le quatriéme objectif nous
semble superflu. Les compagnies d'assurances doivent donc mener leurs politiques

de prix en terant compte~des trois premiers objectifs.

e
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Les politiques produits et celle des prix ayant été définies, il faut

sser a 1'étare suivante i est celle de la distribution.
jes! 3¢

Section III. - Ia politique de distribution

L'objet de la distribution est de faire passer les produits finis de

leur état de production, a celui d'acquisition et de consommation.

Pour assurer une meilleure couverture des risques de FME-PMI au Cameroun,
nous insisterons sur trois points qui nous ont paru essentiels dans la politique

de distribution.

1, - Il faut s'adapter sur le plan juridique et commercial a 1'émergence de
nouveaux modes de distribution ou de sensibilisation & 1l'assurance certains pro-
fessicnnels en contact avec les chefs d'entreprises PME-PMI peuvent sensibiliser
ces derniers & 1'utilité de 1'assurance : cabinet d'expertises, barquiers, notaires

ete s

2) - I1 faut demander autre chose que de 1'automobile" aux intermédiaires que
sont les courtiers et agents généraux, en particulier les risques de PME-PMI.
Ils devront bien évidemment, avoir recu auparavant une formation technique et
commerciale pour ces risques. Et on leur reconnaitra aussi des modes de rémnéra-
tion correspordant au service rendu. La modulation des taux de comission encoura-

gera le démarchage des PME.

3) - Il faudrait au sein des campagnies elles memes créer une cellule de trai-

tement des risques de PME.

Section IV. — La politique de cammunication.

Faire un bon produit ne suffit pas, sans le "Eaire sovoir®, et le “faire
valoir", c'est 1la l'objet du réseau de communications que 1'hame de marketing
de la camnpagnie d'assurances construit pour atteindre et convaincre le marché
qu'il vise.

On peut mettre sur pied des actions d'informations a travers des conféren-
ces, des séminaires ou des journées d'informations sur les risques destinées aux

industriels et dirigeants de PME-PMI.

” .../...




La publicité est un excellent moyen de cormmunication mais elle
coute trop cher et aucune ccmpagnie d'assurance ne voudrait prerdre a elle
seule la charge d'assurer la publicité pour un probléme aussi commun que la

couverture des risques de PME-PMI.

Section V. - La prévention.

"Le conseil en prévention est un noyen de pénétration de la clien-
tele" déclarait Francois CANTEGREIL, Délégué Francais & la PMI chargé d'un rapport

sur les PME et leurs assurances (1).

Prévention signifie conseils pour minimiser les conséquences d'un
sinistre. (par exemple on recommandera 1'installation de sprinkler & un indus-
triel).

Ce concept renferme d'une part les mesures prises pour éviter la
survenance d'un sinistre et d'autre part les moyens mis en oeuvre pour contenir

et limiter les conséquences du sinistre.

§1 - Role de 1'assureur.

Le partenariat avec les PME-PMI, nos assureurs doivent l€ comprendre,
ne devrait pas commercer seulement aprés le sinistre, mais s'engager bien en
amont . de la conclusion du contrat d'assurance, pas la visite des risques et

1'établissement d'un prograrme de prévention. -
I1 faut prodiguer des conseils personnalisés aux chefs des PME-PMI
en fonction de 1l'activité de l'entreprise, parce que ceux ci ont une connaissance

approximative des risques qu'ils courent.

§2. - Les moyens de 1'assureur.

Afin de mieux conseiller son client pramoteur de PME-PMI, 1'assureur
doit avoir dans sa structure une cellule comptant des experts qui se consacrent
a la recherche dans le domaine de prévention des sinistres et a la réduction de
leurs conséquences.

Ce sont experts qui généralement conduiront les visites de risques. Cel-

les—ci auront pour it essentiel d'éveiller 1'attention du promoteur de la PME-PMI.

-

S

Source : Argus du 21.01.1988.
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Sur les centres de risques de son entrepriseade faire la part entre
ceux pour lesquels il peut y avoir une prévention et ceux pour lesquels des

assurances sont absolument nécessaires.

CONCLUSION DE LA DEUXIEME PARTIE

Le Marketing a pour objet 1'optimisation des échanges entre 1'entre-
prise productrice de biens et les consommateurs. C'est la raison pour laquelle
nous avons choisi cette dérarche pour une meilleure pénétration de 1'assurance

dans le Marché des PME-PMI.

Les solutions que nous avons proposées dans leur ensemble sont issues
de théories d'Ecole. Mais le Marketing n'étant pas une science exaéte, parce
qu'elle fait appel quelqugs fois beaucoup plus & 1'intuition qu'a la raison.

~ I1 sera nécessaire a toute entreprise d'assurances qui veut se lancer a la con-
quete du Marché des PME-PMI, tout en tenant compte des propositions qui ont été
© faites,de se reférer 3 1a réalité sur le terrain.de celle-ci peut aussi dépendre

le succés de l'offensive commerciale.

-




CONCLUSION GENERALE

Nous sormmes au terme de cette étude qui avait pour but de
montrer les garanties potentielles qu'un assureur peut offrir a urne

EME-PMI et assurer une meilleure couverture de ces risques.

Il serait regrettable due le partenariat entre les PME-PMI et

les assurarces, continue a etre marqué par une absence de dynamisme.

La politique économique basée sur la promotion des PME-PMI a eu
des résultats satisfaisants en Europe et aux USA. Nous ne désespérons
pas de voir la meme situation se produire au Cameroun. A condition que
soient maitrisés tous 1és risques qui peuvent miner la perennite de nos

PME-PMI ; c'est & cela que se résume la mission des Assureurs.
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