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A mon pére BALLOU OURAGA Jean.
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. AVANT~-PROPOS

Au moment de la rédaction de ce mémoirg, j'avais l'umique
intention A'expliquer les raisons du faible niveau de l'assurance-vie

au Cameroun

Mais au fur et & nesure de l'avancenent de mon  travails

il m'a paru intercssant de faire une étude prospective.

Bien sir, je ne ne félicite pas d'avoir réalisé un ouveage
attrayant mais lecs propositions formulécs constituent une approche de

solutions a 1'évolution de l'assurance~-vie, une fagon d'emcourager

@

tous cecux qui oecuvrent pour le développenent de cette industrie, a

- perséverer dans lcur téchc.

Je profite ici de 1l'occasion pour adresser mes remerciements
a tous ceux qui m'ont skd& facilité la collecte d'informations,
En tous cas, j'ai une dettc profonde envers Monsieur ABEGA - F. Ambroisc
( Directour Agence Alico - Yaoundé ) dont la vivacité d'esprit et la
disponibilité constante ont largement contribué a donmer une ossaturc

adéquate a mon travail.

ocihinae
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INTROBUCTION

L'industrie des Assurances, a l'image de la quasi totalité

des secteurs de l'activité économique du Cameroun, est un héritage

de la colonisation.

A ce titre, la profession d'assureur était exclusivement
exercée par les agences des sociétés étrangéres. Ces unités n'étaient
pas en mesure de favoriser une réelle accumulation locale des capit=zux
dans la mesure ol elles exportaient l'intégralité des primes. De
plus, la demande de la protection émanait presqu'entiérement des
expatriés alors que la population indigéne se trouvait pmatiquement
en dehors du domaine de l'assurance.

I1 n'est donc pas surprenant d'affirmer qu'a cette époque, l'exis-
tance d'un véritable marché d'assurance était une vue d'esprit. Ceci
est d'autant plus vrai que lescolonies africaines constituaient des
sources de matidres premiéres et des marchés de produits finis.
L'assurance avait donc pour but essentiel de garantir la ssuvegards

des capitaux investis.

Au lendemain des indépendances, il étzit d'une nécessité
vitale, pour le financement de leur développement économiquey que
les pays africaingg mobilisent et utilisent toutes les ressources
locales. C'est dans cet esprit que les autorités Camerounaises ont

organisé le secteur de l'assurance.

Une ordonnance initiale (1) a défini les grands axes de
cette organisation en déterminant les modalités du contrSle de

1'Etat sur les opérations d'assurance.

{1) - ordonnance n® 62-0F- 36 du 31 mars 1962 fixant la législation

applicable aux opérations d'assurance et organismes d'assurances




La seconde ordonnance prise en 1973 (2), a adapté les
structures du marché aux réalités du pays et a favorisé l'intégra
tion de l'assurance dans l'économie du Cameroun. Cet important mou-
vement de restructuration a entrainé la création des sociétés de

droit national, condition d'existence d'un marché autonome et viabl=.

Le marché camerounais de l'assurance a connu depuis cette
époque, une §volution certaine. Malgré cette évolution encourageanto,
force est de reconnaitre que la pénétration de cette forme d'activitc
dans la vie quotidienne des camerounais est encore loin d'@tre satics-
faisante.

En effet, s'il s'avére que des progrés notables ont été réalisés

dans les branches IARD, 1l'assurance-vie demeure encore § un niveau
relativement embryonnaire. La simple constatation de ce fait dont

les causes sont bien connues ( faible niveau d'éducation des masses,
bas revenus, méconnaissance des formules d'assurances, cadre socio-
logique etc...p conduit & des conclusions pessimistes. C'est la rai-
son pour laquelle nous nous employerons, dans le cadre de notre dis-
cussion, a entreprendre une étude prospective afin d'aboutir a des
solutions plus objectives premettant le développement de cette indus-

trie.

Cette démarche difficile mais d'un intér8t certain nous
ameénera a refléchir sur le réseau de distribution en tant que struc-
ture indispensable & 1'évolution de l'assurance-vie. Au cours de
cette étude, nous tenterons de mettre en lumigre comment les agents
de vulgarisation de l'assurance-vie que sont 1l'Etat, les compagnies
d'assurance elles-mémes et les intermédiaires peuvent contribuer au

developpement de cette branche.

En outre, il serait incomplet de parler d'évolution de
l'assurance-vie sans illlustrer notre analyse par des chiffres. C'est
pourquoi nous rechercherons, & travers les statistiques fournies
par la direction du contrfle et autres services techniques, quelles
sont les grandes tendances constatées jusqu'a maintenant et les

perspectives d'avenir de l'assurance-Vie au Cameroun.

(2)=- ordonnance n°74 - 14 du 10 mai 1973 fixant réglementation

applicable aux organismes d'assurances.
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PREMIERE PARTIE : Le réseau de distribution, structure indispensable

pour l'évolution de l'assurance-vie.

L'idée que les gens se font de l'assurance ternit l'image
pourtant noble de cette profession. Certains considérent les assu-
reurs comme des "faiseurs de primes". D'autres les assimilent pure-
ment & des voleurs. Or, au-deld de tous ces préjugés, l'assurance
de par son double r8le de pourvoyeur de sécurité et d'intermédiaire

financier, est un métief qui devrait &tre respecté.

Cette mauvaise réputation est particulidrement préjudicia-
ble & l'assurance-vie car il est rare que l'gssurable vienne sponta-
nement demander 1'établissement d'une police vie contrairement & ce
qui se passe en IARD. D'ol 1'intér&t d'étudier dans les pages qui
suivent, l'apport des intermédiaires au développement de l'assurance-
vie. Sans doute serait-il plus éfficace, avant d'aborder les proble-
mes de la distribution, de nous attarder sur le role joué par les
autres partenaiees de l'assurance-vie (IrEtat, 1es compagnies d'assu-

rance) dans l'évolution de cette branche.

CHAPITRE PREMIER : L'impact de 1'Etat et des compagnies d'assurance.

Section premiére :/Les composantes de 1rELat/

La notion de 1'Etat implique l'existence d'un territoire
peuplé d'hommes et d'une autérité investie du pouvoir de gouverner.
Le comportement des hommes est déterminé par un ensemble de phénoménes
liés, pour laplupart, 3 leur culture et qui exercent une influence

certaine sur les différents secteurs de 1l'économie.

Paragraphe premier : / L'influence du miliey 7/

Les raisons de la faible pénétration de l'assurance dans
la vie des africains ont souvent porté sur des facteurs liés a 1'in-
siffisance des revenus, a la méconnaissance des formules d'assurances

et au cadre sociologique.
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Pour ce qui est des revenus, il est vrai gg'en Afrique et
particuliérement au Cameroun, l'économie reste encore essentielle-
ment agricole bien qu'il y git une tendance & l'urbanisation et 3
l'industrialisation. La grande majorité des camerounais vivent des
revenus largement tributaires des activités agricoles et pastorales
faiblement développées.

En outre, les fonctionnaires et autres salariés sont insuffisamment
rémunerés par rapport au colt de la vie. Cette situation se préte
peu & l'assurance qui ne peut E€tre envisagée lorsqu'une personne

gagne plus que ce dont elle 2 besoin pour vivre.

S'agissant des formules d'assurances, il est regrettable
qu'elles demeurent encore méconnues du grand public. Seule l'assu-
rance automobile, parcequ'elle est obligatoire, a une grande audien-
ce. L'assurance-vie est quasiment inconnue. Nombreux sont ceux qui

la découvrent au moment ol ils sollicitent un prét bancaire.

Enfin, le cadre sociologique est peu favorable au dévelop-
pement de l'industrie de l'assurance et surtout de }'assurance-~vie.
L'existence d'une solidarité agissante entre les membres d'une mé&me
famille ne rend pas opportune la réalisation d'un programme de pro-
tection individuelle. Les coutumes et les croyances font de l'assu-

rance-vie une opération immorale.

Toutes ces considérations ne doivent plus EBtre prises 3
la lettre de nos jours. Bien d'autres factsurs permettent de croire
a 1'évolution de l'assurance-vie.

En effet, la solidarité familiale s'effrite chaque jour d'avantage.
Le déplacement massif des populations rurales vers les zones indus-~
trielles, la transformation progressive du mode de vie des camerou-
nais font que la protection individuelle emboite le pas a la protec-
tion collective. De plus, l*accroissement du taux d'alphabétisation

diminue considérablement les croyances et autres supemtitions.
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. N'est-il pas courant d'entendre les gens dire : nous ne sommes

o plus & l'époque ancienne ol il faut respecter rigoureusement les

coutumes ".

En outre, l'insuffisance des revenus n'explique pas tota-
lement le faible niveau de l'assurance-vie. La majorité des hauts
cadres de l'administration et du secteur privé n'appréhendent pas
encore la nécessité et surtout les avantages qu'offrent les contrats
vie. Ils préférent investir leurs économies daens 1'immobilier jugé

immédiatement rentable.

A la lumigre de ce qui précede, on peut aisement conclure
que la léthargie de l'assurance-vie au Cameroun s'explique essentiel-
lement par l'absence de sensibilisation des assurables aux nombreux
avantages que leur procure cette activité ainsi qu'a 1l'économie de
leur pays. Cette léthargie s'explique également par le fait que bon

nombre d'assurables n'ont plus la confiance des sociétés commerciales.

B

Ces unités, parcequ'elles sont pour la plupart mal gérées, tombent
souvent en faillite. Il est d'ailleurs constant d'entendre les assu-
rables s'interroger sur le sort qui serait réservé a leur €épargne en
cas de disparition de la compagnie. C'est la raison pour laquelle,
plus qu'a tout autre partenaire de l'assurance-vie, il revient 2
1'Etat contrbleur des opérations d'assuran@gg et responsable de 1=
politique financiére, d'apaiser la mé&fiance du public & 1l'égard des
sociétés d'assurance et de le stimuler en lui accordant un certain

nombre d'avantages liés & l'aeqéisition d'un contrat vie.

Paragraphe deuxiéme : / Les pouvoirs publics /

L'apport de 1'Etat Camerounais 3 1'évolution de 1l'assu-
rance -vie ne doit plus se limiter au seul contr8le des opérations
- d'assurance ainsi qu'aux placements des provisions mathématiques.
L'article premier de la nouvelle réglementation (3} autorise les or-
: ganismes d'assurances & representer les provisions mathématiques et
{3) décret - no73 = 237 du 10 mai 1973 abrogeant le décret n° 62-DF -

437 du 18 décembre 1982 portant réglementation des placements des

organismes d'assurances au Cameroun.
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techniques a 1l'actif soit par des espeéces en caisse et en banques,
soit par des placements. Il convient de souligner qu'en dépit des
resultats positifs apportés par cette réglementation, la participa-
tion des assurances au développement demeure faible en raison de 1'ab-
sence d'un marché financier. Mis & part cet handicap auquel des solu-
tions seront certainement apportées a l'avenir, l'administration decs
assurances peut favoriser la collecte de l'épargne par la création
d'une commission de consultants dont le r&le essentiel sera d'aider
les compagnies & prospecter le marché de l'assurance. Ces indicateurs,
plus au fait de 1'évolution économique du Cameroun et connaissant
mieux l'état d'esprit du public, permettront aux compagnies de gagner
du temps en ce sens qu'elles profiteront de leur expertise et de leur
expérience, obtiendront des avis et des informations non entachées
d'erreurs. De plus, ils peuvent faciliter la formation des vendeurs

gqui sont les premiers interlocuteurs des assurables.

Lg vulgarisation de l'assurance-vie au Cameroun passe néces-
sairement par une publicité collective de cette branche & laquelle
doivent &8tre associés tous les partenaires & savoir :

~-1'Etat

- Les compagnies d'assurances

- Les vendeurs.

Le concours de 1'Etat permettra d'asseoir et d'animer la confiance
du public & 1'égard des compagnies d'assurance car il existe déja
une longue tradition d'égargne constituée par les opérations tonti-

nieres et qui ne reste plus qu'a 8tre réorganisée.

S'agissant des sociétés d'assurances, leur agissement pa
une action commune ne pose pas de problémes dans la mesure od elles
sont regroupées au sein d'une méme association. Elles auront ainsi
1l'occasidon d'élaborer des stratégies efficaces pour conscientiser
le public sur le bien fondé de l'assurance et singuliérement sur les

avantages que confére la souscription d'un contrat vip.
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Enfin cette publicité améliorera l'image de marque des
agents dont le r8le est souvent mal pergu par les assurables. Préci-
sons toutefois que cette vaste campagne publicitaire, pour &tre effi-
cace, doit €tre gerée par un organisme public & l'instar de l'office
de la sécurité routiere de C8&te d'Ivoire (0.S.E:R.). Ce service public
financé partiellement par les compagnies d'assurances, traite de toue
les problémes liés & la préwedtion routidre, permettant ainsi & des
milliers d'automobilistes et autres usagers des routes d'éviter un
nombre important d'accidents. La création d'un tel organisme chargé
d'informer le public sur toutes les formes de l'assurance sur la vie
peut 8tre envisagée en vue de faciliter la pénétration de cette acti-
vité dans les moeurs des camerounmis. Il convient de relever qu'il
ne s'agira que d'un service de collecte d'information qui ne doit,
en aucune maniére, recommander un quelcenque contrat ou une société
donnée et se transformer en un organisme de defense des intéré&ts des

assurés.

L'apport des pouvoirs publics 3 1'évolution de 1l'assurancs-
vie peut aussi se situer au plan fiscal. En effet, certains pays dont
la France, ont choisi, dans le but de faciliter l'épargne, de déduire
les primes de 1'imp8t sur les revenus, de rendre les capitaux assurés
exclusifs des droite de succession e€ de faire%éontrats vie, un outii
privilégié de donations entre vifs. La CONFERENCE INTERNATIONALE pour
le EONTROLE des ASSURENCES (C.I.C.A.) a d'ailleurs invité les pays
membres & agir dans ce sens. Nous pouvons espérer que les autorités
camerounaises. se feront siennes de cet appel pour qu'un jour, l'assu-

rance-vie bénéficie d'une grande audience sur le marché de l'assurzancs.

Cette audience, pour devenir réalité, nécessite la partici-
pation de tous les partenaires de l'assurance-vie 3 1la vulgarisation
de cette branche. C'est pourquoi nous pensons qu'il revient aux com-
pagnies d'assurances de rechercher les produits adaptés aux besoins

réels des assurables.

pnalinka
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Secticn deuxieme @ / L'apport des compagnies d'assurances /
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Nous reconnaissons qufau Cameroun comme partout ailleurs
dans les pays a économie libérale, la concurrence d'autres formes
d'épargne freine les moyéns dfaction de liassurance-~vie. Les compagnics
dtassurance ont donc inéérét, ne serait - ce que pour rentabiliser
leurs investissements, mais aussi pour mieux accomplir la mission socia-
le qu'elles se sont assignées, 3 se mettre a l'écoute de la clientéle
afin de lul proposer des produits qui correspondent & ses aspirations.

Paragraphe premier : / Au plan technique /

[RS— . -

Avant 1l'analyse des problémes pratiques liés & la technique
des contrats d'assurance sur la vie, 1l cobvient de souligner que
llexistence de compagnies spécialiséss (clest - & dire de sociétés qui
ne pratiquent gue la vie) est une condition nécessaire au développement
de cette branche. Ces sociétés; parce qu'elles tirent leurs ressources
de la souscription des contrats vie, mettront plus d'attrait & la re-
cherche de la clientéle et & la fabrication de produits moins compli-
qués car si les formules d'assurance sont pour la plupart inaccessibles
au public, cela est vartiellement 1ié & la contexture des contrats
dont la complexité n'encourage pas les asrurables a las lirc. Parmi les
sociétés qui opérent au Cameroun, seule AMERICAK LIFR INSURANCY COMPAS Y
(4) et spécialisée 8n vie. Pour des raisons liées & la nature de cette
compagnie et surtout compte tenu de sa taille, il serait demesuré de
dire qu'elle peut contribuer efficacement a la Promotion de l'assurance-
vie.

Apnrés ce bref détour, envisageons maintenant les aspects
pratiques inhérentes & la profession et qui minent 1'éclosion de 1l'asgu-
rance-vie. Notons que certaines pratiques découlent du souci ( qui est
dtailleurs justifié ) des assureurs de procéder a une sélection rigou~
reuse des risques. D'autres par contre, résultent d'une tarification
dont les bases, trés anciennes, méritent d'&tre repensées.

O NS S S e W s B e i S P Y e B G WD A S G0 SN RS e vt San A et B e

(4) en effet, AMIRICAN LIFE INSURANCE COMPANY (ALICO) est une filiale
étrangére notamment d'une société Américaine.
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Stagissant de la sélection, précisons qu'elle est nécessaire
dans les assurances en cas de décés (temporaires ordimaire, temporaire
décroissante; rente éducation) qu'en assurance en cas de vie ol le ris-
que est couru par l'assuré. Précisons également que notre propos portec
sur la sélection médicale qui se pratique soit sous forme de questionnairc,
soit sous forme d'examen médical. A propos d'examen médical, il a été cors-
taté que les africains en général et les cawmerounais en particulier, du
moins ceux qui sont musulmans, font preuve d'une ferme réticence lors-
qu'il leur est demandé : de se soumettre & unevisite médicale avant ltac-
quisition d'unc contrai vie. Comme tentative de solution, & ce probliéme,
nous préconisons la souscription des contrats vie independamment de toute
visite médicale. C'est la raison pour laguelle nous sollicitons les cori~
pagnies d'assurance d'é&tudier la matérialité de cotte Possibilité qui
offre des avantages certains. Pratiquée en France depuis 1939, l'assu-
rance sans visite médicale permet d'accélerer la régUlarisation d'une
police. Faut-il encore rappeler que " lesg brises de rendez-vous, la ré-
daction des conclusions du médecin examinateur, l'envoi de son rapport
sont des sources de malentendus, des occasions de retard, des prétextes
pour changer d'avis ",

Le questionnaire médical apparattdonc, en tous cas pour ce qui concernec

le Cameroun , comme un instrument privilégié dlappréciation du risgue.

Mais notons que son utilisation Pose deux sortes de ﬁroblémes s
I1 y a2 d'un ¢0té 1l'agent simplificatevr qui n'a de souci quec

de " faire des commissions ". Ce dernier interroge négativement :

" vous n'avez jamais été malade ? " et répond favorablement a toutes les

précisions exigées. | ; A

De l'tautre c0té, on a liagent extrémement méthodique. Il ne néglige

aucune maladie d'enfance, met 1'accent sur les détails .relatifs aux

antécédents familiaux et & la limite se tramsforme cn ﬁmconfesseur,

ou gynécologue " lorsqu'il est en présence d'une femme.

Lorsque la direction (du siége) recevra les documents des doux
agents, elle concluera a l'acceptation de celui du Premier agent (sauf
si par extraordinaire clle découvre que l'assurable a &té l'objet diun
refus antéricur).

eve/see
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A la lecturc du document du deuxieme agent, ellc va nécessairement
émettre un doute sur la qualité du rigque ct, en définitive, cxigera
un cxamen médical. Cet aboutissement n'est pas souhaitable puisqu'il
ne facilite pas la souscription des countrats vie. Pour supprimer 1'in-
convénient du rapport de complaisance, le siége dgwra lutter sur deux

fronts ¢

D'abord prevoir des mesures disciplinaires qui peuvert aller
jusqu'a l'anrulation d-s commissions & verser & l'agent complaisant. Et
puls notifier a l'assuré var écrit (ou par tout autre moyen) aprés la
formation du contrat ou simultamément, les sanctions auxquelles il s'ex-
pose en cas de déclaration inexacte . Il est vrai que des sancticns
préconisant l'absence d'indemnité et 1@ non rembourscment des primes
sont prévucs dams le contrat ainsi que dans la loi (5). Mais cela n'cm-
péche pas que soient envisagées des mesurcs qui peuvent, a priori, é&vi-

ter les fraudes ct permettre le strict respect des conditions du contra ..

Pour ce qui est de la tarification appliquée au Camcroun
(et aussi dans les autres pays de la CICA), relevons qu'eclle constitue
unc entorse & 1l'évolution de l'assurance-vic. En effet les assurcurs
vic continuent de calculer les primes avec des tables de mortalité
frangaises, auxquelles ils appliquent un chargement de 10 & 15%. Par lc
passé (avant les indépendances ct Jusqu'en 1970), cette gituation dictée
par la faible espérance de vie constatéc dans lecs pays d'Afrique noirc,
était aisement justifiée. Mais de nos jours, les taux de mortalité ont
balssé avec le développement de la médecinc ot surtout a causc des énor-
ues sacrifices consentis par les Btats pour une nectte amélioration des
conditions de vie des citoyens et de leur santé (construction de dispeii=-

saircs; d'hdpitaux etc...). Nous pensons, a cause dcs raisons qui pré-

-cédent, que les tables de mortalité devraicnt tenir compte de ce chan-

gement afin que le cofit des contrats baisse corrélativement.

Il est vrai que la trés grande diversité tant au point de
vue social, économique,pglitiqng,niveau de vie, santé et climatique deo
1tAfrique est telle qu'il est hors de question de concevoir unc table dc
mortali be & ((echelle conhnentale - Moin 2 2F fort posirble fontrtpronde lex cmstrvepm o hiss tobfs ofe

(5) Tod duil3 julllet 1980 sur les assurances:
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mortalité par grande région politico-économique (Afrique occidentalc,
centrale, orientale ctc...) s#t fozt poseil¥e. De plus au miveau ma-
tional, les compagnics d'assurance peuvent, & partir de l'cmsemble de
tous les assurés, élaborer une table de mortakité satisfaisante méme si
ellc différe de celle du pays en raison de la sélection. Cl'est & cette
collaboration fructueuse quc nous invitons les compagnies qui opérent
au Cameroun, dans leur intéré&t ( les contrats moins chers drainent un
volume important de primes) et dans celui des assurés, en attendant

1'élaboration d'une table de mortalité adaptée.

Enfin, avant d'aborder les avantages sociaux que peuvent apnor-
ter les compvagnics en raison du developpenent des l'assurance~vie, notons
qu'il est indispensable qu'une différence fondamentale soit établic
cntre la gestion comptable de la branche vie ot celle des autres bran-
ches (I.AR:Dy )¢ CGette remarque s'adresse aux sociétés qui pratiquent
& la fois ces deux types d'activités différentes par leur nature et lour
technique. Cette distimction évite la compengation des résultats béné-
ficiaires et déficitaires, permet de conforter ltacquis de la branche
vie de maniére & apporter un certain nombre de corrcctifs aux produits

ct opérations de vente afin de limiter les chutes et résiliations.

Paragraphe deuxiéme : /Liapport decs compagnies d'assurance
/ au plan social //

o ——— e i o

Les compagnies d'assurances en tant qu'investisseurs institu-
tionnels, sont soumis & une réglementation dont l'esprit est, au déla
des impératifs de sécurité, de rentabilité et de liquidité, de satisfairc
un certain nombre d'intér8ts collectifs notamment ceux des ausurés, de
1'Etat, de l'économie tout entidre aiusi que des assurcurs cux-méres.

En ce qui concerne les assurés, il n'est pas exagéré de dire
que l'esprit de prévoyance que l'assuremee suscite em cux est un
bienfait sans égale mésure avec lecs cfforts #inanciers qu'tils sont
appelés a faire. En effet; l'assurance apparatt comme un prolongement
de la solidarité qui caractérise la famille africaine,
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Tout en cherchant & se pémunir contrc les aléas futurs, les
assurés, parcequ'ils sont réunis au sein d'une mutualité gerée par
l'assureur, viennent er aide & ceux d'entrc cux dont les rigques sec
sont réalisés. N'est-ce pas 1a une manifestation concréte d'un acte de
grande valeur morale qu'il convient de fortifier afin qu'un jour,
l'assurance constitue unc véritable caissec d'cntraidc. De plus les con-
pagnies d'assurance font des placements rentables avec l'argent qui
transite par elles. Il en résulte généralcment et plus précisement cn
ce ' de successlons de résultats bénéficiaires, un accroisscment de 1o
sécurité des assurés (aucumc difficulté ne sc¢ posc quant a4 leur indem=

isation en cas de réalisation des risques) & un cofit moindre (primes
réduites et participation bénéficinire). Cette sécurité cst plus ren-
forcée parceque 1l'épargne plﬁggg dans le cadrc d'un contrat d'assurancc-
vie n*est pas soumise aux/%iﬁﬁgciers que connaissent les autres place-
ments, Grace a des techniques propres & l'assurance ot sous la surveil-
lance des services de contr8le, le taux d'intér8t promis cst cffecti-

vement versé cux kénéficiarcs au terme du contrat,

Stagissant de 1'Etat, il est clairement établi quec les com-
pagnies d'assurance, contribucnt cfficacement aux objectifs politiques
qu'il s'est fixés., Plus précisement, 1'Etat cst garant de la paix in-
térieure et extéricurc.

L'assurauce-vie, 4 cause dc la sécurité qu'dle procure aux familles,
apparalt comme un goage de cette paix socialc. C'est pourquoi nous sou~-
haitons que 1'Etat camcrounais prenne toutes lcs mesures visant & en-

courager les cfforts d'épargne,; & les orienter vers l'assurance-vigd.

Pour cc qui est de 1l'économic, notons que les placcnments des
sociétés d'assurancc permettent de couvrir une partic non négligcablc
des besoins de finamcement. En 1975, au Comcroun, les compagrics d'as-
surance ont investi envirom quatre milliards, soit 60% des provisions
techniques (6). Aussi ajoutons que l'industrie des assurances constitug
& l'heure actuclle le sccteur qui procure le plus ar cmplois. En 1980,
cn Céte d'Ivoire, seuls les asaurcurs ont pu répondre, malgré unc con-
joncture économique difficile et sur insistance dcs pouvoirs publics,
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(6) chiffrc reccueilli au journal de 1'TIA n° 4 janv 1977 "le marché

camerounais des ascurances'.




a 1a demande d'cmplois des jeunes cadres nouvellement sortis de 1l'uni-
versité et des grandes écoles. Les autres industrices, frappées de plein
fouet par la crisc internationalc ctdont 1a plupart était condamnéc a

fermer les portes,font été impuissantes devant cet état de nécessité.

Enfin, le développement dc l'assurance n'est pas sans avanta-
ges pour les assurcurs cux-mdmes dans la mesure ou l'acefedssemcnt des
bénéficos améliors nettement la solvabilité des compagnicse Enr outre,
il on résultec unc récompensc conséquente des cfforts des actionnairces

et unc augmentation scnsible des salaircs.

Le développomcnt de l'assurance ct surtout de l'assurance-vic
n'est donc pas difficile, voire illusoirc contraircment & ce qu'avancent
les pessimistes. Il suifit "tout simplement que les assurés potonticls
y croicnt, que les assurcurs les y fassent croire ct que 1'Etat les y
cncourage". Encore faut-il que les intermédiaires qui doivent créer un
besoin ou unc cnvie chez les personnes qui n'appréhendent pas cncorc
les énormem avantoges de 1'assurance-vie, aient plus confiance en lecur

r0le économique et social.

CHAPITRE DEUXIEUE : Le r8le décisif des intermédiaires.

Les intermédiaires visés dans lc présent chapitre sont les
personnes physiques ou morales chargées de solliciter ou de recueillir
la souscription d'un contrat vie ou 1l'adhésion & un tel contrat. Nous
les désignons sous le nom d'agent (lorsqu'il s'agit de personnes mora-
les ou physiques titulaires d'un mandat d'agent) ou indifféremment sous
le nom de vendeurs ou productcurs (lorsqu'il s'agit uniquement de pPerson-
nes physiques travaillant pour le compte d'une agence ou d'une compagnic
d'assurance)s Qu'elles appartiennent & l'une ou a l'autre catégorie,
ces personnes font l'objet d'une réglementation qu'il importe de retra-
cer les grandes lignes afin de mieux appréhender le contexte juridiquc

qui les régit,
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Section premiére : / La réglémentation de la profession des y

/ agents i

Précisons qu'en plus de 1'Arr8té du 27 décembre 1973 portnnt

réglementation de la profession d'intermédiaires d'assurances, il exis-
au Cameroun, lc syndicat des intermédicires d'assurance (Bl Co) qui

organise la profession au plan pratiquce.

Paragraphe prenicr : / la réglementation légale /

L'arrétéd de décombrce 1973 ne fait pas de distinction entre
agents par catégories l1'assurances, c'est-a-dire selon qu'ils sont
chargés de vendre des produits d'assurance-vie ou des produits des
autres branches (I.A.R.D.)e Ils sont tous nommés par les sociétés qu'ils
représentent & 1l'exception des courtiers qui doivent &tre inscrits au
régistre du commerce. De plus l'article quatre (7) de 1l'arrété subor-
donne la délivrance du mandat d'agent a l'examen préalable du casier
judiciaire du postulant qui ne doit pas &tre frappé de lfune des in-

capacités définies & l'article 70 de l'ordonmance du 10 mai 1973. I Ause
L , le futur agent doit remplir les conditions de capacité professicn-
nellcs prévuc & ltarticle 8 (8) du préscent arrédté.

(7) - article 4 arr&té n° 358-MINFI-CE1 du 27 décombre 1973
"toute personne physique visée sous l'un des paragraphes de 1l'ar-
ticle 2 doit :
1° Ne pas &tre frappée de l'une des inc aphclté prévues a l'arti-
cle 70 de l'ordonmance 73-14 du 10 mai 1973 3
2° Remplir les conditions de capacité professionnclles prévucs
par le présent arrété pour chaque catégoric d'opérations ;
3° Pouvoir & tout moment soit produire ... de l'article 13 ci-
dessous'.

(8) - "Les courtiers diassurances, les associés ou tiers quigewve un
nandat d'agent gémnéral ¢t les représentants légaux au scms de
1'article 41 de 1l'ordonnance susvisée doivent justifier :
a) Soit un des dipldmes suivants :
- Dipldme de 1'I.I.A. Yaoundé (cycle supérieur) sees
d) Soit avoir assuré pendant trois ans au moins des fonctions
d'inspecteurs d'assurances du ninistére des Finances."
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Corme vous le coustatez, nous avons voulu donner un apergu
de la réglementation concernant les agents. Nous avons sciemment fait
abstraction des autres articles de l'Arrété non parce qu'ils ne sont
pas importants mais parce qu'ils ne rclévent pas de contradiction

dans nos propose.

En effet, 1'Arr8té ne comsacrec dans aucune de ses disposi-
tions, un chapitre spécifique & l'assurance-vie, Or la conplexité de
cette branche demande une réglementation particulierc. Ainsf, pour ce
qui est du choix des intermédiaires, i1l est préferable, indépendament
des conditions de car.cité professionnelles ¢t d'honorabilité prévucs
dans la réglerientation, qu'ils soient sounis & 1l'appréciation de l'ad-
ninistration de contr8le. En clair, les conpagnies d'assurance doivent
requerir l'avis de la direction du contrdle avant d'engager défini-
tivenient un agent. A preniére vue, ce double contr8le peut paraftre
genant & cause de la lenteur administrative. Mais il a l'avantage de
pernettre a l'adninistration de mieux connaltre les agents et au be-
soin de collaborer avec eux en vue de créer les conditions de dévelop-

pcizent de l'ossurance-vie. Repétons que les agents interviennent sur
le marché par lt'intermédiaire d'autres agents connunérient appelés ven-
deurs. Leur enploi devrait aussi &tre réglérenté dans la nesure ou ils
sont plus en contatt avec le public. Généralenent, ils apprennent quel=~
ques notions d'assurance dans un delai cextrénenent bref (une senairne

ou deux) avant d'8tre injectés sur le marché. Il est évident que ces
agénts quk n'ont pas encore les qualités psychologiques inhérentes a
leur fonction et connaissant trés peu l'opération @'agguranes, connct-
tront des errcurs & l'occasion de la présentation de celle-ci au publice.
De telleg.errcurs peuvent &tre évitées & la condition que liautorité
compéfenie définisse les conditions e capoacité professionnelle conrcer-

nant cette catégorie d'intermédiaires. Rappelons que les agents et cour-

o+

iers d'assurances, a l'image des compagnies ('assurance, sont réunis

43)
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ein d'une association dénormée S.I.A.C. Ce syndicat a ses régles de
fonctionnement qui, sans contredire la réglementation en place, renfor-
ce l'organisation de la profession. Nous nous contenterons ici Jde¢ for-

nuler des critiques & l'endroit de sa composition quelque peu ambigle.
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Paragraphe deuxiéne :/Organisation professionnelle des inter- /
3 1

/ nédiaires. i

1 e e A A

Le S.I1.A.C. a une composition hybride dans la mesure ou il
regroupe Jles professionnels qui ne défendent pas les nénes intér8te. Im
effet, l'agent est mandataire de l'assureur contraifement au courtier:
qui agit pour le conpte de l'assuré. Nous savons que par nature, les
engagenents de l'assureur et de l'assuré sont contradictoires. L'un s'en-
;age & verser unc indennité en cas de¢ réalisation du risque et 1l'autre
doit payer la prime (ou cotisation) qui constitue le prix de la garantic
qu'il recherche. Puisque le versement de l'indemnité est subordonné a
un certain nonmbre de conditions contenues dans le contrat, lL'assureur
vérifiera si le sinistre ne tombe pas sous le coup d'ume exclusion. Par
contre l'assuré souhaitera que le réglement sc fasse le plus vite pos—

siblce D'ol le conflit permanent qui lecs opposces

S'agissant des intermédiaires, soulignons qu'agents et cour-
tiers soumis au m&me node ‘e rémunération, sc préocupperont plus du
volune d'affaires qu'ils apportent. Par conséquent, ils fomt totalenomt
abstraction des problémes qui minment lc développenent de l'assurance.
C'lest d'ailleurs pour cctte raison que certains assurés traitent los
courtiers de "faiseurs de prines".

En face ce cette situation confuse, il cut été avantageux que ces ‘cux
groupes d'intermédiaires soient sociétaires “e différents syndicats,

Les pays qui possédent une longue tradition en assurance ont d'ailleurs
opté pour cettec solution. Clest ainsi qu'en France, 1l existe deux
associations regroupant chacune les courticrs d'un c8té et lcs agents

de l'autre. Dans cettc optique, nous estimons que le S.I.A.C. ferait
figure I'une centralec syndicale ol agents et courtiers se rencontreraicnt
pour échanger leurs poirnts de vue, emvisager les solutions susceptibles
de dymaniser le secteur de 1l'assurance. 4 1'état actuel des chosesy il
est difficile d'affirmer que le S.I.A.C. bénéficie d'une grande crédibi-
1ité quant & son apport & 1'évolution de 1'assurance. Il apparait donc
opportuns conpte tenu du décollage écononique que comnaftra le Cameroun

dans les prochaines annécs & cause des nesurcs A'assainissement
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recennent prises par les autorités et surtout a cause des potentiali-
tés énormes de ce pays, que le S.I.A.C. sc réorganise afin qu'agents et
courtiers considérés comne la base de 1l'évolution de l'assurance,

jouent pleinement leur rblec.

Section deuxiéne :/ Agents, base Je 1l'évolution de 1'assurancc—/

/ vie s

Dire que l'agent constitue la base de 1l'évolution de l'assu-
rance~vie n'est pas un abus de langage. Cette appelation provient cu fait
qu'il est au plancher de la hiérarchie administrative des sociétés
d'assurances De plus, il est le premier voir 1l'interlocuteur imnédiat res

assurése.

Paragraphec prenmier :/Place e l'agent dans la hiérarchiec /

/ adninistrative =7

I1 est pratiquement impossible, & la linite inigaginable
qu'une société vie se prive des services J'um agent. Ce rassenmbleur de
prines est la raison nérne ‘e l'existence des conpagnies ('assurance dans
la nesure ou il a pour nission de mettre & la portée et au service du
public, les fornules d'assurance. Or, lorsqu'on observe 1'organigramme
des conpagnics d'assurance-vie, on s'apercgoit curieusement que l'agent
est au bas de la pyramide. Cette situation, loin de remettre en cause
l'inportant  r8le de ce producteur, &'explique par le fait qu'a la dif-
férence des autres menbres cdu personnel (Directeur général, cadres et
autres salariés), la rémunération de l'agent a une nature particuliérsz.
En effet, ce travailleur non satarié est 1ié par un traité de nonina-
tion-vie & une société-vie (ou tout autre société exercant a la foks .en
vie et en I.A.R.D.)s A ce titre, il est payé a la commission dont le
taux excéde ou voisine généralenment quarante pour cent Jde la prime. A
propos de la rénunération, 1'idée nous est venue de savoir s'il ne serait
pas nmieux d'allouer un salaire a l'agent au néne titre que le personnel
du siege. Les avis sont partagés devant cette question. Certains pensent

que la rémunération a la conmission a l'avantage de stinuler l'agent qui
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est obligé de travailler efficacenent dans la mesure ou ce qu'il ga-
gne varie en fonction du veolume des affaires qu'il réalise. Pour notre
part, nous somnes persuadés que l'intégration cde l'agent dams la
sphére hiérarchique de l'entreprise tant au niveau administratif qu'au
niveau salarial peut aboutir a une ferme motivation de ce dernier
quant & ce qui concernc la réalisation des objectifs que la compagnic
s'est fixés. L'agent fera corps avec la société puisqu'il sait que la
survie de celle-ci dépendra de son niveau de compétence. I1 en est e
néne en ce qui le concerne parce que la disparition de la compagnie
entraine une extinction de sa fonction, par conséquent un " asséchencnt!
de ses revenus. Aussi, l'agent pleinement intéressé par 1l'équilibre cdu
résultat techmnique de son employeur, fera une bonne selection des ris-
ques. Iin clair, nous peustbns que la substitution dJdes burcaux directs
par es agencesg leur fusion ou la transformation de celles-ci en
burcau directs, peut s'averer positif non seulement pour la compagnic
(amélioration e la rentabilité) nmais aussi pour les assukés ( l'on
velllera d'avantage & la saulegarcde de leurs intér8ts). Hes avis
recueillis auprés de quelques vendeurs camerounais comcordent avec
notre opinion qui, sans &trc une recette biblique, coanstitue tout au
noins un essai de solution & la dynamisation Je la profession des
agents et qu'il convient d'approfondir. Ces intermédiaires, en tant
que vulgarisateurs et souscripteurs des polices dlassurance-vie, doi-
vent avoir des qualités physiques irréprochables. En effety, l'agent
doit éviter d'aller chez le client avec unc scrviette bourrée et en
mauvais état. Aussi, il doit avoir une bonne santé car celle-ci
favorise la séduction, le rayonnement et la bonne humeurs

L'agent doit aussi éviter ‘le présenter un air mécontent, renforgné

et triste. Enfin, sa voix doit &tre agréable, reposante et paisible.

Paragraphe deuxiéme : /Age:rt, vulgarisateur et souscripteur /
b N /_des contrats d'assurance-vie. i

Y

La vente des produits d'assurance n'est pas trés aisée pour
des raisons liées a la technique de l'assurance. En effet, contraire-
nent & ce qui se passe dans les autres industries, le cycle de produc-
tion est inversé en Assurance. L'assureur regoit le prix de la narchan-

dise ( prime ol c8tisation ) sans 8tre sfir de la date & laquelle il
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pourra la livrer (quan@i il versecra 1l'indennité). En un not, l'assuré
fait crédit & l'assureur. Cette particularité est renforcée par le
caractére abstrait des prodults < 'assurance qui sont des scrviees
nis & la disposition du public.
Nous avons donc voulu, dans ce paragraphe, faire un recoupenent des
objections souvent fornulées par les assurables au cours des entre-
tiens avec les vendeurs et envisager les différentes techniques de
vente qui conviennent, Mai auparavant, nous alloms nous attarder sur
la réflexop commerciale & laquelle doit se livrer tout vendeur et qui
a pour cadre les quatre sous-politiques marketing qui sont :

- Produit

Prix

Marque

Distribution

1) Politigue marketing

a) Le produit

Rappelons que l'agent vend des services c'est-a-dire des
produits qui ne sont pas palpables, qu'on ne peut matériellenent
toucher. L'achat d'un tel produit n'est pas faeile surtout en Afrique
ot l'assurance-vie n'est pas encore entrée dans les mocurs. De plus,
les formules d'assurance ont été congues par les services techniques
d'un siége plus ou nmoins éloigné. Il revient donc au vendeur de " réa-
liser 1'adéquation entre le produit ct le client", de déterminer quels
sont ceux qui correspondent aux besoins de tel ou tel assurable.
L'agent doit <donc vendre les produits em tenant conpte dJdes segmnents
de clientéles bien connus. Ce n'est qu'au prix de cette politique
narketing - produit qu'il éprouvera noins de difficulté a écouler ses

produits.

b) deprix

Ici encore, ce n'est pas l'agent qui fixe le prix des diffé-
rentes polices. Cependant il doit avoir une politique de prix. Celle-
ci consistera a adapter le prix des produits aux scgments de clien-

téles précedemment définis. Un bon agent n'est pas celui qui vend
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les prix (bas) nais celui qui vend des avantages. L'agent doit Jonc
nettre l'aceent sur la qualité du produit, les avantages qu'il offre
a4 l'assurable et ce n'est qu'dprés qu'il pourra Jécider du prix. A cc
propos, précisons qu'il doit &tre em rapport avec les capacités de

paiement ¢ lfacheteur.

¢) L'inage de narque

Tout agent conscient de l'importance de sa nission doit cons-
tannent chercher 4 améliorer son inage de narque car c'est lui qui pro-
jette une réputation bonne ou nauvaise sur la société. Cette image de
narque est fonction du niveau de conpétence, de l'intégrité et de la
disponibilité du vendemr.|Pour une neilleure illustration de nos pro-
pos, nous avoans choisi, a titre d'exemple, de rapporter les résultats
de 1l'enquéte de Monsieur M. MATRICON (9) sur l'iapression de public sur
1l'assureur-vie. La question était posée cen ces termes 3 "A qui pourrait-

on, d'aprés vous, comnparer un assureur dfassurance sur la vie ?".

:

: Réponses P % :
: - un beau parleur e S
. - un représcntant de commerce o :
: - un conseiller clair et précis 26 :
: - un banguier 118 :
: - un notaire a8 .
: - un ange gardien LEa :
: - un jeune cadre efficace S ag 2
: —un t:aand e :
: - un confident ; 6 ;
: - un avocat Tl s
: - un ninable i i
: - un oiseau e malheur S i
: - un croquc-nort . e :
: - un vanpire A .
: - ne se prononcent pas o9 :
; : 156 :

NB :"total dépasse 100 en raison des réponses nultiples®

(9) : L'enquéte ¢ M. MATRICON a été réalisée en France. Les
résultats sont contcnus dans le livre Je G. URSYN intitulé
" Methodlas et techniques de vente" . page 13.
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A la lecture du tableau, on s'apercoit qu'une faible proportion des
assurables (6%) fait confiance aux assureurs. Par contre, nombreux sont
ceux qui les comparent & es beaux parleurs (30%) ou & ces représen-—
tants de commerce (27%). On peut aisement déduire que les assureurs
bénéficient d'un trés faible crédit de confiance de la part du public,
Cettc situation est rcgrettable dans la mesure ou la confiance cons-
titue l'ossature des relations entre assuré et assureur. C'est pour
cette raison que nous invitons les internédiaires camerounais a anélio~
rer leur image de narque a partir des errcurs cornises par ceux des

grands pays d'assurance,

d) La distribution

Cette partic de la politique marketing échappe trés souvent
a nos interméliaires. Sa haitrisc est subordonnée A 1'élaboration
d'une politique de dis‘ribution. " Me faut-il appliquer umc politique
e producteurs d'agence, d'indicateurs, e sous-agents, si oul, “ol,
quand et comnent ?", Cc sont 1la des questions qui demandent une pro=-
fonde réflexion et que les intermédiaires doivent constanment se poser.

———e
e

Aprés cette étude rapide de 1la politique nmarketing, nous
allons descendre sur le terrain pour tenter d'apporter des golutions
aux objections que les assurables opposent aux vendeurs au cours cc
leur cntretien. Il est vrai que nous ne sonne pas en nesure de les
aborcder toutes mais nous allons soulever cellcs qui reviennent trés

souvent em tenant compte Ze leur nature ct dos raisons qui les no}ivent.

2) Les objections
a) Raisons des objections

Il y a Jiverses raisons mnais clles dénotent géneralenent
une preuve de résistance de 1l'acheteur qui a le présentinent que le
vendeur est venu le dépouiller dec son argent. En clair, il peut sfagir
d'un réflexe d'autodéfense. Certaincs objections peuvent traduire chez
l'acheteur une naniére de sec donner de l'inportanece ou une simple cu-

riosité, une envie d'8tre informé car il peut arriver que l‘'assurable
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formule des objections parce qu'il veut se¢ rassurer d'une décision
qu'il a déja prise au fond de lui-m&nme. Précisons qu'il mm faut faire
une distinction entre objection et question. Une question n'est pas

un argurent mnais une demande de remnseignement sur un point précis.

b) Les différentcs sortes d'objections

- objection cachée

Lorsqutau cours de l'entretien 1l'assurable fait des réflexions

vagues ou se tait sans avoir dit clairement ce qu'il pemse, il est
préferable de lui poser des questions qui peuvent dévoiler 1l'objection
véritable afin d'y répondre. Par exdmple : "qu'est-ce qui vous fait
hésiter 2", " qu'en pensez-vous ?" etcCeee

- objcction sincére

Ltagent doit s'évertuer & répondre & toute objection sincére
qu'elle soit fondée ou non car il est possible (et cela est fréquent)
qu'elle constitue uan prétexte. Il est nécessaire de toujours se denan-
der s'1l s'agit d'une objection sincére ou d'un sinple prétexte.

- objection de pure forne

Elle apparait dans le langage de l'acheteur décidé & se dé-
fendre. En effet, il denmande de 1l'apppouver, de l'emcourager. A ces
différentes catégories d'objections, correspondent des techniques ce
réponses.

¢) Techniques de réponses aux objections

Un certain nombre de techniques pernettent de répondre aux
objections rincérement exprimées.

® Transformer lfobjection en question

Cette technique évite de se placer sur un terrain conflic-
tuel avec le client. Ainsi, & l'objection " vous &tes trop cher", 1le
venceur peut réponilre : " vous me demandez pourquoi nous sonmes un peu
plug cher que la société Y 2, clest parce gue seel,

- Le démenti direct :

L'agent doit opposer un démenti direct lorsque le client

se tronpe dans ses allégations.
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- Le " oli, mais ..."

C'est ume technique qui facilite la ventce

-~ Le boonmerank

I1 consiste a renvoyer la question a l'interlocuteur.

- L'effritenent

I1 suppose une serie de pourquei qui font réfléchir l'acheteur.

- La réponse dilatoire

C'est une technique qui consiste a reanvoyer l'objection &
une autre date a condition qu'elle soit pertinente. La réponse dilatoire
ne doit pas 8tre suivie d'un silence. L'agent doit donc poursuivre llen-
tretien aussitét.

Les suggestions formulées dans cette premiére partie cons-

tituent une ébauche de solution & la léthargie de l'assurance-vie.

S'agissant de la deuxiéme partie, ellec porte sur 1'étude cos
tendances actuelles du marché camerounais notamment en ce qui concerne
les combinaisons mises & la disposition du public, 1'évolution des
encaissencernts des sociétés - vie et enfin, l'appréciation de 1'évolu-
tion de l'assurance-vie par rapport au niveau de développenent écono-
nique.
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DEUXIEME PAPTIE : LIS TENDANCES ACTUELLES DU MARCHE CAMEROUNAIS.

14,

Notre cémarche consistera A rechercher, a travers les con -
tes de syntéses fournies par les compagnies dlassurance, les grandes
orientations du marché de l'assurance-vic et les conclusions qu'on
peut cn tirer pour l'avenir. Mais avant, il nous parait bien indiqué
de dresser briévement la liste des différontes fornules d'assurance-~vie.
Ainsi nous pourrons aiscnent apprécicer celle qui sont vendues au

Caneroun.

CHAPITRT PREMIER : Panoranma Jecs contrats d'assurance~vic.

Section preniére :/Les différontcs combinaisons 4

i P

Elles découlent de¢ la syntése de “oux engagenents ( engage-

~

nent de l'assureur et ¢ l'assuré Yo B effet, l'assureur s'engage a
Payer soit un capital, soit ume rentec cn cas e vie ou en cas dec décés
au. terme du contrat. Licngagenment de l'assuré consiste a verser unc
prine périodiquenmcnt ou en une seule fois (prine umique). Les priries
périodiques (annuclles) peuvent &tre fractionnées nensuellerienty tri-

nestriellement ou senestricllencnt.

1) La temporaire ordinaire

La conpagnie Paiera un capital en cas Jde décés de l'assuré,
sl le décés survient avant le terne du contrat.

2)-“Ia tenporaire décroissante

~

Ici, I'assureur s'engage a payer un capital en cas de décés
e l'assuré, si le décés survient avant le terme dm contrat. A la dif-
férence de .a temporaire ordinaire, le capital varie selon 1'époque
du contrat nais il est toujours plus faible au fur et & nesure que 1le
contrat évolue dans le tenps.

3) La rente éducation

L'engagenent de 1l'assureur se traduit rar lec paiement d'une
rente périodique entre le décés de 1l'assuré et le terme du contrat a
condition que le décés survienhe avant le tcrme du contrat.

L) Le capital différéd

I1 y aura paienent, de la part de l'assureur, d'un capital

au terme <u contrat si l'assuré est vivant.
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5):La wvie entiére

L'assureur s'engage a payer un capital au décés de l'assuré
quelque soit 1l'époque e survenance du déceés.

6) La ternmec fixe

Que l'assuré soit vivant ou non, la société paiera um capital
au terme du contrat.

7) La mixte

Le capital reste acquis a 1l'assuré au terme du contrat s¥il
est vivant ou s'il décécde avant le tornce.

8) La combinée

C'est une mixte nais l'engagenent de 1l'assureur n'est pas

le néme en cas de décés ou en cas de viee.

Précisons que tous ces contrats peuvent &tre sur deux tétes,

c'est-d-dire payables au premier décés ou au deuxiene décés,

A la lunmiére de ce qui précéde,; nous pouvons nous permnettre
e nous interroger sur L'importance de ces différentes combinaisons

dans le portefeuille des assureurs canerounais.

e

Section deuxiéne : AQuelles conbinaisons dfassurance-vie /
7 sont proposées au Caneroun pa

I1 est regrettable que lecs statistiques auxquelles nous avors
cu aceces me nous perncttent pas de faire ressortir, e fagon précise,
le volune des encalssenents par sous- catégories (par exeuple, les ten-
poraires & part, les mixtes ('un autre cdté, les deux faisant partie
e la catégorie grande branche)., Cela nous aurait Pernis d'avoir unc
idée nette sur 1a prédonminence de telle ou telle sous-catégorie sur
le marché camerounais. Cela aurait égalenent pernis de juger de l'cf-
ficacité ces intermédiaires canerounais. A défaut de cette information

S utile et pour éviter dJde fournir ici les chiffres d'une crédibilité
douteuse, nous nous sormes contentés de l'information publiée au jour-

G nal de 1'INSTITUT INTERNATIONAL DES ASSURANCES de Yaoundé (n°2- janv.
1976 - Assurance-vic en Afrique) et qui concorde fort heurcuscment

avee le résultat cde nos cutretiens avec certains rcsponsables des
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coupagnices d'assurance du Cameroun.

I1 ressort d¢ ce document que les contrats de tenporaires décés repré-
sentent environ 80% Ju portefeuille, '"puis vient en bourcentage, lcs
nixtes, suivent trés loin aprés ces pourcentages; toujours en nombrec,
lcs autres combimaisons ct, notamment l'assurance-vie entiére". Si tel
est effectivenent le cas au Cameroun, le noment est vemu de rappeler
aux assurcurs ct d'aviser les assurables que l'assurance-vie entiérc
est de loin, le produit le plus adapté. BEn effet, si les cadres conti-—
nucnt d'investir leurs économies dans I'imnobilier, et:particuliérencnt
dans les villas parce qu'elles rapportent suffisamment dlargent, ils
dolvent constamment avoir présent a lt'esprit qu'a leur décés, ils
laissent sans ressources inmédiates des enfants & bas fge ainsi que de
nonbreuses personncs dont ils avaient la charge. Il est vrai que la
fonction publique s'engage a4 verser un capital-décés (le montant est
d'un an de salaire) et une pension a la veuve nais le réglenent intcr-
vient généralement 20 & 30 mois apres le décés. Seule l'assurance-vie
entieére senble mieux indiquée pour combler cotte absence de ressources.,
Les assurcurs s'emploigat a étaler les avantages des assurances nixtes
parce qu'elles permettent Je réaliser une épargne et que les prines
ne sont pas perdues. En réalité, le taux 'intérét qu'ils pronettent
atteint difficilement les 7% si bien que ces contrats rapportent noins

que les villas.,

Avec la disparition non lointaine de la solilarpité villageoi-
S¢ due a la détribalisation et a l'urbanisation, les assureurs gagne-

raient en démontrant aux clients qu'ils ont plus besoin de couverturc.

L'éffritenent de la solidarité villageoise crée ineluwctablc-
nent un certain nombre de besoins, pour la satisfaction degquels, l'as-
Surance-vie constitue un outil privilégié. Cela deman-e que les assu-~
reurs prospectent le marché, se nettent 3 1'écoute des clients afin de
leur offrir des produits qui tienment compte de leurs aspiratioas pro-
fondes, de leurs besoins réels. Notons a cet égard que l'exenple du
Zoire ekt une é&tape inportante vers l'africanication de l'assurance

(un projet de ecréation le l'assurance funeraille y était en étude biocn
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avant 1976). Ce projet devrait, em principe, aboutir car nul n'ignore
le respect que 1'AFRICAIN porte aux disparus et sa détermination a4 ho-
norer les anc8tres, & dépenser Jdes anmées d'écononmie ct, quelque fois,
& s'emdetter pour "offrir" & ses défumts des funerailles grandioses.
L'assureur peut prendre en charge ses dépenses (souvent trés élevées)
afin de satisfoire un besoin socio-culturel profondenent ressenti dans
nos pays d'Afrique. La capital payé par l'assureur au décés de 1l'assuré
sera affecté au finaucement des frais funeraires (achat de cercueil,
location corbillard, achat ¢ terrain nortuaire, frais de levées mor-
tuaures), a4 la couverture des frais de levée de deuil et au paienent

des premiers frais e reclassement.

Au stade ol se trouvait le projet, il é&tait prévu quatre poli~
ces dont

= police funeraille individuelle ¢ Le capital est versé a la
fanille dec 1l'assuré pour la couverture des dépenses 1éja énuméries.

- police funeraille clambfiuc ou familiale : Elle est sous=-
crite par un chef de fanille ou le plan au profit de chacum de ses nen-
bres.

= police loecale 3+ Blle est souscrite par un chef de localité
au profit des menbres de sa localité.

= bolice fumeraille conplénentaire & un contrat groupe : Elle
est souscrite par un chef d'entreprise au profit de ses agents et peut

aussi concerner chaque agent aingi que les nombres de sa fanille.

L'assurance funerailles, parce qu'elle répond & un bescin
social, imte 'essera surenent tous lecs pays d'Afrique notamment le
Cameroun ol existe déja une longue tradition de tontine (voir annexc)
dont les produits gervent & couvrir différentes catégories de dépensecs
(fumérailles, scolarité des enfonts etc...), Gonnues sous Ie nom d'asso-
ciations d'évargne dont certaines sont parfois occultes, les tontines
deneurent en granle partie incontrdlées. En tous cas, il semble que
certaines compagnics canerounaises ont réussi ou du noins sont en voie

d'intégrer les tontines aux assurances-vie. Ce gerait 14 une initiative
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heurecuse dont la matérialisation ne devrait, em principe, poser de
probléme parce qu'il y aura un accroissenent de la sécurité (pas ce
risque de vol ou de détournement des cBtisations) et que les assurables

ne toucheront plus la sonne e ce qu'ils ont versé nais un capital.

I1 n'est donc pas exagegé de dire que le développenment de
l'assurance-vie au Cameroun passe mécessairenent par la créatiom d'as-
sociations tomtimiéres exclusivement gerées par les sociétés d'assuran-
cese D'ailleurs nous avons jugé utile dJde préscenter la situation actuclle
du marché de l'assurance~vie & travers un certain nonbre d'indicateurs

qui sont les primés, les provisions mathématiques ¢t les comnissions.

Chapitre deuxiéme : Vue quantitatine de l'assurance-vie au Caneroun.

I1 s'agit ici de faire ressortir, dans le temps, la progres-
sion des encaissements et d'établir, si possible, une correlation cngre

1tSveluticn do 1l'ascunfnce-vie et le niveau de développement économiquce

sy

Section premiére : f Les indicateurs de 1'évolution de [/
l'assurance=vic £

1° 1les primes : les chiffres d'affaires réalisées par les compagnies

d'assurance-vie de 1978 a 1982 se présente comme suit @

Montant des encaisscments de 1978 & 198z,

: Anes 1978 : 1979 ¢ 1980 : 1981 : 1982 :
: E¥C, ' : : ; : : ;
: £5020993.967 1640478946592 1,054 13843491 1.44774513438251.5913227 13

NB : chiffres obtenus & la direction du contr8ls des asSsuraicCcsSe
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Pourcentage de progression des encalissenments

1978 a 1979 27 439%
1979 & 1980 615, 50%
5 1980 g4 1981 % 40, 16% é
1981 & 1;82 ~~—*- 7,70% ¥

A premiérc Wwue, lorsqu'on regarcde le volume des encaissenents
C'année en anmnée, on constate qu'il y a une forte augmentation des
primnes. Ainsi en 1978, on est passé de 502 993 967 de prines a
640 789 659 en 1979, soit une progression de 27,39% (il em est ce
néne pour l'année 1979-1980 car les primes ont augnenté e 64,50%).
Mais une observation attentive permet de déceler que cotte progression
ne se falt pas de fagon exponentielle. En effet, de 27,39% en 1979,
on est passé a 64,50% on 1980, 4O,16% en 1981 et enfin § 7,70% en 19620
Cette forte bakkse (il s'agit de la baisse des encaissements par rapport
aux autres anmnées ; 79, 80, 81, 828) peut avoir pour cause la crisc
¢conomique internationzle, qui influencc considéra. lement 1#&cononic
des pays d'Afrique. Ha névente cdes matiéres premidres(café, cacao stes i),
lt'inflation née des dépréciations successives du francs CFA ont ontrai-
né un ralentissenent de l'économiec de ces pays. Ainsi, les némages ont
peut &tre consacré unc fraction "négligeable “e leurs revenus & 1'assu-
rance-vie; d'autres besoins\EYaqt été privilégiés (nmouriture, habille-
nent,” scolarisation des enfants etc...)s De plus, le portefeuille des
compagnies étant en grande partie composé de polices d'acsurance-décés
que font souscrire obligatoirement les établissements bancaires et
financiers pour couvrir les enprunts, on peut penser qu'au Cameroun,

trés peu de crédits omt été accordés au cours le 1'année 1983,
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2) Les provisions mathématiques

Compte tenu des difficultés d'exphpitation des chiffres en
notre possession, nous ne sommes pas en mesure de donner ici des pour-
centages exacts des provisions mathématiques dans les émissions des
compagnies d'assurance. Mais la conclusion que 1l'on peut faire (si les

calculs avaient pu se faire) s'articule autour de deux points j

- Lorsque les provisions mathimatiques représentent un faible
proportion des primes émises, on peut déduire que le portefeuille est en
grande partie constitue des contrats d'assurance en cas de décés,; con-
trats auxquels on applique la technique de répartition. De plus ces con-

trats ne mécessitent pas la constitution de provisions suffisantes.

- Lorsque les provisions mathématiques sont importantes, on
peut aiscment affirmer que le portefeuille est essentiellement composé
de contrats en cas de vie (ou méme des contrats ''vie entiére™d, Ces con-
trats nécessitent de provisionner chaque année une partie nom négligeab-
le de la prime. En se reférant au taux de 6% (voir journal IIA N°2 1976)
qui représente le rapport des nrovisions mathématiques aux primes dans
tes pays de la C.I1.C.A. en 1993, il ne serait pas étonnant que ces re~
serves tebhniques soient & un niveau faible au Caueroun car les carac-
téristiques du marché dfassurance sont & peu prés les m@mes dans tous
les pays membres. De plus; ce n'est pas aprés une décade (malgré les
amélioraticns constatées) que l'assurance-vie akt connu une &volution
fulgurante qui puisse bouleverser les analyses qui .nt été faites jus-

qu'a présent.

3) Les commissions

Pourcentage des commissions dans les primes émises de 1980 a 19&2.,

1980 1981 1982
i Primes :1.054.138.349 $ 1.477e513.362 & 1. 591.322.718 " f
: Conmissions |  73.364.267 : 176,912,117 :  145.868,220 ¢
T Commissions 3 : : i ;
e o -/. L)




Les taux de corrrission qui figurent au présent tableau sont tout a fait
raisonmables parce qu'ils concordent avec nos précédents conclusions
(nous avons fait la constatation de ce que les portefeuilles des coni-
pagnies d'assurance étaient en grande partie constitués par des contrats
d'assurance~-décés). Or ces contrats sont faiblement comnissionnés par
rapport aux contrats en cas de vie (assurance-vie entiére par exenplc)

qui sont établis pour ume longue périodece

I1 convient de faire remarquer que les constatations exposées
ici ne doivent pas augnenter lianzgiété . decs pessinistes quant a4 1févolu-
tion de l'assurance-vie au Cameroun. Les résultats enrcgistrés sont
relativement bons par rapport a ceux des années antéricures. Aussi pour
les anméliorer, il suffit que les services actuellement on vente repon-
dent aux besoins des clientéles. C'est seulerent & ce prix que l'assu~
rance=-vie peut pleinement remplir som r&le au profit des assurés, des

assurecurs et du developpeunent écononiquee.

“r Scection deuxiéme :/ Appréciation critique de 1Té&volution co /5
l'assurance-vie par rapport au niveau ‘e /
3 /Y développenent éconcaique. 7

Les liaisons dégagées entre expansion de¢ 1l'assurance et
développenent écomoriique omt abouti A la constatation selon laquelle
lesg igrands pays industriels sont aussi les grands pays d'assurance. Ce
faisant, il est inutile cde faire une étude comparative (comparcr le ni-
veau de l'assurance-viec au Camerounm & celui des pays développés et nénc
sous-développés) car nous savons que cette branche est encore a um ni-
veau tres faible dans les pays A'Afrique et particuliérenent dans les
pays de la CeI.C.A. “Seulement, nous retraccrons ici 1'importance de
l'assurance-vie par rapport & l'activité écononique globale en rapportant
le volume annuel des prines a 1a productions De plus, pour tenir compte
du poids démographique du narché de l'assurance-vie, nous allons calcu-

ler la prime nmoyemne par habiitant.
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1) Pfo:auit intéricur brut (P.I.B.) ct volume du marché de

vie (enm dollard)

1l'assuranco~

! année ; 1979 E 1980 f i981' : 1982 ;
% émiigiongg 1.281.579 E 2,108,277 ; 2.955j;éﬁb; "3.;g;;645§
;’P‘I'B _25.330.000.000 §5.494.ooo.ooo ; 5489340004000 ; 5.006.ooowo§;5
5 % i “‘QM"B:BE i 0,03 5 0,05,5 0,06 ;

|
|

NB : Ces chiffres ont été obtenus par consuliation de différemts docu-
nents (Jelle N2 sept - Oct - 1982, J.A. m° 1168 mai 1983 et SIGMA N °

718 juillet, Aofit 1981)

De plus, ils cdoivent 8tre interpretés avec prudence

arnenagés.

I1 n'est pac surprenant de renarquer que

car ils ont été

le niveau de llacsu-

rance-vie est trés faible dans la nesure ol les prines émisés dons 1'en-

senble des pays sous-dévéloppés représentent souvent moins de 2%, parfois

moins de 1% du P.N.B. Il cst interessant ce noter ici qu'aw fur et a

nesure des annécs, la part Jdes encaissenents vie
cugnente légerenent. Sur notre tableau, elle est
& 0,06% en 1982, soit une augnentation de 0,04%.

encourageant qui pecut nous permettre d'espérer a

dans le produit mational
passée de 0,02% en 1979
Ctest déja um signe

des résultats meilleurs

lorsque l'activité d'agsurance-vi. aura confortablement pris place dans

les habitude. des camerounais.
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2) Prine noyeanme par habitant

: année ° 1979 : 1980 : 1981 : 1982

: Prines ° 640 789 659 :1 054 138 349  :1 477 513 382 S1.591 322 718
; POPUla~; 5,200,000 1  8.200.000 ¢  8.500.000 :  8.600.000
g Primes 78 128 : 173 % 185
" noyenne 2 : s

. en f.CFA. 4 ; :

-

Dans les pays occidentaux ok l'assurance-vie est totalenen
entrée dans les moeurs, les sociétés d'assurance drainent des capitaux
énornes qui permettent de financer <des investissements importants. En
France, en 1973, les sociétés ont encaissé 8,4 nilliards de FE. (10). Ce
chiffre trés élevé dans l'absolu ne représente en réalité que 155 FF
(7.750 CFA par habitant). Ce chiffre a certainement évolué jusqu'a rmain-
tenant. Mais lorsqu'on tient conpte de la stggnation que connaissent les
narchés des grands pays d'assurance, on peut penser a une tres faible
croissancees Il est donc imutile de qualifier d'alarnmants 3es résultats
du présent tableaue. Ce qui doit retemir motre attention, c'est la con-
sidérable augnentation des revenus que chaque camerounais comsacre a
l'assurance-vice. Ainsi, la densité d'assurance-vie st passée de 78 CFA
en 1979 a 185 frs en 1982, soit une augmentation de 42%, ern l'espace de

L ons.

(10) journal I.I.A. NP2 jamv. 1976 page 6.
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CONCLUSION GENERALE

Conformément aux engagenents pris dans 1l'introduction, nous
nous sommes cfforcés de proposer unc série de mesures qui peuvent fa-
voriser 1l'évolution de l'assurance-vie. I1 est fort possible, & la
limite évidente, que certaines d'entre elles soient inapplicables
pour des raisons diverses (primat accordé a d'autres besoins plus
pressants, raisons matérielles etc...)s Mais clles illustrent modes-
tement que lc¢ développenment de cette activité ne s'obtiendra qu'avec

le concours et la bonne volonté de tous les partenaircs.

Accessoirement a ce travail de prospection, nous avons
jugé mécessaire de donner, & travers le tenps,; une photographic du
nmarché de l'assurance-vie. A cet effet, il peut nous &tre pernis de
croire, au regard des résultats constatés, au développenent de cctte

industrie.

D'ailleurs, la notion d'assurance a toujours existé dans
les pays africains et donc au Cameroun, sous forme de solidarité des

groupes dont l'une des formes modernes est la tontine (voir annexe)

Cette notion a connu une évolution certaine puisqu'ellc
s'est améliorée en preuant une forme, bien entendue " occidentalisée™
nais restant adaptée aux besoins de ses promotcurs.

Beaucoup de chemin reste cependant & parcourir sur le plan de
la réglementatiom de ces organisations traditionnelles. C'est pourquoi
nous invitoms les cadres d'assurence a ocuvrer pour la création| de

fornules provres & fortifier 1l'efficacité de ces associations.
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ANNEXE : LA TONTINE AU CAMEROUN
C I1 existe un type d'associations populaires trés répandues
au Cameroun que l'on appelle tomtine . IL faut préciser que le mot ton-
tine ne rem@ pas exactement compte de la diversité de ces organisations
et des activités qu'elles exercent. C'est pourquoi nous trouvons vlus
interessant de les désigner sous le nom d'associations populaires d'en-

traide financiére, d'épargne et de crédit.

La premiére caractéristique de ces associations est qu'elles
sont auto organisées par les personnes intéressées. De plus, elles re-
groupent des membres qui présentent des points communse. Elles peuvent
regrouper par exemple, les femmes d'ume méme quarticr, les originaires
d'une méme région, les fonctionnaires d'um mlme service ou des personnes

qui exercent le méme métier,

La deuxiéme caractéristique est que les membres de ces orga-
nisations s'attribuent a tour de r8le l'argent collecté scus forme de
‘? cOtisations. Ceci a l'avantage de leur permettre de faire des économies
ou de faire face & des dépsnses importantes, notamment en cas de deuil
- ou de maladie. Nous limiterons notre étude au fonctionnement de ces

"tontines" ainsi qu'au rble qu'elles jouent dans 1'économie camerounaisc.

1°) Fonctiognement des associations populaires d'entraide,
d'épargne et de crédit.

De fagon générale, ces organisatikoms exercent quatre
sortes d'activités ¢
: - la tontine

- la baaque

- l'investissement

- la mutuelle - cette derniére retiemdra particuliérement
notre attention.
a) - Ltactivité tontine

S C'est la plus répandue. Ellc sert d'ailleurs de dénomina-
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tion tous les autres types d'association. En fait, d'ou vient [L'appela-
- tion tontime ? Trés peu de personnes savent que c'est un italien nommé

TONTI, qui jadis, donna somn nom aux tontines. C'est ume activiteé qui
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consiste & rassembler de fagon périodique unc épargne et a repartir la
F somme ainsi collectée a tour de rble aux membres du groupes. Ce procecdé

trés souple comporte beaucoup de variantes sur lesquelles nous jugeons

imutile de nous étendre. Précisons tout simplement que le "tour' cfest
I'ordre dans lequel les différents membres vont recevoir l'argent de la
tontine.
b) l'activité banque

Ici, chaque membre de l'association verse une épaggne a la cais-
se banque de l'associatiom. Celle-ci s'en sert pour accorder des crédits
a intér8t a ceux des membres qui le sollicitemt. Selon les cas, 1'épargnc

est facultative ou obligatoire ( chaque sociétaire peut épargner le mon-
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tant qu'il désire ou um montant unmique fixé par l'association). Les pr
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sont accordés sous certaines garanties et pour ume période limitée. Pré-
cisons que les épargnes effectuées & la calsse banque sont bloquées jus-
qu'a une échéance ol l'on "casse la banque'". La " casse de la banque "

se fait en deux temps :

r
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} - Le responsable de la banque (trésorier) restitu a chaque
nembre les épargnes effectuées durant l'année.

- Los bénéfices résultadt des intéréts des préts, des enchéres
de la tontine, des amendes infligées aux "indisciplinés" et aux mauvals
paycurs sont ensuite rcparties emntre les divers membres. Tres souvent,
un certain pourcentage des bémnéficices est mis en reserve pour faciliter

lc démarrage de la banque a l'exercice sulvante.

¢) L'activité investissement
Les reserves constituées sur les bénéfices deviennent trés
inportantes au fur et & mesure que les années passcnt. Ainsi 1l'associa-
tion décide de l'investir (il s'agit 1a d'un investissement collectif
parce qu'il profite a chacum des membres). L'investissement se fait gé-
neralement sur la basc d'ume utilité sociale et économiquement rentablc.
- Certaines associations constiuisent des foyers qu'elles louent & l'oc-

casion des f8tes ou mariagese« DPautres achétent des véhicules de trans-—

e

port en commun qui assurent la liaison emtrec lcur régiom d'origine ¢

- les autres villes du payse.
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d) Ltactivité nmutuelle

Elle répond au besoin dans lequel on se trouve de falre face
auw dépcnses em cas de malheur (deuil, maladie) ou lorsqu'on doit f8ter
un mariage ou une naissance. Le montant des c®tisations est précisé
dans les statuts. Il cst généralcnent fonction de 1l'éveémnement et varie
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en fonction du dégré de parcmté de la personmc concernée par 1'éveénecment.

I1 est important de préciser que cette activité cst de fagon
grossiérc similaire & eellec qui cxistait en France dans les années 1538,
La différence cst qu'en France, il s'agissait de véritables opérations
d'assurance (assurance en cas de décés, assurance cn cas de vie), Dans
une association en cas de décés, les primes calculées & partir des tables
de mortalité, donment Biem & un partage entre les ayants-droit des
sociétaires décédés dans l'année cn tenant compte de l'importance du
capital souscrit. Par contre les adhérents des associlations en cas de
survie versent des primes pendant une durée qui varie entre 10 et 25 ans

et se partagent la somme de leur épargne & l'expiration de l'associatione

Dans un cas comme daens l'autre, les sormcs collectées sont
totalement partagées entre les ayants-droit des décédés ou entre les
survivants. Ce qui nous permet de conclure a l'cxistence d'une mutua-

lisation totale.

Ainsi, & partir de 1l'cxpéricnce frangais, il cst possible de
réactualiscer ces associations traditionnelle qui pillulent au Cgnerour.
Si cortains senblent fonctiommer selon des techniques empruntées aux
banques ot d'autres établissements financiers, clles ont dans 1l'ensenble
gerées avec des méth des anarchiques et restent pour la plupart occultcs.
Cette inorgrmisation cst regretaable parce que les "tontines" répondent
efficacement & un besoin de solidarité, valeur restée chére au peubles
africains. Leur organisation peut certainement favariscr le développe-
nent de l'assurance-vie qui semble condamncr a la léthargie a cause dec

nultiples difficultés qu'elle rencontre.
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En tous cas, la prise en charge dc ces associations populairces
A'entraide financiére d'épargne et dc crédit par les conpagnies d'assu-
rance procurera des avantages énormes aux sociétaires cux-néne qu'a

1técononie toute cntiérc.

2) Rb8le des tontines dans le développenent

Le systéme bancaire n'étant pas facilement accessible & tout
lc monde (il ne tient pas conpte des revcnus nodestes), les tontincs
apparaissent comme une solution de renplacencnt dans la mesurc ou ellc
résolvent les problémecs finamciers de lcurs menbres. Les investisscnents
engendrés par les tontines sont cffectués a deux niveaux 3
a) Au niveau indmsiﬂuel, ces associations donnent l'occasion & chacun
dc constituer un capital qu'il peut investir. Nombreux sont les commer-—
gants et artisants qui ont réussi damns les affaires avec 1'aide des ton-

tinese.

b) Au niveau collectif, ces organisations ont perumis le financencnt de

.petits projets socio-économiques. Elles réalisent des investissenents

T o=

complémentaires dc deux dcs services techniques dont des actions ponc
tuclles ne correspondent toujours pas aux besoins de toutes la comnnunau-
té. Or le développement auto-centré pour lequel a opté lc Cameroun cst
un développenent axé sur les besoins des camerounais cux-némes,; done

sur leur propres ressourcese. Les associations populairecs d'entraides
financiére, d'épargne ¢t de crédit apparaissent pour cela, un exenplc

louable et unm outil exemplaire./-



