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La Confection d‘'un rapport de stage sanctionne la fin de la
premiére année du cycle supérieur de l'Institut International des Assurances

de Yaoundé (I.I.A) pour ses bpensionnaires. C'est un stage qui se veut trés

Pratique selon le souhait exprimé par les dirigeants de l'Institut pour une

meilleure imprégnation de 1°'étudiant des réalités sur le"terrain-méme=.

Nous avons effectué le notre & la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE

a Dakar ol nous avons &té mis dans d'excellentes c nditions de travail, et ou

nous avons rencontré une disponibilité sans fallle)q_} ne s'est jamais
stompée auprés de tous tout au long de notre bref mais trés instructif

bpassage. C'est le lieu, pour nous, de remercier 1‘'ensemble du pbersonnel de

la Société pour sa sollicitude constante et particuliérementMonsieur
Ibrakima S. NDOYE, son Directeur Technique, qui, malgré un programme trés
chargé)n'a ménagé aucun effort bour nous assister et nous guider. Qu'il

trouve igci l'expression de notre profonde gratitude.
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LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE, est une société anonyme au capital
de 80.000.000 Francs CFA régie, comme toute socidtd exercant dans 1°’industrie

des assurances au Sénégal, par-la 1To0i:-n% 63.38 DU 10 FUEN 71963

C'est dansxsociété que nous avons &té aménééj?conformément a une
tradition bien établie pour les étudiants du cycle supérieur de 1'I.I.A de
Yaoundé, & effectuer notre stage de fin de lére année du 20 JUillet 1987

au 15 OCTOBRE 1987.

Elle est ralativement treés jeune {créée en AOUT 1982 et ddébutant
ses activités en 1983 sans reprise d‘un quelconque portefeuille d'une
Société pré-existante) et dvolue dans un marché en pleine expansion ou de
nouvelles-Sociétés-Vie voient le jour : les AGS-VIE en 1686 et la CSAR-VIE

en 1987.

L'assuranc7§LVie a toujours été considérde comme Jle parent pauvre
du secteur de l'Assurance. Un effort bparticulier a été accompli dans ce
domaine, et il commence 3 borter ses fruits. Aprés avoir connu aprés
l'Indépendance une chute vertigineuse de son chiffre d'affaires qui passait
de 1712 millions & 39 -millions, 1’assurancq§Lvie reprend progressivement du
volume. En 70 ans, elle retrouve Je chiffre d'affaires des annédes soixante.
Mais le boum se produit en 79871 - 7982 aviec 52-4 % d'augmentation de primes
Soit 625 millions de francs de primes, il se poursuit en 1982 - 1983 avec

47,3 % d'augmentation de pPrimes socit 954 millions de francs de primes et
en 7983 - 1984 avec 44,98 % d'augmentation de primes et 52,86 % en 7984 -

1985 soist: 2. 123 357 195 Frs de primesdont 43,30 % pour l’ensemble des S5ociédté

Vie Sénégalaises. (4,45 % de l‘ensemble des primes émises en 1984 - 7985 a
la NATIONALE D'ASSURANCES—VIE).




3 3 ] i ! ncqﬁ}vie
A quoi attribuer cette étonmante évolution de l'assura

)

de la religion musulmane, aux coutumes et a la mentalite 7.

En effet, il y a peu de temps encore lFassurancq§>vie ne trouvait
pas son intérét avec la conception élargie de la famille sénégalaise ou il
y avait prise en charge systématique des veuves et des orphelins. Mais
actuellement les structures de la famille se modifient et le chef de famille
prend conscience gqu'il doit penser aux siens en cas de disparition. Les
mentalités changent et l¥*économie moderne a ses exigences. Ainsi l’assurancqg
vie est obligatoire pour toute personne désirant obtenir un crédit bancaire.
De plus 1l'information est de plus en plus bien mende auprés de certaines

couches sociales.

Partant du principe que l'assuranc?C}vie ne s'achéte pas)mais
qQu'elle se vend, les Compagnies ont institué un systéme de démarchage pour
atteindre les clients dans les coins les Plus reculés du pays et ainsi
mettre en place un systeme de collecte qui habitue le client & épargner
mensuellement. Des agents bien formés sont allés au devant des chefs de
famille ou sur les lieux de travail. Par Il’'intermédiaire des employeurs,
ils sont parvenus & intdresser les individus & 1'épargne en échange d'une
certaine garantie. Cette approche du marché a donc permis a la branche-Vie
de tripler sur chiffre d'affaires en trois ans (79871 # 1983). Contrairement
& une opinion gquelque peu répandue, il ne semble pas que la reliigion musul-
mane soit un frein & l'expansion de l’assuranc?§ZVie. Rien n'interdit dans
le coran, de maniére éxpresse, l'assurance sur la vie car ltassurance n'agit
bas sur les conséquences matérielles gue provoque un décés. L'Islam est
contre 1'usure mais 1l'assurance n'est pas de 1'usure. La conception de

l1'Islam n'est pas statique, elle ne refuse pas 1l'évolution.

Bien gu'’en constante évolution : 10,36 % de 1'ensemble des primes
emises sur le marché en 1983 ; 12,65 % en 1984 et 13,69 % en 1985, 1l'assuran
vie est encore une branche marginale, mais les potentialités existent.

L’ensemble?des salariés au}géné;al est estimé a2 200.000 personnes environ7“

WWW —‘U‘D-MF(’&«& P 2 par

Avec une prime moyenne par mois et/personne de 5.000 Frs CFA, il serait

possible de collecter 12 milliards soit prés de 6 fois plus ce qui est

réalisé aujourd'hui.
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C’est dans cet environnement trés porteur ou la NATIONALE D'ASSU-
RANCES-VIE évolue lentement mais trés sdrement. En effet une saine politique
de souscription alliant une formation trés pousséde des agents producteurs,
une sé€lection judicieuse de la clientdle et une rigueur dans la gestion lui
ont permis de se hisser au troisiéme rang des Sociétés-Vie opérant sur le
marché national et une trés bonne réputation. Sa marge de manoeuvre est
trés grande en ce gui concerne l'augmentation de sa part du marché. Mais
cela nécessite une grande assise financiére et / ou une bonne couverture de
réassurance.

Le bref mais trés fructueux séjour effectuéd dans cette socidté
nous a certes permis de cerner les problémes diensemble qui se posent, mais
des impératifs de temps et du volume du rapport ne nous permettent pas de
les traiter tous.

Nous n'’avons pas également choisi un service donné (Réassurance,
production ...) pour en faire l'objet de notre théme du rapport. Nous
avons jugé plus instructif et bpragmatique de traiter de 1'ensemble des
directions et services de la Société et de nous appesantir sur les aspects
techniques de la gestion des différents services et les difficultés ren-
contrées.

Nous traiterons ainsi successivement des services offerts & la
clientéle (produits vendus), des organes de gestion de la société, des

problémes majeure rencontrés et une ébauche de solutions pour tenter de les
résoudre.




II - LA DIRECTION TECHNIQUE

] rdi-
Elle est concue dans cette entreprise comme un organe de coOO

j 1 1 Ss sous
nation entre les différents services technigues gui sont tous place

son autorité.

Elle joue également un rbéle de tampon entre la Direction Générale

et les différents services.

Ainsi la Direction Générale est en mesure de connaitre et de prendr
toute décision nécessaire concernant un service donné en se referant au

Directeur Technigue et ceci & tout moment.

La Direction Technique définit, en rapport avec les services
concernés, la politique de conception des produits vendus sur le marché, leur
gestion quotidienne, 1'opportunité ou non d’emettre de nouveaux produits, la

formation des agents producteurs et les secteurs du marché qui sont ciblés.

Elle définit le plan de réassurance de la Société et négocie les
traités avec ses partenaires ; assiste tout service en difficulté dans un
domaine particulier et €tablit les ratios de synthése pour la Direction
Générale. La politigue financiére (placements, dépbts en banque... ) est
congue et menée, en rapport avec—ia Direction Générale par le Directeur
Technigue qui est chargé €galement de l’évaluation des provisions techniques
en fin d’exercice@a La provision mathématique dtant €gale & la différence
éntre les valeurs actuelles des engagements & venir de l'assqreur (couvrir 1
risque prévu du contrat bpendant k l'annédes) et ceux de l'assuré (payer 1la

prime pendant n-k années ), la méthode brospective d'évaluation qui correspon

(n-k) (n-k)

GK = IT - wx a
(x+k) (x+k)

GK = PROVISION MATHEMATIQUE

ZT (n-k)
(x+k) = Prime unique du contrat a 1'dge n+k pour la durée(
(n-k)

W,Xsa ;n':j = Valeur actuelle des primes & dchoir représentant
X+k

la prime unique d'une rente temporaire payable dic
L'absence d'un actuaire ay niveau de la NATIONALE-VIE ne pose pas pour le




III - LA DIRECTION ADMINISTRATIVE :

Elle remplit les fonctions traditionnelle; lui sont dévolues

- La gestion du personnel

- La gestion du matériel.

Elle ne s'occupe pas de fonction financiére et a sous son contrdle

direct le Secrétariat et le service Comptable du point de vue administratif.
La Direction Administrative régle ainsi les problémes de salaires,
d*absence, de congé, de commande, de réparation de matériel et de la gestion

du courrier.

Elle est en rapport avec les organismes sociaux et étatiques pour

un respect des textes et législation en vigueur.

IV - LES5 PRODUITS PROPOSES A LA CLIENTELE

LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE, soucieuse de répondre & une demande
conforme aux aspirations du marché local @ mis en vente une gamme de produit!

trés varide dans deux grandes catégories

- La Grande Branche

- Les Contrats-Groupe.

La grande branche revét ic¢ci les caractéres de la branche populaire
avec la faiblesse des primes payédes et leur périodicité trés courte notammer

pbour les contrats-vie. Elle comprend plusieurs garanties

- La "MIXTE", les ®VIEUX-JOURS", la "FAMILLE D'ABORD*, ”"VIE ENTIE!
la "TEMPORAIRE AU DECES®, a capital fixe ou décroissant.

1) -~ LA MIXTE

C’est un contrat par lequel, la NATIONALE-VIE garantit au souscri
teur un capital en cas de vie ou en cas de décés moyennant un versement
mensuel, trimestriel ou semestriel dont le montant est fixé par le client

(minimum = 5.000 francs CFA par mois).




Le Capital garanti sera payé par la NATIONALE-VIE a I'4ge de la

retraite sous forme de capital. En cas de décés avant cet dge-terme, le

capital garanti sera payé par la NATIONALE-VIE aux héritiers désignés au

moment de la souscription du contrat, méme si celui-ci survient apres le

paiement de la premiére prime ; de plus ce méme capital sera versé en cas

d'incapacité définitive et totale a l'issuzd'un accident ou d'une maladie

Iincurable. Ce versement met fin au contrat.

. y y 7
Il est créé pour les assurances mixtes un "fonds de revalorisation!
j;a formation est décidée par le Conseil d‘Administration de la Compagnie .

-

flest alimenté au moins par 50 % des bénéfices nets revenant & cette

catégorie d'assurance.

Ce fonds est réparti selon décision du Conseil au moins une fois
tous les trois ans proportionnellement aux réserves constitudes pour chaque
contrat.

La souscription est une contribution importante a la rdalisation
de projets futurs du contractant et de sa famille. La MIXTE représente ZiCi

70 % environX du portefeuille en grande branche.

2) - VIEUX-JOURS

C’est une garantie en cas de vie avec contre assurance. En effet,
la Compagnie s'engage a verser au terme du contrat un capital convenu si
l'assuré est encore vivant & cette date. En cas de décés avant le terme du
contrat, les primes nettes bayées jusqu'a la date du décés ainsi qu'une
somme supplémentaire dgale & 10 % du capital de base assuré seront rembhourséd:

aux heritiers ou bsnéficiaires désignés dans le contrat.

C'est un produit relativement peu cher.Eﬁz'destiné & assurer au
Souscripteur de paisibles vieux-jours lorsqu‘il ne sera pPlus en activité.

Il est de plus en bplus acheté par nos compatriotes qui sont conscients de

gon importance.




3) - ®"FAMILLE D'ABORD”

C'est également une garantie en cas de sqéyie mais qui est destinee
surtout & la famille du souscripteur. C'est une assurance mixte avec une

protection-déces dgrue dés la souscription.

Cette protection s'amoindrigs&nt au fur et a mesure que 1'on
s'approche de 1'échéance du contrat. En effet, pendant 1'année d'echeancg)

le capital décés est é€gal au capital-vie : c'est le cas d'une mixte simple.

‘En outre, un capital supplémentaire égal ou plus au capital de
base esf garanti si 1'assure décéde avant le terme du contrat. Pendant les
dix derniéres annees du contrat et au plustét a l1'dge de 45 ans ; ce capital
supplémentaire décroit annuellement par fractionJégales pour atteindre 1le

capital de base au terme du contrat.

4) - *"VIE ENTIERE }

C'est une garantie en cas de décé55
au décés de l'assuré, & payer un capital convenu aux conditions particu-

LA NATIONALE-VIE s'engageant,
liers du contrat. Le décés pouvant intervenir & tout moment.

C’est le produit le moins bien vendu du portefeuill?;ceci sfexpli-
guant principalement par une réticence systématique des assurés potentiels

a l1'évocation de 17idée du déceés.

Pour tous les produits de la grande branche, une extension de
garantie au risque d'invalidité est accordée si, avant l'explration de
l'année d'assurance au cours de lagquelle échoit son soixantiéme anniversaire
l'assuré se trouve dans 1'impossibilité absolue et définitive de se livrer '
a une occupation ou & un travail quelconque lui donnant gain et profit, il

pbourra ebtenir le versement du capital assuré en cas de décés.




5) - LA TEMPORAIRE AU DECES

Elle garantit 1'assuré en cas de décés avant le terme fixé du
paiement aux bénéficiaires désignds, du capital stipulé aux conditions
particuliéres du contrat/. Elle est principalement souscrite par les assurés
ayant contracté un prét auprés d’institutions financiéres. LA garantie
pouvant couvrir le capital de base jusqu’au terme du contrat et dans ce cas,
un décés prématuré de 1l’assuré entraine Je remboursement par la NATIONALE-
VIE du montant restant di & l'organisme préteur et le religuat du capital

aux bénéficiaires désignés.

Moyennant une prime plus faible, 1l’assuré est couvert si la
garantie est a capital décroissant. Dans tous lqjcas, la NATIONALE-VIE n'est
jamais garante de la bonne fin des obligations entre 1'organisme de prét

et lfassuré en cas de vie de celui-ci.

6) - CONTRATS - GROUPE

Plusieurs garanties peuvent étre vendues dans ces contrats. Le

contrat-groupe peut fonctionner comme une garantie temporaire au décés ; la

seule différence étant que la prime est moins chére qu'une temporaire au décé
individuelle.

Il peut également revétw une garantie “retraite complémentaire®

et dans ce cas un capital qui peut étre transformé en une rente est garanti

en cas de départ a la retraite.

Il n'y a pas de protection décés et si celu%

1ntirV1ent avant 1‘échéance du contrat, l'ensemble des primes nettes versées

Semt rembourségs aux ayants-droits de l'assuré.




V - SERVICE DE LA PRODUCTION

Il est ch@égé de la confection des polices, de la tarification et

4
de la gestion quotidienne j affgﬁrgnte.

I - LA SOUSCRIPTION

7.1~ LA PROPOSITION

e : — s -
Elle est & la fois un- Imprimé€ guestionnaire permettant a l'assurel

d'étudier le risque et un bon de commande pour l'assure.

Elle est découpéfen gquatre grandes parties dont

- la premiére comprend l'identité du contractant et de l'assuré,
le type de contrat,

— Ja deuxieme : le capital a4 garantir, la prime et la prise dieffe

- la troisidme : les antécédents médicaux de l'assuré et de ses
ascendants, et

- la quatrighe : les bénéficiaires du contrat.

LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE délivre une attestation d?assurance

aux clients ayant souscri??zuxegarantie temporaire au déceés.

Pour les autres produits de la grande branche, il est parfois
remis a l’assuré une fiche de souscription gui n'a pas la valeur d’une
attestation diassurance. C'’est un document qui constate la souscription
d'un client par la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE, 1'obtention de la garantie
étant assujettie au paiement de la premiére prime: Il y est mentionné les
noms et prénoms de l‘assuré, la durée du contra?;la prise d'effet (éventuel
et le capital garanti. L'assurance étant basée sur la bonne foi, le contrac
decit faire des déclarations exactes. La proposition est le véritable dossie
de travail de la Ccmpagnie. La prime étant fonction de 1'dge, de la combi-
naison, de la durée, du montant du capital, seule la propcsition donne tou:
ces éléments au tarificateur du service de la production. L'in&xactitude

de mauvaise fol sur ces déclarations peuvent entrainer la nullité du contr




17.2. - LES SELECTIONS

o™=
La table de mortalité employée par les assureurs reflete deux
caractéristiques principales

- une expérance de vie moyenne et
du portefeuille de la sociéte.

- une population qui n'est pas celle
L'assurancefs/~vie individuelle (grande bréi:che et branche populaire)

st une assurance facultative dans un marché concurr2ntiel. AInsi une scciété
/ : : s

Vie gui ne ferait pas ou peu de sélections, accepte.ait dans son portefeuill~

tous les mauvais risques refusés par les autres.

LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE procéde syst matiquement & une
/ - .
selection pour les contractants d'un certain age et Pour tous les capitaux

d garantir atteignant un certain seuil.

1.2.1. - SELECTION MEDICALE

Elle se pratique d'abord sous forme de questi nnaire et si les
réponses du contractant bparaiss.nt peu satisfaisantes (2%: taille 1:88m
pour 45 kgs ou 1,30 m pour 98 Kcs), LA NATIONALE D'ASSUl iNCES-VIE fait faire

au client un examen médical.

Le corps médical intervient i¢i & deux@stades
le médecin conseil de la NATIONALE D'ASSURANCES- VIE établi un rapport médical
trace un tableau objectif et complet du candidat & 1° assurcnce-décés. Ce

rapport exact et prdédcis est envoyé au Siége de la Compagnie et permettra

une décision rapide pour des raisons commerciales évidentes.




St

Si le capital & garantir nécessite l'intervention des réassureurs,
le médecin conseil du réassureur apprécié les cas douteux et peut demander
des examens supplémentaires, ensulite il fixe la surmortalité dont les
principales conséquences sont l’augmentation de la prime, le refus ou l'accep-
tation. Dans quels cas l‘’affaire est soumise ou non a des é€xamens ? le princij
de base est logique : plus le risque est léger, moins la sélection est
sévére ; au contraire, plus le risque est lourd, plus la sélection est sévére.

Le poids du risque en déceées dépend de quatre facteurs

- 1'3ge de 1‘assuré
~ le montant du capital
- la surface financiére de la Compagnie

- les accords contractuels avec son ou ses réassureurs.

Tous les renseignements spéciaux permettent d'obtenir des rensei-
gnements absolument nécessaires & l'assureur pour une juste appréciation du
risque : plus le capital est important, plus les précautions sont indispen-
sables. Evidemment tous les frais d'éxpertise médicalzsont é la charge de

la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE mais ilAf’agit de mettre le plus de chances

de son cété.

Cependant un montant forfaitaire minimum représentatif d'une

caution est demandé au client candidat avant l'expertise médicale.

1.2.2. - SELECTION PROFESSIONNELLE

Le métier principal exercd par le candidat

beut avoir une impor-
tance primordiale pour la,felection.

Certaines professions sont dangereuses,

fatigantes ou insalubres (mines, industriqdlourdes, transports, police... ).

Il en va dézméme bour certains sports pratiqués a titre Professionnel (boxeur

Elle est treés Peu pratiquée par 1la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE.

cyclistes).
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7.2.3. - SELECTION FINANCIERE

D'une maniére général?} la mortalité dans les contrats importants
est plus élevée que celle des petites polices. Un rapport concernant les
renseignements d'ordre économigque (revenu aprés impbét, fortune mobiliére
et immobiliére, situation financiére de la société, noms des associés etc ...,
permet de mieux cerner le risque. Il est certain gu'ng candidat a l'assurance
prét & payer une prime annuelle supérieure ou égaglé 60 % de son revenu
annuel n'a pas de trés nobles intentions (sinistre volontaire en perspective)
A la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE un questionnaire financier est soumis au

client pour des montants trés €levés.

1.2.4. - CONSEQUENCES DE LA SELECTION

LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE, aprés avoir ou non soumis le |

dossier a son réassureur appliquera une des décisions suivantes ;

- acceptation au tarif normal

- ajournement

- surprimes - (fixe, annuelle ou temporaire) en fonction de la
combinaison, de 1'Age de Ssouscription et de la durée.

- refus.

Le refus est trés rare pour des raisons commerciales et

pPsychologiques édvidentes.

2 - LA TARIFICATION

2.1. ~ EN GRANDE BRANCHE

LA NATIONALE D'ASSURANCES-VIE dispose de ses propres tarifs

commerciaux en fonction des différents produits qu’elle vend.

Elle utilise la table de mortalitd Francaise PM 60/64 avec un

taux majoré de 20 %. Le tarif prend quatre dl1éments en considération selon
les cas

- l'd4ge de souscription
- la durée du contrat

- le capital a garantir et

- le type de contrat.




e
Le cycle normal de la tarification en grande branche (primes periode

sans examen médical cobligatoire) est souvent inversé FC I

En effet, les assurés déterminent le montant de la prime mensuelle

ou annuelle totale dont ils peuvent se désaisir et la Compagnie Erocéﬁi U

calcul du capital cette prime périodique donne droit. e ‘Ca777- >
7@wdi‘dzgruzmnn“uﬂzv--
Ceci peut s‘expliquer par la faiblesse du revenu moyen du Sénégalais
et des difficultés qu'engendrerait le paiement de primes élevées pour un

capital important. LA prime versée bpar le client est décomposée/

- en une prime d‘épargne
. 2.7 ‘
- en prime d'accessoire ? f’-a.«cdacaaum

- en prime complémentaire (éventuellement )

- en frais de police

=~ en taxes.

Le taux de prime est déterminé 3 partir des tarifs dtablis pour

chaque type de produit.

2.2. - TARIFICATION GROUPE

L'assurance—groupe constitue une branche d;assurancqéLvie totale-
ment différente de 1la Grande-Branche et de la branche populaire. Le porte-
feuille groupe offre ltavantage de se révaloriser automatiquement en cas

d'inflation pPuisque les primes sont calculées en fonction des salaires.

LA NATIONALE D*'ASSURANCES-VIE éxige souvent un nombre minimum de
bersonnes pour Jle groupe (25) pour une bplus grande efficacité dans la
compensation et une gestion moins onéreuse. ILa détermination de la prime pre;
en compte,égs €léments suivants :

- l’ensemble des salaires annuels du groupe ou capitaux garantis,

- 1'4ge arithmétigue et actuariel du groupe. Le contrat étant
—_—————e

renouvelable dans 1a négociation du tarif avec les socidtés concernédes.
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3, - LA REDUCTION

La réduction du capital garanti peut étre le fait d'une réduction
de la durée du contrat par l'assuré, la cessation du paiement des primes ou I«

réduction de leur montant.

Si le souscripteur cesse de payer les primes de son contrat et
qu'il a versé moins de deux primes annuelles, le contrat est résilié et les
primes versées restent acquises & la NATIONALE-VIE & titre de dédommagement

pour les frais.

Si le souscripteur a versé au moins deux primes annuelles, 1la
Compagnie réduit ses engagements en proportion des droits acquis par le

souscripteur au moment de la cessation du paiement des primes.

o . s P,
La compagnie retire 1 % du capital et considere le solde comme
une prime unique d'inveantaire. Le nouveau capital garanti ou valeur de
reduction est celui gqui correspond a cette prime unique pour le temps restant

& courir jusqu'au terme du contrat.

PROVISION MATHEMATIQUE - 1 % DU CAPITAL

VALEUR DE REDUCTION =

PRIME UNIQUE D’INVENTAIRE.

La somme de 1 % retenue bpar la NATIONALE-VIE représente une
indemnité destinde & compenser le préjudice résultat de la résiliation pré-

maturée du contrat.

4 - LE RACHAT
5 et Rl e
C'est l'opération par lagquelle le souscripteur demandeXanticipé
de la provision mathématique. Ce paiement & la différence de celui cqui

intervient dans la réduction est immédiat.




= 16=

Sauf cas de force majeure constatde par décret, le rachat est
obligatoire guand le souscripteur le demande. Néanmoins la CompagnieéﬁLle
droit de retenir une indemnité puisgu’elle a engagé des frais dfacquisition
dont l'amortissement devait se faire progréssivement par les changements des

primes annuelles.

Au moment du rachat, il est tenu compte de la valeur actuelle des
chargements gqui ne sont pas payés. Celle-ci est déduite de la provision

d'inventaire. Le solde constitue le rachat théorigue.

A la NATIONALE-VIE, la valeur de rachat ccmmercial est dgale a
une fraction croissante (92 % + 0,004 par an) du rachat théorique sans

pouvoir étre inférieure & 55 % de la provision d'inventaire.

Le rachat n'est possible, i¢i gque 2 ans aprés le paiement de la

premiére prime.
5 - AVANCES

Ltorsqu’un contrat a une valeur de rachat (2 ans au moins), rpg
NATIONALE-VIE peut consentir des avances qui, en général, sont limitédes a
90 % de la valeur de rachat. A la différence de la réduction et du rachat, 1
les avances ne sont pas réglementées et ne sont pas obligatoires pour 1'as-

Sureur.

En se désaisissant d’une partie de la provision mathématique,
l*assureur ne peut la faire bénéficier des intéréts prévus lors de 1'éta-
blissement des tarifs. Pour compenser ce défaut de capitalisation, la
NATIONALE-VIE demande une indemnité annuelle appelée “intdéréts”® dont le

taux est de 8 %.
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6 - TRANSFORMATION

[ £1 [ [ ] [ A > souscripteur
Si une modification intervient dans sa situation, le s D

peut demander la transformation de Sson contrat par exemple VIE ENTIERE
en MIXTE. le calcul du nouveau capital tient compte de la provision mathé-

matique de 1'ancien contrat sans diminution.

Provision Mathématique de 1'ancien contrat
NOUVEAU CAPITAL GARANTI = Prime unique d'inventaire de la nouvelle combinaison .

7 - GARANTIE COMPLEMENTAIRE : DECES ACCIDENTEL

La NATIONALE D'ASSURANCES-VIE propose a ses clients un docublement
du: capital en cas de déces accidentel (assurance contre le risque d'accident
ACRA) contre le paiement d'une surprime relativement faibkle G, 2- %) “fe
décés doit se produire au plutard 1 an aprés cet accident et étre la consé-

et S

quence de ce dernier.

VI - LE SERVICE COMMERCIAL

A la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE)il est chargé
- de la formation et de 1'encadrement des agents
- du recouvrement et du commissionnement des agents,

- de la gestion commerciale ou service aprés vente.

7 -~ FORMATION ET ENCADREMENT

Les producteurs sont recrutés & partir du Baccalauréat et sont

formés au niveau de la NATIONALE D'ASSURANCES~-VIE bpendant 6 mois.

le programme de 1a formation est axée sur
- les aspects technigques de l’assuranczglvie
- les aspects juridigues ouy législation de l’assuranciglvie

~ les aspects commerciaux.

Clest sur ce dernier volet de la formation que 1l'accent est parti-
culiérement mis notamment en ce qui concerne la vente-méme des Produits

broposés a la clientéle.

En effet, un produit quelgue soit sa viabilité sur Je blan techniqg
S’il n'est pas connu et compris par celui gqui le vend, ne bourra pas faire u
bercée sur le marché ou la concurrence devient de plus en plus rude avec la
multiplicité des Soci€tés-vie. Tl os¢ d’ailleurs alloué & chague producteur

de la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE un gucta mensuel de moge@d:

A

-




900.000 Frs CFA par année soit 15 contrats de 5.000 Frs CFA par mois et le
contrat de travail liant la compagnie & l‘agent est résilié si la production
est inférieure & 5 contrats de 5.000 Frs par mois et ceci durant trois mois

consécutifs.

Une rémunération conséquente est a la base de cette politigue de

souscription assez expansive.

2 - RECOUVREMENT ET COMMISSIONNEMENT

Selon les différents produits vendus en grande branchi?les assurés

paient leurs primes mensuelles soit :

- par délégation de solde (fonctionnaires) soit
-~ par ordre de virement bancaire (professions libérales) ou
- par cession volontaire de salaire (employés du privé).
7
Tous les paiements se font par debit direct sur le salaire ou
revenu des assurés.
Les paiements en espéces ou par chégue ne sont pas encouragés.

Le service de la solde du Centre Peytavin envoie mensuellement a la compagnie

-
e

N

un bordereau de paiement de tous ses assu et ces renseignements sont

(¢4)

saisis sur les fiches extra-comptables. Il a2 souvent des non-prélévements

<

sur salaire si la quotité disponible est insuffisante (le tiers du salaire)
mais une. régularisation est effectuée sur les mois suivants au fur et a

- 2

mesure. Le méme procddé e

9]

t suivi pour les cessions volontaires de salaire

dans les différentes société

&)

de la place. Les souscriptions a l'intérieur
P2
du pays sont effectués par des courtiers ou agents a rés par la Compagnie
P —
et ce sont eux qui se chargent du recouvrement au niveau de leur localité

en suivant le méme procédé décrit plus haut.

Pour 1es ordres de virementx‘bancaire, des avis de crédit sont
envoyds & la NATIONALE-VIE au fur et a mesure des prélévements sur les compte
des assurés. A Jla fin de chague moiﬁ)un Fordereau récapitulatif de prélévemen

mensuel des virements effectués est réclamé aux différentes bangues.
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Les primes diassurances étant payablﬁdd‘avance, un probleéeme de
garantie peut se poser souvent si les provisions sont insuffisantes au niveau

du compte et qu‘fun sinistre se serait prodult.
e e i

Les producteurs sont commissionnés sur chaque affaire aprés le
paiement de la premiére prime. Le taux de commission est fonction de 1la durée
du- - contrat pour les produits de la grande.branchf)sauf la temporaire au ddécés
pour laguelle il existe un taux fixe. Le producteur est intéréssé durant
toute la vie du contrat par un taux décroissant. La résiliation ou le rachat

d'un contrat met fin aux commissions ultérieures & percevoir.

3 - GESTION COMMERCIALE OU SERVICE APRES-VENTE

Il occupe une place de choix dans le service commercial. En effet,
1] s’agit de maintenir les acquis du portefeuille, revendre de nouveaux
contraqﬂ étre a la disposition de la clientéle sur d'éventuelles modifications

de leur contrat (capital, durée) et les conséquences que cela entralnerait ;

€n un moﬁ)conseiller le client.

Le but €tant d'asseocir une clientéle stable et élargir celle-ci

sous d'autres cieux par une information juste et judicieuse.

Il est chargé de la centralisation des polices aprés leur con-
: ; : g€ z ;
fection au niveau de la production et or§fanisme leur remise aux clients.
e

C'’est a ce niveau de jonction entre le service de la production
et le service commercial qu‘une amélioration doit étre apportée puisqu’'il
n'est pas rare de voir un agent producteur perdre un client (résiliation)
puisque ce dernier n'a pas regu sa police depuis sa souscription et gqu'un

temps assez long s'est écoulé depuis lors.

Sl



VITI. = SERVEECGE COMPTABLE ' ;

Le démarrage de la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE, sans reprise de
portefeuille d‘'une scclété étrangeére existanté)avait facilité la mise en
place d'un service comptable réduit a une seule personne..Vu li‘effectif, le
systéme OBBO de comptabilité par décalque et centralisateur, devait bien

répondre aux préoccupations diefficacité.

Cependant le développement rapide du portefeuille‘a fait sentir

la necessité dfune comptabilité plus détaillée et plus analytigue.

En effet, la NATIONALE D'ASSURANCES-VIE a un projet trés immédiat
de mise en place d’une comptabilité classigue avec des livres auxiliaires,
divisionnaires et centralisateurs. La comptabilité couvre les domaines de
la gestion quotidizsnne de la société (Recettes et Dépenses) et du personnel

fSalaires).

Les recettces d'une société-vie gui début? ses activités sont
principalement constituées par les primes versées par les assurés (les pro-
duits des placements d&dtant encore trés faibles) et sont comptabllisdes a

l'émission.

Elles comportent un aspect économigue (le désaisissement par 1’assui

d ‘une partie de ses avoirs), un aspect financier (les placements qu’effectuer:

la compagnie) et un aspect fiscal (les taxes de l°état prélevées).

Le caractére populaire de 1a grande branche i¢i que refléte le

paiement mensuel des primes et leur faiblesse a amend la société a user de

~
(ON

documents extra-comptables appe

mensuellement 1'acquittement des factures de primes de lfassuré.

En effet, & la souscription, la prime annuelle est débitde au clieni

alors que les paiements ultérieurs sont portés mois par mois au crédit de
la *fiche comptable® du client. Cette derniére sera utilisée par le service
comptable pour établir le commissionnement des apporteurs d'affaires en

liaison avec le service commercial.

5 “fiche comptakle” gqui permettent de suivre
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Un tel systéme conjugué avec la tenue réguliére d'états de rapproche
ment bancaire devrait permettre une évaluation a tout moment du patrimoine
de la société. La gymnastique que nécessite ces écritures, trés nombreuses du
reste, auxquelles il faut ajouter les guittances impayées ou retcurnédes, les
rachats ou avances a amené les dirigeants de la société a un changement

d'option du systéme comptable.

Il faut dire que les avis de credit: gu'envoient les banques,
n'étant pas toujours comptabilisés a temps,du fait de leur irrégularité dans
-leur acheminement-a la société)le contréle de gestion interne devient trés

difficule Faute de documents comptables a jour.

Les décaissements (réglement de sinistre, avances, paie des
salaireﬁ)sont comptabilisés au réglemqnt ; les supports comptahblisés étant
la note de sinistre et / ou l'ordre de paiement. Les opérations de rachat

ou de résiliation sont comptabilisés comme les sinistres.

SINISTRES
60 Sinistres 56.157 Trésorerie
NS e
2 siox==montant -du sinistre
6014 :RACHATS 41 ASSURES 247 AVANCES SUR POLICE 774 INTERET DES AVANCES
a ¢ sea] e a3

0o 0o

° >
B o B

a = Montant du Rachat = A1 + a2 + a3.

La tenue de livres auxiliaires pour chaque type d‘opérations (encaissements,
décaissements) permquent?de dresser Ja balance générale et 1'établissement du bilan annuel.

C'est surtout au niveau de la circulation de 1‘’information entre
le service comptable et les autres services et la comptabilisation au jour
le jour de toutes les ecritures que naissent les ‘principales failles au

: - Mo em -
riveau de ce service. Elles seront vraissemblement contournées avec le

nouveau systéme comptable.

e
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VIII - SERVICE DE LA STATISTIQUE ET DE LA REASSURANCE :

- = STEATESTROUFE

Les statistiques constituant la base technique de 1‘assurance, la
NATIONALE-VIE a créé ce service dées ses débuts pour pallier 1'insuffisance
des données en vie sur le marché Sénégalais.

Certeﬁ}il existe au niveau du Comité des Sociétés d’Assurances,des
données sur 1l'ensemble des primes-vie émises selon les années et les sociétés
et les taux de croissance annuelle du marchg de la Vie, mais ellfgsont
insuffisantes dans la mesure ol les sorties dans un portefeuille donné (rachat
résiliation) et la part cédée aux rdéassureurs constituent des éléments d’ap-
préciation trés importants pour une maitrise effective d’un marché en constanz

progression.

Consciente de cette nécessité_ la NATIONALE-VIE a adjoint au service

1)

réassurance la foncticn de collecteur de statistiques avec comme objectif
le dénombrement de tous les mouvements intervenus dans le portefeuille et

leur raison : sinistre, rachat, avance, transformation, résiliation.

L'établissement de ratio de mouvement par nature serait alors

tout aise:

Deux principaux ratios sont déterminés a partir de ces informa-
tlionis

- le ratio de cession et

- le ratio de la loi de chute selon les années.

Le ratio de cessicn ou volume des capitaux cédés en réassurance

sur volume total des capitaux garantis permet de déterminer le poids des i

rédassureurs sur l’ensemble du portefeuille de la Société.

Un taux proche de 1 permettant de déceler une société faisant du

fronting ou trés dépendante.

.



Ce ratio peut permettre de moduler son plan de réassurance en

fonction des différents traités et les résultats obtenus.

Le ratio de la loi de chute ou nombre de sorties par rapport aux
souscriptions d‘une année est d'une trés grande utilité pour une politigue

de gestion tendant & une minoration des frais.

Les sorties (résiliation, rachat), s'effectuant au plus tot aprés
deux ans, ce dernier ratio permet ainsi de mieux maitriser sa politique d'avan
sur police et les frais a4 exposer sur une police quelcongui)étant donné que

sa durée de vie moyenne sSera connue.

Cette importante mission confﬁﬁe 4 ce service n'a pas été bien

comprise au début et i1 se trouve bloquegfrf faute de personne ; le Directeur

3

Technique assurant 1l'intérim de ce service\manque manifestement de temps

pour s‘en occuper convenablement.

frik (2 mgw//

2 - REASSURANCE

La NATIONALE D'ASSURANCES-VIE a concu scn plan de réassurance

avec les partenaires suivants :

- La Munich-Ré : 60% apéritrice
-~ La SCOR : 20%
- La CICA-RE s 15%

== L "AERTCA=RE 5 5

B

fSiége & LAGOS]).

Il faut remargquer la faible part de nos partenaires africains,

gqui disposent de cessions légales mais également)le manqgue de diligence

b
manifeste au niveau de l'AFRICA—RE)gui ne s‘est jamais manifestée,bien gu'ayar
été informée par la NATIONALE-VIE de sa naissance et de son désir de se con-

former avec la législation.
14 aL#J o Do dst 7umuv‘lht AuJ’cz,%uﬁjﬂafZ& emwu:on7?Z&.
ou 2ot va~ﬁj ba. rhnnaAAaAQ}»L<?
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Le probléme entre institutions basées dans les pays anglophones
et Francophones quant & leur coordination reste entier et appelle a une
transformation des mentalités et des pratiques. Il faut souligner gqu'‘avec
la création prochaine de la Caisse Nationale de Réassurance du Sénégal, ces
taux seront modifiés puisgue la Caisse disposera vraisemblablement de ces-

sion légale.

La NATIONALE-VIE a négocié deux principaux traités avec l'aperi-
trice de son portefeuille :

- Un traité en quote-part pure en grande branche avec unée conser-
vation de 2.000.000 FRS CFA sur -chegue police et

- Un traité en quote-part doublé d’un excédent de sinistre sur
la conservation pour le groupe déceés.
La réassurance est établie :

- soit & la prime commerciale : le réassureur regoit une part
proportinonnelle de la prime originale & l'exclusion des taxes
et des colts de police.

EXEMPLE : LA TEMPORAIRE AU DECES.

s

~ Soit & la prime de risque : Elle concerne généralement les
garanties avec élément d‘iépargne. I¢i le réassureur n‘intervient gu‘en cas
de décés et non pour le paiement des capitaux aux échéances des contrats.

Dol la nécessité de n'étre intérésség que pour les capitaux sur risques.

EXEMPLE : LA MIXTE

Pour les risgues aggravés, Ils sont étudiés cas par cas entre
la NATIONALE~VIE et la MUNICH-RE dans un délai trés bref pour rendre un

- P

service rapide aux clients. Le réassureur opere une détermination personna-

’

lisée du taux de surmortalité.

Un climat de confiance réciprogue réyne entre les deux partiegj
ce qui permet & la NATIONALE-VIE de pouvoir délivrer tout de suite une
attestation d'assurance la ou d’autres Compagnies attepndraient l'aval de

leur réassureur.
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Sur cetype d'affairei?le plein de la NATIONALE-VIE reste mém

(32.000.000) FRANCS CFA,

Pour les risques exceptionnels, le traité de la NATIONALE-VIE
couvre tous les contrats avec un engagement maximum thécrique de 32.000.000

Francs CFAi pour les Réassureurs.

Dans les cas exceptionnels dépassant la limite du traite, 11 est
facultative,au déla de ce maximum

généralement fait recours a la réassurance
fixé par le réassureur,mais dans la pratigque, c'est le méme traité obliga-
toire gul régit les rapports entre la NATIONALE-VIE et la MUNICH-RE ceci
s'expliquant surtout par cette confiance réciprogque évoguée plus haut et

la faiblesse de maximum du réassureur gui est déterminé par celui de l'assureu

(:20- fois plus).

IX - PROBLEMES RENCONTRES ET EBAUCHE DES SOLUTIONS

Comme énonce au début de notre rapport, nous n'avons nullement
1o precention ni les capdcites de traiter diune maniére exhaustive de tous
les problémes rencontrés au cours de notre stage et de leur apporter des
solutions miracles. Nous tenterons simplement d'apporter notre modeste

contribution & ceux gui nous paraissent les plus importants.

Nous avons accordé ainsi une attention toute particuliere a la

-

structure organisationnelle de la Société et a l'e dcution des taches, le
niveau du capital social et celui du développement de la Socidété, le Compte
d*'Exploitation Générale des exercices de 1985 a 1986 et les grandes tendances
gqui s'y amorcent gquand aux avances sur polices et enfin le probléme majeur

du *suivi® entre le service de la Production et le service Commercial.
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17 - STRUCTURE ORGANISATIONNELLE

LA NATPTIONALE-VIE es Technigue et d'une

G u n
Direction Administrative gui dépendent de layGénérale de la NATIONALE IARD.
Ce bicéphalisme institutionnel pose un probléme de ccordination
et de ccllaboraticn)puisgue la Directicn Technique est 1liinterlocutrice
privilégide de la Direction Générale,et cela engendre une certaine dicho-
tomie. La création d‘une Direction unique coiffant ces deux derniéres et
servant d'intermédiaire entre la Direction Géndrale et celles-ci serait

souhaitable.

Cette Direction - Tampon permettrait de résoudre les problémes
engendrés dans 1'exécution méme des tdches au niveau des différents services,
dis essentiellement a une différence d‘ige notoire entre le personnel.lEL
effet, si dans toute société)une Direction ceiffe un service guelcongue,. les
relations entre les différents services doivent &tre des plus saines et des
plus franches pour la bonne marche du travail. Cet esprit de colla@oratign

et cette conscience du travail bien accompli étant plus faciles a insctffler

————————

s,

g un esprit *plus jenne® pour. la Direction.

2 -~ LE CAPITAL SOCIAL

Pour une Société-Vie ayant un portefeuille de 2.000 polices environ,
un capital social de 80.000.000 FRS CFA 1ibéré seulement de moitié constitue

en soi un danger potentiel pour son autonomie financiére.

En effet, les capitaux permanents d'une Société étant constitués
par le capital social, les réserves et les produits des placements, une
prlus grande importance de ceux-ci permettent d'effectuer des placements plus
substanliels, un renforcement des engagements vis-a-vis des tiers, une plus
grande force de négociation avec les Banguiers pour les taux de placement,
et correlativement une augmentation de la rétenticn de la Société ,et par
conséquent des fonds gui restent dans la Société et dans le pays. L‘augmen-

tation du capital social et sa libération totale s'avére plus gue nécessaire.
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i 3 - 4ES AVANCES SUR POLICES

En 1985, La Société venait de boucler son deuxiéme exercice
plein et comme toutes les polices comportant un dlément d'épargne avaient

droit a u a : 5 1
une avance ap taté une augmentation
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de celles-ci de 35% en 1986 par rapport & 198

1 Ceci s'expliguant par le fait que les assurés venaient ainsi
St

effectuer un test sur le respect par la Socidté de ses engagements et sa

u
solidité financiére/.

L'exercice de 1987 n'étant pas encore bouclé, une estimaticn des

montants consentis a ce jour et les prévisions laisseat présager une dimi-

nution de celles-ci.

Ces avances alloudes en 1986 nfavaient pas mangué de poser
certaines difficultég)et dénotent de la nécessité de renforcer les fonds
propres comme dvoqué plus haut et 1*importance du service-de 1a stotistique
(gui n'est plus fonctionnel faute de personnel) pour une meilleure gestion

du portefeuille.

Tel> s 0 0D phénom&ne constant au Sénégal : les fétes religieuses

sont ncmbreuses et il y a une demande systématigue par les assurés d'une

avance lors de ces manifestations. Une rdflexion au niveau national devrait

&tre menée par lfensemble des assureurs-vie pour une prise en coempte de cet

gui en tiennent compte.
&

dlément trés important en smettant des polices-vie

4 - LE PROBLEME DU #SUIVI® ENTRE LE SERVICE DE LA PRODUCTION ET LE SERVICE
COMMERCIAL

L,e Service Commercial s’occcupant du iémarchage et de la remise

14
aux clients de leurs polices d’'assurance et la confection de ces dernieres
il nous a été donné

s'effectuant au niveau du Service de la Productiocn,
dfobserver de nombreuk%s cas de demande de résiiiation tout simplement parce
que le client ntavait pas regu sa police diassurance alors qu'il avait déja

i
:

commencé & payer ses primes depuls gquelgues mois.




. ' ;e reccuvrement étant effectué également par le Service Commercial
et =l oct;01 des’avances par le Service de la Production, une information
permanente et réeiprogue entre les deux services permettrait un contréle plus
rapide qguant aux paiements réguliers par l1vassurd de ses primes avant 1'octro.

de cette avance et le remboursement de celle-ci.

IL'étroitesse des locaux de la NATIONALE-VIE a entrainé un transfert
du service Commercial a la Direction Générale distante de guelgques cefjtaines
de métres et cela a sans doute accru ces problémes évogués plus haut. En effe
si les propositions d'assurance sont accumulééyau niveau du Service Commercia
pour €tre epsuite envoyées a la preduction, leur confection devient plus
lourde d'autant que la frappe méme n'est pas trés rapide ; un envoi plus

régulier éviterait ces retards.

Ces retards ont également une incidence négative Sur les agents-
producteurs eux-mém&épuisque 1a non délivrance d'une pelice souscrite depuis
un long temps entrave la possibilité de socuscrire d'autres clients potentiels
de la méme socidété et la production elle~méme s'en ressent ainsi gue l1*image

de la société.

Le recouvrement des primes pour les cessions volontaires de salaire
et les ordres de virement bancaire est effectué avec un retard du fait de
1 absence d'unée perscnne affectée a cette tiche : le Chef du Service Com=
mercial qui effectue parallélement ce travail étant souvent plus préoccupé
par d‘fautres +dches plus urgentes. La création diune fiche pour chaque clien
et le pointage régulier de paiements au niveau du Service Comptable permet-

trait une meilleure maitrise des données sur les avances 3 consentir aux

assurés. - 0 s
J’MWM
Le projet d'information trés prochaine de la Société aiderait

sans doute au réglement définitif de cet important probléme de coordination

entre les deux Services.
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L'assurance-Vie entre progréssivement dans la mentalité du Sénéga-
lais moyen qui est désormais conscient de son impact social et économique.
Ce qui lui vaut cette croissance et cette expansion rapide depuis les années

éuatre Vinagt.
<

‘ En effet, 1l& ou la branche-Vie fait un taux de crcissance annuel

moyen de 46,38% entre 1983 et 1985, les autres branches en IARD marquent le

a la

(87

pas et un certain tassement s’observe guan

£

progression du chiffre
1

a morositd de 1'activité

8]

X

Q

d’afiffaires annuel, ceci s'expligquant sans doute p

économigue nationale et Internationale.

, L’assurance-Vie est donc dans une période faste au Sénégal mais
les lassureurs~Vie ne doivent jamais oublier les déboires connus aux lende-
mains des indépendances dds & une mauvaise pclitigque d'information envers

les ‘assurés.

En effet, la concurrence doit étre trés saine et la feormation des
agents-producteurs prend toute son Importance quanzLé une juste et véridigue
information des assurés. Le projet d'élaboration d'une table de mortalité
pour le Sénégal qui est a 1°'étude depuis quelgues années devrait étre rapi-
dement achevéf et permettre ainsi aux Compagnies-Vie de la place, qui utili-

sent toutes les tables Francaises des années Soixante ajustées, de disposer

3

de données plus objectives et mettre fin a une injustice qui n'a gue trop

durékf. aﬁnA,L;lJ(

Il est égalementy,qguune plus grande ad:
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sur le marché aux réalités locales doit étre apportée notamment en ce qui
cbncerne les demandes d‘*avance lors des fétes religieuses. En France,
l'assurance contre la gréle existe puisque ciest une réalité locale. La
confection d'un produit qui tiendrait compte de cette spécificité est treés

possible au Sénégal.
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LA NATIONALE D ASSURANCES-VIE, pour qgui ces considérations au
niveau national restent valables, doit, qguant & elle, asseoir un réseau
commercial encore plus dynamique pour une meilleure maitrise des problémes
du recouvrement des primes d’assurance et d'une confection plus rapide des

polices d'assurance.

Sa marge de manceuvre sur le marché est treés grande puisque
disposant d'une trés bonne réputation allide & une gestion technique parfaite

et un environnement trés propice & son expansion.



