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[ SIGLES ET ABREVIATIONS

AFRICARE : Africaine de la Réassurance

CICA-RE : La Compagnie commune de Réassurance des Etats membres de la CICA
CIMA : Conférence Interafricaine des Marchés d’ Assurances

CNAR SA : Caisse Nouvelle d’Assurance et de Réassurance

CRCA : Commission Régionale de Contrdle des Assurances

DG : Direction Générale

DTV : Direction des chaines de télévision

FANATF : Fédération des Sociétés d’ Assurances de Droit National Africaines
ITA : Institut International des Assurances

IARDT : Incendie Accidents Risques Divers et Transports

MUNICH-RE: Munich Reassurance

OIT : Organisation International du Travail

ONG : Organisation Non Gouvernementale

PM : Provisions Mathématiques

PT : Provisions Techniques

SCOR-VIE : Société commerciale de réassurance vie

SONA-VIE : Société Nouvelle d’Assurance vie

SAARI : Logiciel de comptabilité

XS : Excédent de Sinistres
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f INTRODUCTION z

L’assurance vie est d’exploitation récente au Mali comme dans la plus part des pays voisins,

la réalisation des opérations d’assurance comporte des engagements dont 1’exécution dépend
de la durée de la vie humaine. Ces opérations liées a un fonds d’investissement ou faisant
appel a I'épargne en vue de la capitalisation n’ont pas eu longtemps les faveurs des

investissements.
Les raisons invoquées étaient :
- le faible pouvoir d’achat des prospects,

- la courte espérance de vie des populations,

- les pesanteurs liées a la religion,

- et ’absence de professionnels d’assurance vie.

Au début des années 1980 le souhait des banques de couvrir les crédits octroyés a leur
clientele et la libéralisation de I’économie ont conduit la CNAR SA et ensuite la SOUTRA
qui a €té liquidée; a créer en leur sein un département d’assurance de personnes. La
législation de I’époque permettait a une compagnie I AR DT d’exploiter les branches vie. Des
directions autonomes vie ont été créées, pour une meilleure promotion de I’activité vie. A la
veille de I’entrée en vigueur du code CIMA, deux compagnies de droit national & savoir la

CNAR SA et la LAFIA SA effectuaient des opérations d’assurance sur la vie.

La nouvelle réglementation les obligeait du coup, soit & abandonner définitivement une
branche d’activités (difficilement envisageable du fait de nombreux contrats souscrits), soit
de créer chacune une nouvelle compagnie d’assurance vie pour la conquéte du marché qui du

reste est étroit.

Les dirigeants de la CNAR SA, de la LAFIA SA, pour étre en conformité avec la 1égislation
communautaire optent pour une solution inédite : Créer une seule compagnie afin d’exploiter
ensemble les branches vie : Dénommée« SOCIETE NOUVELLE D’ASSURANCE VIE DU
MALI » S.A par abréviation « SONAVIE »
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&)

®)

PREMIERE PARTIE :
PRESENTATION ET ORGANISATION
FONCTIONNELLE DE LA SONAVIE
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Chapitre I

La présentation de la société Nouvelle D’assurance vie (SONAVIE)

Section 1: Le statut juridique

Sise a LA C 12000 Immeuble SONAVIE BPE : 2217, TEL : 229 54 00/229 54 01

FAX: 229 51 01 LA SOCIETE NOUVELLE D’ASSURANCE VIE DU MALI S.A la
(SONAVIE) est une société Anonyme de droit national malien qui a commencé ses activités
le 14 aout 1996 avec un capital de 250 000 000 de Francs CFA. La composition de

’actionnariat est la suivante : trois compagnies de droit national malien :
LA CNAR SA, LA LAFIA SA etla SABU NYUMAN SA .

Elles font appel a quatre sociétés de réassurances dont deux sociétés africaines : AFRICARE
et CICARE et deux européennes : MUNICH-RE et SCOR. Elles font également appel a

quatre cabinets de courtage et deux opérateurs privés.
Paragraphe 1 : La nature des services
La SONAVIE pratique les opérations d’assurances ci apres :

> Temporaire Déces,
Assurances Mixtes,

Retraite Complémentaire,

Y V V¥V

Groupe Déces Entreprises,

Groupe déceés Emprunteurs,

Y Vv

Prévoyance Plus,
> et toutes autres opérations d’assurance se rattachant directement ou indirectement
son objet social.

Ces organes de gestion sont : I’assemblée générale, le Conseil d’ Administration, la Direction

Générale, (voir ’organigramme en annexel). Elle dispose d’un effectif del5 personnes de

niveaux (Cadres, Maitrises, agents)

La SONAVIE a un réseau de distribution de quatre Agences et des conseillers sur lesquels

repose I"essentiel du travail avec un chiffre d’affaires de : 2.700.000.000 FCFA en 2007.

Section 2 : L.’ Assemblée Générale

Les décisions des actionnaires sont prises en Assemblée Générale. Les Assemblées Générales

Ordinaires sont celles appelées & prendre toutes décisions qui ne modifient pas les statuts.
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Les Assemblées Générales extraordinaires sont celles appelées a décider ou autoriser des
modifications directes ou indirectes des statuts.

Les Assemblées Générales spéciales réunissent les titulaires d’actions d’une catégorie
déterminée pour statuer sur une modification des droits des actions de cette catégorie.
L’Assemblée Générale régulicrement convoquée et constituée représente 1’universalité des
actionnaires.

Les délibérations des assemblées Générales obligent tous les actionnaires, mémes absents,

dissidents ou incapables.

Section 3 : Le Conseil d’ Administration

Le Conseil d’Administration précise les objectifs de la société et I’orientation qu’il doit

donner a son Administration.

Il est investi des pouvoirs les plus étendus pour agir au nom de la société et autorise tout acte
et opération relatifs a son objet social, sauf dans la mesure ou la loi ou les présents statuts en
délimitent expressément les conditions ou 1’étendue. Il nomme parmi ses membres un

Directeur Général dans le respect des critéres d’éligibilité prévus par le code des Assurances.
Il exerce un contrdle permanent de la gestion des assurés par le Directeur Général.

Il arréte les états financiers de chaque exercice, établit le rapport de gestion sur I’activité de la

Société, et le soumet & I’approbation de I’assemblée Générale ordinaire.

Le Conseil d’Administration peut, & tout moment, mettre fin aux fonctions du Directeur

Général.

Section 4 : La Direction Générale

Le Directeur Général est responsable de la gestion des affaires sociales. Il est Ie chef exécutif
et gere les affaires de la compagnie il est responsable des agents qu’il nomme et peut les
relever de leur fonction. Il représente la compagnie dans ses rapports avec les tiers, et est
investi des pouvoirs les plus étendus pour agir en toute circonstance dans les limites de ses

attributions. Le Directeur Général rend compte de la gestion au Conseil d’Administration.
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Chapitre 11

La description des taches des différents services

La SONAVIE assigne différentes taches aux différents services qui la composent. Ses
services sont principalement divisés en deux inspections et trois services dont chacun fait

I’objet d’une section.

Section 1 : L’inspection chargée du réseau des commerciaux

Elle s’occupe du recrutement, de la formation, du suivi du réseau des commerciaux et de la

gestion des contrats individuels retraite et rente.
Paragraphe 1 : le réseau commercial:

Le recrutement : il a lieu au moins deux fois par an afin d’étoffer le réseau. Le niveau requis

est le baccalauréat plus deux années d’étude supérieur ou des candidats ayant une expérience
dans la vente. L’avis de recrutement passe dans un journal d’annonce et les candidats sont

retenus apres interview par 1’inspecteur.

La formation : elle a lieu généralement a la SONAVIE sur une durée de cing jours suivant le

programme.

Suivi du réseau des commerciaux : le réseau commercial comprend les Conseillers et les

managers.

* Les conseillers : ce sont des producteurs rémunérés a la commission, ils dépendent

de I’inspecteur qui leur attribue des objectifs & atteindre.

* Les managers : ils sont choisis parmi les meilleurs conseillers, les managers animent

un groupe de conseillers désignés par I’inspection. Ils sont rémunérés a la commission sur
leurs propres affaires et sur les affaires réalisées par les conseillers dont ils sont responsables.
Ils dépendent de I’inspecteur qui leur assigne des objectifs. Si au terme d’un exercice ces

objectifs ne sont pas atteints, le conseiller est remercié.
Paragraphe 2 : La gestion de la production retraite/rente

Le conseiller prend attache avec le prospect et lui fait remplir la proposition, document qui

atteste de I’adhésion du prospect.

La proposition comporte en recto : le code du producteur, le nom et prénom(s) de I’assuré, la

date et lieu de naissance, la profession, I’adresse exacte, les garanties, la cotisation, la durée
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du contrat, périodicité de paierhent dc' la prime, le mode. de paiement et les bénéficiaires. Au

verso le questionnaire médical.

En plus de la proposmon le prospect devra remphr I ordre de Vlrement permanent ou I ordre

de prélevement a la source selon le mode de palement de la pnme ch0151e

L’ordre de virement permanent est un document qui peljmet 'arla banque de retenir selon la
périodicité choisie, un montant déterminé sur le compte bancaire de 1’assuré pour le verser
dans les comptes de la SONAVIE. C’est un document qui autorise le service administratif de

I’assuré a retenir mensuellement un montant déterminé sur le salaire et le verser a la

SONAVIE.

La proposition et la fiche de retenue de la prime diiment signées sont ramenées a la
SONAVIE par le Conseiller en plus de la premiére prime. L’inspection aprés vérification des
différents documents affecte un numéro de police, une fois le numéro de police attribué,

I’assuré verse la prime a la caisse contre une quittance.

A la fin du mois les propositions collectées sont transmises au service informatique pour

saisie.

Les numéros de polices Rentes sont attribués apres affectation de tous les numéros de police
retraite du mois. Les contrats édités en double exemplaire par I'informatique sont signés par le
Directeur Général et transmis aux assurés par les producteurs pour signature. L’assuré garde

une copie et I’autre copie est retournée & I’inspection pour classement.
Paragraphe 3 : La gestion des sinistres : Rachat / Décés et Capitaux échus

v" Le rachat: c’est la rupture volontaire du contrat apres paiement de 24 mois de
cotisations. La demande de rachat est adressée au Directeur Général. Celui-ci I’impute
au service informatique qui en est le signataire principal avant I’inspection qui, vérifie
I’adéquation des différentes rubriques. Le dossier de rachat doit comporter une
demande de I’assuré, plus la copie originale du contrat. Une fois au niveau de
I’inspection, le dossier est vérifié puis signé et acheminé chez le Directeur qui le vise

pour imputation au service financier pour paiement.
Apres paiement, le dossier est renvoyé a I'informatique pour enregistrement et classement
v Le Décés : C’est la disparition de I’assuré avant le terme du contrat.
La demande du paiement d’un dossier décés doit comporter les pieces suivantes :

- la déclaration de déces ;
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- I’acte de déces ;

- le Certificat médical de déces rempli par le médecin ayant constaté le déces ;

- le certificat d’hérédité si le bénéficiaire n’est pas désigné.

.Le Paiement des Capitaux échus (capital retraite, rentes): Il est subordonné a la

production des pieces suivantes :
-la demande écrite de I’assuré€ ;

- Poriginale du contrat ;
- le certificat de vie de 1’assuré.
Le circuit de vérification reste le méme que celui du rachat et du déces.

Section 2 : L’inspection chargée des risques d’entreprises

En relation avec les courtiers et les agents généraux, elle fait la prospection des entreprises.

A cet effet, elle fournit la documentation comprenant une tarification sur la base des données

collectées aupres des responsables d’entreprises.

Il assure le suivi des opérations de souscription et réglement des sinistres en collaboration

avec le chef du service production.

Les contrats sont édités et vérifiés par le chef de service production qui les transmet a
I'inspection pour un contrdle. Aprés le Directeur Général les signe et les contrats sont

envoyes au contractant pour signature. Un exemplaire de chaque contrat est renvoy¢ au

service production pour classement.
Paragraphe 1 : service production
Trois principales branches sont exploitées par ce service :

» I’assurance Mixte ;

» Le groupe entreprise : consacré a la prévoyance plus, le groupe entreprise déces, et le
groupe retraite ;

» Le groupe crédit et le crédit particulier regroupent tout ce qui a trait au crédit.

Dans des registres de souscription toutes ces combinaisons sont désignées par des polices.

La grande branche et le crédit particulier sont enregistrés sous les rubriques 700 et 709, quant
au groupe entreprise les polices sont: 731 pour le groupe entreprise déces, 705 pour la

prévoyance plus et 701 pour le groupe retraite. Enfin, le groupe crédit se distingue par les
polices 731 et 727.
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Paragraphe 2 : la souscription

La proposition est un document sur lequel le prospect fournit le maximum d’informations a

I’assureur lui permettant de couvrir le risque.
1) Pour ’assurance comportant le risque décés. Il existe deux sortes de propositions

* La proposition sans examen médical ou bulletin d’adhésion est soumise au prospect si le
capital a assurer est inférieur a 20 millions de F CFA.

* La proposition avec examen médical est soumise au prospect si le capital a assurer est
supérieur a 20 millions F CFA.

Si le capital a assurer est supérieur a 20 millions de F CFA le proposant est soumis a une

visite médicale et le dossier médical est transmis au Réassureur pour accord.

La prime d’assurance est fonction du capital, de 1’age de 1’assuré, de la durée du contrat et de
I’état de santé si le contrat posséde une garantie déces. L’Assureur retrouve toutes ces

informations sur la proposition.
Le taux de prime est exprimé en pour mille et il est & lecture directe dans le tarif.
2) Le registre de souscription :

Ce registre contient les polices par ordre numeérique, les nom et prénom(s) des assurés la

combinaison (le type de police, la durée et ’age de I’assurg).

Les conditions particuliéres reprennent toutes les informations contenues dans la proposition
en plus du montant de la prime. Les conditions particulieres en plus des conditions Générales

et intercalaires constituent la police d’assurance.

Le chef de service de production signe les conditions particuliéres aprés vérification et soumet

le document 4 la signature du Directeur Général.

La police est établie en deux exemplaires transmis & 1’assuré pour signature. Celui ci dispose
d’un mois a partir de I’envoi de la police pour signer et s’acquitter de la prime. L’assuré garde

une copie du contrat aprés signature et transmet la seconde 2 la production pour classement,

Si le contrat couvre un emprunteur la police est établie en trois exemplaires dont une copie

pour la banque bénéficiaire.
3) convention d’assurance groupe crédit :

C’est une convention qui lie la SONAVIE aux banques pour la couverture des préts dits
sociaux ou pour un montant allant de (100.000 F CFA a 1.0000.000 F CFA) selon les
institutions. La SONAVIE couvre ’emprunteur en cas de décés pendant la durée du prét sile

8
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déces survient avant I’amortissement total du paiement du prét, la SONAVIE rembourse a la

banque le reliquat du.

Le bulletin d’adhésion est déposé a la banque au service crédit, deux exemplaires de ce
bulletin sont remplis et signés par I’emprunteur et transmis a la SONAVIE pour signature et

une copie est transmise a la banque.

Le paiement de la prime est effectué par la banque par le débit du compte SONAVIE.
Certaines banques €tablissent un bordereau mensuel récapitulatif des préts accordés ainsi que

des primes y afférentes. Ce bordereau comporte des rubriques suivantes :
Nom et prénom(s) de I’assuré, le montant du prét, la durée du prét, et la prime payée.
4) La gestion de I’aprés vente :

La production est chargée du recouvrement des primes autres que celles de la retraite, de
Ienvoi des avis d’échéances aux assurées de Iétablissement, des avenants ainsi que les

statistiques de production mensuelles.

Les commissions : Le taux de commission varie selon le type de contrat :

Retraite. .......ooooveviiiniii e 1,8% ( durée maximum 15 ans)
Mixte, Prévoyance Plus................ccoooooiiiii 15%
Groupe Entreprise Décés et Temporaire Décés ................. 15%
Groupe Crédit...........oooovviiiiiiiiii 5%

Paragraphe 3 : Les sinistres

La déclaration de sinistre : la lettre de déclaration de sinistre est adressée 4 la compagnie et

elle doit comporter les informations suivantes : le Numéro de police, les nom et prénom(s) de

I’assuré, date de déces.

La lettre est regue au secrétariat de la SONAVIE qui la soumet au visa du Directeur Général

pour le service production sinistre.

Le service sinistre procede a Ienregistrement dans le registre des sinistres qui comporte les
informations suivantes : numéro d’année de déclaration, numéro de sinistre, nom et prénom(s)
de I’assuré, genre de contrat, capital souscrit date d’effet, date d’échéance, date de survenance

du sinistre, date de déclaration, et date de paiement du sinistre.

Le service sinistre travail a partir d’un dossier complet comportant les pieces suivantes

v' lalettre de déclaration de déces :

v' la copie originale du contrat ;
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v le certificat médical de déces ;

v Tacte de décés ;

v le certificat d’hérédité s’il n’y a pas de bénéficiaire(s) désigné(s)

v’ et le tableau d’amortissement du prét s’il s’agit d’un prét contrat emprunteur.

Le chef de service vérifie si les pieces fournies correspondent 4 celles de I’assuré. Si le dossier

est considéré bon, il établit la fiche technique et la quittance d’indemnité.

La fiche technique donne toutes les informations sur la police d’assurance et le sinistre a

savoir le numéro de police, le numéro de sinistre, le nom et prénom(s) de ’assuré, le montant

du capital, le montant de la prime, les dates d’effet et d’échéance de police.

La quittance d’indemnité indique le montant du capital et le bénéficiaire. La fiche technique
et la quittance d’indemnité sont transmises au secrétariat pour saisie, apres la saisie elles sont
retournées au chef de service pour vérification et signature. Le dossier sinistre est ensuite

envoye a I’inspection pour contrdle et signature.

A pres ces différentes étapes le dossier est transmis au Directeur Général pour signature. La
signature du dossier sinistre par le Directeur Général marque la fin du traitement technique
du dossier sinistre qui sera envoyé pour paiement au service administratif et financier. Aprés
le paiement le service administratif et financier garde une copie de la quittance d’indemnité et

renvoie le reste du dossier au service sinistre pour classement.
Paragraphe 4 : Le traité de réassurance

La réassurance est 1’opération par laquelle un assureur s’assure aupres d’un tiers (le

réassureur) pour une partie des risques qu’il a garantie, moyennant le paiement d’une prime.
+ Le traité en proportionnel : C’est la participation du réassureur aux sinistres assumeés
par I’assureur dans les mémes proportions que celle des primes qu’il a regues.

4+ La réassurance non proportionnelle : C’est la réassurance qui protege la cédante
(SONAVIE) pour tout ou partie du montant du sinistre qui excédent une
rétention spécifiée (priorité).

+ La rétention : C’est la part du risque que 1’assureur conserve pour son propre compte.

En ce qui concerne la rétention il existe deux types de traités :

- De 1996 au 31/03/1999 la SONAVIE a opteé pour un traité quotte part a 50% et excédent de
plein avec une rétention de 1.000.000 F CFA.

- Les taux de cession sont de 40% pour CICARE, 30% pour AFRICARE, 15% pour SCOR-
VIE et 15% pour la MUNICH-RE.
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A compter du 01/04/1999 le traité a changé, le traité quotte part avec excédent de plein cede
la place au traité excédent de sinistre par téte (XS) avec une priorité de 5.000.000 F CFA et
une portée de 45.000.000 F CFA soit un plein de souscription de 50.000.000 F CFA sont

proposés a la CICA-RE apériteur du traité en facultative.

La prime minimum de dépdt est de 39.000.000 F CFA pour un taux de 9,1% a 13,5%. Pour ce

traité, les taux de cession pour les principaux réassureurs sont définis comme suit :
CICARE 45%, AFRICARE 30%, SCOR-VIE 15% et MUNICH-RE 10%.

Tous ces traités sont complétés par un traité excédent de sinistre catastrophe de 1.500.000 F

CFA de prime minimum de dép6t.

Section 3 : Le service informatique

Le chef de service est le gestionnaire du réseau informatique.
Le service procede en ce qui concerne la retraite 4 :

* lasaisie des propositions d’assurance et des quittances de primes ;

e [’établissement des polices, des dossiers de rachats, et des avenants ;

* latenue des registres de souscription, de rachat, et de sinistres ;

* I’¢dition mensuelle des statistiques de production, de sinistres et des provisions
mathématiques. Il édite également 1’état mensuel des impayées et des commissions.

Le service informatique travaille en étroite collaboration avec le service inspection chargé du
réseau commercial. En ce qui concerne le traitement des autres produits d’assurance, le
service informatique en rapport avec le chef de service production supervise le travail des
opérations de saisie. Les travaux de cloture mensuelle sont effectués par le chef de service

informatique et les états énumérés ci-dessus sont édités pour chacune des branches exploitées.

a) La Sauvegarde des données

Pour assurer la sécurisation des données informatiques la procédure de sauvegarde des donnés

ci- dessous doit étre respectée :

A la fin de chaque semaine, effectuer une sauvegarde des données sur un support externe

(elle ne doit pas s’effectuer sur le disque de ’ordinateur qui contient les données source) ;
A la fin de chaque mois, effectuer une sauvegarde de toutes les donnés

A la fin de ’année, effectuer une sauvegarde des données
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b) La Copie des données

Toute copie de donnée doit étre au préalable autorisée expressément par le Directeur de la
SONAVIE. Des mots de passe doivent étre mis en place pour empécher toute copie de
données a partir du réseau local. Seules les consultations seront possibles et cela a travers un
mot de passe.

c¢) La Gestion des mots de passe

Tous les ordinateurs de la SONAVIE ont un mot de passe d’acces, particuliérement les

ordinateurs affectés a la gestion des produits d’assurance.
d) La boite de courrier électronique
Tous les courriers €lectroniques sortant et entrant de la SONAVIE passent par cette boite.

L’acces a la boite est contrdlé et suivi réguliérement. Le mot de passe permet d’accéder a la
boite de courrier électronique de la SONAVIE, connu par le chef du service informatique.
Une copie de ce mot de passe est remise au Directeur. Elle change au moins une fois par

trimestre et la confidentialité des messages est observée.

Le chef du service informatique veille & la gestion (espace disque, paiement des factures
d’abonnement par le service comptable, problémes techniques. . .etc.)

Section 4 : Le Service Administratif et Financier

Elle s’occupe de la gestion financiére et comptable de la compagnie. Son rdle consiste &

élaborer les états financiers suivants :
* Lebilan : (compte 89)

* Le compte d’Exploitation Générale,( C E G compte 80)
* Le compte de Pertes et Profits ;( C P & P compte 87)
* Le Résultat en Instance d’Affectation.( R I A compte 88)

Paragraphe 1 : Le service comptabilité
Il'est dirigé par un chef de service responsable de la tenue correcte des journaux auxiliaires,
du grand livre, de la balance, du siége et des agences.

La comptabilité regoit quotidiennement du siege les brouillards de caisse avec les quittances

de primes et ceux des agences régionales a la fin de chaque mois.
» Les opérations courantes du service comptabilité

Elles sont le traitement des courriers dont le détail est le suivant :

12

Rapport de fin d’études MST-A
DIARRA Alassane 8™ Promotion 2006-2008




Problématique de la commercialisation des produits d’assurance —vie au Mali

e la vérification arithmétique du total des recettes, dépenses, et le report de solde ;
e le pointage du montant de la quittance de prime avec brouillard de caisse ;

e le controle des ordres de dépenses avec leurs justifications ;

e [’¢tablissement des fiches de recette et suivi du compte client.

> L’imputation et la saisie des documents comptables
Elle conceme :

o Lereglement des sinistres, des frais généraux et le rapprochement bancaire ;

* [Denregistrement des quittances comptant et des fiches de recouvrements permettent
de dégager: le montant des primes nettes et colits, le montant des encaissements de I’exercice,

le montant des recouvrements sur arriérés de primes.
La comptabilité compare les montants enregistrés & ceux obtenus par les services production,

sinistre et Informatique. Elle reléve les écarts et procéde aux redressements nécessaires.

Depuis un certain temps, la comptabilité utilise le logiciel SAARI qui permet de produire des

Journaux divisionnaires de banques et de caisses, pour établir enfin une balance Générale.

La comptabilité surveille, coordonne les opérations comptables et communique aux différents

services de I’entreprise les informations demandées.

Section 5 : Le service du personnel

Il est chargé de I’application de la politique de gestion du personnel (plan de recrutement, de

formation, régles de promotion interne, de rémunération) :

Il a comme taches :

- la tenue des dossiers et registres relatifs au personnel et le suivi des relations de la société

avec I’Institut National de prévoyance Sociale (INPS) et I’inspection du travail ;

- I’élaboration des états de salaires ;
- et la déclaration fiscale.

Paragraphe 1 : Le contréle de gestion
Le service chargé du contréle de gestion a pour mission

¢ le contréle quotidien de la caisse ;
* le pointage de la production et le n° de polices
* le contrdle des dossiers sinistres avant paiement ;

* le contrdle des états de salaire ;
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le contrdle des états de commission ;
I’inspection des agences ;

I’€élaboration et le suivi du budget et des états statistiques.
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Chapitre I

La problématique de la commercialisation des produits d’assurance-vie

au Mali

Section 1 : La problématique

L’inversion du cycle de production des opérations commerciales en assurance vie qui
consiste a collecter dans un premier temps le prix de la couverture et régler plus tard la
prestation en cas de réalisation de 1’événement assuré fait peser sur les épaules de ’assureur

vie, de lourdes responsabilités de gestion efficiente et de prévision exacte.

En effet, vendre les produits d’assurance vie revient a un simple engagement de confiance et

de respect des clauses du contrat au moment ou 1’événement assuré sera réalisé.

Le rapport de confiance entre les assureurs vie et les assurés est de plus en plus difficile a
cause des retards pris souvent par certaines compagnies (IARDT) dans le reglement des
prestations convenues. On peut aussi relever le déficit de communications sur les conditions
de reglement des prestations en dehors des informations contenues dans les conditions
générales des contrats que les assurés ne lisent souvent pas. L’assureur ou ses représentants
ont ’obligation d’informer les prospects et les assurés sur les conditions d’adhésion au contrat
et les mesures d’urgence a observer par ’assuré en cas de réalisation du risque afin d’éviter

toute incompréhension durant la vie de la police.

La relation commerciale basée sur la confiance et le respect des engagements qui caractérisent
la relation entre assureurs vie et les assurés, oblige donc les assureurs a plus de

professionnalisme dans la fixation des engagements de I’assuré qui est la contre partie de la

couverture accordée.

Pour é&tre plus performant, la gestion de I’assurance vie doit respecter a notre avis deux

principes simples que sont celui de 1’équilibre et celui de I’équité.

* L’équilibre : il est d’ordre macroéconomique, en ce sens qu’il s’applique au niveau de la
collectivité des assurés. L’assureur doit veiller a ce que ses recettes équilibrent
globalement ses dépenses. Ce principe signifie que I’assureur vie ne serait pas en mesure
de payer les prestations et gérer les contrats des assurés qui n’auraient pas été financés par
les primes demandées a 1’assuré.

Le principe de I’équité : quant & lui s’applique au niveau de I’individu, Iassureur vie doit

dans la mesure du possible, structurer son tarif afin que chaque assuré paie le juste prix, c’est-
a-dire le prix correspondant au risque qu’il apporte a la mutualité.
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Le paiement dans les délais requis des prestations par 1’assureur vie dépend du respect de ces
principes. Ces deux principes sont la base d’une bonne tarification. Les assureurs vie doivent
proceéder a une étude du marché et a la mise en place d’une organisation marketing adaptée
et appropriée par le produit. Enfin les assureurs vie doivent mettre ’accent sur I’analyse de la

profitabilité des produits commercialisés. .

Certaines personnes estiment que la population malienne a des liens traditionnels de solidarité
et d’entraide au sein des communautés et des familles, et que cet état de fait mettait a mal

I’introduction des notions d’assurances vie dans ces communautés.

La notion méme de la mort serait absurde ; car I’idée de prévoir dans un avenir futur que
individu serait amené a décéder et encore plus grave celle de pouvoir identifier un individu
de son vivant, comme bénéficiaire venait & étre au courant qu’il bénéficierait d’une certaine
somme d’argent a lui versé par la compagnie d’assurance, ceci précipiterait leur mort quelle

que soit la cause.

Aujourd’hui au Mali, il subsiste toujours, dans les communautés villageoises cette forme

primaire de solidarité face aux difficultés de la vie quotidienne.

Venir en aide a son frére, et son prochain, sont des notions essentielles de I’éthique humaine,

transmises de génération en génération.

Mais cette forme de solidarité face au danger de trame 3 une organisation spécifique, qui

evoluera a travers 1’humanité, pour aboutir 4 I’assurance sous la forme actuelle.

Cette phase historique initiale, que nous pouvons appeler « I’dge de pierre de I’assurance vie »

ou la « pré assurance », eut lieu en Afrique.

En effet, sur la foi d’un papyrus découvert par des archéologues en Egypte, nous savons
aujourd’hui que c’est dans la région de la Basse-Terre, dans I’antiquité, vers I’an 500 avant

Jesus-Christ, qu’apparait la premiére forme d’organisation faisant appel aux techniques de

I’assurance-vie.

A cette €poque, les tailleurs de pierres employés dans la construction des pyramides, des

temples, des palais et autres ouvrages d’art étaient victimes de fréquents accidents.

Ils avaient crée une caisse d’entraide, dans laquelle chaque tailleur de pierre versait une

cotisation, et des sommes d’argent y étaient prélevées pour venir en aide aux familles

endeuillées du fait des accidents survenus lors des travaux évoqués.

Apres I’effondrement de 1’Egypte, les centres de civilisation se déplacerent vers le bassin
méditerranéen, en Gréce et 4 Rome.
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Au 7° siécle avant Jésus- christ, des caisses d’entraide fonctionnant selon le schéma égyptien
y furent instaurées. Elles regroupaient des membres des sociétés politiques et littéraires de
méme tendance, des artisans d’une méme corporation, etc. Les cotisations effectuées dans les

caisses servaient a indemniser les familles des adhérents décédés.

Section 2 : I.’étude récente de I’OIT au Mali et dans d’autres pays :

Afin de déceler les principales craintes des populations & faibles revenus I’étude a révélée que
ces populations craignent avant tout les pertes financiéres dues aux causes suivantes :

e le déces d’un membre de leur famille ;

e lamaladie et la blessure ;

e les catastrophes naturelles ;

e les vols ou dommages matériels.
D’autres ¢léments aussi importants les uns que les autres contribuent indéniablement 2 cette
problématique, notamment : la faiblesse des revenus des meénages ; la situation financiére des

régimes de sécurité sociale en Afrique francophone ; les relations assurés —assureurs ; la

faiblesse du marché financier.

Paragraphe 1 : faiblesse du niveau des revenus des ménages

Il est a noter que la faiblesse des revenus de nos populations joue un réle important dans la
problématique que nous analysons en ce moment. Les salaires payés a la majorité sont si
modestes, que la priorité des salariés est de satisfaire les besoins primaires de leurs familles
proches et lointaines ; cette faiblesse du pouvoir ne donne pas assez de marge pour
encourager les ménages a I’épargne. Dans ce contexte ’assurance apparait comme un

produit de luxe qui ne peut étre 4 la portée d’un grand nombre.
Paragraphe 2 : les régimes de sécurité sociale au Mali

Ce régime fonctionne sur la répartition c'est-a-dire ceux qui sont en activité actuellement
payent pour les vieux (ceux qui sont a la retraite).Ce modele a montré ses limites, parce que

la quasi-totalité des institutions de sécurité sociale ont failli 4 leurs missions pour des raisons

suivantes :
> Lamauvaise gestion des cotisations par ses organismes,
> Le rallongement de la durée de vie,
> La faiblesse des nouvelles adhésions,

> les crises économiques successives qui ont engendrées des licenciements et donc

I"augmentation du taux de chémage ;
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le chdmage des jeunes qui ne trouvent pas d’emploi.
Paragraphe 3: les relations Assureurs- Assurés

Le rapport de confiance entre assureurs vie et assurés est de plus en plus difficile, a cause des
retards pris souvent par les compagnies non vie dans les réglements de sinistre (automobile)

connu par la population Malienne.

La relation commerciale basée sur la confiance et le respect des engagements qui caractérisent
la relation entre assureurs vie et assurés oblige les premiers a plus de sérieux dans la fixation

des engagements de 1’assuré qui est la contre partie de la couverture accordée.

Section 3 : La stratégie marketing des produits d’assurance-vie :

+ Comment faire pour mieux distribuer les produits d’assurance-vie au Mali ?

La stratégie marketing pour la commercialisation des produits est basée sur I’adage qui dit
que « ces produits ne s’achétent pas mais se vendent » ; il faut étre présent la ou I’on peut
’acheter ou encore 1a ol I’on consomme. Cette stratégie consiste donc & tisser un réseau

progressif autour des consommateurs et leur proposer des produits en accordéon et élastique.

Depuis quelques années, des réseaux non traditionnels ont emergé sous forme de groupes
d’affinité comme les travailleurs d’une méme entreprise. Exemple les concessionnaires de
voiture a travers le marché de I’assurance vie. Nous pouvons aussi citer des clubs regroupant

des personnes possédant des cartes de crédits d’un certain nombre de réseaux de distribution

et des magasins.

Ce partenariat entre assureurs et structures de distributions des produits vie est trés flexible et
permet a certains distributeurs a travers leurs services financiers de leur proposer certains
produits vie et les faire gérer par les assureurs. C’est un partenariat gagnant-gagnant dans la
mesure ou ces derniers ont la maitrise de leur groupe et connaissent mieux leurs problémes.

Des accords seront trouvés dans le cadre du partenariat pour ce qui concerne le partage des

frais, des cotisations et réglement des sinistres.
Paragraphe 1 : les intermédiaires d’assurance

L’exercice de la profession des intermédiaires d’assurance vie, exige un niveau d’étude et de
qualification. Les conditions financiéres et le respect d’un code d’éthique de la profession
sont assez frappants. Des sanctions allant jusqu’au retrait de I’agrément d’exploitation a vie

sont des mesures qui sont de nature a faire une sélection stricte des prétendants a cette

fonction.
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Paragraphe 2 : Les agents généraux :

Selon les statistiques, plus de la moitié des affaires individuelles et la majorité des affaires de
groupes sont souscrites par les intermédiaires (agents commerciaux, et agents généraux) au

Mali.

Ils constituent la force de vente de I’assurance vie au Mali. Depuis un certain temps le réseau

ne répondait plus aux attentes de la SONAVIE.
Paragraphe 3 : les courtiers

Des commergants ! IIs sément a tout vent, la ou la commission et les conditions de travail
sont les plus intéressantes. Pour le moment ils ne jouent pas un grand rdle dans le
deéveloppement de I’assurance vie au Mali, les raisons évoquées sont : un travail fastidieux et
un commissionnement faible. Pourtant dans les pays voisins le réseau traditionnel des
courtiers reste trés actif et beaucoup travaillent avec les autres intermédiaires comme les
banques. Face a cette situation il faut trouver une stratégie  marketing pour la

commercialisation des produits vie.

Section 4 : les canaux de distribution :

La commercialisation des produits de I’assurance vie doit intégrer le principe qui dit que :
I"assurance vie ne s’achéte pas mais qu’elle se vend. En effet la liste limitée, que nous
espérons non exhaustive, des intermédiaires d’assurance contenue dans le livre IV du code

CIMA peut constituer un des freins au développement de la distribution des produits vie au
Mali.

Elle doit a notre avis étre complétée pour intégrer de nouveaux canaux de distribution, qui
tiennent compte des réalités socio- cconomique de nos populations et de 1’environnement

concurrentiel dans lequel s’exerce ’activité de ’assureur vie aujourd’hui.

L’assureur vie doit de plus en plus étre inventif et 3 I’écoute de I’évolution de la société et

devra se rapprocher de plus en plus des clients potentiels.

Ainsi, d’autres canaux de distribution doivent &tre ajoutés a la liste actuelle pour aider les

assureurs vie dans leur stratégie commerciale.

Nous énumérerons ici quelques canaux de distributions utilisés par le marché Sud Africain
des assurances vie qui leur a permis de réaliser des taux de pénétrations de marché
exceptionnels depuis quelques années. 11 faut rappeler ici que I’industrie de 1’assurance vie en
Afrique ne représente que 1% du chiffre d’affaire sur le plan mondiale et I’Afrique du sud a

elle seule contribue 4 plus de 80% du 1%.
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Paragraphe 1 : le réseau bancaire et les institutions financiéres

Le réseau bancaire est ’'un des plus denses, stables et sécurisés pour les acteurs du marché
vie. La vente directe sur les comptes bancaires des clients des produits d’assurances est la plus
répandue. Certains des produits vendus sont obligatoires et d’autres sont facultatifs, ainsi, la
maitrise des produits et garanties spécifiques qu’offrent les banquiers est un atout essentiel
pour une meilleure pénétration de I’idée de couverture chez les populations demandeur de

services bancaires.
v La formation du personnel des banques pour la commercialisation des produits

d’assurance, la simplification des formulaires de souscription ainsi que la structure simplifiée
des couts de ces produits sont des atouts essentiels du développement de ce marché. Mais ce
partenariat banque assurance n’est pas facile car selon un récent sondage, les compagnies
d’assurances vie restent peu satisfaites des résultats, dénoncent les frais de commissions
elevés des banques et déplorent le non impact de 1’effet de la concurrence entre les banquiers

sur les colits.

La pression politique sur les acteurs financiers, banquiers et assurances pour le maintien de ce

type de collaboration est aussi forte.

Depuis un certain nombre d’années, les banques se sont intéressées au secteur des assurances
en prenant des participations dans les compagnies d’assurances et de courtages. Toutes les
banques ont des intéréts dans les compagnies d’assurance. La plus part des banques vendent
les produits simples et faciles & comprendre a leur guichets et réservent a leurs courtiers le

soin de s’occuper de la vente des produits plus complexes.

v" Le réseau des magasins et supermarchés : il est I’'une des innovations les plus
importantes dans la stratégie de développement de la vente des produits vie et qui reste le
partenariat avec les réseaux de magasins et de supermarchés.

v Le réseau des groupes constitués : des groupes constitués comme les membres des
Clubs, des détenteurs des cartes de crédit de certains magasins sont utilisés pour vendre de
produits appropriés aux membres du réseau. L’utilisation des donnés des operateurs de
téléphonie mobile pour les assurances comme les frais funéraires et autres produits de masse
sont des atouts essentiels dans la vulgarisation et la vente des produits vie.

v" Le réseau des églises et des temples
Les Eglises, lieux sacrés et de partage par excellence constituent un réseau de distribution de
produits dont le fondement et la conception sont basés sur la solidarité et la mutualisation des
risques. La lutte contre la pauvreté et le bien étre des fidéles exigent des premiers
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responsables des églises, la recherche de la solution pas toujours interne dans le sens ou les
fideles doivent toujours mettre la main dans la poche pour régler les problemes d’autres
fideles. Ainsi, des églises ont imaginés des produits couvrant les besoins premieres de leurs
fideles a savoir : le financement de projet, la perte de revenu suite a une maladie prolongée,
les soins médicaux etc. Ces produits sont gérés par les compagnies d’assurance partenaires.
Paragraphe 2 : Les campagnes de souscription de masse
Il est tres fréquent de croiser dans les différents centres commerciaux de la ville de
Johannesburg ; des personnes qui vous proposent pour des cotisations vraiment minimes des
couvertures de masse comme les frais funéraires et d’hospitalisation. Le concept de marketing
agressif et d’harcélement doux et régulier; est 'une des stratégies utilisées par les
organisateurs de ces campagnes de souscription des produits de masse. Vous recevez votre
programme DTV ou canal avec des propositions de couverture d’assurance. Vous faites vos
courses dans un magasin et a la caisse on vous donne avec votre regu des dépliants de
propositions d’assurance vie ; vous étes harcelés, mais gentiment dans les allées des grands
magasins et les rues autour des centres par des jeunes filles bien présentées.
Globalement, le concept de marketing agressif et le marketing relationnel sont des stratégies
quutilisent les assureurs vie de certains marchés comme 1’Afrique du Sud. La-bas on vous
propose les produits vie partout ou vous allez et méme sur les supports comme le ticket de
caisse lors de vos achats, les tickets de concert, les programmes télé des chaines cryptées etc.
I faut aller donc chercher les clients potentiels chez eux et aux endroits qu’ils fréquentent, le
plus pour les sensibiliser et leur vendre des produits vie.

> L’importance de la base de données
La notion de base de données des clients devient de plus en plus I’outil essentiel de travail des
responsables commerciaux, des compagnies d’assurance vie ou l’on peut acquérir des
informations importantes sur les clients. Le développement de partenariat avec des sociétés
de téléphonie, les banques, les ONG, les corporations socioculturelles et autres. I1 permet aux
responsables commerciaux d’élaborer des bases de données pour la conduite de ses études de

marche et pour la commercialisation de ses produits.

On ne doit pas concevoir les produits avant de chercher les acheteurs. Un produit d’assurance
doit €été potentiellement commandé avant la conception. Les besoins doivent étre clairement

identifiés, connus et méme quantifié pour I’étude de profitabilité du produit.
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Section 5 : La politique de produits adaptés :

+ Quel produit pour quelle cible ?

I1 serait hasardeux de commencer a vendre un produit d’assurance vie avant d’évaluer le
profit que I’on peut tirer pour soi ; et savoir a qui il pourra é&tre vendu et connaitre 4 1’avance

I’acheteur.

Le probleme majeur d’une gestion efficiente des produits d’assurance vie vendus au Mali
vient du fait qu’au départ les produits ne font pas I’objet d’une analyse appropriée. En effet, la
note technique, les conditions Générales, la note d’information et les tarifs sont insuffisants

pour une bonne compréhension du potentiel d’un produit vie.

Les notions importantes du design (comité de pilotage) d’un produit d’assurance vie comme
la profitabilité des produits, la tarification des charges de gestion a inclure dans les tarifs et
leur évaluation continue ne sont pas pris en compte dans le processus d’agrément. Il n’est pas
¢tonnant que les produits vie commercialisés sur le marché Malien ne subissent aucune
ame¢lioration ni évolution. Ainsi nous avons constaté que dans le portefeuille de la compagnie
des produits vieux de plus de 10 ans qui n’ont jamais été évalués et qui n’ont subit aucun
aménagement pour les garanties, et surtout vérifier si les chargements de départs permettent

de couvrir les cofits réels imputables aux différents produits.

Les produits d’assurance vie doivent respecter le principe simple de cycle de vie d’un produit.
En effet, la conception d’un produit vie doit faire I’objet d’une étude de marché approprié qui
¢valuerait le besoin, la cible et les prévisions de taux de pénétration du marché. Cette étude
doit étre complétée par une évaluation des couts des niveaux de prestations a offrir, des

aspects relatifs aux réglements des sinistres, aux placements des actifs du produit et le budget

de lancement.

Ainsi, comme dans les pays Anglos- saxons, le design et le lancement d’un produit
d’assurance vie doivent étre confiés 4 un comité dit de « design » composé du responsable
commercial, du financier, du responsable marketing, du responsable des prestations et du
responsable technique et actuariel. C’est donc un vrai travail de laboratoire qui doit précéder

la mise sur le marché de tout produit d’assurance vie.

Apres le lancement du produit, le design doit, continuer son travail de surveillance et

d’¢évaluation périodique des hypothéses de design et lancement du produit pour les confirmer

ou les améliorer.
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Un produit d’assurance vie exige donc au cours de son existence de nombreuses évaluations.
Ainsi les portefeuilles d’assurance vie doivent faire ’objet d’évaluation périodique avec le

calcul de leur valeur intrinseque.

La valeur intrinséque d’un portefeuille, est un indicateur important qui permet d’évaluer la
rentabilité du portefeuille des affaires nouvelles en cours d’une compagnie d’assurance vie a
la date de I’évaluation. C’est la valeur actuelle & un taux équivalent au taux sans risque du
marché financier, des mouvements financiers entre les actionnaires et la société sur une
période donnée. Cet indicateur ne prend en compte seulement que les affaires nouvelles

souscrites dans I’année de 1’évaluation et les affaires des exercices antérieurs.

La valeur intrinseque d’un portefeuille seul n’est pas trés significative en matiére de gestion.
Il faut calculer sa variation entre deux années. Ceci représente le vrai indicateur de

performance. Cette valeur se calcule en comparant les valeurs de début et de fin d’année.

La valeur de fin d’année est ajustée pour tenir compte des mouvements financiers entre les

actionnaires et la société.

La variation de la valeur intrinséque mesure donc la performance de ’ensemble de 1’activité

d’assurance vie et représente le taux d’accroissements de la valeur générée par I’activité.

La valeur totale est égale a la valeur intrinséque du portefeuille plus les actifs libres et dans
certains cas du cofit du capital. Cet indicateur est calculé une fois I’an apres arrét des comptes.

Il est calculé a niveau globale et n’est pas décliné par un produit.

La liste de quelques produits qui répondent aux besoins des clients potentiels

» Salaire de remplacement en cas de maladie grave et invalidité totale et permanente ;

> budget d’hospitalisation et soins avec possibilité d’associer un compte épargne et
d’investissement ;

> couverture et payement de factures, abonnement et autres en cas de déces et ou
d’invalidité totale et permanente ;

> Perte d’emploi avec les sociétés de crédits divers et ventes de biens de consommation,

> Salaire de remplacement en cas de licenciement économique et autres

> déces, invalidité totale et permanente plus bonus équivalent au capital souscrit en cas

de tirage au sort ; etc.
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Section 6 : la politique de fixation du prix juste :

+ Quel est le prix juste et pour quelle cible ?

Le design (comité de pilotage) de tous produits comporte deux parties :

la premiére partie traite toujours des techniques de design des produits d’assurance pour
permettre a ’assureur de demander le payement du juste prix du risque qu’il couvre tout en

surveillant le niveau de rentabilité des produits pour lui et pour I’assuré .

La deuxieme partie traite des techniques de retour sur investissement pour ’assureur par le
biais de ratios techniques, d’évaluation du profit comme le taux de rendement interne, de la

valeur intrinseéque et le calcul de la valeur totale.
Paragraphe 1 : les lois qui gouvernent la fixation du prix du juste

La loi des grands nombres :

Le métier de I’assureur est d’assurer les risques. Mais 1’exercice de ce métier implique
certaines exigences : 1’assureur se doit avant tout d’étre solvable et réduire au minimum les
marges de manceuvre du hasard. Pour y arriver, il dispose d’une alliée précieuse et quasi
infaillible : la fameuse loi des grands nombres. La sécurité des opérations d’assurances est

d’autant plus grande qu’elle porte sur un grand nombre d’assurés.
La loi dite de sélection

Il ne s’agit pas d’assurer indistinctement tous les risques dans le but de grossir la mutualité
des assurés. L’assureur doit pratiquer une sélection des risques. Faute de quoi, il s’exposerait

a de graves déboires.
e Laloi dite de division de risque

L’assureur doit réaliser dans chaque branche d’assurance une division du risque
(morcellement de la somme assurée) ou une dispersion des risques dans I’espace (ne pas
retenir exclusivement les risques d’une méme région et méme nature) La division du risque

peut se faire par les opérations de coassurance et de réassurance.
e La loi d’entrée en invalidité

Elle correspond a une table élaborée a partir des observations du début d’entrée en invalidité

dans la population en Général et des assurés en particulier.
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Paragraphe 2 : La modélisation des frais des chargements

Les compagnies d’assurance attachent une grande importance au suivi et a la maitrise des
frais de gestion compte tenu de leur incidence sur les résultats. Fixer le niveau des
chargements a partir d’une étude de rentabilité comportent plusieurs parameétres qui eux-
mémes reposent sur un grand nombre d’hypothéses s’avere délicat. L ’analyse et le suivi des
frais de gestion revétent une importance particuliére pour les sociétés d’assurance vie. Elles
doivent en effet étre en mesure de satisfaire aux obligations d’information et aux besoins de
gestion interne.

7/

% Au titre des obligations d’information elles doivent étre en mesure de ventiler les frais

de gestion selon différents critéres qui sont: le type d’activité, la nature des frais, la

destination ; etc.
** Pour les besoins de gestion interne elles doivent étre en mesure de maitriser

I’eévolution de ces différents frais. L objectif est de mettre en évidence les principaux éléments

internes de compétitivité sur lesquels peut s’appuyer la société d’assurance vie.

Le respect du principe technique d’égalité fondamentale en assurance vie qui consiste a établir
a la souscription une égalité entre I’engagement de 1’assureur et celui de I’assuré pour en
deduire la prime & payer par ’assuré. La tarification est primordiale ; la tarification d’un
contrat comporte deux volets qui sont : la tarification du risque et la tarification des frais de
gestion. L’égalité fondamentale doit en outre &tre respectée tout au long du contrat : ce qui

oblige I’assureur a constituer des provisions techniques.

Un autre élément qui devra retenir notre attention lors de la tarification des charges sera
inflation. Les frais de gestion que peut demander un assureur vie pour mieux couvrir les

depenses de gestion et d’administration doivent respecter une procédure d’évaluation assez

stricte.

Le niveau des frais de gestion doit aussi étre évalué tous les ans pour s’assurer de leur
adéquation aux dépenses réelles. En effet, le facteur inflation et évolution des facteurs macro

et micro-économiques doivent étre pris en compte périodiquement dans les évaluations de cet

engagement des assurés.

Les frais de gestion et d’Administration des contrats sont un facteur essentiel dans le calcul de
la rentabilité¢ des produits d’assurance vie et dans I’évaluation de leur portefeuille. Les
compagnies d’assurances vie peuvent donc faire 1’économie de ce travail et d’évaluation

continue du facteur frais de gestion.
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L’imputation des frais aux produits commercialisés, est une opération aussi délicate compte
tenu du poids respectif de chacun des produits dans le portefeuille. Il existe aujourd’hui des

frais de gestion contenus dans les contrats vendus.
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Chapitre II

Organisation et stratégie de distribution

Section 1 : L’organisation sur le plan de la responsabilité:

Les responsabilités des parties, le canal de distribution fait uniquement de la distribution de
produit a travers son réseau et a sa clientéle avec plusieurs niveaux de responsabilité dont les
plus importants sont les suivant : 1’édition des documents, I’encaissement et la gestion des
fonds, le reglement des prestations. Le type de contrat qui lie le gestionnaire du risque qui est
I’assureur et le distributeur des produits qui est le canal de distribution (Banque, magasin etc.)
dépend du processus de souscription de gestion et de réglement rapide des prestations. Si le
reglement d’un sinistre devrait se faire dans les 48 voir 24 heures dés sa survenance avec une
consolidation des preuves, il serait souhaitable que le canal gére une partie des fonds.

Dans la plus part des cas et surtout dans le réseau bancaire, soit 1’assurance posséde sa banque
ou que la banque possede sa compagnie d’assurance. Pour les autres canaux la plus part ont
des participations croisées sur le plan de ’actionnariat.

La responsabilité bien que fixée légalement tient compte des paramétres de la faisabilité, de la
gestion efficiente et de la rapidité des services clients.

Section 2 : Organisation sur le plan de la commercialisation et gestion des contrats :

La plus part du temps, les produits proposés a travers ces canaux sont facultatifs sauf certains
produits de la banque assurance qui sont associés aux prestations bancaire. La formation, la
flexibilité et la simplification des outils de commercialisation et de gestion a mettre a la
disposition des canaux et de leur réseau est d’une importance capitale. La formation du
personnel des réseaux de commercialisation des produits d’assurance vie: la structure
simplifiée des cofits de ces produits et surtout 1’implication des responsables du réseau de
distribution dans la gestion des prestations sont des atouts essentiels du développement de ce

marché.
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Chapitre I1II

Les critiques et suggestions

Nous avons relevé au cours de notre stage que le volet relation publique n’est pas bien pris en
compte par la société. Il nous a semblé que la structure n’a pas une politique de
Communication adéquate vis-a-vis du personnel et vis-a-vis du public.
.L’objectif des relations Publique est d’utiliser les méthodes et techniques de communication
disponibles :
e Pour créer un nouveau climat de travail a I’intérieur de la société (mettre en confiance
les travailleurs la fiabilité de leur Entreprise) ;
e Pour donner une image tres positive a la SONAVIE aupres de la clientele, afin de
facilité sa pénétration commerciale et promouvoir son développement.
Les outils utilisés par le responsable commercial a cet effet sont :
L’information et la sensibilisation sur les points forts de la société (I’appartenance a un
groupe, ou nombre des actionnaires, taux de croissance, taux de rentabilité, des affaires, etc.)
Aussi sur les perspectives de carriere des employés et le développement de la société,
’interaction entre ses perspectives et la qualité du travail de chacun.
v" Vis-a vis du personnel
La mise en place d’un moyen de communication interne pour informer les employés sur la vie
de la société.
v" Vis-a-vis du public
La mise en place d’une politique de communication a pour but de rendre 1’image de la
SONAVIE positive aupres des décideurs des souscripteurs de contrats.
L’objet est que le nom de la SONAVIE évoque d’emblée auprés du public les images
suivantes :
4 Une société sire ; fiable, crédible ayant une solidité financiére.
+ Une société liquide par rapidité de réglement des prestations
4 Une société rentable : envoie des comptes ol apparaissent des participations
bénéficiaires.
Les outils de cette politique sont nombreux et variés :
La publicité de marque par les mass-médias (TV Radio journaux) Sponsoring des

manifestations actions sportives et culturelles organisation de journée portes ouvertes.)
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Conclusion

Ce stage nous a permis d’appliquer dans les conditions réelles de connaissance et de méthodes
qui ont fait I’objet d’enseignement ; et nous familiariser avec les techniques de ventes et de

gestions commerciales de I’entreprise.

Le développement des compagnies d’assurance vie depuis une dizaine d’années dans nos pays
ne s’accompagne pas avec les regles strictes de gestion, de contrdle et d’évaluation correcte

de cette branche d’activité.

Le professionnalisme du métier de 1’assureur vie et la viabilité des compagnies vie dans nos
pays nécessitent que 1’on prenne des mesures urgentes et pragmatiques.

Le design (comité de pilotage) correct des produits commercialisés qui est basé sur les
informations tirées des études de marchés réalisées, le calcul de la rentabilité des produits ,
I’évaluation du portefeuille et la prise en compte de I’inflation dans la tarification des charges
de gestion, ne sauraient étre facultatifs et doivent faire I’objet de contrdle strict par les

autorités de régulation.

La transparence, le respect des engagements contractuels, la gestion efficiente des frais de
gestion, les évaluations continues et la recherche de I’excellence dans la pratique des
opérations d’assurance vie sont les seuls moyens capables de faire de ’assurance vie un

« produit qui s’achete plus qu’il ne se vend »
Vendre en ayant déja les clients et surtout proposer des produits adaptés et qui répondent

des besoins réels quantifiables, maitrisables, et rentables doivent étre le but et ’objectif ultime

de toute opération d’assurance vie et de son service marketing et commercial.
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Societé Nouvelle d’Assurance-Vie

SOCIETE ANONYME AU CAPITAL DE 500.000.000 F CFA
IMMEUBLE SONAVIE ACI 2000 - TEL 229.54.00/ 01 FAX 229.55.01/ BP E 2217
BAMAKO - Email : sonavie@cefib.com ‘Sonavie @Sonavie.com

PROPOSITION D’ASSURANCE PREVOYANCE RETRAITE

AGENT PRODUCTEUR

ASSURE :

NOM&PIENOM . . oo v e e e e e

Date & U A NAISSAIICE 2. . et ce e ittt ee e et e e ettt e et e e e et e e e e e e e ee e e e e eea e e e ee e n e e e e e e et e e e e e e s
PrOISSSION S v ssmwines s s site suswiasmins 55 § 555 65045 455 3 5508 565514 Srmo. o win amimiaomios o wace smcormusmien Slae # sese vachcamioisl s1e8 o 4210 nace

AT oI o oy = Tox L RS EPR

Encasderéversihilité delarenteviagere: TaluX de TEVEISIONS:. ... ..coeueseuesorveserneeeenseiee st iesnnee e e eenae o Y0,
Nom & Prénom asstré . ..c.ueeeeeeeee e eeeeennnens . :
Date & lieu de NAiSSanCe i . oot v v et ee e e e ee e

CONTRACTANT (¢'il est différent de la personne a assurer)
[\ (o] M0l B = 11cl0) (R=e oiF=1 (=S

GARANTIES :
Capital déces Capital Rente/an

OPTION 1

OPTION 2

(AVECABCES) . et ittt e e e e e e et et e e e e a s
OPTION 3

(Déces & doublement acc) :.............

COTISATION :
Montant en multiple de 1000 FCFA
Minimum 10.¢600 FCFA PAR MOIS.

DUREE DU CONTRAT .. ..an TERVMIEDUCONTRAT ...t ieivieie e e es
PERIODICITE DE PA[EIVIENT DL LA COTISATION

Unique _ An sem. Trim. Men.
MODE DE PAIEMENT: ‘
Virement barncaire Prélévement sur salaire Autres
RENTE VILGERE (O/N)... e .. PERIODICITE DE PATEMENT DE LARENTE:

An Sem Trim. Men. Dureepalement rente certaine: an(s)...

Taux d'indexation de la cotisation: % Période: an (s)

BENEFICIAIRES :
Encasdevieal'’échéance : ’assuré lui-méme:

Autre (s) a préciser :
En cas de décés avantle terme:

* Mon conjoint, adefammenfamsn&setanaﬂreadelam ayants droits
*Autres (s) a préciser:..

Le Proposant




QUESTIONNAIRE MEDICAL

Quels sont vos tailles et poids ? m kg Avez - vous grossi ou maigri
de 5kgs depuis 6 mois ? si oui de
Votre tension artérielle...........cccvevviveieiieeiereeeeecieeeeeeee. GOMbI@N..
NOM oul Précisions
Etes-vous actuellement en arrét de travail ? Motif
Avez-vous été victime d’un accident ? Date et séquelles :

Avez-vous souffert, souffrez-vous d’une mala-
Die ou d’une infirmité ?

Date et nature :
Avez-vous suivi ou suivez-vous un traitement
Médical ? S’agit-il d’un traitement par piqires ? ' , Date et nature :
~ Avez-vous subi une perfusion ou une transfu-
Sion de sang ? Date et motif :
Avez-vous fait recemment I'objet d’un test de
Dépistage de ’hépatite B ou encore du Sida ?. Date et résultat :
Avez-vous subi des interventions chirurgicales
ou devez-vous étre opéré prochainement ? : Date et nature :

Présentez-vous ou avez-vous présenté une des

Maladies suivantes : méningite, affection des Lesquelles :
Poumons hépatite B, verrues fréquentes, |
Mycose ot bien affections génitales.

Je certifi ~voir répondu sincérement, sans aucune réticence et n’avoir rien dissimulé sur mon
état de s.nté passé ou actuel et prends acte que toute réticence ou fausse déclaration de ma
part entrainera la nullité du contrat.
J'autorise expressément la compagnie a prendre toutes informations qu’elle jugerait utiles et
nécessaires auprés des médecins qui m’ont soigné. J’ autonse ces médecins a communiquer a
la compagnie tous les renseignements demandés.

YU WRTUSRRUTN £ - N Signature de la personne a assurer
' Précédée de la mention « lu et approuvé »

\-'—>-r-‘-'---—--—-j-‘



Société Nouvelle d’Assurance - Vie
SONAVIE
Sociste Anonyme au Capital de 500.000.000
PROPOSITION FAMILLE -~ SECURITE

Fax, 229 - 535 - 81
Immeuble SONAVIE ACI 2000 Bamako

Noms et préenoms.. .. ....... Code......... s 0 o sy IXGENER, L L e 9 o
Nom et prénoms ... ...... s e v e e
Date et Lieu de Naissance ©... ..

Profession Actuelle ... ...

Adresse Exacte o

CONTRACTANT (S’il est différent de la personne a assurer)
Nom ou Raison Sociale © L L

Adresse ...

POLICE
Date d Effet e v e e e DUTEE dt DAETEIE . e e e e ANS

Durée de Service delaRente. ... ........ans Date A EChCANCE . et e e

D TEBE L COOMETREL - . o s o » o e e -’ o s & 4 €55 55 ¢ o e w235 08 B0 58 790 o o o €8 e« £ i e e S

GARANTIES
- Pendant le Différé en cas de DBEBE . . e e o wrenrn e o o 5 5 5 555 DT i o it 665 5 5 e s s o § =5 GRS 35

SAla findu DIfFEré. . PEriodiCIEe . o

COTISATION

MONLANL . o e e e e F CFA

Minimuni10.000 F CFA par mois

PERIODICITE DU PAIEMENT ¢
Unique : D Ann. :I:I ' Trim. :D Sem. : D Men. : D

MODE DE PAIEMENT

Virement Bancaire Prélevement sur Salaire Espece : Autres

N? de Compte : Employeur

BENEFICIAIRE :
En cas de Vie a la fin du différe :
En cas de déces pendant le differe :

Faita ool
LE PROPOSANT



NOM & PRENOMS DU PROPOSANT DATE NAISSANCE PROFESSION
NOM DE JEUNE FILLE, . LIEU DE NAISSANCE NATIONALITE

ADRESSE COMPLETE

Vomissement de (sang)

TAILLE POIDS TENSION ARTERIELLE oul OBSERVATIONS
NON

Souffrez- vous actuellement d’un trouble ou d’une maladic quelconque ?

Si la réponsc est oui donnez les précisions : 0 O

Avez —vous un défaut de constitution une infirmit¢ ou une maladic

Chronique ? O 4

Si oui lequel ?

Avez —vous ¢té atteint d’affection pulmonaire Nerveuse Cardiaque. Rénal

de Diabete, d’Albumine, de Maladic de Foie de Cancer ? Si oui & quel age ? 0 o

Précisez lesquelles.

Souffrez —vous de I’Estomac ? Si oui précisez (Aigreurs Ulceéres. 0 O

Avez —vous été victime d’un Accident avec séquelles ? Préciser la
date et la nature des séquelles

Avez —vous subi les interventions Churigicales ? Lesquelles et a quelle date
Suivez —vous un Régime ? Lequel ?

Y —a —t —il des maladies Chroniques dans votre Famille ? Lesquelles ?

‘Souffrez —vous de maladies tropicales ? Paludisme, Diarrhée Chronique
q

Au cours des 5 derni¢res années avez —vous da interrompe votre travail plus
de 30 jours consécutifs pour maladie ou accident ? Donnez Ies précisions

Avez —vous séjourné dans un Etablissement Hospitalier
(Hopital Clinique Maison de Sant¢ )

(IR AN N B (N [
O|jojop o |0 (g

Avez —vous cu au cours des trois dernieres années de infections ou
inflammations Ganglionnaires Inexpliquées

Avez —vous eu des infections Chroniques de Voies Respiratoires ? 1]
Des Iésions cutanées inhabituelles ?

Avez —vous une Fatigue ou un Malaise Chronique dépressions ou autres 0O Od
troubles Psycho neurologiques sans cause connue ?

Avez —vous a signaler des cas particuliers autres que ceux ci-dessus ? O O

Le proposant déclare que les réponses au présent questionnaire sont exactes et sincéres et accepte
qu’elle servent de base a la police =~ ASSURANCE RENTE MIXTE a établir il certifie également
qu’aucune assurance semblable n’a été refusée ou rectifiée par une autre Compagnie toute ré
licence ou fausse déclaration intentionnelle entrainerait la nullité du contact.

Fait @ .o [SY— 200.......
Le rédacteur, Le contractant Le (s) Assuré (s)
Signature a faire précéder de la mention La proposition doit étre entiérement remplie
Manuscrite Lu et approuvé et signée de la main du souscripteur

I =S N Il =



\

\ SOCIETE NOUVELLE D'ASSURANCE - VIE

Sieége Social Immeubiec SONAVIE ACL 2000

BP E. 2217 - Tél. (223) 229 54 00/229 54 01 Télécopie: 229 55 01
L

o .

Par la présente, je demande a benéficier du reglement d'assurance Groupe de

-

( contractant = organisme de crédit )
a partir de la date a laquelle je deviens admissible et je donne mon accord sur les conditions du
réglement d'assurance Groupe en vigueur en ce moment.

Je certifie en toute conscience qu'a ma connaissance je suis actuellement en bonne santé et ne
souffre d'aucune maladie ou infirmité excepté les suivantes:

En particulier, souffrez — vous ou avez — vous souffert de:

a) poussées de fievre inexplicables,
périodiques ou persistantes ? Oui Non

b) sueurs nocturnes inexplicables et
persistantes ? Oui Non

¢) maladies infectieuses ou tuméfactions

des ganglions lymphatiques inexplicables ? Gui Noa
d) diarrhée chronique ou périodique Oui Non
€) toux persistantes Oui Non

f) hépatite B ou n'importe quelle autre maladie
Transmise sexuellement, y compris
écorchures génitales ou suppurations ? Oui Non

Avez — vous constaté:

el
= BULLETIN D'ADHESION
NOMS ..o Prénoms
Néa............................. .. | 5 T e
BERE 6 » e o 0 s m ms e Etat Civil ............... ...




a) des modifications de la peau inexplicables,

periodiques ou persistantes ? Oui Non
b) une perte de poids inexplicable dans les deux

Derniéres années ? %) ? Oui Non
- Pour le SIDA ou les manifestations apparentes

Au SIDA . avez — vous déja fait faire ou vous a—t—on

Déja conseillé de faire un examen de sang ? Oui Non
- Avez vous déja été refusé comme donneur de sang ? Oui Non
- Avez - vous eu une transfusion de sang ou de concen-
- Tration sanguin au cours des cinq derniéres années ? Oui Non

PR e e 00a0PI0earPtoNou00sR0a0cEElio0nelro0c000ab0Doco00000000080000000040000a00000000000004000000080A0000030000000000000008000

je certifie ne pas avoir été absent de mon travail suite

a une maladie pour plus de deux semaines consécutives
par an pendant les trois derniéres années excepté
comme suit:

Je certifie ne pas avoir subi pendant les trois derniéres
Années un traitement ou examen médical excepté les
SUIVARES. cooiuiiiiiniaineniiesnceacnrarensasenss

Je sais qu'une fausse déclaration peut entrainer la nullité de I'assurance.

P ]

Montant initial du prét ( le cas échant : plus IntEréts *) : Fuuceurieriveceneeeneeeceenseeeccseteneseases
DURCCR PUCHL o sivsmmossinmmepni s ssimomsssabiiantssssamnistob s iimiite i itstag
Dated 0ctiol i Profie . copspueiiirbassivyisommvamaseenisnsbonssinsbinainaisihinb st ssrssansskiin
Montant de chaque terme de remboursement (mensuel / trimestriel / annuel * ) : F.....cccouueeee
Date d'échéance du Premier terme.. .. .ccciviireecesereceerernsesereiosessassessnssssssssossessesssasssssse
Montant de 12 prime d'aSSUTANCE ..cuviiieiiirieraceieeireerssaseesesscsssescsstonssessessessnssestinsssnososs
Fait copeennneenniaranisenaiosenie 1€ sovversarsesssinseses { Signature de la personne a assurer )

EBEMABCLT: il convient de joindre 4 la présente un acte de naissance et pour les
Femmes mariées l'acte de inariage. :




SOCIETE NOUVELLE D’ASSURANCE — VIE

, Soci¢té Anonyme au Capital de 500.000.000 FCFA
Sicge Social dimmeuble SONAVIE ALC.L 2000 Téléphone 229 34 00/229 34 01 Télécopie : 229 55 01 Bamako

DEMANDLE DCE VIREMIENT PERMANENT

.
~ o 28 Sl | toutr de wl

NOM DU TITULAIRE :

ADRESSE :

MONSIEUR LE DIRECTEUR DE LA BANQUE
AGENCE :

ADRESSE :

COMPTE N° :

Par le débit de mon compte ci- dessus, je vous prie de bien
Vouloir effectuer un versement :

{ } Mensuel Tous les { } { } dumois
Pendant { }» { } années

{ 7} Trimestriel Tous les { 7} { } des moisde
Pendant { }» { } années

{ Semestriel Tous les { } { } des mois de
Pendant { } { } année

{ } Annuel Tous les { } { } des mois de
Pendant { » { } années

{ 7} Unique € e du moisde........ccccceeenne..

De la somme de Francs CFA : soit en lettres

Au profit du compte de :
A la banque
N° Compte

Avec mes remerciements, je vous prie d'agréer, Monsieur le
Directeur I'expression de mes sentiments distingués.

A , le

Signature



Xl

e . Seanllis pocr e 1 VIE®

Prélévement a la source de la somme de : ( en chiffres )L

SOCIETE NOUVELLE D’ASSURANCE - VIE

Société Anonyme au Capital de 500.000.000 FCFA

Slege Social :Immeuble SONAVIE A.C.L 2000 Téléphone 229 54 00/229 54 01 Télécopie : 229 55 01 Bamako

DEMANDE DE PRELEVEMENT SUR SALAIRE

Jé-soussi‘gné M.
Empioyé en qualité de:
A Iz Soriété :

Damande & Monsieur le Directeur, de bien vouloir effectuer un

m
=.‘
m

D Mensuelle

E] Semestrielle

':l Annuelle

D Unique

Trimestrielle

selon la fréquence suivante :

A compter du mois de : ......covevnnnnennn. 200.......

Jusqu’au mois de,

Soit pendant L__L___l années

Tous les mois de ..oc.eevvienenineneiennnennnn. :200.......
A compter du mois A€o, 200......
Pendant | [ | années

Tous les mois de...ccccuvuvenininrneenncnnnnnns AR P
A compter du mois de .......cevvveeeennnnnn. 200,05
Pendant l I : | années

Tous les mois de ....c..ouvieeiuninnieninninnneeieeneeneenn
A compter du mois de .....uueereeennnennnnnnn. 200.. .

Pendant _ | [ l années |

L8 scsea s ssnsnunmunnnviss Du mois ............... 200, 55

La somme prélevée sera reversée a la Compagnie d’Assurance , au
profit du compte ci- aprés :

- Compte N° :

Banque :

A ,le
Signature
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