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En plus des cours théoriques dispensés aux étudiants du
cycle supérieur de 1'Institut Internationale des Assurances de
Yaoundé, il est prévu un stage pratique de deux mois et demi &
la fin de la premidre année de scolarité dans un organisme
d'assurances. Ce stage compléte les connaissances acquises en
classe et permet aux stagiaires de se confronter aux problémes
réels du métier qui les attend & la fin de leurs &études.

Clest dans cet esprit que j'ai été admis en stage, en
méme temps que mon camarade Moussa=-Djarlawna, de nationalité
tchadienne, au Siége Social des Assurances Mubtuelles Agricoles
du Cameroun (AMACAM) a Yaoundé,

Le stage s'est déroulé dans une atmosphére agréable grfee
a la diligence, la disponibilité et les divers conseils de 1'en-
semble du personnel qui a été associé a l'encadrement de notre
stage.

Je saisis cette occasion pour remercier particulidérement
le Directeur Général de 1'AMACAIM, Monsieur MBOUMI Timothée qui
a bien voulu accepter de nous admettre en stage dans la Société
qu'il dirige.

lMes remerciements vont également & M. EKOUMOU Raymond,
notre Directeur de stage et Directeur Technique et Commercial de
1'AMACAM,

- KOTTO-KOME, Directeur Administratif et Financier,
- KO, ABONDO et ESSOMBA, respectivement Inspecteurs Technigues
de 1'AMACAM.

- UENG, NOUIND et ALAKA, regpectivement Chefs des Services Vie,
Production et Sinistres.




Ainsi que tous ceux de leurs collaborateurs dont je ne

peux citer les noms ici, pour les efforts qu'ils ont fournis pour
la réussite de ce stage.

Je remercie enfin Monsieur ESSOMBA ADA Robert; Documen-
taliste a 1'ONAREST, qui a bien voulu faire dactylographicr ee
rapport, ainsi que tous ceux qui ont, de pres ou de loin, contrie
bué au bon déroulement de mes é&tudes.

Durant le stage, nous avons visité les services de 1la
Direction Technique et Commerciale. Cependant, par manque de
temps, il ne nous a pas été possible de nous rendre dans les ser~
vices relevant de la Direction Administrative et Financiére, ni
dans les agences de 1'AMACAM.

Le stage s'est déroulé comme suit s
- Prise de contact avec les dirigeants (fler aolt) et exploitation
de la documentation qui régit 1'AMACAM (du 2 au 3 aoftt);
- Service de Production (3 semaines);
- Service des Sinistres et du Contentieux (1 semaine) s
- Production Incendie, rattachée au Service Inspection (1 semaine);
- Service Vie et Prévoyancc Sociale (1 semaine) 3

- Service Inspection et Réassurance (1 semaine),

C'est vers le 15 septembre que nous avons terminé le tour
des services techniques et il fallait nous fixer sur le théme du
rapport.

bn accord avec le Dirccteur de stage, j'ai eu a traiter
LA PROBLEMATIQUE DU DEVELOPPHEMENT DES RISQUES IARD DANS UN PORTE-

FEUILLE D* iSSURANCES :L'EXEMPLE DE L'AMACAM, tandis que mon cama-
rade orientait son rapport sur 1'étude de "L'assurance Vie et

Prévoyance Sociale". Nous nous sommes séparés pour &tre affectéd
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chacun dans le service en rapport avec le théme do son rapport

pour mieux approfondir les recherches, jusqu'au 15 octobrey date
a laquelle le stage a pris fin.

Nous avons beaucoup appris dans ce stage tant par des
discussions fructueuses que nous avions réguliércment avee le
Directeur de stage et nos encadreurs, que dans 1'apprentissage
méme du métier. Par exemple, nous avons appris a tarifer tel ou
tel risque; a suspendre un contrat auto & la demande de 1'assuréd
en cas d'immobilisation du véhicule; & remettre en vigueur un
contrat suspendu; a recevoir une déclaration dc sinistre, ouvrir
le dossier correspondant et lancer les premiéres correspondances
en vue de l'exercice du recours, etc.

Ceci dit, nous allons aborder le sujet qui, & notre avis,
est tres vaste, nous ne pouvons donc pas prétendre 1'épuiser
compte tenu du temps qui nous a été imparti et gui ne nous a pas
permis de connafitre tous les problémes de développcment des ris-
ques IARD dans le portefeuille de 1!'AMACAM.

En conséqucnce, nous souhaitons que les lecteurs éventuels

soient un peu tolérants au cas ou ils seraient amenés a constater
quelques imperfections. Nous attendons des critiques et suggese
tions éventuelles pour un développement des risques divers dans
la Société.

4
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Avant d'entrer dans le sujet développé dans le présent
rapport et qui s'intitule LA PROBLEMATIQUE DU DEVELOPPEMENT DES
RISQUES TARD DANS UN PORTEFEUILLE D'ASSURANCES 3 L'EXEMPLE DE

L'AMACAIT, il est préférable de faire une bréve présentation de
la Société.

Dans sa forme juridique actuclle, 1'AMACAM cst une socidté
d'assurances 4 forme mutuelle et & vocation principalement agrie
cole. Elle est régie par les dispositions légales ct réglemen-
taires camerounaises en vigueur, notamment par cclles de l'ordon-
nance n° 73/14 du 10 mai 1973 fixant réglementation applicable
aux organismes d'assurances et les textes subséquents. L!'AMACAM
pratique des opérations d'assurances moyennant des cotisations
fixes et variables dans certains cas. Les clients de la Socidté
ont la qualité de sociétaires de la Mutuelle dés 1la souscription
du contrat qui constitue en quelque sorte 1'acte d'adhésion.

Sur le plan historique, nous pouvons retenir gue L'AMACAM
a été constituée en 1964 a 1'initiative de la Chambre d'Agricule
ture, des lMines et de 1'Energie du Cameroun. Initialement, elle
a été agréée en 1965 par un arr8té (1) du Ministre des Finances
en tant .que Société mutuelle d'assurances ne poursuivant aucun
but lucratif. La MUTUELIE AGRICOLE DU CAMEROUN (& 1'époque MACAM)
était constituée entre agriculteurs et n'assurait que les risques
agricoles, c'est-a-dire ceux relevant des professions agricoles,
forestiéres et rurales, y compris pour l'ensemble de leurs acti-
vités les instituts, organisations et sociétés concernant lc monde

| | rural et sa production.

(1) Arr€té n° 213/MINFI/B/CA du 8 mai 1965 portant agrément de
la MUTUELLE AGRICOLE DU CAMEROUN.
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En 1973, un autre arrété (1) abrogeant le premier pris
1'autorité de tutelle, changeait la nature Juridique de la MACAM
qui devenait "ASSURANCES MUTUELLES AGRICOLES DU CAMEROUN" en
abrégé AMACAM et lui conférait la forme mutuellec.

En 1974, 1'AMACAI obtenait par un dernicr arr8té (2) de
la méme autorité, l'autorisation d'étendre ses opérations dtas-
surances dans la branche = vie (uniquement 1la temporaire=-décés).

Aux termes de ces textes, 1'AMACAM a eu lc droit d'éten—
dre; sans pour autant changer sa vocation, son intervention dans
le marché camerounais des assurances. C'est dans ce cadre Juri-
digue qu'elle a été amenée & exploiter un grand nombre d'opéra-
tions d'assurances qui couvrent les risques agricoles, aubtomobi-
lesy incendie, maritimes, vie et divers.

Le fonds d'établissements de 1'AMACAM, qui était de
25.000.000 F au moment de sa constitution, est déjd porté a
100.000,000 F CFA entiérement constitué.

L'AMACAM ravitaille son portefeuille grfce & son Service
de Production du siége, doublé d'un vaste réseau commereial de
18 agences (%) implantées sur toute 1'étendue du territoire na-
tional. Ces agences sont des burcaux de souscription direcete des
contrats d'assurances, fonctionnent & l'aide d'un personnel sala-
rié. Elles permettent & la société d'€tre en comtract permanent
avec les clients (sociétaires) et de leur rendre un service
efficace dans les meilleurs délais,.

(1) Arr€té n° 132/MINFI/Ci#1 du 6 avril 1973 portant agrément de =
la Société dénommée ASSURANCES MUTUELLES AGRICOLES DU CAMEROUN.

(2) Arr8té n° 63/MINFI/CE1 du 26 février 1974 portant extension
d'agrément sur la Vie.

(3) Douala, Bafoussam, Victoria, Bamenda, Kumba, Ikongsamba, —
Maroua, Ngaoundéré, Bertoua, Ebolowa, Foumban, Loum, Sangméli-
ma, Garoua, Bafang, Banso, Edéa, Dschang.
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L'AMACAM n'a pas d'agents généraux d'autant plus qu'elle
n'est pas une société anonyme d'assurances, néanmoins, elle
réalise certaines affaires par l'intermédiaire des courticrs.

Pour une meilleure répartition des risques qu'elle accepte,
1'AMACAM se réassure auprés des sociétés internationales de
réassurance de bonne renommée. On peut citer, outre la Caisse
Nationale de Réassurances du Cameroun (CNR), la Société Commer—
ciale de Réassurance (SCOR), la Compagnie Suisse de Réassurance,
la MUNCHENER, la MUNICH RE et 1la Société Africaine dec Réassu=—
rance (AFRICARE).

L'AMACAM pratique par ailleurs de la CO=assurancey pour
certains risques spéciaux pour lesquels elle n'a pas passé de
traité avec les réassureurs.

En ce qui concerne son organisation, l'organigramme de
1'AMACAM se présente sous une forme pyramidale comprenant du
sommet & la base les structures suivantes :

. Le Conseil d'Administration,
o La Direction Générale.

Sont rattachés a la Direction Générale deux Directions
et le Service Inspection et Réassurance @

1)- La Direction Technique et Commerciale coiffe trois

services

- Le Service de Production,:
o Le Service de¢ Sinistres et du Contentiecux,
. Le Bervice Vie et Prévoyance Socialee.
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2)- La Direction Administrative et Financiére coiffe
deux services qui sont @

- Le Service de 1l'Administration Générale,

« Le Service de la Comptabilité et des Finances.

5)- Le Service Inspection et Réassurance comprend trois
Inspecteurs Techniques et des agents.

Chacun des organes énumérés a des attributions bien dée-
finies qu'il n'est pas nécessaire de détailler ici.

*

En revenant sur le¢ mémoire, le théme LA PROBLEMATIQUE DU
DEVELOPPEMENT DES RISQUES IARD DANS UN PORTEFEUILLE D?!ASSURANCES

a été choisi a partir d'un certain nombre de constatations ¢

Les sociétés d'assurances de droit local opérant sur le
marché sont relativement Jjeunes. Elles connaissent de ce fait, la
plupart des problémes de développement de leur portefeuille et
de 1'élargissement de celui-ci. L'AMACAM dont la constitution ne
remonte que de 1964 ne fait pas exception a cetbte situation, Car
il faut exploiter les potentialités du marché et écouler ses
produits pour que la société soit viable et prospere. Il se pose
alors le probléme de déterminer gquelles branches dlassurances
faudrait-il développer dans le portefeuille ?

Une distinction s'impose entre les risques dont la gestion
est déficitaire et ceux dont elle est équilibréc. Llon conviendra

probablement qu'il faut choisir les bons risques et non les mau-
vaise.
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Dans 1'AMACAM comme partousb ailleurs, le risque le plus
déséquilibré est 1'automobile qui accuse un déficit grave, il ne
peut donc €tre question de développer cette branche pour laquelle
une rigoureuse sélection s'impose au moment de la souscription
des contrats. Les risques automobiles sont majoritaires dens lc
portefeuille des sociétés (71% dans 1'AMACAM en 1978 contre 83%
en 197%), mais le déséquilibre sans cesse croissant de cette bran—
che risque de compromettre l'ensemble du marché national dYassu-
rances, ainsi que l'expansion de celui-ci.

Pendant que se poursuit activement la recherche des solu-
tions & ce probléme qui emp8che nos sociétés de jouer activement
le r8le qui est le leur dans nos économies, certains assureurs
avertis s'intéressent aux risques IARD compte tenu de leurs ré-
sultats techniques excédentaires en portefeuille. Il slagit des
branches INCENDIE -~ INDIVIDUELLE ACCIDENT - et RISQUES DIVERS,
qui, malheureusement, enregistrent une faible demande de la part
des clients, alors qu'elles procurent aux assurés une couverturc
d'assurance plus large et compléte. L'assurance des risques IARD
est facultative, ce qui explique le comportement des assurables
dont la plupart ignorent le phénoméne de 1l'assurance.

Du c8té de 1l'assurcur(cas de 1'AMACAM), les risques TARD
sont bons du point de vue gestion - il faudrait les développer
dans le portefeuille, car si l'on réalise des bénéfices, ceux=ci
permettront probablement de résorber le déficit enregistré dans
la branche automobile - Pour ce faire, le probléme se¢ pose de
savoir comment développer ces risques encore minoritaires dans
le portefeuille des sociétés.

Dans 1'AMACAM, il ressort des états statistiques que les
assurances IARD représentent au 31 aofit 1979, environ 29% du
chiffre d'affaires malgré la faiblesse de la demande. De 1973 a
1978, elles ont connu 1l'évolution suivante (1) ¢

(1) Source : Statistiques de 1'AMACAM au 31 aofit 1979.
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Années Chiffre d'affaires % en Portefeuille
1973 87 .268,186 F 17 %
1974 156.052.189 F 22 %
4995 192.518.080 F 20 %
1976 200,664,640 F 18 %
77 249.953.804 F 16 %
1978 U83.,422.,127 F 2% %

Tout comme pour vendre n'importe guelle marchandise, la
réalisation des affaires IARD présupposent l'existence d'une
offre et d'une demande. L'offre émane de l'assureur et la demande
émane des assurables qui ont besoin des garanties d‘assurances.

Notre marché présente d'énormes potentialités en affai
TARD assurables et la demande est insuffisante. Ce qui nous am
une fois de plus & poser la question de savoir comment faire
pour accroftre le volume des affaires IARD dans le portefeuille
des sociétés d'assurancese.

T
e

ne

Pour répondre au probléme posé, nous allons faire une
analyse descriptive de la réalisation des affaires IARD (exemple
de 1'AMACAM) en présentant les garanties offertes et la procédure
de souscription d'une part; nous rechercherons dtautre part,
aprés avoir caractérisé le marché des risques IARD, les noyens
de développer ces branches dans un portefeuillc dlassurances pouxr
une gestion équilibrée et partant, rentable.
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D'une maniére générale, la réalisation des affaires dans
une compagnie d'assurances est l'oeuvre du service commercial,
dont le dynamisme conditionne la prospérité de llentreprise.

Dans 1'AMACAM, ce service est constitué par le Service de Pro-
duction du Siége et d'un réseau d'implantation de 18 agences ou
bureaux directs couvrant toute 1'étendue de la République. Le
Service Commercial rev&t une importance particuliére cn ce sens
qu'en produisant, il approvisionne la société en contrats dont
la contrepartie correspond & l'encaissement des primes d!'assuran-
ces ou cotisations. Pour bien cerner le mécanisme de réalisation
des affaires, ou plus précisément le fonctionnement de la pro-
duction en matiére des assurances IARD, nous allons au préalable
présenter quelles sont les différents produits que 1*AMACAM offre
au public.

CHAPITRE I : LES GARANTIES D'ASSURANCES LARD TFERTES PAR L!AMACAL

T'AMACAM offre aux individus, aux groupes dtindividus ¢t
aux entreprises un évamtail de garanties de prévoyance et de S é--
curité. D'aprés les registres statistiques et les états compta-
bles de la société, entrent dans la rubrique des Yrisques divers"®
(IARD) les assurances sulvantes :

- Incendie

- Individuelle Accident

Responsabilité Civile

_ Autres Divers tels que la maladie, la mortalité du bétail,

la garantie tous risques chantiers, bris de glace, bris de

machine..., y compris la branche maritime.

En ce qui concerne la maritime, ce n'est généralement pas
un risque divers, d'autant plus que cette branche fait 1ltobjet
d'une réglementation spéciale. A cet égard, il est souhaitable
d'envisager son retrait du groupe des assurances IARD en vue
d'une gestion séparée permettant de mieux suivre son évolution.
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Nous allons tour a tour examiner les principaux produits
IARD vendus par 1'AMACAM en donnant pour chaque cas, la définition
du risque, les éléments de tarification et si possible, un exemple
pratique vécu pendant le stage.

§ 1 - La garantie d'assurance incendie

Deux types de polices d'assurance incendie nous ont frappé
dans 1'AMACAM3; d'une part, la police classique d!assurance contre

l'incendie et d'autre part, la police spéciale d!assurance contre
l'incendie des plantations.

A - La garantie classigue d'assurance incendice

Par définition, l'assurance contre l'incendie est une
assurance de choses destinée & réparer a titre principal les
dommages matériels causés directement par le feu aux biens de
1l'assuré. Son but est d'indemniser 1'assuré qui a subi une perte
due & un feu anormal et accidentel, il doit s'agir d!'une combus—
tion vive et non d'une combustion lente pour que la garantie soit
acquise, c'est-a-dire une combustion avec dégagement de flammes,
qui se développe en dehors d'un foyer normal et qui provoque des
dommages aux objets environnants.

L'assurance incendie couvre les risques ci~aprés s

1)= Le Risque direct : Il est constitué par la chose

elle-méme, c'est-d~dire le bftiment, son contonu (mobilier, mate-
riel, marchandises), les travaux d'cmbellissement cffectués dans
le bAtiment, la privation de Jjouissance, la perte des loyers

pour le propriétaire dans le c¢as ou son immeuble est mis en
location.

2)- Les Risques des Responsabilités : Il s'agit des res-—

ponsabilités pouvant incomber a 1'assuré.
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Si l'assuré est locataire de son appartement, il est
tesponsable des incendies qui pourraient s'y déclarer (risque
locatif).

Si 1l'incendie s'est communiqué aux appartements des voi-
sins, l'assuré doit se garantir contre les recours que ccux=cl
pourraient exercer contre lui.

Enfin, l'assurance incendie garantit les recours que
1'assuré pourrait exercer contre le propriétaire. Elle garantit
également certains dommages accessolres tels quec le déplacement
du mobilier, les frais d'expert, les mesures de sauvetage, la
perte ou la disparition des objets assurés survenue pendant 1l'in-
cendie (sauf le vol).

3)- Les Garanties accessoires : L'assureur peut garantir,
moyennant paiement d'une surprime et 4 la demande de l'assuré,
les dommages matériels, méme lorsqu'ils ne sont pas suivis d'in-
cendie, causés aux b8timents et aux objets assurés par les explo-
sions (chute de la foudre, explosions du gaz et des appareils)
et les transformateurs électriques.

4)~ Calcul de la Cotisation

Le montant de la cotisation est obtenu cn multipliant le
capital & garantir par le taux de prime exprimé en pour 1.000.
Ce taux est pris dams le tarif en fonction du danger d'incendie
auquel sont exposés les objets assurés et de certains éléments
gui sont ¢

— La nature de la Construction : Le taux de prime sera

plus élevé si le b@timent est construit en matérisux facilement
inflammables (bois); il sera faible dans le cas contraire (baAti-
ment en dur).

- L'usage de 1'Immcuble s Le bAtiment peut 8tre a usage

de simple habitation, a usage commercial ou & usage industriel.
Cet usage détermine le tarif 4 appliquer au risquece.
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- La zone de localisation : Le tarif classe les localités
| bar zones; le taux de prime va varier en fonction de la zone
k d'implantation de 1'immeuble. On distingue trois zones 3 la zonc
moyenne (Zl1); la zone humide (ZH) et la zone séche (ZS).

Par ailleurs, le risque peut &tre passible d'un taux de
\ prime plus élevé lorsqu'il existe un élément dlaggravation du
E risque, par exemple l'existence d'un entrepdok dlessence sur les
lieux assurés.

Par contre, l'assureur peut accorder des réductions de
\ prime si l'immeuble a assurer est doté des dispositifs de pré—
vention contre l'incendie tels que les extincteurs, les sprinklers.
etce.

5)= Exemple pratigue : Soit & assurer contre l'incendie
un locataire d'immeuble. La proposition d'assurance donne les

renseignements suivants @

| . Situation de 1l'immeuble : Yaoundé, quartier Melen
i\ . Usage : simple habitation

| . Montant du loyer : 300.000 F CFA par mois

- Valeur du mobilier : 10.000.000 F CFA

o Recours des voisins : 50.000.000 F CFA.

Pour calculer le montant de la cotisation, on prend le
tarif des risques "simple habitation" et on choisit les taux de
prime de la zone moyenne qu'on va appliquer aux différents capi-
taux a assurer :

done : Valeur de l'immeuble : 300,000 x 12 x 15 = 54,000,000 F CFA

Cotisation de l'immeuble : 54.000.000 x 0,70 = 37.800 F
1.000

Cotisation du mobilier : 10,000.000 x 14,10 = 11.000 F
== 5000

Cotisation du recours des voisins ¢

50.000.000 x 1 x 0,70 = 8.750 F
4 x 1,000
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. Montant des capitaux assurés :
54.000,000 + 10,000,000 = 50.000.000 = 114,000,000 F CFA

e o e et e St phe e S s e A e
—_—emm S EEEEEEEEE

o Montant de la cotisation nette (CN) :

B - L'assurance inccndie des plantations

1)= Généralités : L'AMACAM offre aux agriculteurs une

assurance contre l'incendie des plantations qui couvre les fruits
portés par les arbres, les récoltes contenuecs dans lecs magasins,
les récoltes pendant leur cheminement du lieu de production au ‘
marché ou au port d'embarquement, les b&timents d'exploitation
situés dans la plantation(magasins, usine de traitcment, loge=
ments du personnel d'exploitatione..)e.

Les éléments d'eppréciation du risque sont la superficie
de la plantation, le nombre de plants, la valeur e¢t lc tonnage
des récoltes des trois derniéres annéese.

Le montant de la cotisation s'obtient en multipliant la
valeur de la récolte annuelle par une valeur déterminée par le
tarif en fonction de la superficie de la plantation, le produit
étant divisé par 1.000.

2)- Exemple pratique : Soit & assurer unc bananeraie de

80 ha qui produit 4 tonnes de bananes par mois & raison de 27 F
le kilogramnme.

Le capital & assurer : 27 x 4000 x 12 = 1.296,000 T CFA

Cotisation nette : Valeur assurée x valeur du tarif
1.000

= 1.296.000 x 60,000 = 77.760 I CFA
1,000 ’

On ajoutec & cette CN les taxes et les accessoires pour

trouver la cotisation totale a payer.
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§ 2)- La garantie d'assurance individuelle accidents

C'est une assurance de personnes aux termes de laquelle
l'assureur garantir 1l'assuré contre les conséguences pécuniaires
consécutives aux risques d'accidents. Par accident, il faut en-
tendre une lésion de 1l'organisme provoquée par unc action vio-
lente, soudaine, forfuite, imprévue et indépendante de la volonté
de 1'assuré et du bénéficiaire. Clest dans cet esprit que sont
exclus de la garantic certains événcments tels que la maladie,
le suicide, les accidents résultant d'ivresse ou de pratique des
sports dangercux ou du falit des guerrese.

Au titre des différentes polices d'assurance individuelle
accidents, 1'AMACAM garantit en cas d'accident le versement
d'une indemnité forfaitaire fixée par l'assuré au moment de la
souscription du contrate. Ce contrat prévoit généralcnent ¢ -

- Un capital & verser aux ayants-droit en cas de déees de 1ltassuré.

\

- Un capital & verser a l'assuré lui-m8me en cas dtinvalidité
permanente consécutive & 1l'accident, ce capital est fonction
du taux d'incapacité fixé par le médecin apres consolidation

de 1l'assuré.

- Une indemnité journaliére en cas d'hospitalisation ou d'invali-

dité temporazire.

— Le remboursement des frais médicaux et pharmaceutiques (FMP)
dans le limite du montant garantir dans le contrate

Ceci dit, nous allons passer ¢n revue quelques types de
police d'assurance individuelle accidents quloffre 1'AMACAM,

A = L'assurance individuelle accidents des partiouliers

Elle couvre les accidents qui peuvent frapper L'assuré
dans sa vie privée a l'exclusion de ceux résultant d'une activite
professionnelle. Le montant de la eotisation dépend du eapital
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& assurer d'une part et de la profession de 1'assuré d!autre part,
Le tarif répartit les professions en quatre classes 8y Bs C et D),

chacune d'elle ayant un taux de prime qu'on applique au capital
assuré.

Exemple pratique : Le Directeur d'une maison de commerce
veut se garantir contre les accidents de la vie privée pour un
capital de 5.000.000 F et 40.000 F de frais médicaux.

Ce Monsieur fait partie de la classe A dont le taux de
prime est de 2 pour 1.000, La cotisation & paycr scra

5.000.000 x 2 = 10,000 F en cas de déces
1.000

et

5.002,880 X 2 = 10,000 F en cas d'incapacité permanentec.
' - 000

La cotisation correspondant a 40.000 F de FMP est égale
& 1.950 E,

La cotisation nette ¢ 10.000 + 10,000 + 1.950 = 21.950 F.

B = L'assurance individuelle Groupes des Planteurs

Elle couvre les membres du groupe contre les accidents
pouvant les frapper individuellenment dans l'exercice de leurs
activités agricoles. L'individuelle groupes est généralcncn
souscrite par les organismes agricoles (coopératives, syndicats...)
au profit des membres.

En plus des garanties classiques des assurances indivi-
duelles accidents (décés, IPT, IPP, FIfP) la police prévoit au
profit de 1l'organisme souscripteur une garantie subsidiaire qui
couvre sa responsabilité civile pour tout événement couvert par
la police et engageant sa responsabilité.



Le plafond de la garantie est de 5.000.000 F et le sous-
cripteur est tenu d'alimenter la police par une information per-
manente de 1'assureur des changements intervenus d:=ns le groupe-
L'entrée en risque de chague assuré se fait au moyen d'une pro-
position d'assurance individuelle.

C - L'individuelle accidents Groupe d'ouvriers d'un
chantier

La police a pour but de garantir les conséquences pécu—
niaires des accidents pouvant frapper les ouvriers de chentiers
dans 1'exercice de leurs activités pour la durée des travaux. La
garantie intéresse particuliérement les ouvriers dc chaentiers
temporaires dont les patrons ne sont pas affiliés a la Caisse
Nationale de Prévoyance Sociale qui dispose d'un monopole de
1'agsurance accident de travail.

Exemple pratigue : Un tacheron veut assurer 13 ouvriers

d'un chantier dont la durée des travaux est de 6 mois aux condi-
tions suivantes @

- Montant de la garantie : 5.000.000 F en cas de déces et
5.000.000 F en cas d'invalidité permanente.

— Remboursement des FMP & concurrence de 25.000 Fe
~ Indemnité quotidienne : 400 F par jour.

Pour calculer la cotisation, le tarif donne 8120 B par
personne par an.

Cotisation nette annuelle : 8.120 F x 13 = 105,560 Fe

Cotisation pour 6 mois : 105.560 x 68% = 71.780 Fe

donc 3 CN 71.780
Complément 1.250
Taxes 7300

Total a payer 80,330 F CFA

— e s e g T o St o o T
moemeEEREEEEEEE=
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D - L'individuelle accidents des chauffeurs

Cette garantie est greffée au contrat aubomobile et cons—
titue & 1'AMACAM l'une des conditions d'acceptation des risques
TPV. Le montant de la cotisation pour garantir un capital d'un

million de F. est fixé forfaitairement, non compris les texes et
accessoires a @

e 6,000 F pour un chauffeur de taxi de ville
«25.000 F pour un chauffeur de taxi de brousse
.30.000 F pour un chauffeur de car de transport.

E - L'individuelle accidents des personnes transportées
a titre gratuit

C'est une garantie également greffée au contrat auto pour
les véhicules de tourisme, les véhicules utilitaires eb les ca-
mions. Cette assurance couvre les personnes transportées y con-
pris 1'assuré lui-mfne et son chauffeur.

Le montant de la cotisation est fixé & 1.500 F par per-
sonne pour les véhicules de tourisme et & 2.000 F par personnc
transportée dans la cabine pour les camions et les véhicules
ubilitaires. Les personnes transportées hors de la cabine font
1'objet d'une tarification spéciale suivant les clauscs inserées
dans le tarif.

§ 3)- Les Garanties des responsabilités civiles

La responsabilité civile (RC) st 1'obliigation légale de
réparer les dommages causés a sutrui par ses feubtes personnelles
(articles 1382 et 1383 du Code Civil) par le fait des choses et
des animaux dont on a la garde juridigue (article 1384, ale. ‘er
et 1%85 du Code Civil) par le fait des personnes dont on doit
répondre (art., 1384 ale 5> du Code Civil), par le fait de son =acti-
vité professionnelle (art. 1382 3 1%86 du Code civil)e




Compte tenu de la diversité des cas de RC, nous n'abor-
derons que quelques uns, et nous précisons que l'assursnce de RC
garantit les conséquences pécuniaires de la responsabilitd ecivile
de 1l'assuré au cas ou celle=ci est retenue dans le cadre des
articles 1382 a 1386 du Code Civil.

Tableau des montants des garanties Responsabilité civile

GARERT ITFPES: Goonde * Comntin ‘Daviie :

!

! ! Garantie ! Moyenne [Garantie !
! == 2 =T I !
! Accidents corporels ! illimitée  25.000.000 110.000.000 !
- T I T =1
l Accidents matériels ‘ 25°OOO°OOOl 10,000,000 } 2¢500,000 i

T T T e T e T eI e T et I e T e S e T 0 e I e S e T e 0 T e e T e S e I e S o S e v D = e

A - La garantie RC Chef de famille

Cette assurance a pour objet de couvrir les conséguences
précuniaires de la RC de l'assuré en sa qualité de chef de famille,
meftre de maison ou de simple particulier pour les dommages ma-—
teériels et corporels résultant d'accidents causés a autrui dans

le cadre de la vie privéey & l'exclusion de la vie publique ou
professionnelles

Le montant de la cotisation nette est fixé a s

o 12.000 F pour la grande garantie
» 8.000 F pour la garantie moyenne
. 4.000 F pour la petite garantie.

Fy

A ce montant, il faut ajouter une surprime pour la RC
bicyclette de 2.500 F par engine.
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B ~ La garantie RC Chef d'entreprise

Cette garantie a pour objet de couvrir ll'assuré contre
les conséquences pécuniaires de la RC qu'il peut encourir en rai-
son des dommages corporels et matériels causés aux tiers et ré-
sultant d'accidents, d'incendie ou d‘'explosion dans le cadre de -
son exploitation.

L'AMACAM offre d'autres types de garanties RC exploita--
tion adaptées aux professions agricoles et forestiérecs dont les

plus importantes sont :

1°)= La garantie RC exploitations forestiéres

L'assurance couvre les accidents causés a des tiers daoans
le périmétre de l'exploitation & l'occasion des travaux dlabattage
d'arbres, de sciage, trongonnage, transport des arbres abattus.

La cotisation de base est de 20.000 F a laguelle on ajoute
une surcotisation par hectare attribué, méme non mis en valeur.

Sont exclus de la garantie, les accidents de levage, char-
gement et déchargement de véhicule par engins spéciaux, ainsi quc
les transports fuuviaux et lagunaires.

2°)- La garantie RC des coopératives Instituts et Entreprises

agricoles

La police couvre la RC de ces organismes moyennant je
paiement d'une cotisation de base de 20.000 F a lagquelle s'ajou-
tent des charges supplémentaires variables suivant les activités.

39)— La garantie RC Exploitations agricoles

La police couvre la RC de 1l'exploitant agricole a l'égard
des tiers pour les accidents qu'il pourrait causer damns le cadre
de 1l'exploitation.




—

Le montant de la cotisation varie en fonction de la su-
perficie de l'exploitation et de la nature des produits.

4°)= Les polices RC scolaire et RC sportive

Les polices RC scolaire et RC sportive font partie de
l'assurance RC collective couvrant les groupes.

La RC scolaire est divisée en deux branches @

= L'IndivinQlle contractuelle : Elle garantit lc¢ remboursement

des frais occasionnés par les accidents survenus aux éléves et
étudiants pendant leurs activités scolaires.

o« La RC de 1'établissement ¢ Elle couvre l'établissement scolaire
contre les dommages matériels et corporels susceptibles d!'8tre

causés aux tiers par les préposés dans 1l'exercice de leurs
fonctions.

Pour la souscription de la police, les directeurs d'école
adressent la liste des éléves qui ont payé la cotisation dont le
montant est fixé & 75 F par éléve.

La police RC sportive quant & elle est souscrite par
1'0ffice National des Sports. Elle couvre les conséguences pécu-
niaires de la RC encourue par l'office a 1l'égard des tiers d'une
part, ainsi que las conséquences pécuniaires encourues par les
sportifs eux-m8mes & la suite d'accidents sportifs dlautre part.

8§ 4 « Autres risques divers

A - La police tous risques chantiers

Lorsqu'une entreprise construit un ouvrage, elle a besoin
de se garantir contre plusieurs risques pendant la durée des tra-
vaux, & savoir : ceux qui pecuvent endommager l'ouvrage lujenlne
et ceux qui peuvent mettre en cause sa responsabilité civile du
fait de son activité.



Le calcul de la cotisation est basé sur le montant des
travaux et tient compte des réponses données par llentreprencur

au questionnaire proposition d'assurance.

B - La police maladie

Le contrat a pour but de garantir le remboursement des
frais médicaux, pharmaceutiques et d'hospitalisation consécutifs
a une maladie.

Le contrat peut 8tre établi au profit de toute personne
se trouvant dans un état de santé normal jusqu'a 1l!'fge de 60 ans.

Dans 1'AMACAM, la souscription des contrats d'assurance
maladie a été momentanément suspendue pour les cas isolés, car
non seulement que la maladie est un mauvais risque, mais aussi
c'est un risque qui fait souvent l'objet de l'escroquerie en
assurance. Clest pour cette raison gqu'elle préfere réserver la
souscription de cette garantie au profit des groupes d'individus

(50 personnes au moins).

I1 existe deux formules en assurance maladie ¢

- La formule I qui prévoit le remboursement de 80% des FIP avec
un plafond de 300.000 F par maladie et par personnce

- La formule II qui prévoit un remboursement de 100% des FMP avec
un plafond de 500.000 F par personne et par maladic.

¢ - La garantie mortalité du bétail

Clest une assurance qui est appelée a sc développer dans
le cadre du plan viande. La garantie joue en cas de mortalité
des b8tes assurées par suite d'accidents ou pour les maladies
contractées postérieurement & la prise d'effet de la polices
T, AMACAM couvre 1l'assuré contre la mort naturelle ou accidentelle
et 1'abattage autorisé par la société en cas d'éventration ou

de fracture ouverte d'un membre,.
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L'assurancc porte sur le bétail de reproduction, d!'éleva-
ge et de culture attelée a 1l'exclusion formelle du bétail nomade
et de boucherie.

Le tarif généralenent applicable est de 10% de la valeur
assurée pour les animaux nés dens le pays. L'assurance ne porte
que sur 80% de la valeur des b8tes, les 20% qui'restent sont &
la charge de 1l'assuré.

La souscription du contrat se fait a l'aide d‘'un proceés-
verbal ou d'un certificat du vétérinaire qui identifie chaque
animal reconnu assurable. Le contrat est souscrit pour trois ans
au minimum. Les contrats de durée inférieure a 3 ans sont passi-—
bles d'une surprime de 10%, ceux de plus de 3 zms bénéficient
d'une réduction de 10% de la cotisation.

D - L'assurance Bris de Glace

La police couvre aprés leur mise en place, les glaces,
verres et autres articles de miroiterie, les vitrines, enseignes
et inscriptions sur verre contre le bris par accidents occasionnés
soit par le fait non-intentionnel de 1'agsuré ou dec ses proposés
et personnes de sa maisonj soit par le fait ou l'imprudence ou
1a malveillance des tiers, le tassement ou le vice de construction.

TLa cotisation varie en fonction des caractéristiques de
la glace assurée (1'épaissecur, surface, protectione.s)s Bllec est
généralement indexée. C'est ainsi qu'en cas de sinistre, 1l'assu-
reur ne verse pas une indemnité, mals il fait rcmplacer les

glacese.

T -~ L'assurance Dégats des eaux

Elle garantit également les conséquences de la RC de
1tassuré lorsqu'il a causé des dommages natériels & des tiers par
des fuites d'eau accidentelles survenues chez lui.
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L'assuré évalue lui-ménme le montant des capitaux & assu-
rer. La cotisation est obtenue en appliguant sur le montant de
la valeur assurée un taux de prime choisi dans le tarif.

Nous venons de faire un survol des principales garantics
d'assurance IARD offertes par 1'AMACAM. Cependant, les assursbles
peuvent obtenir auprés de cette société bien d!autres garanties
d'assurance des risques divers telles que les assurances bris de
machine, transport de marchandises, RC aviation, vol avec effrac-
tion, etc.

I1 y a lieu d'ajouter quelques mots sur 1llassurance mari-
tinme qui reste encore gérée dans 1'AMACAM dans la rubrique des
risques divers.

D'abord, nous n'avons pas suivi durant le stege des dos-
siers d'assurance maritime parce que ce risque est, pour l'essen~
tiel, géré a 1'Agence de Douala, ville qui abrite 1'un dcs plus
grands ports du Cazmeroun.

2 Yzoundé, 1l'assurance maritime n'est pas encore dévelop-
pée. Il est souhaitable de développer cette branche dans le capi-
tale en progpectant les gros commergants de 1la place qui se li-
vrent aux activités d'import-export.

Des explications verbales qui nous ont été domnées, L1VAMACS
pratique l'assurance maritime aux donditions "Tous-Risques® et
aux conditions "FAP SAUF". Cette branche est importante dans le
marché camerounais puisqu'une loi du 8 décembre 1975 rend obli-
gatoire l'assurance des marchandises & 1'importation. Il n'est Das
encore possible d'apprécier deux ans aprés l'entrée en vigueur
de la loi 1'évolution des résultats techniques de 1!'assurance
naritine.

spreés avoir présenté quelqucs branches dlassurance IARD
vendues par 1'AMACAM, nous allons étudier dams le chapitre suivant
la souscription des contrats intéressant ces catégories dlopéra-

tion d'assurance.A
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CHAPITRE II : L4 SOUSCRIPTION DES CONTRATS D!ASSURANGES
I4RD DANS L'AMACAM

La souscription des contrats d'assurance est la phase
méme de réalisation des affaires dans la société. Clest llensemblc
du processus par lequel sc réalise une opération dl!assurance
entre 1l'assureur d'une part, et le souscripteur dtautre part. Les
régles juridiques applicables sont celles de droit commun de for-
mation des contrats; les branches IARD qui nous intéressent
ntéchappent pas & ces régles.

L'opération d'assurance elle-méme peut &tre définie comne
l'acte par l&quel une partie, l'assuré se fait promettre par
l'autre partie l'assureur et moyennant le paiement d'une prime ou
cotisation que cette derniere lui versera une indemnité en cas de
réalisation de 1%vénement prévu au contrat.

L'assureur est généralement une personne morale repré-
sentée par ses organes, personnes physiques, que désignent la loi
et les statuts.

Le souscripteur est une personne physique ou morale, qui
demande la garantie de lassureur et qui est tenue de lui payer
la prime. Parfois, le souscripteur réunit les qualités d'assuré
et de bénéficiaire du contrat. Il est assuré lorsque sont exposés
aux risques ses biens, son activité, sa personne ou sa responsa-
bilité. Il est bénéficiaire lorsque clest lui-n8me qui touchera
la prestation d'assurance.

Cependant les trois qualités (souscriptsur, assuré et
bénéficiaire) peuvent &tre bien distinctes, c'est=d~dire repré-
senter des personncs différentes.

Dans 17AMACAM, nous 1l'avons annoncé a l'introduction,
les souscripteurs de contrat sont des sociétaires de 1la Mutuelle.
S'agissant d'une société d'assurance a forme mutuelle, les clients
ont la double qualité d'assureurs des autres membres de la nu-

tualité et d'assurés par ces mémes membres.
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§ 1 -~ La procédure de souscription des contrats "IaRD"
dans 1'AMAGAM | ‘

Avant d'aborder la phase de la procédure de souscription
des contrats, il y a lieu de préciser tout d'abord qu'il existe
plusieurs méthodes de commercialisation des produits d'assurances.
L'AMACAM pratique les ventes directes, les ventes par le canal
des courtiers d'assurances et les ventes consécutives a la pros-
pection des clients.

1)~ Les ventes directes

L'assurable peut s'adresser directement soit au Service
de Production du siége, soit au guichet d'une agence de la so-
ciété ou il sera servi par les rédacteurs de production.

2)= Les ventes par les intermédiaires d'assurances

L'AMACAM traite parfois avec les courtiers dlassurances-
L'assurable peut donc utiliser les services d'un courtier dont 1o
r8le est de chercher des risques assurables pour les placcr dans
une compagnie susceptible de les assurer. Clest un commergant
libre sans attache avec une compagnie déterminées. Clest dans cet
esprit que 1'AMACAM a quelques affaires en portefeuille apportécs
par les courtiers.

3)- Les ventes consécutives & la prospection

L'assurable peut avoir été prospecté soit par un inspec-
teur de 1'AMACAM, soit par un agent salarié de la maison soucicux
de contribuer & la prospérité de cette derniére. Signalons ici
que tous les agents de 1'AMACAM sont habilités a prospecter
pour le compte de leur ofganisme dtassurance.

Parmi ces trois méthodes de commercialisation de l'assu-
rance, seule la premiére reste la plus répandue, les deux autres
interviennent occasionnellement. Habituellement au sein de
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1'AMACAM, on attend des clients éventuels derriére les guichets,
ce qui n'est pas de nature a promouvoir la production des risqucs
IARD qui nous intéressent ici, I1 faudrait penser a développer
les autres modes de commercialisation et surtout les encourager
dans la perspective d'un élargissement du portefeuille de la
société.

Cette remarque tient au fait que durant le stage, nous
n'avons pas eu l'occasion de suivre un seul dossier de souscrip-
tion de contrat risque divers réalisé par l'intermédiaire d'un
courtier, ou aprés la prospection du client.

Quelque soit la méthode de commerciaslisation, toute
souscription de contrat d'assurance IARD suit une certaine procé-
dure au sein du Service de Production entre la visite du client
et le classement du contrat régularisé au portefeuille.

A - Le questionnaire-~proposition d'assurance

I,'établissement d'un contrat d!assurance est le plus
souvent procédé d'une proposition d'assurance. Ic rédacteur de
production qui regoit 11 agsurable commence par la collecte des
informations sur le risque et les garanties dtassurance qutil
faut proposer & l'intéressé. Les informations cont consignécs
dans la proposition d'assurance qui est un document trés important,
&tabli sur un imprimé-questionnaire qui est renpli soit par 1l'as-
sursble lui-méme, soit par le rédacteur conforménent aux déelara-
tions de celui-ci. Ce document est destiné & renseignexr l'assureur
aussi exactement que possible sur les caractéristiques du risque

qui lui est proposé.

La proposition est sensée 8&tre 1l'oeuvre de 1'assuré, néme
lorsque celui-ci n'a eu gu'd y apposer seulement sa signature au
bas du document. Bien que distincte de la police, la proposition
s'y incorpore et ne peut 8trc dissociée. Elle est opposable &
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l'assuré si elle est entachée de réticence ou de fausse déclara-
tion, auquel cas 1'agsuré sera passible des sancti s aves
1Y ctions tres graves

des articles 21 et 22 de la loi du 13 juillet 1930.

La proposition contient @

.= les noms et adresse de 1'assuré;

~ la nature et la description du risque a assurer;

- les circonstances qui ont une influence sur ltopinion du risguc;
~ le montant du capital a assurer;

~ le montant de la cotisation a payer;

~ la durée du contrats.

TLa loi prévoit que la proposition n'engage ni l'assureurs
ni 1'assuré (art. 7 al. der L 1930) la société d'assureance est
donc libre dlaccepter le risque, ou de le refuser, ou enfin de
faire une contreproposition a l'assurable lorsgutelle ne veut pas
le couvrir dans les conditions déclarées par ce dernier.

Cette collecte des informations constitue une bonne occa-
sion pour le rédacteur de stentretenir avec le client et de lui
proposer d'autres garanties d'assurance susceptibles de convenir
a 1l'intéressé.

Au cas ol le client accepte de prendre d'autres garanties,
chaque risque fait l'objet d'une proposition dlassurance distinctc,
celle-ci permet de calculer, aux vues des déclarations du client,
le montant de la cotisation correspondante.

Pour effectuer ce travail, chaque rédacteur dispose d'un
tarif par nature de risques. La cotisation totale a payer com~
prend la cotisation nette, augmentée des taxes de 1'Etat et
des accessoires. La proposition doit &tre signée par 1l'assuré
d'abord et par le rédacteur ensuite.
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B - L'établissement de la police

Une fois la tarification du risque faitc, et le montant
de 1a cotisation accepté par le client, le rédacteur établit le
contrat ou la police selon lec vocable usuel. La police passe
d'abord au portefeuille avant la frappe ou le teneur des registres
vérifie d'abord la tarification. S'il n'y a pas d'erreur, il
procéde & l'enregistrement de la police dans lc rcglstre des
"risques divers", lui attribue un numéro d'inscription et un nu-
méro de police. Clest ce nunéro de police que doit en principe
porter tous les contrats d'aggurances que le clicnt intéressé
pourra souscrire dans la société et, ce sera le néme nunéro qui
sera porté sur son dossier au portefeuille. En cas de renouvelle=—

ment du contrat, le sociétaire conserve toujours ce néme numéro
de policece

¢ = Le paiement de la cotisation

Afin de gagner du teomps, le rédacteur peut donner un rocl
au client lui permettant de régler directement sa cotisation 2

la caisse, pendant que le contrat cst a la frappe. La date du
paiement est inportante, car il peut 8tre stipulé dens la policc
que l'assurance n'aura dleffet que le lendemain a nidi du jour

du paiement de la cotisation, sauf convention contraire entre

les partiese.

D - La signature de la police

Une fois que le contrat est dactylographié en trois exen-
plaires au moins, le client s'étant déja acqui té& du paiement de
1a cotisation, celui-ci doilt signer tous les exenplaires de 12
police, l'assureur les signes également et le controt est parfait,
il ne reste plus aux partics que d'en poursuivre Llexécubion.
Cette procédure vaut pour les petits clients. En ce qui concernse
les gros sociétaires, 1VAMACAM &tablit la facture du montant de
1a cotisation et l'adressc aux intéressés. Ceux—ci doivent dans
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un délai trés réduit, procéder au réglement de la cotisation sous
peine de se voir suspendre les garanties ou résilicr le contrat

pour non-paiement de la cotisation (art. 16 T 1930).

E -~ La note de couverture

. L'assureur peut 8tre amené, dans certains cas, & délivrer
3 1'assuré une note de couverture. Il s'agit d'un accord provi-
soire qui résulte d'une acceptation immédiate de 1l'assureur et
qui se manifeste par une note de couverture signée par lui seul.

L'accord provisoire devient caduque si 1'assureur refusec
per la suite d'accepter définitivement le risque. En revanche,
au cas ol il 1l'accepte définitivement, l'accord définitif prend
le relais de 1l'accord provisoire.

Dans 1l'hypothése de refus, l'assuré sera tenu de payer
le montant de la cotisation correspondant a la période durant
laguelle celui-ci aurait bénéficié de la garantie dtagsurance en
vertu de la note de couverture.

F - La ventilation de la police et ouverture du dossier

D&s que le contrat est parfait ou régularisé, il est
ventilé comme suit

- un exemplaire (1ére frappe) au sociétaire
- un exemplaire 2¢ frappe) classé au chrono

- un exemplaire (3e frappe), la minute et la proposition sont
versée au dossier du sociétaire qui est envoyé au portefeuillc
pour une deuxiéme vérification de la tarification et pour clas-
gsenent . Lorsqu'il y 2 un noins-per¢u de la cotisation, le
client est invité & venir solder son compte. Si au contraire,
il y a un trop-pergu, le client a droit au renboursencnte.
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§ 2 - Observations et suggestions

A - Sur le systéme de commercialisation

Chacun des procédés de commercialisation des risques I4LRD
précédemment évoqués donne lieu & un certain nombre de remargues :

En ce qui concerne les ventes directes, il faut noter que
cette méthode, la plus utilisée dans 1'AMACAM, présente des avan-
tages, mais aussi des inconvénients.

Comme avantages, les coflts des contrats ne sont pas trop
élevés, étant donné que les clients s'aménent spontanément au
guichet de la société pour s'assurer.

Par contre, les inconvénients ne nanquent pas : les ris-
ques IARD sont minoritaires dans le portefeuille de 1'AMACAM a
cause d'une certaine défaillance de ce systeme de distribution
des produits qui consiste & attendre une clientéle sporadique
derriére le guichet, d'ou le faible volume des affaires IARD dans
le portefeuille. Ce systéne n'est pas conforme aux pratiques mo-
dernes d'assurance qui mettent 1l'accent sur une fonction commer-
ciale dynemique. En effet, ce systéme(qui consiste a attendre
passivement les clients)réduit la société & une simple adminis-
tration des ventes préjudiciable & sa progpérité dans un rigime
de concurrencee.

Pour 8tre viable, l'assureur doit vendre, et pour vendre,
il doit chercher des clients afin de disposer d'un portefeullle
substanciel a 1l'intérieur duquel va s'opérer unc bonne compen-

sation des risques.

A propos des ventes passées par le biais des interné-—

disires, plus précisément les courtiers d'assurances, il faut
noter que le volume des affaires apportées par ceux~ci dons le
portefeuille de L'AMACA! est insignifiant,
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Non seulement que les intermédiares cofltent chers en ce
sens qu'il faut leur verser une commission qui n'est qu'une frac-
tion de la cotisation payée par l'assuré, mais aussi, ils n'ap-
portent que les risques automobiles qui sont, on le sait bien,
de trés mauvaise réputation quant aux résultats techniques. Par
ailleurs, les intermédiaires ne font généralement pas de sélec-
tion des risques. Ils acceptent tout pour touchcr des commissions
substancielles. Parfois, ils encaissent des commissions qu'ils ne
versent pas rapidement & la société, certains profitent pour feire
tourner leurs affaires avec les sommes encaissées. Ce comportement
est d'autant plus préjudiciable & l'assureur qui a intérét a en-
caisser les primes pour les affaires réalisées lc plus rapidement
possible.

Hormis ce c86té négatif des intermédiaires d!assurances,
il faut noter qu'ils sont bien placés pour produire, car tout
leur travail consiste & chercher les clients et les risques
assurables.

Donc les courtiers d'assurances peuvent parfaitement et
valablement contribuer au développement des risques IARD dams le
portefeuille des sociétés & condition qu'ils fassent honn8tement
et consciencieusement leur tfche.

Cependant, il faut le souligner, le marché camerounais ne
dispose pas de courtiem en nombre suffisant pour bien exploiter
1e marché. On nous a signalé qu'il y a un seul courtier a Yaoundé
et qui place certaines affaires dans 1'4MACAM et il y en aurait
quatre & Douala. L'AMACAM possede aussi deux représentants ou
apporteurs d'affaires dont l'un est installé 3 Kribi, 1l'autre
& Bafia.

I1 n'en demeure pas moins que les bureaux directs (agences,
de 1'AMACAM contribuent valablement au développerient des risques
TARD dans le portefeuille de la société. Une bonne prospection
de leur localité respective d'implantation est plus souhaitable.
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En ce qui concerne les ventes consécutives & la prospec-

tion des clients, cette tlche reléve en priorité du Service

d'Inspection. Cependant, la possibilité de prospecter a été Sten-
due & tous les agents salariés de 1'AMACAM. En effet, n'importe
qui dans la société peut prospecter des risques divers et les
placer dans celle-ci, moyennant une commission de 10% du montan
de la cotisation encaissée. Cette mesure constitue, non seulement
une récompense, mais également un stimulant pour augnenter la
production.

Si ce procédé est impeccable dans sa conception, il se
heurte a des difficultés pratiques liées au fait que le personnel
est tenu de rester au bureau pour traiter les dossiocrs ct ne dis-—
pose plus suffisamment du temps pour se lancer dens 1la prospec—
tion. Ce qui nous améne & poser le probléme de savoir s'il ne
serait pas possible de doter 1'AMACAM d'une brigade de prospece-
teurs qui renforcerait le travail de prospection effectué actucl-
lement par la société.

B - Sur la disposition des points de ventes

Dans le Service de Production du Siége, on constate un
certain éparpillement des points de ventes.

Tandis que certains risques divers sont gérés par le
Service de Production, d'autres sont gérés par le Service Inspec-~
tion et les deux services ne sont pas c8te a cBtes ce qui peut
créer quelques complications au niveau de 1z coordination de l'en-
semble de la production par le Chef de ce Service.

I1 en résulte que le client qui veut s'assurer contre
1'incendie s'adresse au Service Inspection et celui qui veut 1l1a
garantie individuellc accidents s'adresser a la Production. Jusguc
la, 11 n'y a pas de probléme si les dossiers de nos deux clicents
sont bien classés au portefeuille.
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Les complications naissent 3 partir du noment ol un clicnt
voudrait prendre plusieurs garanties gérées par 1ltun et 1tautre
service. Faudrait-il qu'il aille tour a tour dans l'un et dans
l'autre service, ou alors qu'il s'adresse & un seul scrvice gui
traite tout le dossier ?

Le probléme que nous évoquons résulte dlune certaine mau-
vaise organisation, favorisée par la course & la commission et
qui fait que le rédacteur qui rec¢oit le client pour ltincendie
par exemple traite directement le dossier afin de toucher la
commission correspondante, méme s'il ne reléve pas du service
intéressé, il classe le dossier au portefeuille sans informer Lc
 Service Inspection réguliérement compétent. Conséquence; il de-
vient impossible pour ce dernier service de suivre tous les dos=-
siers incendie de la maison, surtout lorsqu'il faut relancer les
clients a 1'échéance.

De m8me le Service Inspection traite scs dossiers incendic
et remet parfois un exemplaire de la police au portefeuille. Con--
séquence; l'agent du portefeuille ouvre un autre dossier de sorte
que le client aura en tout deux dossicrs distincets pour un néne
contrat.

I1 en est de méme pour les dossiers neritimes qui e licu
d'8tre classés lorsqu'ils sont traités au portefeuille, sont con-
servés par l'agent chargé de la branche. Conségucnce 3 lorsque
celui-ci est absent, il devient difficile de se retrouver dans
les dossiers maritimes.

Eu égard & ces remarques, nous nous demandons s'il n'est
pas nécessaire de réorgeniser le Service commercicl de LVAMACAM (75
et de revoir le classement des contrats en portefcuille. Un clas-
semnent central de tous les dossiers traités en portefcuille cst
nécessaire suivant l'ordre des numéros de police, quelque soit 1=
nature du risque ou le service qui a traité le dossicre.

- \

(1) cf. infra Chap. 2, IIéme Partie -« § 2.




=B -

I1 est en principe utile que soient classé & 1l'intérievr
du dossier de chaque sociétaire tous les contrats souscrits par
1'intéressé dans 1'AMACAM; ce classement étant complété par un
fichier central comprenant une fiche individuelle par cliente.
Cette fiche doit &tre ouverte en méme temps que le dossier du
client au moment de la souscription du premicr contrat dans la
société. Elle doit indiquer de fagon précise et claire toubes les
garanties souscrites par le sociétaire, et &tre réguliérement
complétée a chaque circonstance affectant la situation du socié-
taire. Ceci permettrait de suivre, par une simple consultation
de la fiche, le profil du client et d'inventorier ses garanties
en portefeuille, afin de déduire celles qufon peut lui proposer
a l'occasion des renouvellements de ses contrats & 1%échéance.

La société pourrait ainsi parvenir & apporter aux soci e
couverture plus large et compléte, en méme temps qulellc diversi--
fiera son portefeuille de risques divers.

" Les Y"fiches-sociétaires" actuellement utilisées dang
1'AMACAM devraient &tre adaptées a un systéme plus rationnel aussi
bien dans la forme et le contenu qufen ce qui ccncerne leur utili-
sation dans la société.

C - Sur le recouvrement des cotisations

L'assureur doit rapidcment entrer en possession des coti-
sations correspondant aux affaires réalisées. Les problémes se
posent rarement pour l'encaissemdnt des cotisations ducs par lcs
particuliers qui ont généralement des contrats sans tacite recon-~
duction. A 1'échéance, le contrat peut, selon la volonté des par-
ties, soit prendre fin, soit &tre renouvelé et ia prine est géné-
ralement payée a ltavance.

Par contre, les gros sociétaircs (clients importants) ont
des contrats conclus avec tacite reconduction. £ 1l'échéance, cer-
tains ne penscnt plus & renouveler le paiement de la cotisation
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(1e contrat est automatiquenment reconduit et la garantie reste
acquise) en dépit des lettres de relance de la société. On peut
citer le cas d'une grande société de la place qui n'a pas payé
sa cotisation de deux ans et ses contrats sont reconduits a cha-
que échéance.

I1 est nécessaire, pour ne pas exposer la socciété aux
risques de payer les sinistres des sociétaires qui n'ont pas réglé
leur cotisation dans les délais requis, d'appliquer contre ceux-—ci
la procédure de mise en demeure, suivie de la suspension des ga-
ranties et éventuellement de la résiliation des contrats. On peut
néanmoins supporter le client en lui accordant des délais un peu
plus longs que ceux prévus par l'article 16 de la loi de 19%0
pour qu'ils s'acquittent de la cotisation due. Dans l'exeuple
cité, les contrats doivent &tre résiliés et le client reste rede-
vable des primes échues et non payées a la société.

Nous venons de voir comment se réalisent les affaires
IARD dans une compagnie d'assurance, ainsi que certains problemnes
soulevés. L'AMACAM offre au public un grand nombre de prodults
IARD qui, malheureusement, ne se vendent pas suffisament pour
des raisons diverses, 2lors que le marché préscnte d'énormes pos-—
sibilités d'assurance qu'il faut exploiter. Il faudrait donc re-
chercher & travers les structurcs du marché comnent faire pour
améliorer la fonction commerciale afin de favoriser la demandc
des agssurances IARD dans le portefeuille de la Société.
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L )sETXIENE /TZA-)ARTIE

LA RECHERCHE DES SOLUTIONS POUR LE DEVELOPPEMENT DES
RISQUES TARD DANS LE PORTEFEUILLE DE L'AMACAM
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Les risques I4ARD sont appelés & faire dens 1l'avenir 1l'objet
d'un éclatement en fournissant dans le marché des branches poten—
tielles exploitables. Comment parvenir au développement des assu-
rances IARD dans le portefeuille d'une société dl'assurance ? Nous
le saurons, aprés avoir présenté les caractéristiques du marché.
& travers 1'étude d'un certain nombre de mesures de nature & pro-
mouvoir la fonction commerciale de la société.

CHAPITRE I : LES CARACTERISTIQUES DU MARCHE D!'ASSURANCE IARD

Nous avons constaté au cours du stage qulil existe, en ce

qui concerne les risques IARD, une distorsion entre le marché po-
tentiel et le marché réel.

8§ 1 = Le Marché potentiel des risques IARD

De nos jours, l'assurance est devenue dans les pays déve~
loppés un produit de consommation des masses, alors gulen Afrique,
elle est encore une denrée honorée par une ninorité constituéc
par 1'élite locale. Le Cameroun n'échappe pas a cette caractéris-~
tique d'autant plus qu'il existe un grand nombre de risques assu-
rables sur le marché qui ne sont malheureusement pas tous couverts
par la garantie d'assurance. En effet, le marché pobtentiel des
risques IARD présente d'énormes possibilités d'assurance non ex-
ploitées a cause des structures actuelles tant du marché lui-néme.
que celles de nos Jjeunes sociétés qui ne permettent pas une bonne
exploitation des branches IARD.

En principe, développement économique et assurance sont
liés, car les capitaux investis et exposés aux risques de tout
genre pour promouvoir l'urbanisation, l'industrialisation et le
monde agricole sont susceptibles de créer, en vue de leur protec-
tion, une importante demande d‘'assurance. Peut agir dans le néme
sens, l'instinct de sécurité et du bien &tre individuel et collcce-
tif, qui, bien que n'étant pas encore intégré dans nos moeurs,
constitue 1l'un des facteurs de naturc & entrefmer unc demande
d'assurance forte et diversifiée.
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De méme le monde rural et sz production préscntent d?é-
normes potentialités en risques divers, puisque le sccteur occupe
80% de la population camerounaise et d'importants capitaux y sont
investis chaque année pour son développenment. Cependant la matidse
assurable en milieu rural et agricole n'est pas facile & exploi-
ter, compte tenu des mentalités diverses des populations,du faiblc
revenu des habitants et l'ignorance du phénomeéne de 1'assurance
par les intéressés. Le secteur est extrmement diversifié et
conporte des strates sociales ou peut se recruter unc clientéle
énorme en assurance des risques divers.

Si nous prenons l'exenple de la ville de Yaoundé pour
recenser la matiére IARD assurable - que d'immeubles ne trouverons--
nous pas sans assurance contre l'incendie, que de locataires y
habitent sans Jjamais oser penser a se prémunir d’unc assuraace
contre les responsabilités qu'ils peuvent encourir, que ce soit
en raison d'incendie, que des fuites d'eaux accidentelles gui
peuvent prendre naissance chez eux ¢t causer de dommages énormes
aux tiers, que de vitrines et glaces sonlbt en permanence exposées
aux risques sans &tre assurées (grands magasins, des naisons
d'habitation de haut standing...) = Que d'entreprencurs en villic
ne se soucient de couvrir leurs risques~chantiers, ni protéger
contre les accidents les ouvriers temporaires qu'ils engagent,
que de chefs de famille et de chefs d'entrepriscs ne sltassurent
pas contre les conséquences pécuniaires de la RC qulils peuvent
encourir vis-a-vis des tiers dans lc cadre de lecurs activités.
Que de particuliers ignorent l'existence d'une agsurance contre
les accidents pouvant les atteindre dans le cadre de la vie pri-
vée. Que de commergants et industriels faisant des activités
d'import—export viennent demander ltassurance d3 leurs marchan-
dises a l'importation quand celles-ci sont déja au port et que
la douane leur exige l'attestation d'assurance -..7e

I1 ne faut pas oublier le monde agricole qui s'inscrit
idans la vocation méme de 1'AMACAM -~ agriculteurs ct éleveurs de
nos campagnes - ne savent pas qu'ils peuvent assurer leur récolte
et leur bétail.
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Ces exemples illustrent et expliquent la faiblesse du
volume des affaires en IARD dans le portefeuille des sociétés
d'assurance. Donc la matiére assurable est abondante, pour 1'ex-
ploiter, 1'AMACAM devrait développer les structures permettant
une large prospection du marché. Car malgré les nombreux risgques

IARD en vue, bon nombre ne bénéficient pas de la garantie des
assureurs.

§ 2 - Le Marché réel des assurances IARD

La demande des assurances IARD existe dans le marché.
Nous l'avons déja dit, les branches IARD représentent 29% du
portefeuille de 1'AMACAM. Mais comme on peut s'en rendre compte,
la demande est relativement faible, voire méme insuffisante.

A - Ti'insuffisance de la demande

La faiblesse de la demande d'assurance des risques divers
caractérise la plupart des marchés des pays en voie de développe-
ment ol seuls les risques obligatoires constituent la majorité
des portefeuilles des sociétés. Cette faiblesse de la demande
résulte :

. De l'ignorance des populations des préoccupations de
1'industrie d'assurance. La preuve en est dans la branche auto ou
les gens s'assurent non pour se procurer la sécurité, mais par
crainte des contrbles de police et des sanctions gqui st'en suivent.-
Que de fois on a vue des sutomobilistes truquer ltattestation
d'assurance pour échapper, grfce a la présomption que leur proourc
ce document, aux divers contrfles de la route.

Tl est nécessaire de faire comprendre & la population les
ﬂ préoccupations de 1l'assurance, dont la plus importente est la
sécurité des assurés.
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L'assurance des risques IARD n'étant pas obligatoirey et
connue de la majorité du grond public, il en résulte une faible
demande des garanties d'assurances. L'effort que doit fournir
les assureurs est d'adapter les produits aux besoins réels et
aux aptitudes financiéres du public assurable, car les colits deo
1'assurence augmentés des texes et accessoires ne peuvent pas
8tre supportés par un assurable a revenu faiblc.

Enfin, les réseaux de ventes sont un peu® défaillants.
I1 manque & la profession des gens disponibles et capables dl'ex-
pliquer, de convaincre le public assurable. C'es?t ainsi que
1'accent devrait &tre mis d'une part, sur la restructuration des
réseaux de ventes qui ne répondent pas a 1tétique de la pratigue
moderne de 1'assursnce et d'autre part, sur la formation des
producteurs.

ILes raisons évoquées illustrent 1'écart qui existe entre
le marché potentiel et le marché réellement exploité, par cons &--
quent, il est nécessairc de réduire cet écart, afin de permettre
3 1'assuronce de remplir pleinement sa vocation classique et

primordiale qui est de procurer la sécurité.

En ce qui concerne 1'AMACAM, nous nous sommes demandés
si, compte tenu du faible volume des affaires réalisées en IARD,
celle—ci réussit & répondre positivement 3 ce besoin de sécurité

des assurés ?

B - Conséquences dansg le portefeuille de 1'AMACAI

Ltincidence défavorsble de la faible demende des assuraon-—
ces TARD a des répercussions dans le portefeuille de 1'AITACAl.
Sans revenir sur le caractere minoritaire de la branche risques
divers dsns cette société, il faut aborder le probléme sous
1'aspect important du probléme relatif a 1'équilibre de ces
branches d!assurancese.
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\ est une condition de sécurité permettent a lias

. 4B

Le rapport sinistres payés a primes est relativement bon,
soit environ 17%; c'est-da~dire que sur 100 F de cotisation cncaws -
sée, 17 F ont servi pour régler les sinistres. Bien que ne tens=nt
pas compte des sinistres a payer, il est généralement admis dans
1'AMACAM que la fréguence des sinistres en IARD est faible. Comptc
tenu de cette affirmation, on peut se demander si 1'AMACAM peut
faire face atout moment & ses engagements visw-d-vis des assurés
et bénéficiaires de contrats, en dépit du faible volume des ris-
ques divers dans son portefeuille 7

En fait, l'insuffisance d'un grand nombre de risques en
portefeuille pour une branche donnée, entraine probablement le
déséquilibre de cette derniére, d'autant plus que la loi des
grands nombres ne pourrait pas Jjouer. Or 1'équilibre deg sweach o

sureur de procu -
rer aux assurés les geranties dont ils sont en droit d'attendre
en cas de réalisation des sinistres.

s

On dit que 1'assureur gere la mutualité des assurés en
| portefeuille, ce qui signifie qu'il met en commun de nombreux
\risques, chaque assuré payant une cotisation dont l'ensemble
\contribuera 4 payer les prestations aux seuls sinistrés. Dlapres

Guibout, la mutuzlité des assurés pour un éguilibre dans un
portefeuille d'assurances, obéit A certains critéres techniques %

. Te nombre : il faut que les risques en portefeuille

soient le plus nombreux possible, car plus le nombre de risques

cart relatif entre le résultat expérimental

est grand, plus 1'é
t la prévision est faiblee.
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. La fréquence prévisible des sinistres : elle doit
8tre suffisante et ne doit pas &tre trop forte augquel cas, il
deviendrait impossible d‘'assurer.

« L'homozénéité des risques : elle implique une bonne
compensation arithmétique des risques entre les assurés ayant
des risques de m€me nature ou semblables.

Ces critéres conditionnent 1'équilibre de la branche, or
1'AMACAM posséde pour certaeins risques divers, un petit nombre
de contrats ne pouvant constituer une bonne mutualité. S'il faut
comparer la cotisation encaissée pour ces risques a la somme des
engangements correspondants pris par la société, 1'écart serait

trop grand; donc le critére du nombre ne joue p2s dans ce case.

I1 en est de mfme con ce qui concerne la fréguence de
survenance des sinistres, puisqu'elle est aléatoire, un gros
sinistre dans 1l'une des branches IARD (exemple des sinistres
catastrophes) peut fausser toutes les prévisions et compromettre

1'équilibre du portefeuille.

Prenons l'exemple d'une société X qui a une vingkaine de
contrats incendie en portefeuille moyennant 1'encaissement d'unc
| cotisation de 500.000 F. En contrepartic de cette modigque




somme, elle a pris l'engagement de couvrir 450.,000.000 F. En
de réalisation d'un sinistre de 15.000.000 F 1la société X aura
des difficultés de paiement de l'indemnisation de ltassuré si
elle ne compte que sur l'insignifiante cotisation qulelle a en-
caissée. La situation serait grave en cas de réalisation de plu-
sieurs sinistres.

Par contre, il en serait autrement si la société X avait
des milliers de contrats incendie en portefeuille, ce gqui lui
permettrait d'encaisser suffisamment de 1l'argent pour couvrir ses
engagements.

Cet exemple nous permet de dire que lesrésulbabstechniques
daps les branches risques divers dans 1'AMACAM sont bons & cause
de la faible sinistralité enregistrée. Ceci ne doit pas nous per-
mettre de tirer une conclusion hftive, au risque de nous tromper,
sur un bon équilibre du portefeuille dans notre société. Il est
vrai que s'il y a équilibre, il s'agit d'un équilibre fragile
a4 cause du petit nombre de risques divers en portefeuille qui ne
peut pas faire jouer la loi des grands nombres s?il intervient
un sinistre catastrophe. Un tel sinistre est de naturc a mettre
en cause toutes les prévisions faites pour une expension de la
branche dans la société.

Dol la nécessité dlorienter tous les efforts dans 1VAMACAN

'dans le développement des branches qui memifestent un certain équi-
'1libre, en l'occurence les risques IARD. Une expansion de ces

branches permettrait, non seulement d'écarter nos inquiétudes sur
la précarité de 1'équilibre dans la gestion des risques, mais
aussi de jouer un r8le de facteur équilibrant de 1'ensemble du
portefeuille en compensant les mauvais résultats de la branche
automobile. ’
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1 CHAPITRE IT : LES MOYENS A METTRE EN OEUVRE POUR DEVELOPPER
‘: LES BRANCHES TARD

Pour faire accroitre le volume des affaires IARD dans 1c¢
portefeuille de 1'AMACAM, on peut envisager un certain nombre de
mesures susceptibles de développer l'esprit dlassurance dans la
clientéle. Ces mesures portent aussi bien sur la prospection du
marché exploitable que sur l'orgznisation du service commercial
et la formation du personnel.

§ 1 -~ La nécessité de développer la prospection

La prospection reléve, comme nous l'avons déja dit, du
Service Inspection. Or ce service ne dispose pas suffissmment
dtagents disponibles pour se consacrer a cette t8che. Dans la

pratique, il n'y a presque pas de prospection pour les particu-
| liers: seuls et rarement d'ailleurs, les gros clients peuvent
faire 1l'objet de prospectione.

1 Nous n'allons plus revenir sur les méthodes de commercia-
| lisation évoquée plus haut, nous ne parlerons gque de la prospec-
|

|tion en tant qu'ensemble de procédés destinés a la recherche des

‘clients possibles. Ce qui nous importe ici, c'est la prospecti

O

[
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laux fins de souscription des contrats d'assurances.

La prospection consiste pour ll'essentiel & solliciter 1z
souscription ou 1l'adhésion & un contrat d'assurance, ou méme cnco’e.
4 exposer & un souscripteur ou a un adhérent éventuel les condi-
tions d'un contrat en vue de la souscription ou de ltadhésion.

Plusicurs méthodes de prospection peuvent &tre envisagées ¢

A - La prospection directe

Pour avoir des nouveaux clients en assurances TARD d~as

son portefeuille, unc société peut développer la méthode dite "de
porte d porte". Celle-ci consiste comme Son nom 1tindique & entrexr
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en contact avec les assurables a domicile pour leur proposer

garanties d'assurance qui peuvent les intéressers. Dans ce cas, A{///////
la société devrait &tre dotée d'un corps ou d'une brigade dlage..cs
prospecteurs, dont le rfle sera de chercher les clients suivant

un programme de prospection établi par la société.

La prospection peut &tre géographique, auquel casy elle
concernera une localité donnée; elle peut aussi 8tre économique,

hypothése dans laquelle elle ne s'adressera qu'a telle ou telle
profession.

Dans 1'un et 1l'autre cas, les prospecteurs étudient au
préalable les problémes ou les besoins d'assurance qui se poscnt
ou peuvent se poser dans une localité ou dans une profession dé--
terminée. Trois facteurs sont déterminants & savoir g

-~ La nécessité d'assurer créée par l'exisbence des risgues
eux-mémes contre la réalisation desquels les individus ou les
entreprises ont intérét a se prémunir d'une garantie dlassurance.

~ La possibilité d'assurer qui dépend elle-m@me du nombre
de risques nécessaires pour faire Jouer la compensation sirthmé.-
tique des risques au sein de la mubualité des assurés.

- La ceapacité pour les assurables de verser la cotisation
d'assurance nécessaire pour couvrir leurs risquesSe

Ces facteurs sont indispensasbles et permettent 2 la so-
ciété de décider par exemple de rencontrer le groupe de planteurs
d'Ebolowa - ou bien le groupe des éleveurs de Garoua = Qu bien
les industriels et les entrepreneurs de la ville de Douala = ou
bien les importateurs et commercants de la ville de Yaoundé.

Ces rencontres permettent aux prospecteurs de présenter
les produits d'assurance intéressant tel ou tel groupe en les
sensibilisant aux avantages qui en résultent en cas de réalisation
des sinistres, entre autres, celui de la substitution automatique
de 1l'assureur a l'assuré pour réparer le dommagce.
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B -~ La prospection des clients en portefeuille

Le procédé consiste & inviter les ancicns sociétaires a
souscrire d'autres garanties d'assurance en plus de celles déja
souscrites par eux. Prenons l'exemple d'un sociétaire qui a sous-
crit un contrat incendie. Au moment ou il vient renouvelcr son
contrat a 1l'échéance, le rédacteur lui propose d!autres garantics
telles que la RC chef de famille = 1'individuelle accidents -
le woleise

En ce qui concerne les gros sociétairesy on fait un inven-
taire des risques souscrits par chaque client en portefeuille et
on dresse la liste des garanties & lui Proposers,

Le procédé facilite la diversification du portefeuille
de la société. C'est d'ailleurs 1a oy apparait l'importance d'un
bon classement des dossicrs et d'une bonne tenue des "fiches so-
ciétaires" ou "fiches portefeuilles™ évoquées plus haut.

I1 est important de classer dens un méme dossier tous les
contrats souscrits par un méme sociétaire, ce qui facilite les
recherches et la prospection des clients en portefeuille.

De méme, l'institution d'un fichier central comportant une
fiche par client & ouvrir au moment de la premiére souscription
est indispensable. La "fiche sociétaire™ ou "fiche portefeuille"
doit faire ressortir de fagon claire et précise toubes les garan—
ties souscrites par le client et pernettre de suivre a tout moment
la situation de celui~ci, y compris les garantics quton peut
éventuellement lui proposers,

Nous avons constaté que les fiches actuelles de 1'AMACAHM
ne sont pas bien tenues, elles n'existent bas pour tous les clients
et ne permettent pas de suivre le profil des sociétaires., Diou la
nécessité de revoir tout le systéme des fiches et du classcment
des dossiers en portefeuille.
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I1 convient enfin de signaler 1l'existence d'un autre mode
de prospection par personnes interposées non négligeable. Clest
le cas des indicateurs ou des aomis personnels dont lc¢ r8le se
borne a signaler occasionnellement un public assurable. Il en est
de méme des banques, des institutions de crédit, des maisons de
commerce, des négociants, qui peuvent jouer le r8le dlagents oc-
casionnels. Bien que n'étant pas formés en assurance, ils pcuvent
produire un volume d'affaircs appréciable en risques divers grfcec
aux comptes liés : par exemple les banques pcuvent obliger leurs
clients a prendre telle ou telle garantie d'assurance pour la
sécurité de leurs opérations (assurances crédit, incendie, vie,
etce)e

C - La publicité en vue de la prospection

L'AMACAM ne fait pas suffisamment de la publicité dont le
r8le est d'informer le consommateur et de 1'aider & choisir 1le
produit qui lui convient. Il est vrai que la publicité cn matidre
d'assurance ne joue qu'un r8lec secondaire, car elle ne peut pas
remplacer les démarches personnelles des prospecteurs aupres des
assurables. Toutefois, elle prépare le terrain ot 1'é&tat psycho-
logique du client & prospccter. La publicité peut se faire a tra-
vers la presse écrite et parlée, par des affiches et & 1l'aide des
objets publicitaires modelés sous 1l'insigne de la société. Excn--
ple : des calendriers, des tee-shirts, des porte-clefs, dcs
porte-cartes a distribuer aux assurables.

D'autres modes de publicité peuvent &tre envisagés telles
que l'organisation des campagnes d'annonces et de publicité pour
expliquer au public les avantages qu'il aurait & conbtracter unc
assurance et donner en méme temps une idée de ce qulest 1'sssuranc.
en tant qu'industrie.

I1 faut toutefois noter que la publicité peut 8tre trés
collteuse & partir d'un certain seuil et risque de ce fait d'8tre
préjudiciable a la société mfme; cependant, unc action publici-
taire envisagée au niveau de l'ensemble de la profession serait
avantageuse.
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D - Les problémes de prospection

Qu'elle soit géographique ou économigue, la prospection
se heurte a quelques difficultés liées au procédé d'introduction
des prospecteurs et a la structure méme du marché.

Sur l'introduction tout d'abord, il faut connaftre les
assurables qu'on veut prospecter. Dans ce cas, les prospecteurs
contactent les dirigeants des coopératives et des syndicats,
cherchent a obtenir des rendez-vous avec eux afin d!assisbter aux
réunions au cours desquelles ils peuvent exposer aux membres les
avantages des garanties d'assurance qui peuvent leur convenir.

Pour les commergants et les importateurs, la société psut
obtenir auprés de la chambre de Commerce les noms et adresses dos
intéressés. Ce qui permettra aux prospecteurs de prendre leur
attache soit par téléphone, soit par lettre, ou toubt simplement
cherchent a obtenir des rendez~vous avec eux en vue de discuter
les problémes d'assurance.

D'autres probleémes sont liéds & la structurce du marché =u
sein duquel reégne une concurrence trés vive. Celle—ci cst surtous
accentuée par la présence dans le marché d'agents généraux expa-
triés tres influents devant les assurables pour prendre leurs
affaires, ceci au détriment des assureurs nationaux. L'AMACAM a
souvent perdu des affaires, méme ceux relevant du domaine agri--
coley parce que le risque a été recommandé a telle ou telle so--
ciété par les bailleurs de fonds. Cependant, 1'AMACAM n'a pas
le monopole des risques agricoles, bien que ce soit son principal
secteur d'intervention.

D'autres difficultés procédent de la mentalité ou de
l'ignorance des assurables des phénoménes de 1fassurance. Ainsi
certains sont réticents aux mécanismes souvent mal pPergus par eux
de cette industrie. D'autres sont imperméables aux explications
fournies et considerent l'assurance comme un imp8t supplémentaire
ou de l'escroquerie.
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On le sait bien, aux bonnes raisons du prospecteur s'op--
posent souvent le comportement incertain de celui qulil démarchec.
Donc la prospection se heurte & bien des difficultés, et les pros-
pecteurs doivent réunir les gqualités de bons commercants (servia-
bilité, amabilité, savoir faire, facilité d'expressionNess)e. Il
n'en demeure pas moins cependant qu'il faut dépasser ces diffi-
cultés si 1l'on tient & la prospérité de la sociébé.

§ 2 - La réorganisation du Scrvice Commercial

Si le souci de coordination explique les structures ac-
tuelles de 1'AMACAM, il y a liue de noter que celles-—ci scront
probablement dépassées avec le développement sans cesse croissant
des branches exploitées. Par conséquent, une certaine restructu-
ration de la société en général et du service commercial en parti- -
culier serait souhaitable. Car il est possible que le faible volu-
me des affaires TARD réalisées par 1'AMACAM résulte en partie
d'un certain sous-développement de la fonction commerciale. Seul
un réseau commercial dynamique permet 1l'expansion de toute so-
ciété commerciale. Celle-ci ne devrait pas &tre réduite & une
simple administration des ventes composés d'un chef de service
entouré d'agents dans un bureau.

I1 est possible de concevoir une organisabtion du service
de production du siége en dotant celui-ci, en plus du chef de scr-
vice, d'autres collsborateurs tel qu'un adjoint qui assure la con-
tinuité du service en l'absnece du chef de service. La création
des sections est égalecment nécessaire pour responsabiliser les
agents les plus méritants, par cxemple : un responsable des gui--
chets; un responsable de la production automobilej un responsable
de la production IARD; un responsable de la maritimej un respon-
sable du portefeuille. Ces sous-responsables étant hiérarchiquencn”
placés sous les ordres du chef de scrvice de Productione.
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Le service devrait donc avoir comme attribution la réali-
sation de toutes les opérations de production & llexception de
l'assurance vie qui fait l'objet d'une gestion séparéee Ces struc-
tures décentralisées au sein du service peuvent permettre de sui-
vre de prés la réalisation des affaires et d'assurer unc bonne
coordination des tfches de¢ production, ainsi que des études sur
le marché.

Par ailleurs, l'accroissement du portefeuille entrafnera
également & la longue, un dépassement de la gestion manueclle dc
celui~ci. Le projet de doter 1'AMACAM d'une'gestion informatisée
est salutaire. Sa réalisation permettrait & certains agents de
se libérer des thches de routine et de se comsacrer & la prospec-
tion des risques divers.

§ 3 - Les actions sur le personnel

Pour obtenir un bon rendement, la formation du personncl
est indispensable. L'initiative de 1'AMACAM d'envoyer la plupar
de ses agents suivre les cours a 1'ITA est encourageantce Il est
souhaitable que les rédacteurs de production suivent une formatiorn
appropriée, soit au sein de la maison ou dans des écoles de forma-
tion afin de les rendre plus dynamiques dans leurs tfches. En
effet, les rédacteurs sont en contact permanent avec les eclicnts.
I1ls les regoivent au guichet, discutent avec eux et au besoin
leur proposent des garanties nouvelles. Cette tfche est bien dif-
ficile et exige certaines qualités et un bon niveau d'instruction
pour appréhender les problémes, expliquer certsines choses of
persuader les clients par des arguments conveincants.

Comme 1'a dit Rend Dessal, "Le client attend de l'assu-
reur un langage réaliste, lui permettant de s'engager dans la
gestion de son patrimoine, en individu conscient de ses intér&ts
et organisé pour les protéger et non pas en simple suiveur.
dYavis® (1).

(1) René DESSAL, directeur du CAPA, in DEMATN T.!ASSURANCE.
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Par ailleurs, les rédacteurs devraient &tre tous poliyva-
lents en matiere de production. Il n'est pas avantageux pour
1'AMACAM que certains rédacteurs aient le monopole de la produc-
tion de certains risques divers (exemple : maritimc, incendie).
parce que les autres rédacteurs n'lont pas été initiés & la tari-
fication des branches concernées. Ceux qui ont ce monopole pro=-
fitent de la commission correspondante, ce qui n'est pas sans
créer unecertaine tension au sein du service entre les uns ot les
autres. En plus, 1l'absence des rédacteurs bénéficiant de ce mono-
pole peut faire perdre le¢s clients & la société puisqu’en se pré-
sentant au guichet, ils ne seront pas servis et s'en iront
ailleurs.

’
2
(7

i 45
d'initier tous les rédacteurs a la tarification de tous les ris-
ques pratiqués dans la société et partant, ils seront polyvalents

dans 1'intérét du service.

n
n

Ces arguments permettent dfappuyer 1l'idée de la néce
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Longtemps ignorée de la majorité du public ety parfois
confondue par certains a une sorte d'impdt, ou comperie par d'au-
tres a4 de 1'escroquerie, l'assurance éprouve encore des difficul-
tés pour s‘intégrer dans les moeurs et les habitudes de nos pays
en voie de développement. En effet, nos marchés se caractérisent
par la prépondérance de la branche. automobile et par une faible
proportion des affaires réalisées dans les branches IARD. Ceci
résulte de la faiblesse de la demande d'assurances des risques
facultatifs.

Généralement, la gestion des risques IARD est bonne quant
aux résultats techniques compte tenu d'une faible fréquence des
sinistres dans les branches considérées.

Bien qu'ils soient minoritaires dans le porbtefeuilles# des
sociétés, les risques divers pourraient en se développant, 8tre
salutaires pour les assureurs. C'est un probléme d!importance
qui, a l'heure actuelle, doit &tre le champ d'action privilégié
des sociétés dans la mesure ou ces risques, rationnellement ex-
ploités, peuvent jouer le rble de facteurs équilibrant du porte-
feuille en compensant les mauvais résultats de la branche automo-
biles.

Pour développer les risques IARD, nos sociétés doivent se
doter de structures appropriées et adaptées au contexte local
leur permettant de toucher et de sensibiliser tous les secteurs
de 1l'activité économique, ainsi que toutes les couches sociales
du payse.

Le marché potentiel des risques IARD est extrmement im-
portant et diversifié, mais il n'est pas suffisemment exploité,
en conséquence il existe une grave distorsion entre le marché
potentiel et le marché réel.

Le développement de la prospection requiert ici, entre
autres mesures de promotion des ventes, une importance particu—
liére, car pour adapter l'offre & la demande, il faut connaftre
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ce qui préoccupe les assurables & l'aide des contacts personnels
et plus d'occasions d'échanges de points de vucs avec eux, cerncr
les besoins des clients et leur proposer les produits qui leus
conviennent le micux.

A cause d'une prospection poussée, les produits IARD pou
ront facilement se vendre dans la mesure ou le prospecteur va
toucher le client chez lui. Il est parfaitement difficile dfécou-
ler suffisamment des produits IARD, parce qu'ils ne sont pas obii-
gatoires comme l'automobile, si l'assureur attend passivement les
clients qui peuvent se présenter spontanément au guichet. La
fonction commerciale devrait jouer pleinement le rdle directeur
qui est le sien pour la prospérité des entrepriscs d'assurances.

Il faudrait en conséquence développer les systémes de
commercialisation des risques divers :

Tout d'abord, la prospection n'est pas ure affaires exclu-
sive des dirigeants et des cadres de la société, mais elle concern
tout le personnel, car les agents peuvent faire jouer leurs rcla--
tions personnelles et attraper des affaires IARD au profit de
celle~-ci.

Le systéme de commission institué dans 1'AMACAM pour sti-
nuler la prospcction par son personnel est encourageant pour auo-
menter la production.

Les courtiers et autres intermédiaires peuvent beaucoup
produire, mais ce qui est déplorable, c'est que ll'unique courtier
de Yaoundé, n'apporte & 1'AMACAM que les risques automobiles. Si
1'on veut étendre ce systéme de ventes dans la société, il faut
inviter les courticrs a diversifier leur portefcuille, c'est-id-
dire qu'ils apportent aussi des affaires IARD sous réserve de
faire une bonne sélection des risques au départ.

Enfin, le systéme des ventes directes aurcit été ure trés
bonne méthode dans les circonstances propres a L'Afrique puisqu’i’.
permet dc baisser le colt des polices. Les ventes directes doi-
vent donc &€tre doublées par une prospection directec qui sc¢ fait
au moment de la souscription ou du rcnouvecllement du contrate.




Le rédacteur doit profiter dons son entretien avec le clicnt pour
lui proposer chaque fois de nouvelles garanties quond il le regoit,.

Cl'est 1la qu'apparaft 1'importance d'un fichicr central
réguliérement tenu et comportant une fiche par client qui retrace
toutes les garantics souscrites par l'intéressé et permet de dé=-
duire celles qu!il faut lui proposer; il en est de méne d'un bon
classement comportant doans le dossier de chague client, un exem-
plaire de tous les contrats que l'intéressé a passés avec la
société.

Les responsables de la société doivent veiller constomment
& la qualité et 4 la quantité de la production. Tandis que 1ls
quzlité consiste & faire une bonne sélection des risques & assurcr,
la quantité quant a elle, obéit aux exigences des régles de 1la
mutualité des risques en portefeuille, cl'est-i-dire la loi des
grands nombres, condition d'équilibre des branches. Cotte double
exigence rejoint le désir commercial rclatif au développement du
portefeuille.

De plus la diversification des risques IARD en porte-—
feuille est égnlement nécessaire & 1l'équilibre de celui-ci. Les
garanties IARD offertes par 1'AMACAM, nous 1'avons vu, sont ex-~
trémenent diversifiées, mais toutes ces garanties ne se vendent
pas, car il y a des risques en portefeuille qui n'ont que quelgues
dizaines de¢ contrats. La loi des grands nombres nc Joue pas dans ce
cas et 1'AMACAI devrait foire des efforts pour développer de tels
risques dans son portefcuille.

I1 est souhaitable que les compagnies d'assurance s'offor-
cent de coordomner leurs activités avec celles des institubions
de crédit, qui de leur c8té, devraient lier 1l'octroi des crédits
a la garantie offerte par une assurance : (exemple : 1l'assurance
incendie dams le cas d'hypothéque sur les biens immobilicrs,
1l'assurance des marchandises en cas de crédit a Itimportation ou
a l'exportation, l'assurance-vie en cas de crédit, etce)e
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Par ailleurs, on pourrait accroitre le volume des affairus
IARD en offrant aux assurables des polices combinées couvrant
plusieurs risques, au licu de proposer une police distincte par
risque ( Ex:t d'une police locataire, couvrant les risques in-
cendie, responsabilité civile, individuelle sccidentie ¥olone )»

Ces assurances combinées sont déja appliquées en =utomo-
bile dans 1'AMACAM ou les dirigeants ont adopté un certain nombrs
de combinaisons de garanties risques divers greffées au contrat

automobile. D'autres combinaisons peuvent €tre congues pour &tre

greffées aux contrats des branches obligatoires (par exemple ma-

ritime) ou & celles qui sont plus sollicitées afin de diversificer
toujours davantage le portefeuille.

; . Le domeaine agricole présente aussi d'énormes potentia-
lités d'assurances des risques IARD. L'AMACAM pourrait, dans le
cadre de sa vocation agricole, réaliser dams ce secteur, malgré

| les structures difficiles du marché, des affaires risques divers
trés importantes en prospectant des coopératives, des exploita-
tions forestieres, des éleveurs, des agriculteurs et bien d'autres
groupes d'individuSe...

Une étude préalable des besoins de chaque catégorie de
groupe assurable et des garanties correspondantes a leur proposge:m
est nécessaire, ainsi qu'une adaptation du montant de la cotisa-
tion aux aptitudes a épargner des groupes d'assurables concernés.
On peut dans ce cas adopter le paiement des cotisations par ver-
sements échelonnés, afin de permettre d'élargir la base socialc
de la demande d'assurances des risques IARD.

Enfin pour développer leur portefeuille en risques divers.
les sociétés d'assurance ont intérét a investir dans la formation
? du personnel. Il est donc souhaitable d'avoir un personnel compco.
d'agents qualifiés, avertis et rompus dans les problémes de pro-
duction et de gestion car, une société ne vaut que ce que valent
ses hommes,
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