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A une époque qui remet facilement en cause les traditionnelles
valeurs du continent africain et en l'occurence la solidarité, l'hospitae
1ité, l'esprit communautaire, pour souligner leur incompatibilité aveec
1'évolution actuelle de nos sociétés vers un développement autocentré, il
est primordial et en m2me temps délicat de repenser les structures d'orga=
nisation de nos communautés dans le sens de la réadaptation de ces valeurs
connues légendaires, Telleé sont les grandes préocqupations qui ont large-
ment guidé le choix du thime de ce MEMOIRE.

En prenant pour thdme de MEMOIRE "LA PROMOTION DE L'ASSURANCE - Vie
AFRIQUE : CAS DU CAMEROUN™, j'ai d'abord voulu répondre a cette exigence
que toute connaissance doit pouvoir répondre, ne fut-ce qu'a terme, i une
préoqcupation humaine, Le choix du contexte africain m'a done paru légiti=-
me pour l'étudiant en Assurance, dans la mesure ou la gestion des problémes
de nos sociétés en croissance fera de plus en plus appel aux techniques
sophistiquées de tout ordre et parmi lesquelles l'Assurance-vie occupera,
une place importante, La Promotion de cstte branche d'Assurance en Afrique
me semble &tre un exemple de réponse appropriée, donnde par la sciencs a

une situation concréte de notre environnement,
*

* *

Dans un cadre de MEMOIRE de Fin de Cycle, la t8che devait &tre
fastidieuss, laborieuse et on 1l'imagine trop immense pour Atre complétement
couverte, les modestes contributions présentdes dans cette Etude, n'ont pas
pour ambition, de faire croire au lecteur que j'ai pu traiter la Promotion
de l'Assurance-vie dans toute 1'Afrique comme peut le laisser suggérer une
lecture erronde du titre. En 1imifént mes considérations dans le cadre de
l'Assurance-vie au Cameroun, j'ai tenu compte de la documentation qui
m'était disponible et du temps qui m'$tait imparti? C'est Pa&r un raisonns-
ment déductif Que 1l'on peut étendre 3 l'ensemble de 1'Afrique ou tout au
moins & une grande partie, les postulats et conclusions qui sont vraies

pour le Cameroun,
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Je dois aussi souligner que l1'indigence des sources statispiques
et de la documentation tout court a rendu difficile une approche du pro-
bléme sous un angle quantitatif : tableaux statistiques, graphiques, cal=-
culs actuariels et autres, ce qui aurait permis par exemple de fixer 1le
prix de ce produit qui se vend, Néanmoins dans une approche globale du
probléme qui tient compte des projections futures, on pourrait utilement
se demander a quoi aurait servi les chiffres présents, soumis eux=mdmes
a4 des contingences et qui plus est, concernent un pays et par conséquent
insusceptibles de renseigner sur l'avenir ? Puis-je en tout cas obtenir ici
l'indulgence du lecteur dont je crois se préoccupera de l'essai de construce
tion théorique de cette promotion de 1'Assurance-vie dans nos pays que j'ai
voulu mener sous un éclairage scientifique 3 Je voudrais dire en tenant
~ compte des techniques confirmées dans le domaine des Assurances. De plus
en raison de l'aspect peu juridique de 1l'Assurance-vie tant affirmé par
beaucoup de théoriciens et praticiens 3 11 ne m'a pas paru opportun de

pencher les analyses sous cet angle,
¥

x® *

Le présent MEMOIRE qui rentre dans le cadre de fin d'Etudes de
1'Institut International des Assurances~cycle supérieur aura 4té 1'aboutis-
sement de plusieurs bonnes volontés. Je pense d'abord & Mne OKILI, direc-
trice du contrdle des Assurances du Gabon, aux dirigeants et professeurs
de 1' I.I.A., qui tout au long des deux anndes de formation de la Te promo-
tion, ont fourni tant d'efforts pour encadrer et transmettre la connaissance
& leurs étudiants et ce 4 la grande satisfaction de tous. A Mme OKILI, aux
dirigeants et professeurs ; je voudrais qu'ils trouvent ici l'expression
de ma profonde gratitude. C'est certainement aussi le lieu d'avouer, combien
aura été ma satisfaction d'appartenir & cette 7e promotion d'étudiants de
1" I.I.A, dont la vie en communauté a été marquée par une grande convivia
1ité,

Je me dois de remercier particuliérement Mr. ABEGA, Directeur de
Compagnie-vie ALICO (Yaoundé) pour son encadrement et les utiles conseils
%fqu'il m'a prodiguégtout au long de ces travaux., Je dois dire que ce travail

a ¢té dirigé par un connaisseur infatigable qui au-deld des conseils et
méthodes de travail qu'il pouvait donner a son étudiante, a laissé dans
l'esprit de cette dernidre un exemple de rigueur intellectuelle,

Mes remerciements vont également &. la dactylographe Mlle Jeannette
JUINJE, étudiante au BTS (Ydé) et au personnel de 1'I.I.A. qui ont largement

S

contribué 4 la mise 3 jour de ce travail,
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Ja ne saurals oublier mes parsnts, mes frires et sosurs de
1 Libreville, qui ont constamment témoizné de leur volonté de me voir
réussir en ma donnant trds souvent le meillaur environnement psycholo-
gique, Quant aux pstits Henri-clauds, Michel, YOY0, Mida et Raissa & qui
ce travail est dédié, puissent-ils se rendre compte ici que leur maman

n'a pas effectuéd un voyage d'agrément au Cameroun,

Enfin, j'exprime ma gratitude & l'endroit de tous ceux qui de pres

ou de loin, ont participé 2 la réalisation ds ce itravail, Je pense parti=-

culidrement & Mr, OLONGO MENYE André, 4 Mesdemoisalles OKATA Edw#ige du Con-
sulat Général du Gabon au Cémeroun et ONDOA Dorothée Marie Frangoise, sans
toutefois oudlier une ﬁanQée chaleursuse & ce Camercun qui m'aura fourni
juéqu'é l'exempls de ce MEMOIRE,
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autres branches d'assurance en Afrique, 1l'assurance-vie
n a

Son apparition tardive dans le continent qui date dss
années 1962, wmais v»lutst i1 faudrait remonter aux faits
" = ‘ t v

concrets qui ont marqué la i
T a T < odid Yo
d'assurance. £1lle apparait mdue coume un produit nouvea

u
et complétement inadapté dans le contexte africain, pour
i 1 1

la siwple raison qu'elle s'adresse en Premier liecuw 3 1'hopm
ne, en qui se manifeste l'instinet conservateur, de rejet

+ s RN . s ik > + 3 A 3
et de résistance A, tout changement ou 4 toute izportation.

Son objectif consiste en la constitution de
certaines garanties, contre les dangers qui menacent
1'homme dans son eénvirennement et ay cours de llexercice
de ses activités, or, l'Africain‘peutfégalementJétre aal-
mé par le souci de se prémunir.-, contre les événements en-
core appelés "risques" liés & sa vie. Ces événements sont :
le déces, les accidents corporels, les maladies, 1'invali-
dité, la survie, 1a retraite ete...

En efret, le développement avec le phénoméne
d'urbanisation a'accentué 1'individualisme tout en accrois-
sant ces risques Susceptibles d'atteindre l'homme dans son
intégralité Physique, les bersonnes et les choses dont il
a la charge.

On constate une Similitude entre 1'assurance

en général et 1la traditionnelle sclidarité desg communautés
villageoises africaines, qui malheureussment est uevenue

légendaire, Cette solidarité de oTOupe agissant comme une

autuali
LHFET

té ne vouvait qu'autrefois bPermettre aux individus
égement dssg colits et cuarges face aux vicissitudes,
1étés rodernzg africaiias, aujourd'sui ne sauraient

e mutualités ¢fficientes wour
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uniquement pour l'assurance en géniral st dss calculs
actuarisls péserviss particulizrement 2 l'assurance vie.
Guciqu'il en

ers le modernisme ce tous les as-

T ce aux risques de déces,
adies... etc, dans le cadre plus particulier de la
sécurité des personnes.

Mais dés lors se pose le probléme de la promo-
tion de cestte branche d'assurance Jans un continent dont
les structﬁres, fonctionnent sur des principes anciens et
figés. Ces mémes structures demeursnt aussi conservatrices
et résistantes au changement que les hommes qui les ont
organisées.

Pourtant "les personnes les plus menacées
par les risques que couvre l'assurance vie sont les
économiquement faibles";(1). comme l'ont si bien montréd
les professeurs PICARD et BESSON. Il est superflu d'affir-
mer que la plupart des pays africains peuvent &tre quali-—
fiés "d'économiquement faibles' ainsi que leurs populations.

Malheureusement, on note la réaction immédia-
tement négative contre 1l'idée d'assurance vie aussi bien
en Afrique que partout dans le monde. En Zurope, elle fut
considérce comme une opération immorale car interdite par
l'église catholique Romaine vers le 17 e siécle et reprise
comme un moyem pouvant servir de sécurité 2 1'homme vers
le 18e siécle. En Afrique cette bramnche d'Assurance est
peu connue du public contrairement aux autres produits
d'assurance comme l'attestent les résultats des premiéres
implantations : production faibls, et marginale aux éco-
nomies africaines.

En définitive, au vu de la situation socio-~
t

(N

economique et politique des Etats Africains, on peut se

demander si la PROVOTION de l'assurance vie est possible 2
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Assurance,
- Et d'autre part quslles veuvant Stre les

. soluticns a apgorter 3 ce retard 2
Avant de provoser das sclutions, il zst fonda-
mental d'identifier dans une premicre partie : les Bloca—

.
.
i
particulier du CAM=—

ROUN ' (pays de 1'Afrique Centrale), celui-ci est connu pour
son extraordinaire diversité Physique et humaine, ot est
souvent qualifié 3 Juste titre d'"Afrique en miniature',
Le peupliement lui-zéme issu dy "contact!" entre 1'Afrique
de 1'Ouest et 1'Afrique Centrale, met en presence des

. populations Soudanaises au Nord et des pPopulations Ban-
toues au 3Sud,

.
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Ce qui a surtout retenu notre attention, c'est
qu'a partir des aanées 1970, plusieurs pays : Céte :
d'Ivoire, Cameroun, Gauon,... ; membres de la CICA ont
connu des taux de croissance économique appréciables.
lais de 1976 & 1922, ces économies sont remises en cause ;
une crise a éclaté et a suscité un ralentissement de la
croissance.

Ce serait trop exageré, de dire que c'est un
retour a l'économie de subsistance. Orp 1'évolution de
l'assurance a toujours été liée a cette croissance. C'est
'la raison pour laquelle 1le CAMEROUN fera l'objet d'une
‘attention particuliére dans notre analyse, car c'est l'un -
des rares pays de la CICA, a avoir gardé ua taux de crois-
sance élevé (salaire stable, aucune société a'a ni fermé
ses portes, fgi été frappé par des mesures d'audit, le
Cameroun ne connaft pas débauchage, il existe une économie
d'auto-suffisance etc...). :

La crise est en fait restés stationnaire au
Cameroun tandis que dans d'autres pays, elle persiste.

De 1932 & nos Jours, cette époque peut étre
qualifiée de "gérance de 1a criéé”, en dépit de la reces-
sion que traverse le monde.

Ce pays a enfin  ype particularité, celle qu'-
en plus des rares départements vie que possedent les
ocicttés TARD de la place (Douala, Yaoundé,...etc) ; i1
s'est implantée une Délégation Génirale vie du groupe

américain ALICO (1) des U.S.A qul n'opére qu'sn vie

T.TCO (8 ~ ~ S T A - 3 ~ A~ e ¢ ~
AT.ICO, Compagnie speclallisece en vie, avec des capitaus
A e S oy da. Lo - o =X 7~ - e R 3 X
€irangers essaie de faire ses preuves et de donner d2 son
misux.
03 230 o aa 0 7 . a e T o T Trr— - T T T 1 7
(Treso A (2 A INSURANCE | ¢ )
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ire qui existe entre l'assurance =t

dans unsens vlus général et cala gra
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: Secrétairg Général de la CI.CA.RE, analyse le
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1 - Faits historiques

La naissance de l'assurance vie en Afrique
peut se résumer en 3 phases.

- Une phase ascendante allant de la fin de 1a
guerre de 1945 a 1962 (derniére guerre liondiale) ;

- Une phase descendante qul commence au début
des indépendances jusqu'en 1959 ;
= . Une nouvelle phase ascendante qui va de
1970 jusqu'a nos jours.

a) La premiére vphasge de 1945-1G52

Au cours de celle-ci, les sociétés d'assurance
vie essentiellement d'origine Frangaise, ont operé dans
les pays de la CICA avec des méthodes et moyens qu'elles
utilisent en métropole.

‘ Les structures de mise en place : societés,
les contrats, les modes d'interressement de 1g clieatele,
ne trouveant aucun écho aupres des populations autochtones.
Seuls les expatriés constitueront la clientdle en assu-
rance vie.

Ce qui caractérise essentiellement cette
phase est que, les populations africaines sont tenues 2
H techuiques d'assurance vie, que la naissance

s'est faite de fagon treés tinide et
apre¢s- guerre, et que les moyens financiers pour sa pro-

v 3

1
duction sont faibles qu'il s'agisse des fonds propres ou

des primes versées par les exvatriés,

et




b) La deuxiéne vphase de 1950-1952

Deux faits importants sont & not
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la Granche vie

I1 faut cependant remarquer que cette sub

(

tion s'est opérée de fagon brusque, elle n'a ras rendu faci-
le le démarrage de la branche vie. Les sociétés de droit
naticnal avaient encore besoin de l'gﬁh@rLﬁnce des agences
étrangséres, en ce domaine hautement technique et complexa.
En définitive, la gestation de ce produit en
Afrique sera pénible surtout que les Africains ont nézligé
le passé ; ils n'ont pas su exploiter 1'idée précoce des
Brigades de Démarcheurs qui correspond & 1%idée d'un réseau
coxmercial & 1l'époque que nous vivons et cecli afin de re-
conquérir la confiance des populations africaines, celles-ci
sont restées en marge de l'essor de l'assurance vie.
Aussi les retient-on comme facteur de blocage.
L'ensemble des.falts.hlstorlques marquent beaucoup plus
les insuffisances en organisation, sans toutefois offgiR
l'explication totale du retard de l'assurance vie. Car il
est aussi judicieux.de constater que l'homme Africain dans

sa psychologie reste profondément réfractaire a toug les




varis et calculs sur sa vie, ainsi qu'il a nu =ntendrs
T 1lacdar -~ A S oA
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L'assurance vie entre difficilsment dans le
. - . - ; . .
moeurs daw public et cscil quelgu'sn soit 1 envisagé
T b R Jr s Ao %
Cette phrass de MARC BERTRAND (1) neut ls =Bl
"les Frangais protdgent misux leur voiturs que leur vie
t 1a a5 1ian
> sur ifamiliet,

Cela signifis qu'une partie du publ
la signifie qu'une partie du publ

s 1 1it urance vie inddans o < Bim b e
Ve pas l'assurance vie indispsnsable comme 1

3 x T A B e 315 \ e TR A
aomiages. uLn revancne, on est tznté de dirs que ce rlre

0 g
maladies; ..., sont quelque ch
a

quoique l'on fasse'"., En fin de compte, l'idée d'assurance
vie laisserait craire qu'on vsuille échapper & la mort,
lutter, éviter se débarrasser du spectre de la mort.

Une autre partie du public considére la vie
et la mort comme des "mots tabous'". llais on constate que
l'assurance vie ne se définit qu'sen ces termes précis,

oubliant que 1l'idée de mort effraie, inquiéte les gens

we

elle rappelle que nous sommes appelés a mourir, autant s

D

préparer, prendre ses gardes.

Le niveau d'instruction chez les Africains ne
leur permet pas pour la plupart de comprendre l'intérét
de l'assurance vie, de sorte qu'elle est mal connue et
ceptée par ce public. Cependant, les différents contrats
qu'offre l'assurance vie telle qu'elle. a-été implan-
tée en Afrique sont :

o
O

4]

— En cas de vie : le capital différé et la rente

— - o - —— .

(1) ¢ Marc Bertrand dans son Iivre "ce qu'il faut
retenis ..., page 19.

T T o 0 ol o e e 5050 5 S S i, S, G e s e e s S s e e S i B S s



=] 2 e

viagére qui peut €tre également différée ou anticipée.
- En cas de décés : la vie entiére, le

temporaire décés.
— Les combinaisons de contrat en cas de vie

et de décés : la mixte, la terme fixe, la __dotale,

I1 importe de remarquer qu'il y a inadéquation
entre les produits crées en assurance vie et les besoins
4. exprimés par les Africains. Ce marasme n'aurait pas
existé si les premieéres sociétésen vie avaient cherché
&'adapter les contrats vie aux aspirations des populations

africaines.

Puis vient le niveau de vie trés bas qui
s'explique par des revenus dérisoires (voir a l'annexe:

‘le revenu. par habitant des populations afrigaines), Celui-

ci ne leur permet paé apres satisfaction de la consommation
courante, d'en dégager une épargne qui puisse &tre affectée
a l'achat d'une temporaire ou consacrée aux cotisations
en vue d'une retraite future. Lt surtout que la notion
d'organisation financiére des moyens financiers échappe
aux africains, méme si ce dernier dispose d'un revenu lar-
gement suffisant, _

L'assurance vie étant une opération d'évargne,
elle utilise la technique de capitalisation. Cette techni-
que peut-8tre un frein 4 1l'essor de 1l'assurancs vie

)
que mal comprise du public, en ce sens 1'opinion publique
phr

peun mal l'interpréter comme le montre cette autre phrass

intitulée ¢ 1l'opinion des clients de Marc Bertrand, page

19 ¢ "Drésenter une opération surance vie compe une
En




= 1852

A la date d'échéance lorsque ceux-ci ne rece—
vaient pas le dit capital, méme si modique qu'il puissait
paraitre, ces populations avaient purement et simplement
conclu que c'était une véritable escroquerie.

Les facteurs socio-psychologiques démontrent éga-
lement que ces insuffisances sont inhérentes & 1 '"homme (ni-
veau d'instruction, niveau de vie, de compréehension Las—) aaiz
sans toutefois offrir 1l'explication parfaite du retard de
la branche vie.

Avec l'existenece des facteurs externes a 1'homnme,

peut-on expérer que celle-ci soit complete ?

IIT - LES FACTSURS CONTEMPORAINS

1 — Facteurs technigues et financiers

a) Sur le plan technique, la détermina-—
tion du Prix en assurance vie se fait & l'aide :

- des tables de mortalité imposée par les auto-
rités, alors que les assurances dommages se calculent sur
la base des statistiques tirées du portefeuille de l'assu-
reur: 3 ‘

~ des tarifs uniquement reservés pour la dite
branche j

- des techniciens particuliers, Yes actuaires 5

In outre, on utilise le Jeu du taux d'intérst, et
on la qualifie d'opération & long terme, tandis que les
assurances dommages sont des opérat
Enfin de compte, il semble que l'assurance vie

scit une branche

[ 1 ) 3 3 P I . R <
S'agissant des tables de ortalite, il n'en exis-
+ oy v S - 5 e A N - 2 t—
e vas jusqu'= nos jours dans les navs ds 1a CICA.
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la question de savoir, jusqu'ol ira ce glissement. des faits 2
Cependant un proverbe dit : "il vaut mieux évoluer
que de suivre". Il en est de méme pour les actuaires, nos
sociétés n'en possiédent pas jusqi'a 1'heure actuelle.
S'agissant des tarifs, il va de soi qu'on utilise
ceux élaborés par les Frangais et étant donné que les pro-—
duits d'assurance qui doivent &tre tarifés sont ceux adaptés
au contexte airicain. Par contre, pour ce qui est de la tech-
nique de capitalisatiom que pratique la branche vie, le pro-
bleme se pose sous un autre angle ; les sociétés qui prati-
quaient cette branche, devaient attendre pendant longtenmps
pour l'encaissement des primes en ce sens que l'assurance
vie étant une assurance facultative, 1'assurable est libre
c¢e choisir le montant du capital, de la prime, de renoncer

& sa proposition au cas ol il jugerait le prix trop élevé

et plus grave encare, il a été instauré que les primes
peuvent se verser en uns ssule fois eu périodiquement.,

PR T~
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b) Sur le nlar financier.
L] - -, -
Cl'cst une brapche trds scientificque gui racourt
A ~ - A T r 1 + % A g ~ 4 A tirs
43 nos jours aux services des actuaires, des expsrts, d'un
-~ A 9 3 e 5 o il 1 . %
reseau commerclal, a d'autres domaines (santéd, sangues ete...
M~ ]tﬁ o i -~ " R 2UTre rovioant ovracal vernian® 4--(-7\(- Al Ay
1LoU 2. CeELE aln d'osuvy evlient extesslvenent tres chere,
3 A4 = - o e it & X 3 Lies
Jadis, les méthodes de production utilisées étaiznt
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les Brigades de Démarcheurs navés la piece et il fallait
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'asgfggce en général, qui & son tour fait
utifs du produit nmational d'unm
u st négligeable et reste en marge
e onomies africaines, wvu les résultats insignifiants

et aberrants de sa premiére implantation en Afrique.

Dés lors, la politique économique officielle doit
orienter et encourager ce secteur. Celle-ci est l'affaire
des autorités compétentes J les pouvoirs publics enm 1'occu-
rence le ministere des finances.

I1 importe cependant de noter qu'il n'exdste. pas de
textes propres qui régissent cette branche et que les sem-
blants de textes édictés a4 son endroit,. sont rlutét ceux
qui ont été congus pour 1l'assurance IARD,

o wil Hwe

e 3 3 - + ~ o~ Y 3 e
¢ secteur de l'assurance vie entre en ligne de comp-
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Ordonnance n° 7314 du 10 mai 1973 fixant 1'appli-
cation aux organismes d'assurance :

- Ordonrnance n® 0033 du 25 octobre 1985, Tlle
vise l'assurance vie sur deux points :

. l'intégration de l'assurance aux
branches qui exploitent déji 1'assurance en général,

- l'assurance vie au niveau représen-
tatif du pays.

Ces textes ne militent pas en faveur d'ume so-
ciété d'assurance vie avec tous ses systemes et son propre
circuit, ils ne cadrent en aucun cas gyea lsg besoilns dés
populations -africaines.

Un examen miniltieux de certains de ces facteurs
défavorables révéle que ceux-ci, en méme temps qu'ils cons-
tituent un frein peuvent par un aménagement adéquat,
militer en faveur de l'assurance vie.

cee/eee



METHODES D'APPROCHE, IES CONDITIONS

D'ADAPTATION ET STRATEGIES

DE _DIFFUSION DE CETTE PROMOTION




I - REVISION DES FACTEURS : NECESSITE D'UNE
ADAPTATION

La conception selon laquelle "la mort effrais
les gens" peut:8tre combattue comme 1'a démontrée un
philosophe en édictant cette doctrine "Vivre c'est appren-
dre & mourir", En d'autres termes, cela signifie qu'a
partir de 1'instant que 1l'on nait ; on doit apprendre &
mourir, Cette phrase veut tout simplement dire que 1'homme
peut surmonter cette inquétude.
| Pour cela, il devrait se représenter la mort &
chaque moment de sa vie, & chaque instant qu'un 4vénement
survient, exemple : lorsqu’un accident d2 voiture vous ar-
rive et que vous en sortez sain et sauf. C'est exactement
1l'objectif que recherche 1l'assurance vie. Par conséquent,
on peut &tre tenté de remplacer la phrase du philoscphe par
celle-ci : "s'assurer en vie, c'est apprendre i mourir"

L'on conviendra avec nous que 1'Africain dans son
contexte, était animé par deux grands sentiments pour lui
et pour les personnes vivant sous son toit qui sont :

- le sentiment d'insécuritd pour les cas d'urgence
avant sa mort et souci d'assurer ses derniers jours -

' - la détresse aprés sa mort ou aprés un décés pré-
maturé.

Le Secrétariat de la CNUCED (1) lui répond :
1'assurance peut donner A4 sa famille une certaine protection
contre les conséquences financiéres d'un décés prématuré
ou d'un déceés normal. Elle peut &tre aussi un moyen pour
les individuas d'épargner pour les cas d'urgence et pour ses
derniers jours, k

On a démonte€ que les mentalités des Africains
constituant un obstacle i 1l'essor de 1'assurance vie. Mais
ces mentalités se transforment, Il en est de méme pour le
nive:u d'instruction et de compréhension qui peuvent &tre
changés et peuvent amener les Africains & s'informer et a
comprendre le rdle de l'agsurance vie.

(1) : CNUCZD : Conférence des Nations Unies pour le Commer-
' ¢co et le Développeument.

000/0"
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Le développement économique, technique et social
crée d'une part : - la possibilité d'avoir un emploi et
d'sutre part - la possibilité ds le conserver car "seul
le revenu peut résoudre tous les problémes"

En ville régne 1'individualisme, Les Africains
ne sont pas conservateurs, la notion de solidarité a dis-
paru pour faire place & la détribalisation. D'ol climat
d'insécurité,

M. AHMADOU KOUROUMA pour résoudre ce probléme
d'insécurité préconise : "L'assurance peut remplacer la
solidarité Africaine®™. Pour lui, l'assurance peut faire
renaitre la solidarité en ville, en apprenant aux Africeins
la notion d'organisaticn financiérs, afin de dégager une
épargne. Elle va ensuite collecter cetts épargne, la mettrs
dans un pot commun encore appelé mutualité,

L'assureur en cas de sinistre, déduction faite
de ses frais, répartira cette épargne asugmzntée des inté-
r8ts aux différents sinistres, C'est la technique de répar-
tition., Pour bénéficier de la répartition des dommages,

il faut au préalabls avoir épargné et versé cette épargne
dans la mutualité.

En définitive, si un tel systéme est adopté,
1'insécurité disparait.

eoe/ene
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Des facteurs historiques, commerciaux et politi-
ques auraient emtrainé la disparition totale des sociétés
d'eSsurance vie sur le marché de la CICA. - Du point de
vue historique, ce furent comme nous avons eu déja a le

démontrer, les Brigades de Démarcheurs.qui ont rendu lss

populations africaines hostiles et méfiantes a 1'idée
d'assurance vie. En conséquence il n'y eut plus de sous-
criptions vossibles Len]ant trés longtemps. — Pour des
raisons commerciales, les assursurs préférent opérer en
TARD vu la complexité de la branche vie. - lais plus
¢tonnant anparaft le vide juridique caractérisé par la
situation de cettfe branche qui n'est régzie & 1l'heure actuel-
le qu 1S 14 1

ausls

gistr

autonomes.
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et conyenable

Secratq_ra Général -

de la CICARIZ, que les sociétés IARD d'un pays fusionnent

en mettant en commun leurs capitaux et en rassemblant

leurs efforts afin de concourir a la création d'une seule

société indépendante vie ayant son propre circuit. C'est

donc sous ces formes d'adaptation & l'environnement juri-

digque en vigueur que l'on pourra sortir des sociétés
'assurance vie et mesurer leur efiicacité.

II - PARTICIPATINN DE L'ASSURANCE VIE AU DRVELOPPEMENT

L'Assurance vie est un produit dont la promoticn
dans les pays africaims aura des implications sur 1'aapeﬂt
qualitatif et quantitatif du développent ~

— Elle doit jeter les bases d'une nouvelle ratio-
nalité dans le comportement des individus par ce fait que
les personnes couvrent l'insécurité par la solution
d'épargne. Clest 13 um rdle éducateur des populations qui
renforce la sécurité sociale ;

— D'un autre cOté, elle rend facile 1le développe-
ment eco*omlque avec la création d'emplois et suscite de
effets d'entralnement dans d'autres secteurs ;
- Enfin, l'assurance vie est une création de cir-

cuit de Ilnanccmant

A - R3le formateur

C'est dans le domaine de la sécurité des person-
nes (ou individuelle) que l'assurance vie doit jouer
pleinement son rdle de substitution techanique & la tradi-
tionnelle solidarité africaine et répondre efficacement
aux multiples aléas auxquels sont largement exposées les
populations airicaines. Ce faisant elle éduque financiére-
ment les imdividus.

-'Q/coe
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11 est en effet reconnu aux africains un manque
d'organisation financiére qui se traduit entre autres par
1'absence d'esprit d'épargne. Cette dernidre faut-il le

dire coustitue le début de toute sécurité individuelle,

en ce sens que le but de l'épar.ne est de prémunir
1'homme contre les vicissitudes de la vie.

Or, face aux problemes de risques personnels,
c'est plutdt 1'idée de compter sur une éventuslle partici-
pation des membres de la famille ou des voisins qui reste

trés ancrée dans les mentalités africaines, et constituant
l'essentiel de la solution. C'est donc dire que chez
Itafricoin 1'aléa s'accroit, persiste et il faudrait voir
comment l'assurance vie psut répondre & ce probléme.

Au niveau de l'homme africain responsable ou non
des ressources financiéres d'une famil le, l'assurance wie
en faisant naftre l'esprit d'organisation finar
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Du point de wvue dévelcpement d'une nation, l'as-
surance vie doit pallier les déséquilibres financiers des
structures sociales =

1) Elle contribue & la stabilité sociale puis-
qu'elle permet aux individus et familles d'atténuer leurs

é ccupations et insécurités financiéres.

*d

2) Tlle compléte la charge financiére qui pés
sur 1'-tat au titre de 1l'aide (sociale) aux personne

sinistrées - 2t aux individus dans le
1

f,J

a disparition du titula
arilial. En réalité, 1'assurance vie con
S

s
urité sociale (

a

rer les jeunes a la vie de l'sntrepri

dire avoir une politique de portes ouvertes aux jeunes
| :

t un élément social de l'assurance en général

5
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Les societés d'aszurance vie peuvent &tre congi-
Al nlna o ~ dn itéd Y& - AeAnams -
aerces comme des unités de production éconcmique, qui ont
pour objet de produire ou d'offrir sur le msirché de 1l'asst
rance un certain ssrvice. Cette production va consister

conférer aux individus la sécurité dont ile ont bescin

face zux dangers de-la nature ‘et: & ceux qu'apgorte le

T.eg activités dlassurancs vie sont donc créatrices

1V ois, car les Institutions d'assurance doivent
ok >axr 1 narsonnael a indgtratitf techniqgue et co srcin
21 SSL” U JSErBU L - e Lotlabll, > CLiL u oL C =G
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3) Quant aux jeunes, il y a une certaine tendance
i



chargés de la conception ;

03

étant un produit qui se vend, les carrieres commerciale
b3

lui sont par conséquent trés importantes. Elle fera appel
h

- La création de 1la fonction des chefs de produits
b

— L'offre d'emplois au sein de la branche et
surtout aux personnes suivantss

.

. les cadres qui ont un peu d'expérience
professionnelle, si possible dans l'assurance (etudiants
sortis de 1'I.I.A ou des Grandes Ecoles francaises d'as-
surance),

- les analystes financiers,

- les chargés de mission,

- les hommes de marketing ; de publicité,

. des experts commerciaux,.

- les offres d'emplois se traduiront
également par la création des agences d'assurance surtout
dans les provinces.

— EnfiyM, les compagnies d'assurance vie peuvent
procéder aux recrutements de personnel non formé en assu—
rance et attemuer le probléme d'emploi aux Etats africainms.

II nous faut noter aussi que les activités d'as-
surance vie jouent un rble trés actif d'appui au dévelop-
pement des secteurs voisins en favorisant leur essor.
Citons entre autres :

— Les bangues en ce gens que 1'assurance par
l'épargne qui constitue une garantie, améliore les condi-
tions de crédits faits aux emprunteurs, qu'il s'agisse de
particuliers ou d'entreprises, aussi réduit-elle les risques
de défaut de paiement.

e
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: Les prestations d'assurance
vie attenuent le dommafe

financier czusé aux
par le décés de

|

|

|

\ - Les Entreprises :
‘ entreprises
\
|

eurs principaux salariés ou leurs pro-

priétaires. L'exemple type est celui du décés de 1'homme
clé dans une entreprise, ou la perte d'une exploitation.
Ly Grace a 1l'assurance vie, l'entreprise peut se reconstituer
| en cas de faillite ou reconstituer un autre nomme

clé en
cas de décés ds ce de

rnier.
— Les Services juridicues : Il s'agit de résoudre
‘ leslitiges pouvant survenir entre les assures et les auteurs
i responsables de leurs doxmages co orporels surtout en ce qui
concerne

la fixation du montant des
mages (avocats, huissiers,
dent il est

réparations des dom-
cabinets juridiques...)

remarquer que l'assurance vie est reu- juri-.
dique du polat de vue relation entre l'assuré et 1! assurcur

car-il Ay ia N reen urs, ni contentieux, ni SOhS-aSShranuc

&

W4
k

ni sur-assurance en vie :

———

l'assuré est libre des choisir le
montant de son capital.

- Les Services actuariels :

iy =) 5 ~
alcul. des primes et

-~ 3 5 5 ) 4 <
e 28 provisions hatr~ atigues.
|
|
‘ . : ; . :
; ~ Les Services ds santé : Pour 1la si rle raison
\
t 2 L il : ~ A PR
1 que les assurés sont socumis A unsz Sclection médicale. On
l
| ’ ’
| P L Al pe 8 ~ - - ~ hig ~ 4+ A e g RPN,
assure de .prefercnce les personnes de santé movenne,
Y€ manlere genérales, il faut qus les conditions

1

- 1, A £ ~ el ozt Ly A ey R e 8 e L
i dans chacue vpays scieant de nature 4 favoriser l'expaasion

wilc

0 nt comme en aval,
\ En revanche, il est aisé do saic
g2 actucl de croissance des Eiats giricains,
Compagnics d'assurance vie

| | (eu particulidrs) du fa
® V de financement pour les

meritert une promotion
cu'elles constituent une sourcoe

t
gconomies sous-développées.
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D ~ INSTRUMENT DE FINANCEIMENT

S AW Sl

IL.'agssurance vie participe dsoublement au finance-
D'une part parce qu'slle constitus un instrument

cace de mobiliisation de 1l'épargne par le biais de la
entralisation des primes de milliers d'assurés, notamment
combhinaiscns de capitalisaticn, l'assurance vie

s
parvient a accumuler des sommes énormes & travers les sous—

tiles ou autres. Les projets d'investissements trouvent
alors des ressources financiéres nécessaires a leur réali-
sation, que ce soit dans les secteurs privés ou dans les
secteurs publics.

Dans ces cas précis, les compagnies d'assurance
vie deviennent des intermédiaires financiers entre les
sources d'épargne et les agents économiques a besoin de
financement

De plus lesbactivités d'assurance wvie méritent
d'8tre considérées comme une source de recettes pour les
pouvoirs publics par le biais de la fiscalité et du
paiement des droits d'agrément. L'offre des services d'as-
surance vie locaux économise les dévises.
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A - Les compagrnies

"Sans les compagnies, on ne peut parler
d'assurance vie". Tant qu'il est vrai que cé sont ces
unités de productions dconomiqus qui se proposent de créer
et de vendre pour le marché de l'assurance un certain

produit : le contrat vie devant permettre le versement

oy

D

» au woment d'un sinistre en cas de

moyennant une prime.
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& recuelllir la prestation de l'assureur en cas de surve
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entralisation, de d&lé-
i

Le choix de cette structure repose sur 1l'agoption
d'une méthode. - Soit une méthode autoritaire ou partici-

pative des pouvoirs, des tiAches : c'ust la centralisation -

— Soit sur un partage, une transmission des pouvoirs entre
différentes directions qui composént les principales acti-
vités d'une entreprise d'assurance : c'est la délégation
des pouvoirs. A

Le choix de la forme réside sur la volounté de se
constituer : soit en sociétés de capitaux encore appelées
societés anonymes, soit en sociétés mutuelles.

Quant aux entreprises étrangeres, ce qui les
conditionne, c'est l'adoption d'un statut juridique. Il
s'agit d'opérer un choix entre - devenir une société de
droit national ou en décendre — représesnter et rester une
gucbtréale‘des societés étrangéres tout em respectant la
réglementation nationale.

1) La stratégie de diffusion

En général, pour les socié¢tés africaines d'assu-
rance, la stratégie de diffusion va désormais consister a
l'installation d'une structure décentralisée.

Nty £ g

ait un mode de la décen-
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uent & la forme, les sociédtés d'assurance vie étant
?

S —
imne

. . N o ~ ~ s
particulicerement pauvres™d'aprés 1'expérience, la solu-

\ tion idéale serait d'adopter les formes de sociétés

mutuelles.

En quoi va consister la décentralisation dans
les sociétés d'assurance vie proprement dites ?

S'agissant des sociétés d'assurance vie et
ayant constaté :

- une production trés faible par rapport aux
autres branches et que parallélement le développement
économique, industriel, technique, social accroft les
risques que couvre cette assurance j

- que la branche vie est mal connue du public
africain qui n'en mesure pas l'utilité ;

- que les mentalités n'ont pas changé, les
gens préférent compter sur le concours d'un parent ;

- que 1l'Etat seul s'occupe de la sécurité des
personnes par le truchement de 1la C,N.S.S, C.N.P.S. (1),

- que les sociétds d'assurance vie peuvent pren-
dre la reléve de la sécurité sociale j

- que malgré tout, l'assurance vie a une impor-
tance en Afriqus.

- gtc...

(1) : C.N.S.S. : Caisse Nationale de Sécurité Sociale.
C.N.P.S. : Caisse Nationale de Prévoyance Sociale.

eee/eee
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gus L'agsszurance vie z2st uan wraduit qui s= ve na, .la decen-

traiisation va consister en : - la pultinlication

d
purcaux de souscrintisn dans toutes les brovinceSet résions.
c €

5
- la création d

courtage, afin de reconquérir la coufiance des populations
Africainess, que 1l'histoire a marquées et de les informer
des rb6les indispensahles de l'assurance vie. Il importe

de définir les pouvoirs de liberté de ceux-ci. On assiste
donc & la création des zones ou seciteurs d'assurance et

des intermédiaires d'assurance, en supplément des sociédtis

meres.

Par conséquent, on parvient & une bonne connais-
sance des clients et on satisfait mieux leurs besoins et
leur attente. Chaque secteur connaissant ces agenls et
vice versa chaque agent connaissant son secteur d'action.
Il en ressort une adaption des garanties aux besoins des
clients.

Sur le plan administratif, les circuits sont
réduits par le fait que certains goulots d'étranglement
sont supprimés ; sur le plan humain, on constate de la
part de tous les exécutants un intérecssement au travail
parce:que celui-ci a &té diversifié.

’ Les agents vont accomplir au mieux la mission qui
configée et déterminer leur pouvoir d'action. A 1a

téte de chaque zone, se trouve un chaf de zone qul =st 1le

relais d'un sous directeur
La dirsction va vailler ce que le secteur aprpli-
que ovien les consignes qui lui sont données.
ans ls sactzur, oa effectue tout 1z travail cou-
rant des sociétés méres.

L'assuranc: vie étant un produit qui se vend et
chacun est libre de la secuscrire, de= lors i) fPaut :

- un réseau commercial avec des agents et covr-
tiers motivés ; A

- des hommes a qui, il faut inculquer 1'esprit
Ccommercial, c'est au niveay de Cevux-ci que ya s'appliquer

“ v e s
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- W

effectivement la décentralisation (la structurz straté-

gique choicie d'ov l'appelation de golariés décentralicés.
- de la clientele "pas de clients, pas de sinis-

tres, pas de sociétés'. Celle-ci doit &tre satisfaite.
Quels critéres dfs*iDSUent les trois zystémes

de distridbution dv prodvit d'as-urance
~ Les agents, hommes de terrain, exercent un

Fa)

profezcion “itZzrale. Tls ont un lien contractuel avec la
compaginie : e mandat. Leur mission serait d'inciteTA}es

PRt EPNE R 2 ey A . o ST ) o~ .
noprulatlong a scuscrire des contrats vie dans le cas d=

compraznie. De ce cas on les. quallfie 4 agenss exclusifs,
liés .par un traité exclusif.

- , egalement hommes de terrain e
commercants. Ils satisfont 1e,besoin en conseil, ressenti
VI elle société

par les clients sur tel type de contrat et t
qui puisse convenable S intéréis. On dit
qu'ils sont les représentants des clients aupres des socic-
tés. Aucun mandat ne les lie & la sociét

=

é, ils sont libres

. p » em—
de traiter avec la société de leur convenance, Ieurs 3151rcs
varient également en fonction du chiffre d'affaire. Agents

2 . I

0
et courtiers, tous deux sont rémunérés & la commission.

- Les salariés décentralisds font partie du person-

nel administratif du siége et sont sous des ordres d'un
directeur. Leur rémunération est par contre forfaitairement
fixée par les dispositions contenues dans les conventions
collectives régissant le sectsur et par entente avec le
directeur : c'est ce qu'on appelle le paternalisme.

Le troisiéme-éystéme de distributiom nous permet
de voir le changement qui s'est opéré dans les sociétés
d'assurance et qui est trés évolutif de nos jours. Ce
systéme permet aussi d'apprendre que la création d'un

climat de sécurité par la compagnie n'est plus de rigueur

sion) aed
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en ce qul concerne l'intéressement du salarié au travail.
Le climat de sécurité se difinit comme la prise des mesures
de sécurité imposées visant a satisfaire le besoin de sé-—
curité ressenti par les salariés. lhais, le plus souvent,
Cés mesures d2 s:scurité sont faussées par le fait que la
notion de sécurité est une notion subjective., Chaque
individu interprite et définit son propre climat de sécu-
rité et cela a partir bien siir des mesuraes de sdcurits
offertes par la socisté.

-Enfin 1€ but de ce troisidme systéme est de misux
servir le client var raprort aux prix et a 1a qualité tout

‘en iatéressant le salarié au travail. Car on a constaté

que ce parsonrnel a toujours travaills sans aucuune motiva-
tiom, ce qui le réncait improductif.
' ~Ctest ce O'enr'e de salariés, légdrament intéressés

qus doivant v'lTl er les entreprises d'as:.zranca vié
._Torsqae la décentralisatisn ost en marche, il importe que

certaines conditinng scient rempl ies.

2) LES CONDITIONS DE REUS?ITC

Au niveau desg bureaux de souscriptian'directe,
K ‘.J_‘ r:' : - 03 A ’ - ’
oucte celsgation de pouvoir doit &tre écrite ot cormuniqugde,
& gramres restent 1a preuve par 8xcellence, qui
issent formellement les diffé

entes tlches ot pou—
Vvoirs par|é

- Quelle gonz, quel zecteur du nays nrésente deaucoup plus

de potentialitds en matidre da souscription ? €t é qui
confier Aa responsabii{ité de ceux~-ci ? Poyr les autrgs,

Tl s'agit de leur communiquer g l'avance la décision 4s
leur dflégation et de poser 13 question de savoir. - a
quol va désormais COnSlSLET natre nouvelle mission °

74
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Lo giége doit avoir urne attitude libdrale, faite
d'appui, de soutien ; une politique de porte ouverte

ses s2lariés et se= intermédiaires. Mais il ne

ue Ja sociéts joue A4 l'ingérence, elle doit lais-

ser caux-ci prendre leur initiatives.

Les tableaux de bord pour les salariés et 1'in-
tformatisation ou la mécanisation des agents par la ssciétié,
permettent de suivre de trés "oin 1z déroulemsnt de 1a
delégation de pouvoir et des activités.

e

g nivean des cl1i

'.—J

s
intér8ts. - Rendre les documents et polices accessikb
téressés. Dans ces conditions, 1

e message que l'on
veut transwmettre sera recu sans réactiocn. Enfin ces docu-

~ments doivent aller droit au but afin d'éviter toute ambi-

guite de la part de ceux qui les regoivent. De préférence
illustrer ces propos d'images.

3) Dangers possibles des choix de stratérie

a - Les intermadiaires, notamment les
agences peuvent exercer une influence sur les secteurs,
autrement dit sur les difrérents bureaux directs ; en fai-
sant prévaloir leur point de vue.

b - lorsque la direction générale d'une
société d'assurance, prend la décisioan de coanfier 1la ges—
tion de certainesactivités brincipales aux secteurs et aux
intermédiaires (agents et courtiers). Ceux-ci doivent
comprendre par la qu'il ne s'agit pas d'exercer un emploi
mais bien plutdt de diriger de petltes entreprises dans
une grande entreprise. Ils doivent donc se comporter en
chef d'entreprise. Par conséquent ces activités principa-
les qui, sous 1le controle de la Direction Geacrale étaient
des objectifs parmanents & atteindre, deviennent des
'centres de risques comme cela se dit en "Risk management.

o.c/‘--a
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C'est dire qu'a partir du moment ol la diresction générale
délégue ses objectifs principaux également appelés "objec-
tifs permanents" & des sous directions, ceux-ci deviennent
des objectifs critiques ou des "centres de risques parce
qu'elle ne sait, si ces objectifs seront atteints., Elle

se trouve dans le doute,

¢: = Comment exercer ces métiers ? pour les
exercer, il faut la compétence, le courage et 1'honnétetsd
enfin avoir le golit du risque., Il est facile & des gens
courageux de partir de zéro, avec une aide extrimement
faible et d'arriver, en six ou sept ans, 4 se consituer un
portefeuille qui permet de subsister convenablement sur
un marché, d'investir, de se développer et asseoir sa
g8éren ité.

L'expérience révéle qu'il est difficile de démar-
rer un cabinet de courtage plutdt qu’'une agence, Agences
et sociétés ont un lien contractusl. Si une agence tombe
en faillite ou veut vendre son portefsuille et qu'il ne
trouve pas d'acheteurs, lss sociétés sont obligdes de les
racheter car ces mémes socidtés doivent aux agents 1,5 %
de fonds communs annuels, C'est ce qu'on appelle : 1l'indem=
nité compensatrice.

Quant sux courtiers, il est parfois trés diffi-
cile de voir quel est le travail réel du courtier, Ils
doivent savoir tout de méme que 1l'essentiel de leur acti-
vité est tournéd vers le client et donc que 1l'activité
commerciale est la raison d'é&tre du courtier (mandataire
du client auprés des socidtés).

Parmi tous ces métiers, il sgemble que le rdle le
plus important incombe au MARKETING. Pour 1l'instant, nous
nous limitons a le définir et souligner son importance en
agssurance vie comme on le verra plus loin, "le marketing va
permettre d'optimiser les termes d'échange de 1l'entreprise
productrice et le consommateur® (1).

(1) : Définition d'école

ceo/ees
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Ces termes d'échange étant : la monnais, le
produit, 1'influence, l'imapgs, le profit. Cette définition
est incompléte parce qu'il doit aussi chercher la satis-
faction du consommateur.

Le Marketing doit 8trs intégré dans les technigues
de l'sntreprise car c'est l'organe de liaiso

client et les structures de l'entreprise.

es actions du marketing :

soutenir un produit,

. lancement d'un produit,

. élaboration d'uan produit,

. orientation du produit,

. situer l'entreprise dans son environ-
nement : 1l'étude du marché,

. on demande au service marketing d'éla-
borer un plan stratégique.

— Les opérations qu'elle utilise ou les sources
spécifiques du marketing : la segmentation, le sondage,
le questionnaire.

- Les réactions du mapketing :

. fixer les objectifs de l'entreprise-
c'est formuler les buts a atteindre en termes mesurables
et dans un délais déterminé.

. définir les moyeus (réseau de distri-
bution, action de publicité, relations publiques, motiva-
tion de la force de vente, nouvelles métrodes de vente du
produit ; .

. la qualification et le choix sur les
moyens.

S'agissant de l'assurance vie, 'on dit que l'idce
de mort effraie les gens'. C'est un fait, une donnée.
Mais l'usage dit qu'une information n'est jamais acquise,
l'homme de marketing doit toujours chercher a l'acquérir.
Pour cela il va procgaer a des tests : le questionnaire,
le sondage.

3 50
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En assurance vie, une opération du marketing :
la segmentation ou une repartition de la population peut
a terminer : le revenu, les populations actives
et également'la combinaison de contrat qu'il faut.

ol 1a segmentation et une des sources spécifi-

ques feront 1l'objet d'une étude dans nctre deuxiéme partie.
r
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tiplication des compagnies d'assurance vie ¢ celles-ci
doivent étre bien distinctes des sociétés IARD. Mais pour
pr€senter des opérations d'assurance vie au public, il
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-~ =t de peWMettre au grand pudblic d'aveir 1la ga-

rantie qu'un or:zanisme offrant contrats vie est reel-—
lement capadle de réncndrz a ses ::?“geme_L~
Les entreprises esxercant unse activité en vie sont

au public
- l'autorisation du Ministére de 1'Economie et
des Finances, que l'on appelle encore agrément. Celui-ci
atteste la viabilité technique de 1la societé, sous réserve
de disposer d'un capital social minimum.

— remplir les obligations juridiques exigées par
la loi.

— se plier a la reglementation des placements.
A noter que les placements d'une société vie n'oat rien

~de commun avec ceux d'une société d'assurance IARD, car

les provisions mathématiques de primes et de sinistres
représentent d'aprés quelques expériences, sept & huit fois
des primes émises dans l'année. Alors qu'len TARD, le yo-

- lume de celles-ci. est faible en raison du taux de sinis-

tralité enregistré dans ce secteur.

? En fin la politique économiqus officielle peut
changer la structure du marché d'assurance, en lui imposant
un systcme de conueafratlon dans le souci de protéger ce
marché national et dans le but de réduire au minimum des
sorties de devises ; puisque la tendance actuelle des
structures du marché est l'adoption d'un systéme de décen-
tralisation.

Les législations, les pouvoirs publics devraient
envisager de constituer leur propre institution pour
offrir les services voulus en vie comme 1l'a préconisé

¥, AIMADOU ZOUROUMA.

T

des sociétés

,

cette sociét

est bien beau de conseiller une association
vie mais il faut éviter en retour & ce que

e monopolistis

t
de se faire soi-néze son statut et on aboutira
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C — Le marché

L'existence d'um marché potentiel en vie, de mé-
me que les études de ce marché colitent trés cheéeres. En
effet, il faut' : -létude de 1l'environnement afin de sélec—
tionner des clients capables de payer et ceux de bonzne
santé. - définir des marchés cibles, au niveau de la
population paysanne, des associations de groupes, des jeu-
nes. = l'étude de la faisabilité en "atlhre de prix, de

la production et .de dlstrlbutlon. - la création des besoins

- propres a ees marchés cibles.

L'adoption d'un tel projet est laissée a l'ap-
préciation des autorités politiques.
Un probleéme aussi se pose au niveau du choix du

~

‘régime du marché & adopter ou encore des types de fournis-

seurs d'assurance préféris régime de concurrence ou
régime de monopole. Ce choix est également laissé aux au-
torités politiques du pays.

En régime de concurrence, les activités sont en-
tre les mains de plusieurs comoa ignies. C'est l'zxemple

g~

- acdopté par beaucoup de pays africains. Ce choix. est censé

améliorer 1l'efficacitd du' marché.

Dans le régime de monopole, les activités sont

piutdt entre les mains d'une coipagnie unique ou de
quelgues compagnies : c'lest 1'exe mple du Congo. Ce choix
est censé favoriser une meillesure util isation des resscur-
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faiblesse de producticn en situation

ple type est 1'Administration. Et
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¢ l'assurance vie, on psut 1'at

prevoyance soclale et aux systémes de sécurité sociale

tans un pays. Ce sont des structures anciennes et tres

‘spécialisées qui sont les précurs. eurs d€1'idée de la sécu-

rité de l'houme au travail. Dans ceite administration,
aucune pression, aucune poussée ne milite em faveur d'ua
Changecent. il m'y a pas de concurrence possible.

clle n'a pas besoin de direction ni techaique,
ni de direction commerciale. La majorité des gens se sent:
a 1l'aise, vu qu'elle connait parfaitemeat leur spéciali-
sation ; il existe des fiches de thAches trés précises.

Ces gens seront déstabilisés dans une structure
nouvelle, ils me seront pas intéressés. Puisqu'on tend &
substituer la sécurité sociale aux compagnies d'assurance.

Alors qu'il y a l'aspect humain, l'aspect budget
autonome, aspect commercial qui sont essentiels et qu'il
faut connaltre. L'exemple type qui prend en compte tous
cés aspects est le systéme avec ageats, un systéme concur—
rentiel et trés important, l'agent travaille & 1la comisg-
sion. Les Compagniefd'assurance et surtout les compagnie
d'assurance vie ongwintérét a adopter ce systéme, mBme

si cela engage des frais géneraux trop importants.

{:x( Si ¢Ten est T% cas, la compagala doit jouer sur

e e i

ses sinistres pour COMpenser Ce systeme : - soit en réglant
tres vite les sinistres afin d'echqb; r au phénomeéne
'inflation. - soit en les reglant moins chers.
m'ut9f01s, on attend des agents une action en

leur endroit. Il ont ézalement un r8le 2 jouer.

con/-t-
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LES POTENTIALITES PROMETTEUSES
DU MARCHE _ AFRICAIN

L'analyse des freins nous a permis de comstater que
1'Afrique est um milisw propice & l'assurance vie, compor=-
tant des aspects sociaux, techniques, économiques, financiers
et matériels favorables & l'essor de cette branche. Cette
méme Afrique posséde également un aspect démographique : sa
population qui, en dermier ressort constitue l'atout le plus
important aw développement de l'assurancs vie parce que
falsant 1'objet méme de celle-ci.

En effet, les populations africaines présentent dss
caractéristiques trés diversifides dans 1l'sspace.

-~ Une structure spécifique qui apparaft & travers
les pyramides des 3ges qui, & lsur tour ont la partizula-
rité d'8tre larges 4 la base et pointues au sommet (cf.
page suivante).

Cette forme de pyramide traduit ume population jeu-
ne trés importante par rappori aux adultes et aux vieillards

- Une répartition diwversifide et trés imégale des
ropulations. Cette inédzalité se refléte aussl fortement &
l'intérieur da chaque province ou régiom que dans l'ensen—
ble des pays. = Dol une population rurale et urbaine tras
mal repartie (cf. annexe sur les tableaux retragant 1'éva-
lution de la population auw Camsroun).

Les populations africaines constituent don¢ un
marché qui peut ressentir des besoins en assurance vie ou
posséder des potentialités em assurance. La caractéristiqus
d'un marché étant qu'il peut varier em hausse ou en balsse,
ceci dépend des dirigeants des pays. La tendance gémérale
en Afrique est de favoriser une politique nataliste, le
marché africain se présentera toujours en hausse.

snmf vin
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L'assureur ne doit pas rester indifférent a tous
ces changements, il doit avoir um regard sur les mouvements
et la progression de ces populations car ces mémes mouve-
ments se répercutent au niveau de son domaine.

Ce qui explique la qualificatiom suivante que 1l'on
donne aux sociétés d'assurance : "Clest un umivers en
mouvement',

L'assureur va done¢ appliquer sa technique sur ces
variations des populations, celles-ci qui dewiemdront des
mouvements, des programmes au niveau de llorganisation
du produit d'assurance.
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POPULATION CAMEROUNAISE : STRUCTURE PAR SEXE ET GROUPES

D'AGES QUINQUENAUX :

ANNEE 1986
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Avant de recemser les besoins proprement dits en
assurance vie qui existeant sur le marché africain, il serait
opportun de rappeler certainms outils indispensables que
1'assureur africaian doit avoir & sa disposition afim de dé-
terminer sa productiom et ses oriemtations.

I - »,QBOISSANCE DEMOGRAPHIQUE ET ECONOMIQUE
A - La croissance démozraphiqus d'um pays

Celle-ci se measure par les taux bruts de natalité et
de mortalitéd pour mille habitants. Ces taux décrivent la
structure et le niveau de mortalité et de natalitéd dans um
PaY S,

Nous retenons l'exemple du taux de matalité. Celui-ci
croft dans certains pays alors que dans d'autres, il comnait
une nethte regression.

Au Cameroumn, il était de 46,7 % en 1981, il est
de 45,4 % enm 1986 et il sera de 44,2 %, em 1991 (cf. anne-
ze sur les données du taux de mortalité).

On peut le comparer 'a celui des pays développés
(voir tableau page suivant). Il ressort nettement que le
Cameroum, malgré l'écart de développement qui le sépars des
pays industrialisés, milite pour ume pdlitique nataliste,

Pour la France plus particulidrement, il est & moter
que ce pays pratique une pdlitique de démpatalisation.

L'assureur em vie africain doit avoir um regard
sur 1'évolution démographique du countinemt, car ces popula-
tions en croissance wvont avoir besoir de s'assurer em vis
pour plusieurs raisoms déja évoquées (changement de mentali-
té, les damgers du développement, le besoim de sécurité,
etc...). Bt également parce que la démographie conditionne
non seulement toute politique d'investissement ratiozmnelle,
mais aussi demeure le facteur déterminant de toutes actions
quelsqu'en soient le domaine et l'objectif. Car, en dermiére
analyse, c'est l'amélioration des conditioms de vie de la
population, 4 court ou & long terme que vise tout plam ds
développement.
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La crolszance démographique n'est pas l2 seul fac-
teur déterminant la branche vie, la croissance économique
guide également le développement de cette branche.

B = La ecroi nce Scononi d'un

Celle~ci s'apprécie par la consommation, le taux
d'équipement des ménages et par ces agregats économigues =
le produit intérieur brut (P.I.B) st la production natio-
male (P.N) et par beaucoup d'autres critdres. Mais dans le
cadre de l'assurance en général nous me retiendrons que
ceux cités c¢i-dessus.

) L2 comsommaticn sourants st 1'dguivps—

ment des ménage

De nos jours la moitié des revenus qui avant, pas=-
salt & 1'alimentation et & l'habillemeni, est affectée d la
satisfaction d'autres besoins qui sont : = l'hygiéne et
santé. On constate que les gens se soigneant d'avantage et
migux. Ils s'occupent un pew plus de lsur santé. Il 3y a douc
une : Sufcomsommation médicale bruts. = Les transports st
communications. A ¢e niveau, on remarque ua dédoublement,
la baisszs des kesoins primaires faisant place aux besoins
de luxe, s'explique sa Afrique par le développement de la
technique, des cultures viwvriéres, de la production en
série, en un mot par 1'évolution générale de la productivité
agroalimentaire. De sorte qua les gens mangent biem i des
prix bas. Aussi, comsacre -t-on la majeure partia de som
revenu & des besoims plus luxueux : le téléphome, la télé-
vision, las appareils ménagers, eic...

Il faut noter égalsment un esprit d2 smobisme, um
effet de démonstration qui anime actuellement le comports-
ment des populations. = Par ailleurs le taux d'existence des
véhicules terrestres & moteur, les machines & laver, des
congélateurs, des villas de haut standing, des magnétosco-
pes et bien d'autres gadgets, va &tre augments.
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On ne peul pas perdre de wue, la comséquence er
assurance de tous ces équipementis. Les wéhicules terrestres
a moteur engendrent la nécessité d'une assurance automobile,
Celle-ci est déja rendus obligatoire. les autres biems msu-

bles et immeubles ont pour garantis le dégat d'eau, l'incsen-

die, arrét de £froid, le bris de machines, des assurances
de réparation.

toutes ces données économiques comstitusat une bam-~
de d'information que l'asasureur doit avoir a sa disposition
et l'assurance en géméral doit &tre branchée gur cetts évo-
lutiom, & fin des déterminer ses oriemtations, sa production
l'assureur vie en particulier peut exploiter ces deux faits
écomomiques.

1 La surcomsommation médicale brute supportée par les
populations elles-mémes, celle-ci est entrainée par le be-
soin de satisfaire de plus em plus som hygidéne et sa sanié,
L'assureur en wi2:peut tirer profit de os comportement de
la populationas

Maintenant que les gens s'occupent un peu plus de
leur santd, il va falloir d'avantage créer des garanties
qui domnent des couvertures am maladies et em accidents
corporels. Ce serait dimimuer par 1a la charge qui revemait
entiérement aux populations.

Le deuxicme fait est le comportement par smobisme
ou l'exhibitionnisme des populationsz, L'assursur em wie
doit pouvoir faire de l'assurance vie um produit de luxe.
I1 peut lui &tre recommandé de faire admettre aux public :

- qu'assurer ses derniers jours est une affaire

prestigieuse ;

- que s'équiper pour paraitre est une bomne chose
mals mourir dignement pour avoir préparé ses funédrailles
en est une autre. Car il serait imjuste de laisser a sa
famille le fardeau de cette dstte, "la mort entrainant
automatiquement des frais" ;

R
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- que paraitre, c'est mourir em laissant um héri-
tags. C'est-d~dire qu'aprés la mort du titulaire des res-
sources financidres, la familla doit faire facs & toute
sorte de probléme, en l'occurresnce la misére. Le mieux se-
rait de s'assurer un revenu vital pour pourvoir aux besoins
indispensables du foyer 3

- Enfin paraitre c'est assurer l'insgtruction & ses
enfants (1l'assurance étude). "c'est ume assurance selonm
laquells l'assureur garantit 4 votre eanfant que wous vivez
ou nom, la certitude d'une bonne éducation, pour lui per-
mettre de faire son chemin dans la vie, comme ses camarades! ;
- atec...

La cosommation et les besoins hypothécaires des

Lias-
sureur, il existe um autre outil important : le produit
intérieur brut (P.I.B) qui a pour définition écomomique,
"la somma des waleurs ajoutdes brutes augmentées de la T,
V.A (taxes)

Qua

ménages ne sont pas les seuls cutils indispensables

b) Le produit imtérisur brut
(P.1.B)

L'assureur ne wva pas observer cet agrégat dams le
sens de sa définition mais plutdt du point de vue de la poli-
tique écoromique, parce que cells-ci oriente son secteur
et le proc it de l'agsurance reatre en ligns de compte dams
le produif natiomnal. '

Les statistiques montrent que la productior de tou-
te 1l'industrie d'assurance dans les pays de la CICA pendant
la période de 1971 a4 1979 augmente une fois et demi 1le
taux d'aagmentation du P.I.B,

I1 est mieux de considérer ces statistiques comme
des tendamces, wvu l'état embryomnaire de l'assurance vie
dans les pays de la CICA. Pour vraiment apprécier la produc—
tion dans les pays de la CICA, il faut la comparer & l'en-
semble des affaires en assurance directe et avec ce qul se
réalise sur d'autres marchés.
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Les tableaux ci~-aprids serwiroant d'exzemplss a cetts
double comparaison, le Camsercun servaat d'exemples a4 la
premidrs et ls marché de la CICA & la deuxiéms. (voir ta-

bleau ci-contre,
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Exp., du Cameroun :

‘ Evolution comparée du chiffre d'affaires de la production-vie et de la
% production en assurance directe (auto, incendie, transport, maritime, acci-
\ dent de travail et autres),
° ( : Encaissements en : Encaissements en assu- )
( : assurance vie : rance directe )
| ( : (en millions de F CFA) : (en millions de F CFA )
‘ ( Années = temmmmmmmeem—eemeeeen e 5 )
( Primes : Primes : Primes : Primes )
( émises : acquises : émises : acquises )
O Tt S R et e )
( : : : : )
{ 19706 ismunase 2 128,0 87,2 7 616,7 7 059,0 ;
I SR R S o ARSI LA TR St . AW Uyl | A
( 3 : : : )
( 1977000-...0. - : - 10 431,1 3 9 904,5 )
e i il T T T e ————— ;
( ' : :
{ 197Bssnnnanes § 502,9 501,6 : 13 026,8 : 12 244,8 g
(R e Tttt e ettt e —————
( Kl | 3 : : )
£ AT 0 wnisnsnnst 640,7 639,8 : 14 160,3 : 13 499,3 )
* (S R BT R s § s s kg e ;
( : : :
4 {1980, 5 senisons 1 054,1 ¢ 1040,9 : 16 598,2 : 15 678,4 ;
‘ (== e H D e e et R et EL T
( : : : )
(198 insvusnns 3 F 475 o 1 461,2 : 20 761,9 : 19 152,2 }
(e it ettt ittt e )
( : e 4 H )
( 1988 sndsemes 5 T 59,3 8 TV ITT,6. 4 26 T95,6 5 25 0433 ;
(mmmmmmmmc e e L L E S T P PP R it e T L PR
( : : : )
( 1983ssoaresns -3, 19974 13- .1950,5 3 28953,85 28 099,85 g
} i e e il T
? ( : : : )
| ( 19840c0ensses : 2 916,4 : 2 826,6 : 34 088,8 32 820,7 g
l ( ——————————————— 2 e o - wn = - - HE T 9 e e e e g e e e e e e e
‘ ( : 2 H : : )
:[ ( POTALis e aisvoes & 10 272,3 : 9 885,4— :172 431,25 : 1.34 263,75 ;
| ( : : : :
Sourca : Sous Direction des assurances au Ministdre des
Finances (CAMEROUN).
*
w




TABLEAU COMPARATIF DU CHIFFRE D'AFFAIRES EN VIE DU MARCHE DE LA CICA
ET D'AUTRES MARCHES MONDIAUX

( )
M Année de base : 1980 W
( t , : Marché d'autres : )
( Sociétés nationaux : Marché dtassurance ¢ pays en voie de : Marché des )
( en vie du marché : mondial en % : développement : : pays musulmans )
M de la CICA en % : en vie : pays anglophones : en % )
( Pays s % : Pays : % Pays : % Pays : % )
Aiallnaxuxnllnlutn"aliinnln»llulnnalnlnlnlulu“||||s||“|||||||t||||||n||“lnlllnn"||||u||||n|||||||"||||||||v
( : : : : : : : )
M - Om;ﬂm Q.-H.qonﬂ.HaQ M un.— $ - L.N.HuOHwootooOoo : mm $ - Hﬂw&.@.oooonooo : mﬂ . ‘== gm.HoOOOQconooo : ‘—uvﬂ v
: : . : : : : _ : )

M - O@..UOHHO.Q.Q..O . N 2 o= CMPOQOOOOQ.OOO H u&.owu - EWHNWWHOOOOOQ H uo-_.Nu - PH&@\HOHQ...QJ. H wON V
: : - : : : : : )

M - Cameroun..... : * : = FPranclecesses @ 26,9: = Keny2eseoeoes @ 25 ¢ : )
: : : : : : : )

[ T8 2. & PPN : : : = Nigérifiesaoss 3 20 : )
Alulllzlnlnlnltnll“uuwnnslluanllllazlnnullnll“|t|||x|“nslaslltlllnxllsa"lanlnln”lllnilnnlnunlnunlullulaluav
( C.A. total réalisé en vie: T,'encalszement des primes cn assurance-vie dans le )
( pour l'ensemble du Marché: monde représente en 1980 : 40 % des affaires d'as- )
M de 18 CICA : 3 % en 1980 : surance directe. : )
: )

Source : Conférence sur la CICA 4 l'occasion de son XXe anniversairej

, , : . \M 'R 5\ ,,.1&,\ : 3
Présenté par M. AHMADOU KOUROUMA : sebnédeiTe Général de la CICARE.
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Commentadira du ler tahlean

Pour le normal, c'est-a-dire la comparaiscn d'une
société avec elle-m8me. Nous constatoms que la production
en vis est faible par rapport aux autres produits d'assu-
rance ; celle-ci reste marginale aux éconémies des pays ds
la CICA wvu les chiffres insgignifiants de celle-ci.

Commentaire du 22m abhlaau

Pour la comparaisom du marché de la CICA a d'autres
marchés d'assuraﬁcé, on s'apergoit que le chiffre d'affaires
réalisé en vie qui atteignait 6 % en 1962 ne représentent
que 1,30 % en 1971 et 3 % en 1979. Ce qui est trés modique
par rapporf a ce qui se réaliss sur d'autres marchés wvers
les années 1980. On peut faires remarquer comms l'a fait
M. AHMADCU KOUROUMA que "le Japon, les U.S.A, la France
sont des pays développés, que les stiructures de leurs
économies et de leurs sociétés sont différentss de celles
de 1a CICA., Om peut répondre qus des taux ds m3me ordre sont
réalisés dans les pays ea vole de développement : - 1'Inde
accuse un taux de 67 %. -~ la Malaisie (30,7 %). — le Kenya
(25 %). = 1le Nigéria (20 ¥). On peut encor2 faire remarquer
que ces pays sont -Anglophomnes, e% qu'ils n'’ont pas le
méme systéme de couverturs sociale que les pays de la CICA.
Ces remarques ne tiennment pas, car amn Maroc, le taux est
de 13,1 % et en Algérie de 9,2 %. Ces deux dermiers pays
sont pourtant musulmans et l'introductioa de 1l'assurance
vie dans ces pays se heurte & de sérieux préjugés religiesux.
Alors qu'en COte d'Ivoire, au Gabom, pays faisant pourtamt
partie des 50 pays les plus importants au niveau des primes
d'assurance sn 1980, le taux n'est respeciivement que ds
3,1 %, 2 ¥ comme l'ensembla des pays de la CICA.

En résumé, les assursurs des pays de la CICA ne
peuvent pas encore se servir du P.I.B, du chiffre d'affaires
en vie, du produit natiomal comme outils indispensables a
lsur carrieére.
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E¥ surtout que "la promoticn de l'assurancs vie en

Afrique™ a pour but de relancer ¢ produit dans certains
Pays africains, C'est done ua nouveau dipart, on considére
qua pour construire l'avenir, les assursurs ne peuvent pas
se servir d'un passé qui ne présente ni des résultats sasis-
faiszants, ni des renseignsments pouvant les guider j ls

seul outil dont l'assureur africain peut dispossr pour la
détermination et l'orisntation de sa production reate 1'étu-
de de la population africaine, £a consommation en équipe-
ment, en produits alimentairass et médicaux, I1 s'agit de
prosgpecter le marché africain suivant les besoins et les
attantas des populations qui présententldes potentialités

en assurance vie. Enfin, il revient & l'assursur de voir

ce qui est réalisasble, faigable au niveau du prix, de la
production et de la distribution.

Pour atteindre tous ces objectifs, l'assureur doit
faire appel & l'homme de markebing qui est fait de dyna-
misme & l'égard du marché, Autrement dit, l'entreprise
d'assurance vie doit intégrer le marksting a 1l'ensemble des
techniques de 1l'assurance, Celui-ci va mettre en liaison
le client st les structures de l'entrepriss par la mise en
ceuvre at l9 contrdle d'un certain nocubrs de moyens techni-
ques permettan® de connaitre la marché, ce dont il réclame,
ce dont il a besoin.

L'hemme de marketing, pour répondre a l'appel de
1'agsuraur va 3¢ servir A4 son tour de ses instrumsnts qui
gont des sources spécifiquss et de certaines opérations
propres & lui, afin de faire connaltre le produit au public,
d'4laborer des produits correspondant A leurs besoins et
attentes, da diffuser le produit. Ces instruments sont la
segmentation, le sondage ou le questionnairs, les systimes
de production, canaux de distrubution, le marketing Mix,
les relations publiques, des campagnes publicitaires etc...

seelose
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IT - SEGMENTATION DES POPULATIONS AFRICAINES ET

DETERMINATION DES CONTRATS-VIE

A - Définition de 1l'opération de segmentation

I1 va sans dire que la promotion de 1l'assurance
vie comme secteur d'activité tertiaire, repose avant tout
sur des techniques appropriées de motivation des popula-
tions, qui en 1l'occurence ont été définies comme étant la
segmentation. Celle-ci est une opération par laquelle on
applique les moyens et méthodes adaptés a la technique de
marketing. Son but consiste 4 déterminer certaines con-
traintes du marché ou blocages, A spécifier des clients
cibles tout en déterminant leurs besoins et attentes ;
voire méme a créer d'autres préférences pour les conson-
mateurs.

Notons enfin que par cette technique, 1'assureur
en vie doit pouvoir disposer d'une gamme d'informations
susceptibles 3 la fois d'orienter ses politiques de prix,
de produits, de réseaux de communication et de guider sa
stratégie de maximigation du chiffre d'affaires.

B - Technique de segmentation

L'opération de segmentation est assez complexe
dans son application en assurance vie. L'idée générale
est celle de la prospection du marché en fonction de l'ho-
mogénéité des différentes clientéles puis de la gestion
du portefeuille de la société.

Pour tout lancement du produit d'assurance par les

-30cidtés qui désirent opérer en vie, il importe d'abord

de connaftre les blocages et autres contraintes qui ont
retardé 1l'évolution de cette branche d'assurance. Cette
4tape permet 34 1l'homme de marketing d'apprécier les possi-
bilités d'implantation du nouveau produit compte tenu des
réticences des populations. C'est alors que doit suivre
la segmentation 2 proprement parler.
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Celle-ci consiste a répartir la population se-
lon : les catégfries socio-professionnelles, la situation
familiale, la répartition par sexe et par dge et selon
beaucoup d'autres critéres encore. A chaque catégorie socio-
professionnelle par exemple : employeurs, cadres, fonction-
naires, agricultaurs, professions libérales, ouvriers,
etc.,. 3 doit correspondre un type particulier de besoin
en sécurité qui influencera le mode de contrat-vie que
1'assureur aura 4 proposer. Naturellement le niveau de cha-
que classe professionnelle et de 1'équilibre du portefeuil-
la de la société.

C - Méthodologie

La technique de segmentation comme toute techni-
que de collecte d'information, pose un probléme de métho-
dologie. Les sondages et enquétes auprés des populations
gsont les méthodes les plus utilisées etd la base desquelles
1'élaboration du questionnaire doit satisfaire 3 certaines
conditions qui garantissent la fiabilité de 1l'opération.

I1 est important que 1l questionnaire soit ex-
haustif pour mieux renseigner 1l'assureur en vie et qu'en
plus sa proposition au public ne rencontre pas des réticen-
ces., Quant aux personnes interrogées, le questionnaire
doit &tre adressé & chaque membre de ménage 8gé de 15 ans
et plus, Car s8'il se limite au seul titulaire des ressour-
ces financiéres dans un ménage, cela impliquerait que seul
ce dernier représente le ménage au niveau de 1l'entreprise
d'assurance., Or 1l'évolution actuelle prouve que chaque
membre du ménage peut disposer d'un contrat vie. Nous pro-
posons ci-dessous un type de questionnaire.

Ville Quartier
N° du logement N° du ménage

Nom de 1'enquéteur
Nom du contrdleur
Date de 1'enquéte

eoe/eee
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~ Avez-vous entendu parler du contrat-vie ? Oui !_! Non 1_!
- Si oui, en savez-vous l'utilité ? Oui !_! Non 1!
- Maintenant que vous en saviez 1l'utilité ;

aimeriez-vous la souscrire ? Oui !_1 Nom !_I

- Si non, qui est-ce qui vous en empdche ?
!
l

!

» la réligion !
. moyens financiers!

- Ou autre chose Oui ! ! Non !

- Si oui, quelle est votre profession ? Employeur !
Salarié !

- Dans quelsAdomaines souhaiteriez wvous que l'on
vous couvre ? : . maladie !
. invalidité !
. accident !
.décés !
. retraite !
. incapacité !
. enfants !

Gud G Gu® Qe Oud 0w® S

- Avez-vous des personnes sous votre responsabilité,
mis & part vos enfants ? Oui 1_! Non !_!

Note : mettre une croix dans la case correspondante

Le questionnaire reste en gémnéral le meilleur
moyen de recherche d'information que doit adopter une so-
ciété d'assurance vie qui se crée ou pour une IARD qui
voudrait opérer en branche vie.

Mais dans le cadre des Etats africainsg, il peut se
heurter & un certain nombre de problémes dont les plus
importants sont le dégré d'alphabétisation des populations
et la possibilité de couvrir les zones rurales treés sou-
vent enclavées. Dans le premier cas, il est & douter qu'une
large partie de la population souvent sous-scolarisée puis-
se étre facilement accessible par cette méthode de ques-
tionnaire. Dans le second cas par contre, l'enclavement
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des zones rurales qui constituent pourtant 1'essentiel
de la population dans nos sociétés peut poser de serieux
problémes de cofits financiers pour une société soucieuse
de s'étendre territorialement.

Cependant, il existe d'autres sources d'infor-
mations pour compléter 1l'opération de segmentation :
ce sont les données des Ministéres de la santé, des fi-
nances ; de certains organismes spécialisés dans 1'étude
des mouvements des populations. Aussi une société IARD
voulant opérer en vie peut utilement expoiter son fichier
d'entreprise.
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CHAPITRE 2 - LES PERSPECTIVES DE DEVELOPPEMENT :
EXEMPLE DU CAMEROUN

Les perspectives sont une projection a long terme
(pouvant aller jusqu'a 100 ans) , ou l'on considére souvent
que certains ‘paramdtres qui ne sont pas réalisables dans le

présent, peuvent se réaliser a l'avenir. Ces perspectives per-
| mettent en outre de prévoir certaines conséquences que l'on
souhaitait depuis longtemps. Aussi le progrées de l'assuran-

ce - vie dans les pays de la C I C A dépend de 1l'établissement

de certaines structures qui sont les tables de mortalités, la

formation des calculateurs d'actuariat du colit du contrat vie,

la question du taux de placement des provisions techniques qui

est & l'heure de 3,5 %, la demande d'agrément pour pourvoir

e ——e

opérer en vie,

e

I/ - Mise en place de certaines structures.

- Le progrés de l'assurance vie dans les pays de la
C I C A dépend de 1'établissement de la table de mortalité
des pays de la C I C A. Depuis que 1'informatique est devenue
un outil de tous les jours, l'établissement d'une table de
mortalité a cessé d'@tre un probléme construire une table de
mortalité avec un ordinateur est devenu chose facile. Le pro-
bléme peut 8tre résolu une fois pour toute,si le marché de la

C I C A crée une table de mortalité pouvant servir a tous 1és

pays membrese iﬁ””*—~—w‘%—§;

/
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W

VA Les deux grands freins 3 l'essor des produits d'assu-
rance vie sont

-

~ le manque du personnel qualifi€ en actuariat.

—~ 1le refus d'accorder les agréments en vie.

La formation des producteurs et gestionnaires (actuai-
res) de 1l'assurance vie est aussi un probldme important qui

doit &tre soigneusement étudiid.

o/
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Des plans de formation comme des stages, des séminaires, des
colloques doivent &tre mis sur pied. Les cadres et agents doi-
vent acqudrir une formation théorique et pratique suffisante.
L'institut international des assurances 4@ Yaoundé peut beau-

coup aider les jeunes sociétés dans cette formation.

Les demandes d'agrdment pour les nouveaux produits tral-
nent dans les services de contrdle, parce que les contrdleurs
hésitent 3 donner leur accord n'ayant pas dans leurs services

des actuaires pour vérifier les calculs présentés.

‘Le probldme. en totalité peut &tre résolu, il suffit
que les services de contrdle du grand marché de 1la C I C A se
dotent aujourd'hui d'un service actuariel pour 1l'étude des dos-
siers d'agrément des nouveaux produits en vie. D'ol la posses-
sion d'un actuaire au sein de la C I C A reste un probléme cru-
cial.

- La question de taux de placements des provisions techniques
ou mathdmatiques qui est & l'heure actuelle de 3,5 %, lorsque
la construction d'une villa dans un quartier résidentiel est un
placement a 40 %

- La rédévaluation des contratse.

- des avantages fiscaux.

Dans nos pays les impdts sont prélevés a la source. Il
suffirait donc d'instituer par une loi de Finances que les pri-
mes versdes pour un contrat viesoient déductibles des salaires
pour le calcul des impdts. Ceci vient d'8tre adopté par le
Cameroun et l'on souhaite que les autres pays membres de la

C I C A en fassent autante

On peut aussi imaginer pour rendre les opérations d'assu-
rance transparentes aux assurés, proposer des contrats avec un

taux d'escompte nuls

o/
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I1/- Crdation des produits adaptés aux besoins locaux

I]1 existe de nombreux besoins dans les pays de la C I C A qui ne

sont pas satisfaits.

-  Les "onétlonnaires de notre sous-région, entre la date de

leur mise en retraite et la liquidation de pension, restent par-
fois un a deux ans sans revenu. Parfois ceux-ci meurent pendant
cette pédriode d'attente ., Il suffirait de proposer aux agents de
1'Etat des rentes temporaires différées qu'on pourrait d'ailleurs
agrémenter d'une contre assurance. Ctlest 3 dire qu'en cas de décés
avant la retraite les primes paydes seraient remboursées., Cette

combinaison pourra donc s'appeler assurance pré-retraite.

- Imiginons un cadre qui meurt, sa femme ne touchera que trois
mois de salaire par 1la sdcurité. Mais avec son assurance groupe ou
son assurance individuelle, elles ne feront que complater les
couvertures de bases (sécurité sociale) qui peuvent durer plu-
sieurs anndes, C'est pourquoi, on dit que les compagnies d'assu-

rance prennent larelave de la sécurité sociale.

Une vie entidre peut 2tre également proposée et qu'on
pourrait appeler assurance funérailles en s'équipant pour que le

capital soit pay2 le jour mame du décas de l'assurd.

- Au Cameroun, comme dans les autres Etats de la C I C A exis-
tent des tontines qui sont en fait des associations d'épargne.

Quand un membre de ces tontines ddcdde ou est victime d'accidents
entrailnant 1'incapacité les ayants - droit du défunt ou le pauvre

incapable sont obligés de continuer a stexdcuter.

Pourquoi ne pas proposer des contrats groupes décés qu'on

pourra appeler " 1'assurance Tontines "

- L'assurance vie peut mettre fin 3 1l'exode rurale, en faisant
créer au niveau des villages ou des coopératives des mutuelles
qui pourront couvrir les agriculteurs pour les principales cou-

vertures de base comme 1'accident et la retraites

o5
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Toutes ces questions méritent elles aussi des 4tudes
spéciales au sein de 1la C I C A,

Le niveau de vie étant bas dans notre sous-région, la
grande majorité des assurés ne peuvent souscrire que des petits

capitaux des assurances populaires.

Deux proc2dés sont envisageables par les assureurs de

notre sous-régions.

1° /- Clest d'4dviter les contrats individuels, en amenant les
assurés a se grouper. Il faut encourager au niveau des bureaux,
des quartiers, des villages, des coopératives la création des
associations d'assurances décés, d'assurance pré-retraite, d'as-

surance mixte.

2° /=~ Cette domiciliation présente des avantages et des in-
gonvénients. L'inconvanient est qu'elle risque de rendre l'assu-
rance vie obligatoire. Connaissant la caractéristique premiére

de l'assurance vie, celle d'étre facultative.

L'avantage réside en ce que la domiciliation va permettre
le virement automatique au compte de l'assureur a l'échéance sans

appel, des primese.

La domiciliation bancaire des primes mérite donc d'@tre

accompagnée de deux mesures que le contrdle doit imposer :

- Ré&duction des frais de gestion a la charge de l'assuré, car
elle a pour but de réduire ces frais et les commissions.
-~ Ensuite une plus grande facilité d'obtenir des avances sur

les polices

- On constate alors que dans nos pays, des potentialités
existent et de grandes potentialités qui n'ont pas été exploi-
tdes, Que faire pour les exploiter ? Il importe de créer des

produits adaptds aux besoins existants.

./
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-~ Beaucoup de parents sont obligés de payer les frais d'studes

de leurs enfants qui entrent dans les colliges, et mdme a l'uni-
versitd., Ce sont des dépenses importantes qui viennent gréver le
budget_

Le pére privoyant pourrait souscrire, d&s la naissance de
l'enfant, un contrat au titre duquel l’assurance pailera une bour-
se 3 l'enfant dds qu'il aura atteint un certain 3ge, C'est un
contrat contre assurd, c'est-i-dire que l'argent versé par le
souscripteur pourrait lui 2tre remboursé en cas par exemple du
ddcts de l'enfant. De m2me que ce parent pourrait s'assu-
rer pour qu'un capital soit payé par l'assureur a3 son enfant lors

de son mariage ou de son installation.

-/.
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{7 ONCLUSION

La promotion de l'assurance vie en Afrique est un fait indluc-
table en dépit des pésanteurs dues au milieu sociologique, Il
faut bien penser que dans chacun de nos Etats du continent, elle
s'effectuera en fonction des besoins et contraintes de nos commu-
nautés. Seuls vraisemblablement, les délais pouvant &tre discu-

tés dans chaque cas.

Toutefois dans l'ensemble, il reste évident que le marché
africain a un potentiel indépuisable constituant des facteurs posi=-
tifs & l'assurance vie ; comme nous l'évons demontré dans la deuxié-
me partie. Des potentialités existent mais ne peuvent &tre exploi-
tées que si 1l'on met en place un bon systdme d'information du
public assurable et un autre systeme de formation des agents en

assurance vie, comme cela a 4té le cas dans notre analyse.

De maniére génédrale, 1l'Afrique doit se préparer & 1'im-
portation des structures, des choses nouvelles., Tout 1e monde Y
est contraint et y est entrainé. L'accélération du temps s'impose

a nous. Il faut se préparer a la concurrence mondiale. Une socié-

té qui ne s'adaptera pas, ne progressera pas, stagnera et reculera.

Tout ceci n'est possible que grice au concours des hommes
qui composent la société africaine. Ainsi ce changement doit d'a-
bord s'opérer chez les hommes. C' est-a-dire que l'on demande a
l'homme d'é&tre flexible, innovateur etc.... . En d'autres termes,

d'2tre moteur du développement, tout en &tant ressource et moyen.

En tant que ressource, c'est un invididu capable de trans-
former son milieu naturel, ses mentalités et de déterminer ce qu'il
y a a faire pour l'avenir. Il s'agit 13 de donner de son potentiel

en adaptation de demain.

./O
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Mais en tant que moyen, il convient de tenir compte de ses
limites, de ses possibilités. Il existe parce que la socidté a
tout de m@me besoin des hommes pour sa constitution, parce que
l'entreprise qui l'emploie a tout de méme besoin du facteur
humain, de sa spdcialisation, de son savoir-faire ; en ce sens

qu'il ne fera que ce qu'on lui demande, pas plus et pas pour rien.

particuliére, il faut que les conditions dans
Lt

n e
soient de nature 3 favorise expansion du marché

L'appui des pouvoirs publics 4 la promotion de l'assurance
vie est essentiel. D'autant plus gque les pays industrialisés pen=-
sent que la progression de l'assurance doit se faire 3 présent

dans les pays en développement, eux ayant atteint leur apogée.
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TAUX BRUTS DE NATALITE PAR PAYS
POUR 1 000 HABITANTS

®
b

( : : )

E Pays :Moy. 1970-1975:1981 ou 1982)

3 : )

‘ . (= e e e g s )
| ( : )
| E OIS FON G 5 s v 5545 % 5 § 56 46,7 % 45,4 % g
\ | ( : : )
L ( France.eceecsssconsse ¢ 16,4 : 14,9 3
| (= R )
i ( H : )
£ - OBSSusd sn soiwnn mianmany ¥ 17,7 : 19,0 )

s it e et e s it g e S )

o ( s : )
K -Balgiguensssssssiscass § 16,3 : 12,7 )

| R A o )
I ( : )
{ .TRRldf sususimisnsnnmasn 1630 2 10,9 )

(e e e e e e )

( )

( Allemagne (R.Fu)eeeess 10,2 10,0 ;

(= e e e

( s )

( M2roCeeeessescscsccnes 49,5 36,0 )
(== e e e e )

( )

( MeXigU@aeseosoosossoeas 42,0 38,3 g

S Ty Al N ST LA S X S

( )

( Chin€sueeeseesessoosas 33,1 2153 )

(= e e el )

( )

( Source : Tableaux de l'économie Frangaise : )

‘ é 1976-1985. ;
( Source : Direction de la planification : Nov. 1985 )

( Voir tableau complet a l'annexe : )

( "Situation et tendances de la population )

d ( Camerounaise™ YAQOUNDE )




*

CARACTERISTIQUES FONDAMENTALES DE LA POPULATION CAMEROUNAISE
EN 1981 - 1986 et 199

Caractéristiques S SRS
de la population

(

(

(

(

(

( - Taux de croissance..... 2,9 % 3,05 % : - 3,17 %

( : :
(mmmmmmm e e lemmm e lmm———————— ————————— )
( 4 e . )
( - Taux de mortalité...... : 17,10 % : 14,90 % 12,50 % )
( : z : )
T T Immmmm————— e ———————— )
( : : s )
( - Taux de natalité....... : 46,70 % : 45,4 % : 44,20 % )
( : ' s : )
(m=mmmmm e e femmm—m————— fmmm— e immm——————— )
( : : : )
( = Taux globale de fécon- : : : )
E Ait8eissoeinusissssneaes 5 204500 % 3 204,3 % 5 204,3% -))
( : : : )
( - Espérance de vie a la : 8 5 )
( naissance.z........... : : )
( - Hommeoooo--ocooco-uo' : 48“63 ans: 51"08 ans: 54—54 ans)
( e ——— (mmm—m—————— {mmmmmm————- )
( H 3 : )
( = FOmmMeSeseeseeseescase ¢ 50=26 ans: 53-97 ans: 57-60 ans)
( : : : )
( : s 2 )

Source : Direction de la planification

"Situation et tendances de la population Camerounaise"

Yaoundé, Nov., 1985
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EVOLUTION DE L'EFFECTIF DE LA POPULATION TOTALE
DE 1981 A 1991

Traduit une répartition inégale

: : )

: : Evolution : Evolution )

Année : Effectif : totale de : totale de )
de la : la région : la région )

: Population: ADAMAQUA : du centre)

1981 1 euiinireneiennrneneens ¢ 8 965 700: 384 T00 1 448 500
19820 0uuunsernnrneneneneees & 9 205 2000 388 300 11 495 600
19830 uvnne.. iz ceeeeerees i 9491 000: 396 200 :17 558 100
1984u e vuenueeennenennaneans ¢ 9 790 000: 404 400 :1 g23 200

1985.....-0.-.-o'o-oaooooovo ; 1O 106 600; 412 900 ;1 692 700

.

19864 sus6s0ss cesecssesseneas ¢ 10 446 400: 422 500 :1 752 300

1987....‘...‘I.......'.'Q... : 1o 857 100: 434 600 =1 84.3 OOO

1988..'............' ....... L] : 11 180 600: 446 500 :’1 917 100
1989..'.I....;.............. : 11 540 300: 455 OOO :2001 600

1990.0...‘......l..".‘..... : 11 899 600: 463 500 :2089 200

N N N Nl N N N N S N N N o N N N N N N S S N N NS

1991‘0.....'.........'.'..'. : 12 243 700: 471 200 :2 179 500

Source : Direction de la Planification
"Situation et tendances de la population camerounaise"

Yaoundé, Nov., 1985




EV OLUTION DE L'EFFECTIF DE LA POPULATION PRESCOLARISABLE
AGE : 0-5 ANS DE 1981 A 1991

™
Traduit une population jeune trés importante
.
l
( : : 3 )
( Année : Gargons : Filles : Ensemble )
( : : : )
| ( ------------------------------ o o et o e ¢ e oo —o oo S (s e s i s e )
( : : : )
( 1981‘..'...l....'.'...Q..... : 911 600 : 905 300 : 1 816 900 )
( : : : : : )
( 1982..l..ll...'.."..ll..‘.. H 939 400 H 929 600 . 1 869 OOO )
< ( : : : )
* ( 1983.oao'-ooo.-ocoo-oooocouo H 967 700 H 960 300 H 1 928 000 )
( : : : )
¢ ( 19840-00ooo.oocccoooc..-o-oo . 999 200 : = 988 700 . 1 987 900 g
¢ ( ; ; ;
( 1985.-oooo.uoooooooooocoo-on H 1 031 200 : 1 019 800 : 2 051 OOO )
( : : : )
’5 ( 1986 eueracssossesssssssssses 3 1065 900 : 1054 300 : 2 120 200 )
, ( : : : )
* (198Teeveoesssssansssssssssse 3 1 107 800 3 1 095 900 : 2 203 700 )
( : : : )
‘ ( 1988..O.Q....C...'l’...'.... : 1 140 400 : 1 128 300 : 2 268 700 )
‘ ( ' s : : )
} ( 19894cceerencsessacsasascass ¢ 1 177 400 ¢ 1 164 500 : 2 341 900 )
“ ( : : : )
( 19900....0.000'00.00ooocooo. H 1 214 200 : 1 200 700 . 2 414 900 )
( : : : )
( 1991¢.QQOOQCQOOOOOCOHOOOQQOQ . 1 248 900 : 1 235 100 : 2 484 000 )
( : : : )
Source : Direction de la Planification
,\ » Situation et tendances de la population camerounaise.
1
Yaoundé, Nov., 1985




! * EVOLUTION DE L'EFFECTIF DE LA POPULATION SCOLARISABLE
L : AGE : 6 A 14 ANS DE 1981 A 1991
|
1

Traduit une population jenne trés importante

o E Année : Gargons :  Pilles : Ensemble §
: S ST e S R |
( 1981400 vasececescsasssssases 3 1062900 : 988 200 : 2 051 100 )
| % 1902, cals dunspmeasrsmnamiamnn i 1 090 900 i 1 024 500 Z 2 115 400 ;
y E 1983000 ccssssssscssesscsssos E 1 124 500 E 1 057 €00 E 2 181 500 §
| ( 1984 uueesnereesnsssnnnensss & 1 157 400 : 1 088 800 : 2 246 200 )
| E AR s o & o x4 w0 RS W e Z 1 193 100 : 1 123 600 : 2 316 700 ;
} E BIBE o i sk g o e Fra i 1 231 1oo’§ 1159 900 2 391 000 §
i E 1987+ v nsaeanssasnaensenesass £ 1277 300 : 1204 100 : 2 481 400 )
v ﬁ YBE s aasds mnbwnnnnys uEn : 1 313 300 : 1 238 900 § 2 552 200 ;
I g 1989 a e eneenneeneennernneen 1353 500 1 277 900 2 631 400 §
| ( 1990 4. cueaserasncsssnssnsass ¢ 1393500 ¢ 1 316 800 : 2 710 300 )
| % 1991.........................: § 437 900 : 1 352 900 : 2 790 800 §
|
Source : Direction de la Planification
nSituation et tendances de la population camerou-
naise ",
Yaoundé, Nov. 1985
\
|
1




EVOLUTION DE L'EFFECTIF DE LA POPULATION EN AGE DE TRAVAILLER
GROUPE D'AGE : 15-59 ans

Traduit une population adulte moyenne

E Année g Hommes : Femmes ; Ensemble ;
o et R LR I LI AR )
é 108 leuswnsonimanins cessvasan : 2 179 000 z 2 405 800 : 4 584 800 ;
§ 1982 snssusbsassiusniadineweh : 2 238 900 : 2 469 400 : 4 708 300 ;
é 1983.......;.}....;,..f...., : 2_315 000 : 2 547 500 : 4 862 500 ;
E 19880 4s e ensaessssnrnnnssanes 1 2394 00052 625 000 ; 5.019, 000 3
é 19850 ssesesssencacasssssvnsce 2 466 400 : 2 716 700 5 183 100 ;
E 19805 sa s b5+ 05 45850 Bi 665w ans : 2 569 400 : 2 799 700 : 5 369 100 ;
E T8 o & wown winw mumnim v b o v 5w mn : 2 678 900 i 2 907 700 : 5 586 600 g
E 198Bisssnvisuissaninssas cees ; 2’765 400 : 2 992 900 ; 5 758 300 ;
E V1980 wwinsmbinwmn s o o us dow v wis: 007w : 2 82 400 : 3 088 700 : 5 951 300 ;
E 19905 siassnasdnpidniasis nnmn : 2 962 900 : 3 183 800 : 6 146 700 ;
g 1 PR R N S LS LR 3 057 400 3 274 600 6 332 000 i

Source : Direction de la planification
"Situation et tendances de la population camerounaise"

Yaoundé, Nov. 1985




* EVOLUTION DE L'EFFECTIF DES PERSONNES DU 3e AGE
AGE 60 Ans et plus de 1981 & 1991

|
5 Traduit : une portion de vieillard trés minime

( s : :
( Année 5 Hommes : Femmes : Ensemble
( : : :

198100.0to..tn'.o.'.a.o.ool. : 240 500 H 265 200 .: 505 700
1982ou-.-0'0000.0-00'-000000 : 248 600 ; 274 400 ; 523 Ooo

19830n'co-nqo.o-o'oo-no--cco H 255 400 ; 283 600 ; 539 OOO

1984..".00‘0.‘0..'.'0.0'00. ; 262 300 ; 292 700 H 555 OOO

1985..000‘...'.000.'...'.000 ; 269 200 ; 301 900 (;” 571 100

198644 visveonssnsassasssense 2 274 800 23,7311 000 .z, 585 800

ve

1987otooooooooo-co-oo-oooooo H 284 600 ; 321 OOO ; 606 300

1988.on.-'ca'o'noccc.o-'-ooo : 293 100 ; 332 300 ; 625 400

19890 csssinnnnbsnesnnsnnnsen 5 301 600 343 000 644 600

19900...-00‘0-ooo-oouo-o.oo. ; 310 100 ; 353 600 : 663 700

FNITNITNONININTNINITNTNINTNITONTNINNTNN N NN N NN
Nt N N Moo N N N o N o N N N N N N N N N N N N N N N N S

1991 317 100 ; 364 300 ; 681 700

.
-

Source : Direction de la planification
"Situation et tendances de la population camerounaise"

Yaoundé, Nov. 1985




