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Introduction Générale

Introduction générale

Les institutions bancaires et les compagnies d'assurance sont des piliers essentiels du
systeme financier, car ils exercent un role crucial dans le processus de financement de
I'économie en convertissant les épargnes en investissements. En favorisant la création de
richesse et d'emplois, ces institutions contribuent au développement et a la croissance

économique.

A la fin des années 60 les banques et les compagnies d’assurances Se sont associées
pour créer la bancassurance. A travers le développement qu’elle a connu depuis son
apparition, la bancassurance qui signifie la distribution des produits d’assurance par
I’intermédiaire des réseaux de banques, établissements financiers et assimilés, a réussi a
s’imposer peu a peu sur le marché en terme de clientele et de gamme de produits offerts, et
elle a été introduite sur le marché par le législateur dans le but d’enrichir le secteur de

I’assurance et assurer le développement économique et social.

L’activité de la bancassurance en Algérie a été introduite grace a l'ordonnance 06-04
du 20 février 2006, qui a modifié et compléte I'ordonnance 95-07 du 25 janvier 1995 relative
aux assurances. Cette nouveauté a eu un impact significatif sur les secteurs de l'assurance et
de la banque en Algérie, en permettant la commercialisation de produits d'assurance par le
biais des guichets bancaires. Cette stratégie de distribution s'est concrétisée en 2008 par la
premiére collaboration entre la CNEP-BANQUE et CARDIF EL DJAZAIR.

Face a cet état de fait, il nous parait judicieux de traiter ce phénomene de la
bancassurance, qui a amené les banques a franchir la frontiere traditionnelle séparant le métier
de la banque et celui de 1’assurance, tout en évoquant les réalités, 1’évolution, et les enjeux de
ce phénomene, ainsi que les raisons qui ont incité les banques a commercialiser les contrats

d’assurance.

Afin que nous puissions présenter la bancassurance en Algeérie, en mettant I'accent sur
la commercialisation des produits d’assurance et I'appréciations de produits d’assurance au
niveau de la CNEP-banque de Tizi-Ouzou, nous essayerons de répondre au questionnement

générale suivant :
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De quelle maniere les institutions bancaires peuvent-elles améliorer la promotion
des produits d'assurance bancaire afin de satisfaire les demandes des clients tout en
garantissant une rentabilité adéquate pour les banques ?

De cette question principale vont découler deux questions secondaires qui sont les suivantes :

- Comment la bancassurance se présente-t-elle au niveau de la CNEP-Banque ?
- Comment la bancassurance peut-étre un levier de croissance pour les banques

et les compagnies d’assurance ?

Afin de répondre a notre problématique nous avons fixé deux hypothése de recherche :

> Hypothése 1 : les banques peuvent améliorer leur communication avec les clients en
utilisant de canaux de communication, et elles peuvent offrir une formation a leurs
personnels afin de les aider a mieux communiquer avec les clients et a répondre a
leurs questions.

> Hypotheése 2 : les banques peuvent utiliser I’analyse des données pour comprendre les
besoins et les préférences de leurs clients, afin de leur proposer des produits de
bancassurance adaptés. Cette analyse pourrait aider les banques a identifier les lacunes
dans leur offre de produits et a développer de nouveaux produits pour répondre aux

besoins des clients.

Afin de mener a bien notre recherche, nous avons opté, en premier lieu, pour une étude
descriptive, basée sur un aspect théorique que nous avons élaboré a partir des ouvrages,
revues, articles scientifiques et textes réglementaires qui traitent la bancassurance, la

satisfaction et la fidélisation des clients.

En deuxieme lieu, dans le but d’enrichir notre travail et d’illustrer la pratique de la
bancassurance sur le terrain et son influence sur la satisfaction et la fidélisation client, nous
avons adopté une approche exploratoire, basée sur un entretien avec la responsable de
bancassurance (CBA) afin d’étudier la réalité de la pratique de la bancassurance au sein de la
CNEP-Banque et la gestion de la clientéle bancassurée, tout en se basant sur ses
préoccupations pour ses clients, leurs satisfactions et fidélisations, et un questionnaire destiné
aux clients bancassurés domiciliés au sein de la CNEP-Banque dans le but d’analyser et de

mesurer les degrés de satisfaction et de fidélisation de ces derniers a 1’égard de cette nouvelle
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stratégie, ainsi d’élucider notre problématique de recherche.
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Introduction :

La bancassurance est un mode de distribution des produits d’assurance a travers les
réseaux bancaires. Ce rapprochement repose sur une confiance mutuelle entre les acteurs
impliqués. Il s’agit d’une collaboration entre les banques et les compagnies d’assurance visant
a offrir des services d’assurance aux clients des banques. Ce nouveau secteur d’activité

permet de simplifier ’acquisition de ces produits.

Dans ce chapitre intitulé «1’approche théorique de la bancassurance « nous
exposerons dans une premier section la bancassurance et ses origines, la deuxieme section
sera consacrée a présenter les stratégies et, les modalités de la bancassurance et ses objectifs.
Ensuit nous allons illustrer les facteurs clés de succes de bancassurance ainsi leurs avantages
et limite, de plus les forces et les faibles de la bancassurance. Puis en termine ce chapitre par
la troisieme section dans laquelle nous allons décrire les produits distribués par la

bancassurance.
Section 1 : Genese de la bancassurance :

La bancassurance est un ensemble de services assuranciels proposés par les banques et
est considérée comme 1’une des activités qui fait parie a part entiere des activités bancaires.
Cette section sera consacrée a la présentation de la bancassurance, son historique et ses

acteurs.
1-1 La définition de la bancassurance :

La bancassurance est un terme d’origine frangaise, qui désigne les différents modes de

rapprochements entre les établissements bancaires et les sociétés d’assurance.

- Selon ALAN LEACH : la bancassurance comme étant « I’implication et la participation des
banques, des caisses d’épargnes et des organismes de crédit immobilier dans la fabrication, le

marketing et la distribution des produit d’assurance »*

YLeach Alan, « cité des bancassurances in practice », Munich 2001, page2
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- Alain BORDERIE & Michel LAFITTE définissent la bancassurance comme étant « une

activité de distribution de produits d'assurance aux guichets des banques »°

-Pour Gilbert SLEIMAN « la bancassurance est la conséquence de la déréglementation du
marché financier, ’innovation en matiére de produits devient une des conditions de la
clientéle en élargissant la gamme de produits et services présentés au public, I’'un de ces

nouveaux modes de conquéte des marchés est la bancassurance.’

En générale, la bancassurance est une forme d’activité commerciale dans laquelle une
banque offre des produits d’assurance a ses clients en plus de services bancaires traditionnels.
Cela peut inclure des produits d’assurance vie, d’assurance habitation, d’assurance
automobile, d’assurance santé. La bancassurance est devenue de plus en plus courant ces
derniéres années, car les banques cherchent a diversifier leurs offres de service et a offrir a
leurs clients un guichet unique pour leurs besoins financiers. Les banques peuvent travailler
en partenariat avec des compagnies d’assurance pour proposer ces produits, ou elles peuvent

crées leurs propres produits d’assurance.

1-2 Historique de la bancassurance :*

Les premiers pays a se lancer dans I'aventure de la bancassurance ont été I'Espagne et
la France.

En France et ’Espagne :

Dans les années 1970, les banques francaises ont dd faire face a un marché mur et tres
concurrentiel en matiére bancaire. Tirant parti de la législation existante en matiére
d'assurance, elles ont trouvé avec la bancassurance une nouvelle source de profit, qui tout en
diversifiant leur activité bancaire, optimisait leur catalogue de produits et fidélisait leurs

clients.

Les consommateurs obtenaient des réponses simples, a un guichet unique, a

I'ensemble de leurs besoins financiers : liquidité a court terme, constitution d'un patrimoine,

2 Alain Borderie, Michel Lafitte, Définition de la bancassurance, Paris ,2004 p47

® Gilbert SLEIMAN « les structures juridiques de bancassurance », thése de doctorat en droit privé,
FDSS/université de Poitiers, 2004.p

* Dr HAMOUL Tarik, Les déterminants de la banque assurance en Algérie, revue Algérienne de I’économie et
finance, page 30
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d'une retraite, acquisition immobiliére, protection contre des événements imprévus de la vie.

ACM (Assurances du Crédit Mutuel) Vie et IARD (incendie, accidents et risques
divers) obtiennent leur agrément, marquant ainsi I'histoire de I'assurance. lls ont eu I'idée de
supprimer l'intermédiaire qui assure le prét de I'emprunteur et de devenir l'assureur des
clients de leur propre banque. Ils devinrent ainsi les précurseurs de ce que I'on appellera 15

ans plus tard la "bancassurance”.

De leur c6té, les Espagnols se lancent dans I'aventure au début des années 80, quand le
groupe BANCO DE BILBAO acquiert une part majoritaire de EUROSEGUROS SA (dont la
dénomination originelle est LA VASCA ASEGURADORA SA, constituée en 1968). Mais le
contréle n'est dans un premier temps que financier, puisque la Iégislation espagnole interdit
aux banques de vendre de l'assurance vie. Cette barriére réglementaire disparait en 1991.
Aujourd'hui, les cing premiers bancassureurs espagnols détiennent un tiers du marché (Vida
Caixa, BBVA, SHC Seguros, Aseval, Mapfre Vida).

En 1981, le groupe Banco de Bilbao acquiert une part majoritaire de
EUROSEGUROS SA, une compagnie d'Assurance et de Réassurance.

En Belgique :

En 1989, AG le ler assureur belge, et Générale de Banque créent la compagnie Alpha
Life. Un an aprés, AMEV N.V, une importante compagnie d'assurances néerlandaise, et VSB,
une banque néerlandaise, réunissent leurs activités. Cette méme année, le Groupe AG se joint
a eux realisant ainsi la premiére fusion transfrontaliere, créant le groupe Fortis. La
bancassurance a connu une croissance rapide ces derniéres années, elle n'a pas été freinée par
un marché Vie dominé par la vente par courtiers, méme si les modes de distributions sont
variés, elle a été soutenue par des investissements de compagnies étrangeres, principalement

luxembourgeoises. Elle a également profité d'un marché Vie en forte progression

En Italie :
Le décloisonnement réglementaire intervenu au début des années90 (la Loi Amato de
1990) et la forte demande de la clientele en produits d’assurance vie ont favorisé la

distribution de ces produits par les guichets des banques.
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En effet, la bancassurance italienne s’est caractérisée par la rapidité de son
développement. Depuis 1995, les autorités italiennes ont mis en place une réglementation

fiscale favorable aux produits d’assurance vie.

L’importance du réseau bancaire, la bonne répartition sur tout le territoire et la
confiance des italiens en leurs banquiers ont permis au modele de bancassurance de

s’accroitre trés rapidement.

Plusieurs banques ont joué un rble prépondérant dans le lancement de la
bancassurance italienne. Nous pouvons citer quelques-unes qui ont pris les initiatives les plus
importantes : Alleanza, groupe Generali, INA, Banco Dinapoli, Banca Diroma et Credito

Italinao.®

Les raisons qui ont poussé les banques italiennes a se lancer dans la distribution des
produits d’assurance sont a chercher dans I’évolution de ces marchés. En effet, les banques

italiennes se sont retrouvées face a I’érosion des marges de profits et a la désintermédiation.

Les synergies offertes par la bancassurance sont bien exploitées par les banques et les
compagnies d’assurance italiennes pour, distribuer les produits d’assurance par 1’utilisation

d’un canal plus efficace que le canal traditionnel (courtiers et agents généraux).

Aux Etats-Unis :

Aux Etats-Unis, les lois antitrust ont longtemps empéché les banques de se rapprocher
des institutions financiéres. °

La vente d’assurance vie s’est donc développée principalement dans les réseaux de
courtiers indépendants.’

En 1999, quand la réglementation s’est assouplie grace au « Gramm-Leach-Bliley Act

», les banques ont fait I’acquisition massive de courtiers.

® Roberto CANNATA « la banque italienne : les rapports banque-assurance », banque magasine N°149-mai
1998, p22.

® Erik FIDEL « I’assurance, une opportunité pour les banque américaines », banque stratégie N°129, juillet-ao(it
1996, pp28- 29.

" Louis REGIMBAL « Bancassurance au Canada : Quelles lecons tirer de I’expérience frangaise ? Quelles
opportunités pour exploiter davantage le modéle de bancassurance ? », focus Services Financiers, SECOR
Conseil, n°02, automne 2009, p1.
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Les opportunités de croissance de la bancassurance aux Etats-Unis restent
considérables. Mais la croissance des primes d’assurance vie en mode bancassurance a été

tres faible aux Etats- Unis depuis10 ans.

Si les plus grandes banques américaines sont bien engagées dans la distribution de
produits d’assurance, c’est par le biais de leurs réseaux de courtiers et non via leur réseau
bancaire.

Aujourd’hui, plusieurs banques et groupes financiers américains se sont lancés dans la

vente de produits d’assurance, notamment.

- I’agence d'assurance de la caisse d'épargne de Carteret. - la banque du programme
de I'Amérique avec GNA. - la banque de CalFed a converti le personnel en vendeurs
d’assurance autorisés. - la banque Grandfathered sous BHCA.

La Sécurité Pacifique a créé sa filiale banque dans les états de Washington de

I'Arizona et de I'Orégon.

- l'activité d'assurance bancaire présente des occasions pour des assureurs, comme
Mutuel de New York (MONY). - plusieurs compagnies et banques étrangeres,
essentiellement européennes, sont présentes sur le territoire américain depuis les années 80 et
proposent des produits d’assurance.

En Amérique latine :

Dans des pays comme le Mexique, le Brésil, L’ Argentine et le Chili, les banques ont
exploité les reformes récentes de déréglementation pour proposer des produits d’assurance a
leur guichet.

» Au Chili, La législation autorise depuis 1997 la vente de produits d’assurance via le
réseau bancaire. Entre 1999 et 2003, la bancassurance a connu un essor extraordinaire,
au rythme annuel moyen de 2%, pour atteindre 10,6% des primes d’assurance totales

(Vie + Dommage) en 2003.

» Le Mexique, depuis 1997, de nombreux assureurs étrangers ont réalisé des
partenariats avec des banques locales.
En 2001, entre 10 et 15% des primes totales vies et rente provenaient de la distribution

par les banques.



Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

» Au Brésil, par exemple, les banques commercialisent des contrats de retraite privés des

partenariats avec des assureurs domestiques mais aussi étrangers ont été établis.

En Asie :

Les réglementations se sont également assouplies dans le sens d’une diversification
des vecteurs de vente des produits d’assurance. En Thailande, les compagnies d’assurance
peuvent a présent payer des commissions aux banques. Banque et assureurs ont établi des
liens capitalistiques. Au japon, la bancassurance n’est plus interdite depuis le milieu des
années 1990. Les banques distribuent des contrats d’assurance emprunteurs et, depuis 2002,
des rentes viageres. En Corée du sud, la bancassurance est autorisée depuis aolt 2003. En
chine, les pouvoirs publics ont autorisé les assureurs étrangers a négocier des licences de
commercialisation de produits d’assurance-vie et non-vie avec des compagnies nationales et

régionales, mais il n’y a pas de bancassureurs.

En Afrique :

La commercialisation de ce produit est limitée. Pourtant, la percée de la «
bancassurance » en Afrique s'inscrit dans un objectif fixé par les grands groupes bancaires
et d'assurance du continent depuis plus d'une décennie. Cette approche s'inspire bien sir des
chemins déja parcourus par des entreprises similaires en Europe, voire dans certains pays
d'Afrique du Nord comme le Maroc, ou les synergies possibles entre les deux secteurs sont
désormais largement exploitées. Les progres de la bancassurance ont été lents dans les
régions subsahariennes, a quelques exceptions prés comme I'Afrique du Sud. Malgré une
décennie de croissance réguliére, les assureurs ont pris du retard et n'occupent plus le devant
de la scéne. A I'exception de I'Afrique du Sud, qui représente prés de 80 % de l'industrie

continentale du secteur, elles attirent environ 0,2 % des primes émises dans le monde.

On peut résumer I’historique de la bancassurance a 1’échelle internationale dans le

tableau suivant :

10



Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

Tableau N°01 : ’historique de la bancassurance a I’échelle internationale

Commencement Maturité diversification concentration
1975-1985 1985-2005 2000-2005 Aujourd’hui
Coopération Offre Publique | Alliances partenariats | rachats

externe/ Création de | d’achat/croissan | -Approche

filiales (interne). ce externe. personnalisée
-Simple -Intégration des
distribution services.

Source : Revue algérienne de I’économie et finances page 62, N°362
1-3 Les acteurs de la bancassurance
Cette sous-section sera consacree a la présentation des acteurs de la bancassurance qui
sont la banque et ’assurance et le rapprochement entre les deux métiers.
1-3-1 La banque
La banque est une institution financiére qui joue un role essentiel dans I’économie
d’un pays, et pour mieux comprendre la notion de la banque, il convient d’examiner plusieurs
définitions.
1-3-1-1 Définition de la banque
Une banque est une entreprise qui a pour mission de faire du commerce de I’argent sous
forme de capitaux placés sur des comptes qui peuvent étre des comptes d’épargne ou des
comptes courants. Elle est chargée d’échanger la monnaie, de préter de 1’argent, en
contrepartie d’une rémunération octroyée sous forme de taux d’intérét. Elle exécute pour le
compte de ses clients toutes opérations de cette nature et se charge de tous services financiers.
- Définition économique :
Les bangue sont des entités qui assurent la gestion des comptes de leur clients dans leur
passifs, permettant ainsi 1’utilisation de ces comptes par le biaise de chéques ou de virements ,
a condition qu’une provision suffisante soit disponible .en outre ,elles proposent une variété
de services qui facilitent les réglements et les transfert de fonds .parmi ces services, les
banques jouent également un role majeur dans la distribution de crédit.®
- Définition juridique :

Cette définition a subi plusieurs apports a la lumiére des lois adoptées successivement :

8 J.-P. PATAT, « Monnaie, institution financiére et politique monétaire ». Edition Economica, Paris, 1993, Page
33
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> Donnée par la loi 86-12 du 19 ao(t 1986 : « Est réputée banque, tout établissement de
crédit qui effectue pour son propre compte et a titre de profession habituelle,

principalement, les opérations suivantes :

- Accorder du crédit quelle qu’en soit la duré.

- Effectuer dans le respect de la législation en a la matiére, les opérations de change
et de commerce exteérieur.

- Assurer la gestion des moyennes de paiements, procéder au placement, a la
souscription, achat, gestion, garde et vente de valeurs mobiliéres et de tous
produits financiers.

- Fournir conseil, assistance, et d’'une maniére générale, tous services destinés a
faciliter Pactivité de sa clientele.’

- Donnée par la loi du 12 janvier 1988 :la banque est une personne morale
commerciale dotée d’un capital, soumise a ce titre, au principe de 1’autonomie

financier et de 1’équilibre comptable. »10

1-3-1-2 Histoire de la banque :

L’histoire de la banque suit ’histoire de la monnaie méme si certaines opérations

coutumieres de la banque ont été relevées bien avant I’invention de la monnaie.

L’origine de la banque remonte a Babylone (a I’antiquité) ou le prét sur marchandises
(particulierement les céréales) se pratiquait déja dans [’enceinte des temples. Avec
I’apparition de la monnaie vers le 7éme siécle avant notre ére les opérations de prét et dépot
se sont développées. Jusqu’au Moyen Age en passant par 1’époque de 1’empire romain, les
activités de banque se limitent a des opérations de caisse. Avec les croisades, les banques
connaissent un developpement important : les échanges commerciaux s’accélérent et les
banques y participent en facilitant les achats et les ventes de biens et matiéres premiéres. Et la
premiére banque fut créée a Venise en 1551. La renaissance voit la création de grands
établissements internationaux. Des innovations apparaissent et facilitent les transactions telles
que le cheque. Au 19 éme sic¢cle en pleine révolution industrielle, 1’essor des banques est
favorisé par le développement de la monnaie fiduciaire (billets) puis de la monnaie scripturale

(chéque) ainsi que 1’utilisation des titres pour financer les entreprises commerciales.

° JORA, réglement 86-12 du 20 aout 1986 portant sur le systéme bancaire (article N°17)
19 JORA op cit (article N°02)
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Le 20 ¢éme siecle a vu survenir une crise boursicére en 1929 ce qui a poussé I’Etat a renforcer
son autorité sur les banques. Et a partir de 1960 les banques connaissent un nouvel essor : les
personnes sont de plus en plus nombreuses a posséder un compte bancaire, de nouveaux
clients apparaissent (femmes, enfants), de nouveaux moyens de paiement naissent et les

groupes bancaires grossissent, élargissent leur champ de travail et diversifient leurs activités.

Enfin, le début du siécle en cours est marqué par des menaces économiques globales. En
2007, la crise des subprimes secoue le monde bancaire et engendre le krach de septembre
2008 et la faillite de certaines banques. Il est aussi marqué par une forte montée des risques
bancaires, des erreurs de gestion, la fraude interne ainsi que la fraude montante des cybers
malfaiteurs, ce qui fragilise les systemes de contréle. De nouveaux canaux de
commercialisation et 1’évolution des modes de consommation des produits financiers et

bancaires engendrent une transformation majeure de ce domaine.
1-3-1-3 Le rdle de la banque :

La banque joue un role d’intermédiaire entre les détenteurs et les demandeurs de
capitaux. Son réle consiste a collecter les dépots, c'est-a-dire recevoir des fonds des détenteurs
sous forme de dépots a vue ou a terme, ainsi qu’a accorder des crédits aux demandeurs de

capitaux en utilisant les fonds recueillis aupres de ses clients déposants.

Les déposants de fonds ainsi que les contractants de crédits sont représentés par des

particuliers et des entreprises (commercants, industriels...).™
1-3-1-4 Classifications des banques :

Plusieurs banques existent et peuvent étre classées en différentes catégories selon leurs

statuts juridiques et leurs activités.*?

En fonction de leur statut juridique ou de leurs types d’actionnariat, il existe trois
catégories de banques : d’abord, la banque coopérative, connue aussi sous le nom de banque
mutualiste, elle se caractérise par son mode de contrdle généralement assurer par les
sociétaires disposant d’un double statut : ils sont a la fois actionnaires (associés) et clients

(usagers).

En suite la banque commerciale, elle a pour visée la realisation de bénéfices sur toutes

ses opérations. C’est un établissement qui met a la disposition de ses clients différents

1 COUSSERGUES. S, BOURDEAUX.G, Gestion de la banque du diagnostic a la stratégie, 7éme édition,
Dunod Paris, 2013.
12 https://www.étudier.com/dissertations/Classifications-Des-Banques/66139204.html
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produits : crédits, placements ou épargnes et assurances. En fin, la banque publique, comme
son nom I’indique, elle appartient a des acteurs publics comme 1’Etat, les collectivités locales

ou les établissements publics.

Certes, les banques manifestent des activités communes qui consistent en la
commercialisation de I’argent et la réalisation des opérations financieéres mais les activités
réalisées au sein de ces établissements financiers peuvent tout a fait étre différentes. Ainsi,
selon les types d’activités, il y a la banque centrale, appelée aussi banque des banques, qui
constitue une institution nationale a but non lucratif. Elle a pour principale mission I’émission
de la monnaie, la réglementation et la supervision des opérations des différentes banques en
veillant a leur solvabilité a 1’égard des déposants et I’assurance d’équilibre et de stabilité des
prix et surtout la bonne conduite de 1’économie. La seconde banque est la banque de dép6t qui
regroupe la banque de détail, destinée principalement aux particuliers et aux petites

entreprises, et la banque d’affaires, destinée aux moyennes et grandes entreprises.

Cette banque ne sert pas uniquement de dépot d’argent a leurs clients, elle a pour
mission la gestion de leurs capitaux en leur accordant des préts en cas de besoin. De plus, il
convient de mentionner la présence de la banque d'investissement, qui travaille
essentiellement sur les marchés financiers, et notamment le lancement des opérations
financieres (émissions d’emprunts obligataires, souscription d’actions). Enfin la banque
universelle qui est un établissement financier généraliste, opérant a la fois dans le domaine de
la banque commerciale (dép6ts, épargne, placements, crédit), de la gestion d’actifs, dans les
opérations de marché (trading, émission d’actions, émission d’emprunt) ou le conseil (fusion

acquisitions). Cette catégorie de banque exerce 1’activité de bancassurance.
1-3-1-5 Les opérations bancaires :

Pour y parvenir, la banque effectue un certain nombre d'opérations qui ne sont pas
automatiquement effectuées par toutes les banques, qui sont généralement divisées en trois

groupes :

» Les opérations de caisse et de portefeuille : les opérations de caisse englobent les
opérations effectuées par la clientéle, dans les guichets physiques ou automatiques.
Cela inclut les remises de cheques, le retrait d’un carnet de chéques ou d’une carte
bancaire, les versements et retraits d’espéces, les virements, et les opérations de
change et de devises. En ce qui concerne les opérations de portefeuille, il s’agit

principalement de I’encaissement de 1’escompte.
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» Les opérations de crédit : I’octroi de crédit reste I’activité principale d’une banque.
Elle offre a cet effet une panoplie de crédits a sa clientele et peuvent étre présentés
comme suit en prenant comme critére de distinction la durée. 1l y a le crédit a court
terme, sa durée est de moins d’un an, qui est accord¢ pour aider les entreprises a faire
face aux besoins momentanés de trésorerie. Ensuite le crédit & moyen terme, il court
une durée entre deux et sept ans, il peut servir a acheter un veéhicule, ou a
entreprendre des travaux de mise aux normes d’habitation, pour les particuliers. Pour
les entreprises, il peut étre utilisé pour la construction d’un batiment, I’acquisition de
matériel ou de véhicules, ou encore pour financer un investissement. Et enfin, le
crédit a long terme dont 1’échéance est a plus de sept ans. Pour les particuliers, le
recours a ce type de crédit leur sert souvent a 1’acquisition d’un bien immobilier. Pour
les entreprises, il sert a financer de gros investissements, ou des restructurations en

profondeurs.

» Les opérations de commerce international : ces opérations prennent de plus en plus
d’ampleur a I’ére de la mondialisation. Les importateurs et exportateurs de pays
différents se mettent en relation pour effectuer leurs transactions et font appel aux
bangues pour le dénouement de ces opérations. Ainsi la banque intervient aussi bien a
I’importation qu’a 1’exportation. Pour le financement des importations c’est surtout
les opérations documentaires qui sont utilisées. Le crédit documentaire est un
engagement pris par la banque d’un importateur de garantir a I’exportateur le
paiement de marchandises contre la remise de documents attestant de I’expédition et
de la qualité des marchandises prévues au contrat. Le crédit documentaire peut étre
révocable ou irrévocable, notifié ou confirmé. Dans le cadre de financement des

exportations, la banque peut intervenir de plusieurs manieres :

- Le crédit fournisseur (prét bancaire accordé par une banque a un fournisseur
(exportateur) a fin d’octroyer des différés de paiement aux acheteurs c’est a dire
importateurs et le crédit acheteur : dans ce type de crédit, la banque se substitue

a I’exportateur en accordant elle-méme le crédit a 1’acheteur.

- Le crédit acheteur repose sur deux contrats autonomes : un contrat commercial
entre I’importateur étranger et I’exportateur et un contrat de crédit entre la

banque du fournisseur et I’acheteur importateur. Il existe d’autres techniques de
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financement des exportations telles que 1’affacturage, la confirmation de
commande, le financement des stocks a l’étranger.13
Les banques sont des institutions financiéres qui collectent des dépdts et accordent des préts
aux particuliers, aux entreprises et aux autres entités. D’un autre coté, I’assurance est un
mécanisme de protection contre les risques financiers et les imprévus. En outre, les banques
permettent des services tels que les comptes de paiement, les cartes de crédit et les transferts

de fonds, facilitant ainsi les transactions quotidiennes.

¥ HAMOUNI.F, YAKOUBI.L, Le contrdle interne bancaire, mémoire de master en sciences de gestion,
Université Mouloud Mammeri, 2017, page 08
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Tableau n°02 : les différentes banques et établissements financiers en Algérie :

Banques commerciales

Etablissements Financiers

Publiques

Privées

Etablissements Financiers a
vocation générale

Etablissements
Financiers a vocation

specifique

e Banque Extérieure
d’Algérie "BEA"

e Banque Nationale
d’Algérie "BNA"

e Banque de
I’ Agriculture et du
Développement
Rural " BADR "

e Banque de
Développement
Local "BDL"

e Crédit Populaire
d’Algérie "CPA"

e Caisse d’Epargne
et de Prévoyance
"CNEP banque"

e Caisse Nationale
de Mutualité
Agricole
"CNMA"

¢ Banque Al Baraka
Algérie (mixte).

e Arab Banking,
Corporation

Algérie "ABC"

e Natexis Banque

e Société Générale

Algérie

e Citibank

e Arab Bank PLC
Algeria

¢ B.N.P. / PARIBAS
El Djazair

e Trust Bank Algeria

¢ Algeria Gulf Bank
¢ Housing Bank for

Trade et Finance.

e SOFINANCE FINALEP

e Société de Refinancement
Hypothécaire « SRH »

e Salem (société de credit
bail)

e Arab Leasing Corporation

(société de credit bail)

e Cetelem, Maghreb
Leasing.

e Banque Algérienne
de Développement
"BAD"

Source : www.santé-dz.org/algerieinfos/banques publiquespriv

17




Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

1-3-2 L’assurance :

Nous avons a étudier dans cette sous section la définition d’assurance et les mécanismes

fondamentaux utilisés dans ce domaine.
1-3-2-1 Définition de ’assurance :

Sous son aspect technique qui est fondamental, « 1’assureur a surtout un réle de gérant, c’est
la mise en commun des risques et des primes qui correspondent a leur couverture qui permet

par compensation, d’indemniser ceux des Associés qui ont en a supporter les coups du destin

» 14

En effet et par le biais de cette définition on comprend que I’assurance est une fonction
¢conomique dont I’objectif et de permettre I’'indemnisation des dommages survenus aux biens ou aux

personnes, grace a la prise en charge d’un ensemble de risques et a leur compensation.

Selon JEROME YEATMAN : « I’assurance est 1’organisation rationnelle d’une mutualité de
personnes soumises a 1’éventualit¢ de réalisation de méme risque qui, par leur contribution

financiére, par ceux d’entre eux qui sont effectivement frappés par le risque »*
1-3-2-2 L’histoire de I’assurance :

Depuis que ’homme existe, il a cherché a protéger sa personne et/ou ses biens contre
les alias. Il a cherché d’abord a se protéger lui-méme et a protéger sa famille et ses proches et
apres 1’acquisition de certains patrimoines, il a trouvé nécessaire de protéger ses biens qui

sont exposés au dommage.*®
Aussi ’assurance telle qu’elle a été congue, son origine remonte a 1’antiquité.

D’aprés les archéologues, des sociétés de secours existaient chez les tailleurs de pierres
de I’ancienne Egypte des 4500 avant jésus christ. Les babyloniens avaient prévu la répartition

entre commercants du co(t de vols et des pillages.

Chez les romains existaient des associations de solidarité qui regroupaient les

Iégionnaires pour les mémes besoins.

Aux moyens ages, il y a eu de solidarité entre les membres des organisations et les

corporations pour les dédommager en cas d’accident du travail, d’incendie, d’incapacité

¥ Maurice FAUQUE, op.cit., P 15
15 jérdbme YEATMAN « Manuel international de I’assurance » ECONOMICA, France, 1998, P 1
16 Jérome YEATMAN op.cit. P 4
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(Maladie) ou de vieillesse.

Les premiéres générations d’assurance remontent a cette époque, elles intéressaient le

commerce maritime.

Au 15éme siecle, ’assurance maritime est déja une activité organisée. Apres deux
siécles, en 1666 a Londres, 1’assurance incendie a vu le jour, en France et a partir de cette
époque beaucoup d’entreprises ont été¢ mises en place, I’assurance incendie sur les accidents

apparait tardivement avec 1’essor de 1’industrie.

Au 20eme siecle et avec le progres du niveau de vie, I’accumulation du capital, le
perfectionnement et le droit de la responsabilit¢ ont favoris¢ ’essor d’une activité
caractéristique du secteur tertiaire, a ce moment la branche de 1’assurance automobile passe
au premier rang. En méme temps 1’assurance sociale se détache de I’assurance économique. A
partir du 20eme siecle et dans 1’intérét des assurés un controle de fonctionnement des sociétés

.17
d’assurance a vu le jour.

En Algérie, I’assurance est encore plus jeune. Cependant, les lois relatives a
I’assurance en Algérie remontent a 1930%8, en I’occurrence la loi du 13 juillet 1930 qui

réglemente I’ensemble des contrats d’assurance terrestre. Le décret :
— loi du 15 juin 1988 remplace quelques textes fragmentaires en :
- Le contrdle de 1’¢état sur toutes les sociétés d’assurance de toute nature et de capitalisation. -

La codification des statuts des sociétés.

- La fixation de mode de calcul et de placement des provisions.. ete.’®

Beaucoup de textes (décrets et ordonnances) ont été promulgués par 1’état Francais a la
période colonialiste, ces textes ont fait I’objet de reconduction par 1’état Algérien a son

indépendance et notamment par la loi 31/22/62 en suite en 1966,1975 et en 1980.

Ces quatre dates traduisent le souci des pouvoirs publics de contrdler les sociétés d’assurance

par le biais notamment de I’agrément qui devaient obtenir les sociétés.

Aux années 90 1’¢re de la libéralisation de 1’économie, le secteur d’assurance a connu un
souffle traduit par son ouverture au partenaire privé. Cette ouverture a créé un nouveau

paysage pour un marché d’assurance ou la compétitivité¢ et 1’efficacité des entreprises

" M.GUENANE Brahim « cour bancassurance » pages.
18 Messaoud Boualem TAFIANI « Les Assurances en Algérie », OPU, Alger, 1987, P 6
9 Ali HASSID « Initiation a I’étude des Assurances économiques » ENAL 1994 P 84
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d’assurance sont devenues des éléments déterminants et primordiaux pour le succés de chaque
sociéte.
1-3-2-3 Le role de ’assurance :

L’obligation de 1’assureur vis-a-vis des assurés porte sur I’indemnisation des victimes
lors de la survenance des sinistres, grace aux contributions versées parades personnes
physiques ou morales désireux de prévenir le risque. L’assurance est une activité économique
et social importante, par son réle social et par son influence favorable aux progres

économiques.

» La mission essentielle de 1’assurance est d’apporter aux hommes cette sécurité dont ils
ressentent le besoin. Elle protégé contre le risque du hasard qui les menace dans leur
personne comme leurs biens et leur donne ainsi confiance dans I’avenir.

» L’assurance permet d’indemniser les préjudices résultant de la réalisation risque.
Grace a elle I’immeuble incendié sera reconstruit, le véhicule endommagé sera réparé.

» L’assurance permet de sauvegarder des intéréts extra patrimoniaux comme la santé, la

capacité de travail.

Acote du rble social évoqué ci-dessus, 1’assurance intervient aussi sur le plan
¢économique, par la prise en charge des risques. L’assurance encourage les nouvelles idées

d’investissements

En Parallelement le rble social évoqué ci-dessus, 1’assurance intervient aussi sur le plan
économique, par la prise en charge des risques. L’assurance encourage les nouvelles idées
d’investissement. D’autres réle économique peuvent €tre cités a titre d’exemple ; la garantie

des investissements.

1-3-2-4 Contrat d’assurance :

Un contrat d’assurance est un accord entre 1’assuré et la societe, 1l se matérialise par
une police d’assurance, ce document composé au minimum des conditions générales et des
conditions particuliéres.

Il y a deux grands types de contrats d’assurances, bien que plusieurs puissent étre couverts
simultanément par le méme contrat.
» L’assurance de personnes :

Les assurances de personnes ont pour objet de protéger la personne méme de 1’assuré.
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e Soit « en cas de vie » (assurance vie) sous formes de capitalisation donnant lieu au
bénéfice du titulaire au versement d’un capital ou d’une rente aprés une certaine
date.

e Soit « en cas de déces » (assurance déces) donnant lieu au versement d’un capital
au bénéficiaire,

e Soit par une assurance maladie : 1’assurance complémentaire santé, 1’assurance
hospitalisation, le contrat « individuelle accident », ...

e Soit en couverture d’autres risques tels que : I’incapacité de gain, I’invalidité, le

déces accidentel. ..

» L’assurance de dommages :
Elle donne droit a une indemnité, normalement égale au montant du préjudice di a un
événement accidentel et involontaire (assurance accident), appelé sinistre :
e Assurance de tiers : responsabilité civile, etc....
e Assurance de biens : contre les accidents, incendies, vols (automobile, habitat...)
c’est 'IARD (Incendie, accident et risques divers)
e Assurances dans la construction : Assurance dommages a 1’ouvrage et assurance
décennale.?’
% Definition des termes usuels :
Il est indispensable de bien comprendre le sens des termes propres a I’industrie des
assurances et dont I’emploi est constant dans cette profession.
1-Assure :
C’est une personne a qui est accordée la garantie prévue par le contrat d’assurance,
Cette hypothese est le plus simple car, il est nécessaire de distinguer :

Le souscripteur qui Signe le contrat est s’engage envers 1’assureur a payer les primes.

e [’assuré¢ dont les biens ou la personne sont exposées au risque.
e Le bénéficiaire qui recevra s’il survient un sinistre la prestation su par 1’assureur.
2-Assureur :

Nom générique utilise dans le langage courant pour désigner des organismes

d’assurance. Disposant d’un agrément, ces entités produisent les contrats d’assurance. Il

2| AGHOUAT 11 éme Promotion de Techniciens en Assurances

21



Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

existe trois types d’assureurs : les sociétés d’assurance, les mutuelles et les institutions de
prévoyance.
3-Béneficiaire :
Personne qui regoit la rente ou le capital versé par 1’assureur, soit au déces de 1’assuré,
soit au terme du contrat. En cas de vie, le bénéficiaire est le souscripteur/ 1’adhérent.
4-Garantie :

Couverture d’un risque par I’assureur en contrepartie d’une cotisation.

5-Prime ou cotisation :

Versement effectué par le souscripteur ou I’adhérent en contrepartic des garanties
accordées par I’assureur. Pour les contrats d’assurance autres que les contrats d’assurance-Vie,
le non-paiement de la cotisation entraine la déchéance de garantie (c’est-a-dire la fin de cette
garantie).

6-Risque :

Evénement incertain (qui n’a pas encore eu lieu) affectant une personne, ses biens ou
sa responsabilité. La définition du risque en assurance est différente de celle retenue pour un
placement financier.

7-Sinistre :

Réalisation de I’événement incertain, créant des dommages.

8-Dommage :

Perte, destruction, atteinte corporelle, manque a gagner. Les dommages peuvent étre
matériels (concernent la détérioration, la destruction ou le vol des biens), corporels
(concernent l’intégrit¢ physique d’une personne) ou immatériels (préjudices pécuniaires,
privation de jouissance d’un bien...).

9-Adhérent :

Personne membre du groupe au profit duquel le contrat d’assurance collectif (par
exemple contrat collectif d’assurance-vie, contrat collectif d’assurance emprunteur, contrat
collectif d’assurance santé) est souscrit aupres d’un organisme d’assurance par une personne

morale ou un chef d’entreprise qui a la qualité de souscripteur.
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Tableau N° 03 :

Les différentes compagnies d’assurance :

Compagnie
d’assurance

Type d’assurance

Nature des compagnies d’assurance

PERSONNE

DOMMAGE

PRIVE

ETATIQUE

MIXTE

SAA

O

CAAR

o

CASH ASSURANCE

MACIR VIE

GAM

SALAMA

TALA ASSURANCE

TRUST ALGERIE

ALLIANCE
ASSURANCE

(&)

CAAT

CIAR

2A

AXA ASSURANCE
DOMMAGE

o o O] O

AMANA
ASSURANCE

CARRAMA
ASSURANCE

CARDIF EL
DJAZAIR

AXA ASSURANCE
VIE

LE MUALISTE

MAATEC

CNMA
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AGLIC O O
CCR O o
Credit a 0 o
I’exportation

Crédit immobilier O o

Source : Direction générale du trésor, direction des assurances

Conclusion

Les banques et les assurances qui ont longtemps vécu séparément, ont vu la frontiére
qui les séparait disparaitre progressivement avec I’apparition du modele de la bancassurance.
Cette derniére a été mise en ceuvre soit a travers un accord de distribution ou de création
d’une filiale avec pour objectif d’avoir une nouvelle source de revenu ainsi qu’une meilleure

fidélisation de la clientéle.

Pour un meilleur éclaircissement sur les enjeux de la bancassurance nous avons consacré la
deuxieme section a présenter la bancassurance en termes d’avantages et d’inconvénients ainsi

que les facteurs clés qui ont contribués a son succes.

Section 2 : les enjeux de la bancassurance

Il est tout a fait légitime de remettre en question la valeur économique de la
bancassurance, ainsi que son impact tant sur I'économie globale que sur I'échelle individuelle.
Le fait que la bancassurance ait connu du succes en Europe suggere qu'elle a apporté des
avantages aux consommateurs, aux banques, aux compagnies d'assurance, voire méme aux
gouvernements, sinon les législateurs l'auraient interdite.
Toutefois, le succes de la bancassurance dans certains pays est dii a plusieurs facteurs.
A cet effet, nous présenterons dans cet section les avantages apportés par la bancassurance,

ses limites, ainsi que les facteurs clés de son succes.

2-1 Les modeles et les objectifs de la bancassurance :

L’entrée en maticre de pratique de la bancassurance, cohabitation de I’activité bancaire
avec l’activite¢ assurancielle, peut revétir plusieurs formes selon les perspectives de ses

acteurs, ainsi plusieurs stratégies peuvent étre adoptées a fin de réaliser les objectifs fixes par
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une banque et une compagnie d’assurance. Cette section sera consacrée aux différentes
modeles et aux objectifs de la bancassurance.
2-1-1 Les modeéle de la bancassurance :

Il n'y a pas de meilleur modele de bancassurance qui convienne a tout le monde
(banques et assurances). Ainsi, chaque agence recherche le modéle qui lui convient le mieux,
c'est-a-dire celui qui correspond a sa stratégie et a ses objectifs. Il existe plusieurs stratégies
pour entrer en bancassurance : conclure des accords de distribution (accords commerciaux),
créer des filiales et des joint-ventures (filiales communes).?

2-1-1-1 Les accords de distribution :

Le contrat de distribution est un accord entre un fournisseur et un intermédiaire qui a
pour objectif de vendre les produits ou les services du fournisseur. Dans le cas présent, il
s'agit d'un accord entre une banque et une compagnie d'assurance visant a distribuer les
produits de cette derniere via les réseaux de la banque. Ce type d'accord est considéré comme
la forme la plus simple de la bancassurance, et permet aux banques de profiter de leur force de
vente et de leurs réseaux bien établis pour distribuer les produits d'assurance de leurs
fournisseurs.?

Une banque peut avoir plusieurs accords de distribution avec différentes compagnies
d'assurance, ce qui lui permet de diversifier ses sources de produits et d'optimiser la rentabilité
de son réseau de distribution. En outre, la prise de participation minoritaire peut renforcer la
crédibilité de la relation commerciale.

L'objectif principal de cette stratégie est de rentabiliser le réseau de distribution de la
banque tout en permettant a I'assureur d'accéder a une clientéle plus rentable et plus solvable.
Cette approche permet également aux bancassureurs d'acquérir des compétences en matiére
de gestion des risques, qui sont essentielles dans le métier d'assureur.

Cette forme de rapprochement présente un moyen efficace pour les banques de
diversifier leur offre de produits et de services tout en optimisant leur réseau de distribution,
et pour les assureurs d'acceder a une clientele plus rentable tout en acquérant des compétences

en matiére de gestion des risques.

21 BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire

de magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 51.
2 MERGOUM, K., & HASSANI, H. (2018, juin). La bancassurance en France, quelle Expérience pour I’ Algérie
? Revue académique des études humaines et sociales, N° 20, p 19
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2-1-1-2 Création de filiale :

La banque adopte un modele de bancassurance consistant a établir une filiale
d'assurance, ce qui démontre sa volonté de contréler pleinement cette nouvelle activité. Cette
stratégie de création de filiale permet a la banque de monopoliser les revenus générés par
cette activité, en obtenant toutes les rémunérations sous forme de dividendes et en évitant
toute perte de revenus en faveur d'autres entités. En utilisant son réseau unique, la banque
décide de faire face seule a la concurrence. Toutefois, ce modéle implique un investissement
initial trés élevé, une acquisition de compétences longue et colteuse, ainsi que la prise en
charge totale des risques par la banque.

2-1-1-3 Croissance externe :

Il existe des stratégies de croissance externe dans le domaine de la bancassurance qui
impliquent des prises de participation minoritaires® ou majoritaires dans des compagnies
d'assurance afin de controler la cible. Les banques peuvent initialement détenir une
participation minoritaire, mais elles peuvent progressivement accroitre leur contréle sur la
compagnie cible. Ces stratégies sont souvent mises en place par des banques ou des
compagnies d'assurance cherchant a pénétrer un nouveau marché.

Ces prises de participation permettent a la compagnie d'assurance de renforcer ses
fonds propres de maniére peu codteuse et rapide, sans avoir besoin d'investir elle-méme. En
somme, cette stratégie de bancassurance implique I'acquisition d'une compagnie d'assurance
existante par une banque et la distribution des produits d'assurance de cette compagnie via les
guichets bancaires.

2-1-1-4 Les joint-ventures :

Le concept de joint-venture en anglais est équivalent a celui de coentreprise, qui se référe a la
création d'une filiale commune entre deux ou plusieurs entreprises qui coopérent ensemble.
Les parties impliquéees dans cette coentreprise forment une entreprise commune, généralement
dans le but d'atteindre une certaine position sur le marché ou de développer un produit
spécifique. Cette coopération peut étre planifiée a court ou a long terme.

Dans le cas de la bancassurance, cette forme de coentreprise consiste en la création
d'une nouvelle société dassurance ou une banque et une compagnie d'assurance existantes

partagent les parts sociales pour faciliter la gestion d'activités communes. Elle présente

% Participation minoritaire : on parle de participation minoritaire lorsqu’une société détient une participation ne

dépassant pas les 50% du capital d’une autre.
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pratiquement les mémes avantages qu'un accord de distribution, tout en permettant un
échange de savoir-faire entre les entreprises impliquées.
2-2  Les objectifs de la bancassurance :

Les banques et les assurances sont deux institutions distinctes avec des activités
différentes, des autorités de controle et des réglementation différentes. Cependant, elles ont
choisi de se rapprocher pour des raisons spécifiques et dans le but d’atteindre des objectifs
communs. La bancassurance est ainsi née et continue d’exister car elle est avantageuse a la
fois pour les banque et les compagnies d’assurance. Elle poursuit trois objectifs majeurs pour
assurer son développement : la rentabilité, 1’attraction et la fidélisation de la clientéle.

2-2-1 Objectifs de rentabilité :

Lorsque les banques ont commenceé a se tourner vers la bancassurance en complément
de leurs activités principales, c’était dans le but de trouver d’autres sources de revenus afin de
diversifier leurs bénéfices. Pour les bangue, la rentabilité se manifeste par les commissions
générées par la vente de produits d’assurance d’'une compagnie d’assurance au sein de leurs
guichets bancaires. La distribution de polices d’assurance offre a la banque une opportunité
d’accroitre son chiffre d’affaires et ainsi d’augmenter les dividendes a distribuer. Lorsqu’il
s’agit d’une filiale d’assurance créée par la banque, I’intégralité des bénéficier réalises revient
directement a la banque et est enregistrée dans son bilan, lui permettent de bénéficier de
I’ensemble des dividendes. Cependant, lorsque la banque détient seulement une participation,
ses bénéfices seront proportionnels a sa part de participation. Pour les assureurs, ce créneau de
bancassurance leur permet de vendre un plus grand nombre de contrats d’assurance par le
biais des banques, ce qui augmente leurs bénéfices tout en couvrant les frais d’intermédiation
de la banque.?*

2-2-2 Objectif d’attirance et de maintien de la clientéle :

A travers la distribution des contrats d’assurance en plus des opérations bancaires, la
banque vise a attirer une nouvelle clientele et a maintenir celle qui ’est déja par une gamme
de produits diversifiée. La possibilité de souscrire des produits bancaires et assurantiels dans
un seul et méme lieu et n’avoir a faire qu’a un seul interlocuteur pour les deux types de
produit attirerait la clientele et maintiendrait celle qui 1’est déja vu qu’elle peut satisfaire ses

besoins en produits bancaires et assuranciels au niveau de sa banque alors elle n’aura pas de

4 DE GRYSE.B, La bancassurance en mouvement, édition Boeck & Larcier, Bruxelles, 2005, page 15.
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raison de vouloir la changer. Et pour I’assurance ¢’est I’opportunité d’accéder a une nouvelle

clientéle qu’elle n’aurait peut-étre pas pu atteindre sans I’intermédiation de la banque.

2-3  Les facteurs clés de succes de la bancassurance :

Dans cette partie, nous proposons de présenter les facteurs clés du succés des bancassurances
2-3-1 Facteur exogenes :

» Cadre réglementaire dans les pays concernés : environnement juridique et fiscal
D’une part, la surveillance liée a la bancassurance joue un role clé dans la promotion de
cette derniére car la position des autorités a adopter des politiques libérales pour
autoriser les banques a détenir une compagnie d’assurance et exercer les activités
d’assurance (vente des produits assuranciels au niveau de leurs guichets), est
indispensable pour le développement de la bancassurance. D’autre part, les avantages
fiscaux qui peuvent €tre incitateurs a I’investissement dans les produits d’assurance vie
ou de retraite plutot qu’un autre, favorisant 1’épargne individuelle.

» L’image de la marque sur le marché : cela concerne la manier dont la banque est
percue sur le marché par les consommateurs et la relation que détiennent ces derniers
avec elle. La notoriété de la banque est trés importante dans la mesure ou le
consommateur jugera que la banque est plus apte a gérer ses besoins financiers et aura
plus confiance en la banque qu’en un assureur.

» Le comportement des consommateurs : concerne 1’habitude et la préférence d’une
population a avoir un lien direct (face a face) avec les banquiers pour discuter des
besoins financiers ou une population qui privilégie 1’utilisation des nouvelles
technologies pour gagner du temps et éviter tout déplacement. Le premier comportement
favorise I’implantation et le développement de la bancassurance alors que le second est

en opposition avec son développement sur le marché.

2-3-2 Le facteur endogeéne :

> Le réseau de distribution : L’implantation géographique structurée et la densité du
réseau constituent un élément de succes pour la bancassurance. 1l est clair que tant que le
nombre d’agence est grand tant que le banquier est plus proche du consommateur plus
les chances de lui vendre un produit augmente. La proximité avec le client constitue une
grande force pour le banquier parce qu’elle lui permet la mise en place d’une relation
avec le client et par la suite 1’établissement d’une confiance et en fin 1’obtention de sa

fidélite.
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» La nature de produits : Les produits d’assurance proposés par la banque doivent étre
adaptés aux besoins de la clientele. Ils doivent étre simples, standardisés et parfois méme
packagés avec les offres bancaires. Ces produits doivent étre intégrés aux procédures de
vente de la banque ainsi qu’a ses méthodes de gestion. Autrement dit, la vente d’un

produit d’assurance doit devenir aussi naturelle que la vente d’un produit bancaire.

» Le modeéle retenu : c’est I’'un des facteurs les plus importants pour le succés d’une
création de bancassurance mais réellement il n’existe pas d’une stratégie spécifique
parce que la banque comme I’assurance doivent chercher la formule la plus adaptée a

leur situation, a leurs besoins, leurs objectifs ainsi qu’a leur environnement.

2-4 Les avantages de la bancassurance :

2-4-1Pour la banque :

e Les fonds collectés au titre de la distribution pour compte des produits d’assurance
sont stabilisés aupres de la banque dont elle assure 1’emploi selon des accords qui
prennent en compte la réglementation des placements réalisés, en couverture des

provisions techniques dégagées.

e La charge de distribution rémunérant le colit de I’intermédiaire et incombant a
I’assureur, représente une ressource substantielle pour la banque, entrainant ainsi

une réduction des colts et donc une amélioration de la productivité.

e Laprésentation a la clientéle de garanties d’assurances a un colit compétitif (calculé
sur la base d’un tarif de groupe) constitue un service « plus » qui renforce I’image

de marque de la banque et contribue a la fidélisation de cette clientele.

e La banque dispose, par ailleurs, de la faculté de passer une convention avec
I’assureur, en vue de garantir de facon systématique le remboursement des soldes
restant dus au déces des emprunteurs de la banque et étendre cette garantie aux

bénéficiaires de découverts, qui généralement ne sont pas obligés de la contracter.

29



Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

2- 4-2 Pour Dassureur :>°

e En mettant a la disposition du client une gamme compléte de produits lui offrant a
la fois I’argent et la sécurité, cette opération contribue a la création de bonnes
relations et d’une confiance solide entre les deux parties, ce qui ne manquera pas de

rehausser la qualité du service et de sauvegarder leurs intéréts respectifs.

e [L’augmentation du chiffre d’affaires et des parts de marché¢ de I’assureur,
provoquée par I’utilisation du réseau du banquier renforcera a long terme la

capacité d’investir de 1’assureur.

e Le réseau du banquier servira pour I’assureur d’effet multiplicateur de la clientéle,
permettant une distribution plus étendue de produits. La plus grande diversification
et la meilleure implantation des banques serviront de point d’attache a I’assureur la

ou d’habitude était absent sans avoir a consentir des investissements lourds.

e Le savoir-faire du banquier dans le domaine financier, si I’assureur veut effectuer

des investissements.

2-4-3Pour législateur :*°

Les autorités de contrdle ou le gouvernement lui-méme ont pour réle de légiférer pour
que les risques pris par les établissements financiers de leur pays soient maitrisés et gérés
activement, et ce de facon a préserver la bonne santé du systeme financier d'un Etat. 1l peut
cependant exister des chocs hors du contr6le des gestionnaires individuels et collectifs et qui
peuvent affecter le systéme financier dans son ensemble. Ces risques sont ce que I'on nomme le

"risque systémique".

La bancassurance peut &tre un moyen, pour les établissements financiers, de limiter ce
risque systémique car la banque diversifie ses sources de revenus et rend ainsi son activité plus

stable et donc plus sdre aussi pour les clients.

Certaines autorités estiment au contraire qu'un exces de libéralisation des systemes financiers

d'un pays peut engendrer une augmentation du risque systémique, c'est pourquoi, dans de

? Revue de L’ASSURANCE N°14 - Septembre 2016
% https://www.memoireonline.com/07/08/1279/bancassurance-commercialisation-des-produits-assurantiels.html
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nombreux pays encore, les banques ne peuvent pas exercer d'activités étrangeres a leur métier de

base, afin d'éviter de nouvelles occasions de prendre des risques.

Certains gouvernements ont décidé aussi de libéraliser le systeme financier, mais de

facon graduelle, permettant une meilleure maitrise de cette ouverture.

La bancassurance peut donc étre considérée par les autorités de tutelle comme un atout ou au

contraire, comme un danger potentiel a la stabilité financiere d'un pays.

2-4  Les limites de la bancassurance :
Malgré ce qui a été développé dans la partie précédente en termes d’apports de la Bancassurance
aux banques, certains inconvénients et limites existent et qui sont :
2-5-1-Pour les banques :
Malgré ce qui a été développé dans la partie précédente en termes d’apports de la Bancassurance

aux banques, certains inconvénients et limites existent et qui sont :

2-5-1-1 La cannibalisation des produits bancaire :
Les banques s’exposent a des vulnérabilités. Leurs handicapes se trouvent notamment
dans une érosion de leurs marges d’intermédiation, dans la déstructuration de leur métier et dans

la haute sensibilité de leurs dépots. *’

Ainsi certains produits d’assurance peuvent se développer au détriment des produits
bancaires de base. Décidément, il peut y avoir un transfert des fonds déposés chez la banque
dans les diverses catégories de comptes, vers la compagnie d’assurance partenaire pour
I’acquisition surtout des produits d’assurance-vie. Ainsi les contrats d’assurance-vie peuvent
étre achetés en utilisant les fonds détenus dans un compte a vue aupres de la banque. Certes
I’épargne serait moins volatile puisque les produits d’assurance-vie sont géneralement a long
terme, mais elle ne figurera plus dans la comptabilité de la banque, ce qui provoquera, la
diminution des capitaux gérés par cette derniere.

2-5-1-2 Les risques sur I’image de la banque :

Les banques jouissent d’une bonne image de marque aupres de la clientele, acquise
grace a la relation de proximité entretenue par les chargés de clientele qui fournissent

quotidiennement divers services aux clients a leur charge, allant du simple retrait jusqu’aux

27 Bernard DE GRYSE, La bancassurance en mouvement, LARCIER, Bruxelles, 2005, P 44

31



Chapitre | : Approche théorique de la bancassurance

crédits immobiliers les plus importants. D’un autre coté, I’image des assureurs aupres du grand
public est toute autre, elle est loin d’étre aussi positive que celle dont jouit la banque.

Les banques, soucieuses de la nécessité de sauvegarder leur image et conscientes des
codts tres éleves en matiére de dépenses marketing nécessaires pour acquérir une nouvelle
clientele déja bancarisée, encourent le risque de dégradation de leur réputation, notamment a
cause des mauvais réglements des sinistres liés aux contrats d’assurance automobile et IARD. Il
est communément admis, a tort ou a juste titre, que les assureurs font tout pour éviter ou
¢loigner le réglement d’un sinistre dont les effets sont préjudiciables pour les banques. En effet,
le client considere que le contrat a été acheté chez son banquier, et en cas de problémes, il
retourne directement vers ce dernier pour exiger de lui le reglement. Le réglement des sinistres
est généralement le ressort de la compagnie d’assurance, le banquier, habitué a prendre part a
coté du client, ne pourra rien faire pour sauver la mise. Il court ainsi un risque réel de perdre un
bon client pour une Iégére négligence de sa part dans le maintien des mesures antivol de

I’habitation objet d’un contrat d’assurance multirisques habitation.?®

2-5-1-3 Des méthodes de travail différentes :

Les méthodes de travail des deux départements sont différentes. Personnel de Les
bangues ont I'obligation de comprendre que la gamme de produits qu'elles vendent est tres large.
Dans son cas, le vendeur d'assurances gérait un petit nombre de contrats, mais ils Plus
complique, parfois trés compliqué. Donc cela semble difficile faire savoir au méme vendeur
qu'en plus des son produit de base, le contrat un autre domaine. Les établissements doivent alors
choisir entre deux solutions : soit allouer Les commerciaux vendent exclusivement des contrats
dans une certaine industrie, ou les laissent vendre Des offres simples et trés limitées dans les
deux domaines.

2-5-1-4 La formation personnelle :

Niveau de connaissances requis des employés de banque pour vendre Les produits
d'assurance, qui deviennent plus élevés avec la complexité et la sophistication des produits,
Certes, en ce qui concerne les contrats modernes d'assurance-vie et de capitalisation,
essentiellement des produits financiers, des réseaux de formation pour vendre ces produits Il est

facile de s'habituer a distribuer des produits bancaires.

28 Mohamed AMMI, Op.cit, P 62.
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En revanche, pour d'autres produits et Notamment pour les contrats IARD, leur mission
nécessite une bonne connaissance du metier Confiance et compétences techniques pointues pour

conseiller Produits personnalisés et complexes.

Par conséquent, le développement des compétences des employés de la banque est
nécessaire. Les investissements d'une ampleur importante peuvent étre amortis sur plusieurs
annees, ce qui permet une structure de paiement plus pratique. La rentabilité de la banque
pourrait étre affectée et les colts pourraient augmenter. Les autorités chargées de la surveillance
et du contrble des activités d'assurance sont en position de subordination. Une fois la carte
professionnelle obtenue, les particuliers obtiennent l'autorisation de distribuer des produits
d'assurance. La possession de ce certificat peut étre considérée comme une preuve de I'expertise
de l'individu dans le domaine de I'assurance. Pour assurer la conformité, le personnel doit suivre
des formations dont la durée varie en fonction de la réglementation du pays. Le programme de
formation en France exige un minimum de 150 heures, sans exception. Il est important de noter
que ce programme comprend également des dépenses qui doivent étre comptabilisées, ainsi que
des exigences de formation spécifiques qui doivent étre satisfaites afin de réussir le programme.
L'entrave qu'elles occasionnent est indéniable et peut étre considérée comme un obstacle
important au développement bancassurance.?

2-5-1-5 La divergence des cultures commerciales :

Les banquiers et les assureurs ont des modes de fonctionnement distincts, ce qui se
traduit par des différences dans leur approche des clients.

Les compagnies d'assurance adoptent des stratégies de marketing spécifiques pour attirer des
clients potentiels. Ces stratégies sont adaptées aux besoins du public cible et peuvent varier en
fonction du type d'assurance commercialisé.

L'objectif principal de ces campagnes de marketing est d'accroitre la notoriété de la
marque et d'encourager les gens a acheter leurs polices d'assurance. Alors que certaines
compagnies d'assurance s'appuient sur des methodes publicitaires traditionnelles telles que les
publicités télévisées et imprimées, d'autres se sont tournées vers le marketing numérique pour

atteindre un public plus large.

% Mohamed AMMI, Op.cit, P 63
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En fin de compte, I'approche marketing utilisée par une compagnie d'assurance est essentielle a
son succes dans le secteur concurrentiel de I'assurance. Les bangues ont tendance a adopter une
approche centrée sur le client, alors qu'une approche centrée sur le produit est plus courante dans
d'autres secteurs. L'adage séculaire selon lequel l'assurance-vie est une vente garantie est
toujours vrai, car les produits continuent de s'envoler des étagéres. Essentiellement, les
représentants des ventes de la banque achétent a la fois les produits des banques et ceux de
P&C. P&C restent stationnés a la succursale, attendant patiemment I'arrivée des clients. Les
collegues de I'assurance-vie recherchent activement des clients potentiels.

Les différences dans le commerce se reflétent dans I'approche adoptée pour cibler les
clients. Les banques ont tendance a favoriser les clients plus jeunes, estimant qu'ils resteront
fidéles a long terme. Cependant, il s'agit d'un risque calculé. Les produits d'assurance-vie ne
plaisent pas a ces derniers, qui connaissent un fort taux de souffrance. Les assureurs visent a
éviter un taux de sinistralité tres élevé en assurance automobile, le considérant comme un
objectif crucial a atteindre.

Les banques ne montrent pas toujours une préférence pour les clients haut de gamme qui
sont extrémement riches. Les assureurs vous accueillent car I'importance des actifs peut souvent
étre déterminante. "Les assureurs considerent souvent certains facteurs comme une source de
risque accru. L'un de ces facteurs est le client lui-méme. S'il existe de nombreux bons clients, il
y a aussi ceux qui présentent un plus grand risque pour les assureurs. 1l est possible qu'une partie
des clients privilégiés de la bangue ait une couverture d'assurance insuffisante, ce qui pourrait
entrainer des difficultés financiéres. Des problémes de sélection des clients peuvent en résulter.

La différence de culture se manifeste également dans le domaine de la rémunération. Les
assureurs ont pour habitude de rétribuer leur réseau de distribution via un systéeme de
commissions et d'intéressement basé sur les affaires conclues, ce qui motive les employeés. En
revanche, les commerciaux en banque ne recoivent que des objectifs premiers relativement
modestes. Modifier le systeme de rémunération de la banque représente une tache ardue, voire
risquée, car cela entrainerait une perte de lI'avantage comparatif de la banque résultant de ses

codts de distribution réduits.*
2-5-2 Pour P’assureur :

Les limites de la bancassurance pour les assureurs seront présentées dans ce qui suit :

% Mohamed AMMI, Op.cit, P 64.
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2-5-2-1 Le transfert du centre de décision :

Les compagnies d'assurance qui collaborent avec les banques dans le cadre de la
bancassurance sont soumises aux exigences des banques, ce qui exerce une forte influence du
mode de distribution sur le fabricant. Les produits d'assurance doivent étre conformes aux
exigences et aux criteres de la banque distributrice. Cette domination est encore plus grande
lorsque la compagnie dassurance est une filiale de la banque, car elle doit intégrer
complétement la culture de la maison mére et adopter sa stratégie, ce qui peut entrainer une
perte de pouvoir décisionnel progressif de la filiale au sein du groupe.**

2-5-2-2 Le traitement des sinistres et la sélection des risques :

La différence des cultures commerciale entre la banque et la société d’assurance déja

développée précédemment peut conduire :

e D'une part, il y a une sélection de risques inadéquate en matiére d'assurance dommages
et responsabilité civile. Par exemple, le client le plus apprécié de la banque, qui
posséde une voiture de sport puissante et a une passion pour la vitesse, est considéré
comme un risque tres élevé en matiere d'assurance automobile. Cependant, le banquier
ne peut pas refuser de lui fournir une assurance et méme cherche a lui offrir les
meilleurs tarifs.

e En cas de sinistre, le banquier a tendance a prendre parti pour son client et a chercher a
faire payer I'assureur pour éviter des désaccords avec lui. Toutefois, si la situation
s'envenime, le banquier se dégagea de toute responsabilité quant au déroulement des
événements et attribue la faute entiérement a I'assureur.*

2-5-2-3 Le secret bancaire :

Théoriquement, les deux partenaires pourraient échanger leurs fichiers clients pour
accéder a une clientele potentielle dont la situation financiere et assurée serait bien étudiée, ce
qui améliorerait leur gestion de la clientele commune.

Cependant, dans le cadre de la bancassurance, la communication d'informations relatives
a la clientéle de la banque a la compagnie d'assurance, qu'elle soit filiale ou partenaire de la
bangue, n'est pas compatible avec les exigences du secret bancaire. En effet, la banque doit
obtenir l'accord et le consentement de son client pour communiquer des informations le

concernant a des tiers. D'autre part, les systemes d'information des deux institutions ne sont pas

#! Ouiza BELHOCINE, Op.cit, PP 69-70
%2 Mohamed AMMI, Op.cit, P 65
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toujours de méme niveau, ce qui entrainait des dépenses colossales si elles étaient
interconnectées.

2-5-3 Pour I’état :

Concernant 1’Etat il existe plusieurs limites qui sont :
2-5-3-1 Les effets sur le niveau de solvabilite :

Lorsqu'une stratégie bancassurance conduit a la création de groupes et de conglomérats
financiers, cela peut entrainer une augmentation fictive des fonds propres des entités appartenant
a ces groupes. Les fonds propres sont importants car ils garantissent la solvabilité des créanciers.
Les participations croisées entre les banques et les compagnies d'assurance permettent
I'utilisation simultanée du méme capital comme garantie pour les opérations bancaires et
d'assurance. Cette pratique peut considérablement réduire la surface financiére réelle des parties
concernées et donc leur solvabilité.

Dans un environnement économique instable, cette situation est tres préjudiciable. En
effet, une aggravation des risques assurés, conjuguée a une dégradation du portefeuille de crédit
de la banque, peut mettre en péril les deux entités et méme conduire a la faillite du groupe.

2-5-3-2 L’aléa moral :

Les relations capitalistiques et commerciales entre une banque et sa filiale assurance
peuvent inciter a des comportements non éthiques et non conformes aux pratiques bancaires et
d'assurance. En raison de ces liens étroits, la banque peut étre tentée de prendre des
engagements et des risques excessifs, en se reposant sur le soutien de sa filiale. De méme, la
filiale assurance pourrait chercher a développer ses activités sans respecter les normes de
solvabilité, comptant sur l'appui de la banque meére. Cette situation présente des risques
considérables qui pourraient plonger les deux entités dans une crise prolongée.

L'aléa moral peut méme affecter les hauts dirigeants du groupe, qui pourraient se convaincre que
leur entreprise est trop importante pour eéchouer et que I'Etat interviendra pour les aider en cas de
difficultés. Cette mentalité pourrait les inciter a négliger les régles prudentielles et les ratios de
solvabilité propres a chaque secteur d'activité.

2-5-3-3 Restreindre la concurrence :

Les autorités cherchent constamment a promouvoir la concurrence et a prévenir la
formation de monopoles qui pourraient perturber I'équilibre concurrentiel. Cependant, les
synergies actuelles et les mouvements de concentration dans le domaine des services financiers
pourraient potentiellement conduire a une situation quasi monopolistique a long terme, ou

quelques groupes géants se partageraient le marché.
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2-5-3-4 Le risque de contagion :

Si une société holding subit des pertes importantes qu'elle ne peut supporter, cela peut
entrainer des problémes financiers qui peuvent se propager aux autres entités du groupe. Si la
société holding échoue, cela peut entrainer une perte de confiance dans I'ensemble du groupe.
Par exemple, si les clients d'une banque doutent de sa solvabilité et retirent massivement leurs
dépbts, la banque peut étre incapable de faire face a toutes ces demandes de retraits et se
retrouver en situation de manque de liquidités. Les probléemes financiers peuvent alors se
propager aux autres entreprises du groupe dans un effet domino.

2-6 Les forces et les faibles de la bancassurance :

Apres avoir montré quels étaient les objectifs que les banquiers ont voulu atteindre a
travers la création de la bancassurance, la pratique montre que I’on ne commence pas par arréter
froidement des strateges mais qu’on les développe au fur et a mesure, en avancant ainsi que les
moyens qu’ils ont mis en ceuvre pour une analyse des points forts et des points faibles peut

éclaircir les facettes de ces strateges

2-6-1 Les pointes fortes de la bancassurance :*

- Taux de retention :

Un indicateur nommé taux de rétention mesure la santé des opérations d’assurance. Il est
évident qu’il y a un avantage économique a pouvoir garder longtemps la clientele des assureurs,
car il serait dommageable qu’un fort nombre de police chute dans un lapse de temps
relativement court apres qu’ils aient été conclus. Le colit d’acquisition d’une nouvelle police (de
méme celle d’un client nouveau) est relativement élevé au point que c’est un investissement que
la plupart des entreprises essayent de quantifier et de contrdler soigneusement. Il s’ensuit que ce
colt s’amortit d’autant mieux que cela se fait sur une période longue et suivant une solide
fidélit¢ du client. Par ailleurs, I’infidélité des clients qui interrompent leurs relations et qui
mettent donc un terme a leurs polices, a aussi pour effet d’obliger les commerciaux d’attirer
constamment de nouveaux clients de facon a garder a niveau le volume des affaires. Ceci
entraine de nouveaux codts, dans le cas ou on peut dire une bonne rétention ; les assureurs

traditionnels travaillant avec les intermédiaires indépendants sont particulierement vulnérables.

3 DE GRYSE.B, La bancassurance en mouvement, édition Boeck & Larcier, Bruxelles, 2005, p 33
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- Encaissement dans I’assurance :

Avant les années 2000, dans les compagnies d'assurance traditionnelles, lorsqu'une police
d'assurance était souscrite ou arrivait & échéance et devait étre renouvelée, lI'assureur émettait
une facture, qu'il envoyait a son intermédiaire avec pour demande de la transmettre au client
pour paiement. L'assureur enregistrait alors une prime émise, qu'il encaissait ultérieurement et
appelait une prime acquise. C'était le mécanisme le plus couramment utilisé a cette époque.

- Polices collectives :

Il s'agit d'un contrat impliquant plusieurs assureurs, soit en raison de I'importance des
montants assurés, soit en raison de la gravité des risques encourus. La technique utilisée consiste
en ce que la banque souscrit une police d'assurance avec l'assureur, puis, en tant que
souscripteur, elle propose a ses clients d'y adhérer moyennant une cotisation. La procédure est
simple et permet de couvrir un grand nombre de clients. Un avantage supplémentaire est que la
police prévoit généralement que la banque sera indemnisée en premier lieu, avant les héritiers, si
le compte de I'assuré est débiteur.

- Absence d’anti sélection :

Les assureurs sont souvent préoccupés par le risque d'anti-sélection, qui survient lorsque
les primes sont basées sur I'hypothése que les risques a assurer sont relativement homogeénes.
Dans le cas de I'assurance-vie, par exemple, si un assureur couvre un grand nombre de clients en
mauvaise santé, il est probable qu'il subira de nombreux sinistres, ce qui lui coltera beaucoup
plus cher que s'il avait utilisé un tarif représentatif d'une population en bonne santé. Cette anti-
sélection est difficile a mesurer, mais elle se manifeste dans les taux de sinistres, qui ont été plus
favorables a la bancassurance sans qu'il soit possible de fournir un chiffre précis. Les actuaires
sont donc tres conscients de ce phénomeéne et cherchent a le minimiser dans leur tarification.

- Maitrise des prix :

La rentabilité dépend en grande partie de la maitrise des prix de vente, mais les banques
ont jusqu'a présent considéré ce domaine comme secondaire par rapport a leur activité principale
de banque, ce qui a fait que la bancassurance n’est pas préte a rivaliser sur ce front. Les
banquiers ne considerent pas la baisse des prix de l'assurance comme un moyen d'attirer les
clients, a l'exception de l'assurance déces pour les préts hypothécaires, ou le colt de la prime
peut influencer les choix des clients.

Les prix pratiques par les bancassurances sont désormais mieux compris et comparés a
ceux des autres banques, et sont généralement moyennement élevés, ce qui leur permet de

préserver leur marge bénéficiaire et d'atteindre leurs objectifs de rentabilité. Il convient de noter
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que la présence de courtiers contribue a maintenir les prix a un niveau élevé sur le marché de la
bancassurance.
- Bénéfice de mortalité :

Les bancassurances tirent pleinement parti des avantages de la mortalité continue dans les
tables de tarification lorsqu'elles se concentrent sur l'activité d'assurance-vie. Ces tables sont
élaborées de maniére prudente a partir de statistiques prenant en compte I'age de la population et
la probabilité de déces. Elles doivent étre approuveées par les autorités de reglementation, ce qui
réduit le volume de risque pour I'assureur qui les utilise. En conséquence de l'utilisation de ces
tables par les bancassureurs, une consolidation s'est établie au sein de l'industrie de la
bancassurance.

- Vente croiseées :

Il est plus simple de décrire les ventes croisées que de les mettre en pratique. Par exemple,
un client peut acheter une voiture, puis décider de souscrire une assurance voiture aupres de sa
banque. Les ventes croisées ont pour but d'encourager les clients a acheter plusieurs produits
auprées d'une méme institution financiére, renforcant ainsi leur lien avec cette derniere. Cette

stratégie est également utilisée pour stimuler les vendeurs et évaluer leurs performances.

2-6-2 Les points faibles de la bancassurance :

La bancassurance connait un certain nombre des points faibles et de vulnérabilités :

Effet de groupe négatif :

Les banquiers et les assureurs collaborent étroitement pour renforcer leur solidarité et
leur détermination. Cependant, la filialisation de l'assurance peut étre problématique en raison
de la nature du capital de I'assureur, qui est constitué d'une dotation de sa maison meére.

La maison meére est trés attentive a sa propre solvabilité et doit respecter des normes de rotation,
ce qui peut limiter sa capacité a fournir des capitaux excédentaires a sa filiale en cas de besoin.
Si la filiale connait une croissance rapide, elle peut étre confrontée a des besoins importants en
capitaux supplémentaires. Elle peut alors utiliser des techniques telles que la réassurance en
quote-part et I'émission d'emprunts perpétuels. Cependant, ces solutions peuvent rapidement
épuiser les ressources de la filiale, la contraignant a solliciter sa maison meére pour des
augmentations de capital importantes.

- Risque de cannibalisme :

Il est possible que certains produits d'assurance, en particulier les produits d'assurance-vie,

puissent concurrencer les produits bancaires de base. Cela peut entrainer un transfert de fonds
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des comptes bancaires vers les comptes d'assurance chez une compagnie d'assurance partenaire.
Les fonds disponibles dans les comptes bancaires peuvent étre utilisés pour acheter des contrats
d'assurance-vie, qui sont généralement a long terme et moins volatils que les produits bancaires.
Cependant, cela entrainera une diminution des capitaux gérés par la banque, car ces fonds ne
seront plus comptabilisés dans leurs états financiers.**

- Surcharge des réseaux :

Les banques doivent toujours faire face a I'adaptation de leurs outils de distribution. Les
réseaux peu flexibles, prévus, peu disponibles et peu adaptés a la commercialisation de
nouveaux produits ont conduit a une remise en question et a une refonte en profondeur. Dans ce
contexte, le développement de la bancassurance est vulnérable en raison de la surcharge des
réseaux, ce qui limite son expansion dans les agences.

- Gamme des produits bancassurables :

Les compagnies d'assurance offrant une variété de produits de plusieurs succursales se
distinguent par leur large gamme de choix qui peut souvent manquer de simpliciteé. Cette
approche est généralement encouragée par leur réseau de courtisans en assurances, qui cherche
legitimement a fournir a leurs clients une couverture optimale et adaptée a tous les types de
particuliers ou d'entreprises. Pour couvrir tous les types de risques, ces entreprises doivent
puiser dans une vaste sélection de produits et parfois les personnaliser en fonction des besoins
des clients. Ce systeme est optimisé car il permet de répondre aux attentes des clients en leur
offrant une couverture sur mesure, ce qui les fidélise et leur garantit une offre concurrentielle sur
le marché.

- Activité non exportable :

Le modéle de bancassurance est trés adapté dans plusieurs pays européens, mais il doit
étre adapté aux conditions locales, aux particularités du marché et aux environnements
commerciaux qui peuvent varier d'un pays a lautre. Il existe une grande diversité
d'intermédiaires, tels que les courtisans, les agents, les sociétés a multiples branches ou les
societes mutuelles, ainsi que de fortes différences dans la puissance des banques de dépét ou des
caisses d'épargne. Cependant, le succes de ce modéle dans un pays ne garantit pas forcément son
succes dans un autre. Par exemple, certaines banques des Pays-Bas ont réussi en Belgique, mais

ont échoueé dans leur pays d'origine.

¥ BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire
de magister en sciences économiques, Université de Mouloud Mammeri, 2011, page 77.
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Conclusion :

La bancassurance fait référence a une gamme étendue de services financiers qui
englobent divers éléments tels que I'épargne, la finance et lI'assurance. Auparavant, ces fonctions
étaient gérées par des institutions distinctes avec des frontiéres clairement définies.

Les banques sont désormais, installées comme des acteurs a part entiére dans la distribution
des produits d’assurance a coté des agents généraux et des courtiers d’assurance. A travers la
panoplie de produits d’assurance proposée par les banques, les clients pourront satisfaire leurs

besoins en produits financiers dans un méme lieu.

Section 3 : les produits commercialisés par la bancassurance :

La plupart des pays ont divisé les contrats d’assurance en deux catégories distinctes,
les assurances de personnes et les assurances de dommages, chacune ayant son propre régime
juridique. Ceci est di a la nécessité d’adapter complétement les produits d’assurance aux
réseaux bancaires.

L’offre des bancassureurs en matic¢re de produits d’assurance est étroitement liée a 1’évolution
historique de la bancassurance et aux stratégies qui en découlent. Chaque étape de I’histoire
de la bancassurance est associée a des produits spécifiques. Cependant, il est clair que les
produits développés a chaque étape continuent d’étre présents sur le marché, avec une

expansion continue de la gamme de produits.

3-1 Les assurances aux particuliers :

Dans cette catégorie, il est possible de distinguer deux sous-catégories, l'assurance des
biens et de responsabilité, ainsi que I'assurance des personnes. Nous allons d'abord aborder
I'assurance des biens et de responsabilité. Cette sous-catégorie regroupe les produits d'assurance
qui couvrent la responsabilité de I'assuré envers des tiers en cas de dommages causés par lui a
ces tiers, ainsi que les dommages subis par ses propres biens. Pour répondre a ces besoins,

divers produits sont disponibles et proposés aux clients au sein des guichets bancaires.*

3-1-1 Assurance automobile :*°
Il s'agit d'une assurance qui offre au propriétaire d'un véhicule une couverture minimale

obligatoire de responsabilité civile automobile pour les dommages (corporels et matériels)

®BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire de
magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 42.
36
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causes a autrui. En plus de cette couverture de base, les institutions bancaires proposent a leurs
clients de souscrire un contrat d'assurance offrant une protection plus étendue que le minimum
obligatoire. Cette garantie inclut le vol, I'incendie, le bris de glace, les dommages matériels du

véhicule, les catastrophes naturelles et la protection juridique.

Geénéralement, deux niveaux d'assurance sont proposes. L'assurance automobile au tiers
couvre habituellement les dommages matériels et corporels. En ajoutant I'assurance tous risques,
en plus des dommages corporels et matériels, elle prend également en charge le vol, I'incendie,

le bris de glace et autres types de dommages qui peuvent survenir (elle est facultative).

Afin d'attirer davantage de clients vers les banques pour leur assurance, les banquiers
disposent d'arguments convaincants tels que la mise a disposition d'un véhicule de dépannage et
une assistance panne a domicile pour l'entretien d'un vehicule endommagé. De plus, les
banquiers proposent des packages incluant le financement d'un veéhicule en y intégrant

I'assurance, ce qui leur permet de réaliser des ventes croisées

3-1-2 Assurance multirisque habitation (MRH) : ¥

Il est possible de souscrire une assurance logement pour une résidence principale ou
secondaire auprés du réseau bancaire. Cette assurance est généralement composée de deux
types de couvertures. D’une part, elle offre une protection pour le logement lui-méme et tous
les biens matériels qu’il contient. D’autre part, elle comprend une couverture de responsabilité
civile. Cette derniére garantit I’assuré dans le cas ou lui-méme ou toute personne vivant sous
son toit causerait des dommages a un tiers, que ce soit un voisin ou un passant.

Le minimum obligatoire de cette assurance (responsabilité civile) inclut la couverture
en cas d’incendie, de dégats des eaux et de catastrophe naturelle. En supplément, elle peut
également couvrir le vol, le vandalisme et le bris de glace.

I1 est important que 1’assurance soit conforme au contrat de base, il est donc nécessaire
de signaler tout changement relatif & I’habitation, tel que la construction d’une piéce
supplémentaire, I’installation d’une cheminée ou la construction d’une piscine. Généralement,
les banques proposent cette assurance dans un package avec un crédit immobilier, et une
souscription simultanée offre certaines conditions avantageuses. Les banquiers profitent du

changement d’adresse de leurs clients pour leur vendre ce type de contrat.

$'BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire de
magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 43
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3-1-3 Assurance Garantie accidents de la vie :

La garantie accidents de la vie (GAV) est congue pour assurer la protection de I’assuré
et éventuellement de sa famille contre les conséquences des accidents de la vie quotidienne,
tels que Dl’incapacité permanente, partielle ou le décés. L’assureur indemnise la victime
lorsque le responsable de ’accident n’est pas identifié ou lorsque ’assuré lui-méme en est
responsable.

Les contrats proposés par les banques offrent une couverture pour divers types
d’accidents, notamment :

e Les accidents domestiques tels que les chutes, brllures, électrocutions, accidents de
jardinage et accidents sportifs (a I’exception des sports dangereux).

e Les accidents médicaux tels que les erreurs de diagnostic, les erreurs d’anesthésie et les
accidents chirurgicaux.

e Les agressions et les attentats de maniere générale ; Les catastrophes naturelles telles
que les inondations, les coulées de boue ou I’effondrement d’un batiment.

e Les contrats proposés par les assureurs peuvent varier, car ce type de contrat est
rarement offert par ces derniers, et certains €léments de la garantie peuvent déja étre
couverts par d’autres assurances. Les banques trouvent ce contrat trés rentable, Car la
plupart du temps, les assurés n’activent pas I’indemnisation pour de petits dommages,

souvent par méconnaissance de 1’étendue de la garantie.38

3-1-4 Assurance de moyenne de paiement :

L’avenement des cartes de paiement et des cartes de crédit a entrainé le développement
de ce type de produit a partir des années 1980. Les produits d’assurance sont devenus un
moyen d’améliorer I’attrait des instruments de paiement.

L’assurance est proposée au moment de I’acquisition de ces cartes et elle garantit la
perte, le vol et toute soustraction frauduleuse. Les banquiers sensibilisent les clients a leur
responsabilité en cas de paiements ou de retraits frauduleux avant de s’opposer a ces
transactions, afin de les inciter a étre prudents, a faire preuve de plus d’attention et a éviter

toute négligence.

38 BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire
de magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 44
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Ce type de contrat peut également couvrir la perte et le vol de documents officiels tels
que le passeport, ainsi que les especes retirées dans les 48 heures précédant le vol ou la perte.
Dans certains cas, il peut méme prendre en charge les frais de communication frauduleuse
effectuée dans les 48 heures suivant le vol et avant la mise en opposition du téléphone
portable.

Les banquiers vendent ce produit en grande quantité car il répond a une demande des
clients.*®

3-1-5 Assurance scolaire :

I1 s’agit d’une assurance qui protege les éléves, qu’ils soient a 1’école, lors d’activités
scolaires telles que le sport ou la culture, ou en dehors de 1’école, comme pendant les
vacances. Elle couvre les accidents ou les dommages corporels et matériels que les éleves
pourraient subir, ainsi que ceux qu’ils pourraient causer a leurs camarades ou a des tiers.
Pendant la rentrée scolaire, cette assurance est particulierement demandée par certains
¢tablissements scolaires. Il est possible de I’inclure dans 1’assurance habitation, ce qui

entrainerait une combinaison d’assurances.*

3-1-6 Assurance production juridique :

L'assurance protection juridique est une couverture qui offre une assistance juridique et
financiere a l'assuré en cas de litige ou de conflit juridique. Elle peut étre souscrite dans
différents domaines, tels que le droit de la consommation, le droit du travail, le droit de la
famille, etc. L'objectif principal de cette assurance est d'aider I'assuré a faire valoir ses droits en
lui fournissant des services tels que des conseils juridiques, la prise en charge des frais d'avocat,
les frais de justice, etc.

Maintenant, concernant la distinction entre le principe indemnitaire en assurance

dommages et le principe forfaitaire en assurance personnes :
-Principe indemnitaire en assurance dommages :

L'assurance dommages fonctionne selon le principe indemnitaire. Cela signifie que
lorsque I'assuré subit un sinistre couvert par son contrat d'assurance, l'indemnisation versée par
I'assureur vise a compenser la perte réelle subie par I'assuré, sans que celui-ci ne puisse en tirer
un profit financier. Autrement dit, I'indemnisation se base sur la valeur du bien endommageé ou

perdu au moment du sinistre, déduction faite de la vétusté éventuelle.

39 BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire
de magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 45.
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Par exemple, si un assuré posséde une voiture de 5 ans qui est détruite dans un accident,
I'indemnisation versée par l'assureur sera basée sur la valeur vénale de la voiture au moment de
I'accident, compte tenu de son état et de son age. L'assuré ne pourra pas recevoir une somme

supérieure au colt réel de remplacement ou de réparation de la voiture.
-Principe forfaitaire en assurance personnes :

L'assurance personnes, telle que l'assurance vie, l'assurance santé ou l'assurance
invalidite, fonctionne selon le principe forfaitaire. Dans ce cas, l'indemnisation est prévue a
I'avance, sous la forme d'un montant fixe défini dans le contrat d'assurance. Peu importe le

montant des frais réels encourus par I'assuré, le montant de I'indemnité reste constant.

Par exemple, dans une assurance vie, si l'assuré décede pendant la période de
couverture, le bénéficiaire recevra un montant fixe prédéterming, indépendamment des dettes ou

des dépenses réelles de l'assure.

Enfin la distinction entre le principe indemnitaire et I’assurance dommages vise a
compenser la perte réelle subie par l'assuré, tandis que le principe forfaitaire en assurance

personnes prévoit un montant fixe prédéterminé en cas de survenance de I'événement assuré.

3-1-7 Assurance vie :

I1 existe deux catégories de contrats d’assurance vie : ’assurance vie en cas de vie, qui
permet d’épargner et de capitaliser, et I’assurance vie en cas de déces. Ce contrat engage
I’assureur a verser un capital ou une rente a I’assuré ou aux bénéficiaires désignés (clause
bénéficiaire) en cas de décés ou de survie de I’assuré, en échange du paiement de primes ou
de cotisations. Ces contrats sont soumis a un régime fiscal spécifique, bénéficiant d’une
exonération d’impdt a la sortie. L’assurance vie est a la fois un moyen de transmettre un
capital (dans le cas de déces) et un véritable outil d’épargne (dans le cas de survie). Les
contrats d’assurance vie peuvent prendre différentes formes, étre exprimés en unité monétaire
et offrir une garantie de capital, ou étre exprimés en unités de compte sans garantie de capital,

principalement investis dans 1’immobilier, les actions ou les obligations.**
3-1-8 Assurance deces invalidité temporaire /assurance emprunteur :

L’assurance déces invalidité temporaire est congue pour assurer une sécurité financiere

en cas de déces ou d’invalidité totale et permanente pendant la durée du contrat. Son objectif

“BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire de
magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 45
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est de fournir un capital ou une rente aux bénéficiaires désignés par le souscripteur. Cette
assurance est généralement associée a un prét immobilier, car elle est souvent obligatoire dans
ce contexte. Dans ce cas, la banque est le bénéficiaire du contrat en cas de décés ou

d’invalidité totale et permanente du souscripteur.*?

3-1-9 Assurance capitalisation ou bon au porteur :

Le contrat de capitalisation est un produit financier destiné a I’épargne a moyen ou
long terme. Son objectif est d’accumuler un montant d’argent versé par le souscripteur.
Contrairement a un contrat d’assurance-vie, le contrat de capitalisation ne repose pas sur la
couverture d’un risque indépendant de la durée de vie du souscripteur. On peut le comparer a
un billet de banque, et il n’est pas nominatif, ce qui le rend facilement cessible. Cela signifie
qu’il peut étre transmis sans formalités. Cependant, en raison de la lourde imposition fiscale
qui lui est associée, il est rarement utilisé de nos jours.*®

3-1-10 Assurance complémentaire santé :

Une assurance complémentaire santé est un contrat d’assurance qui permet a la
personne qui la souscrit de recevoir un remboursement total ou partiel de ses dépenses de
santé, en complément des remboursements effectués par les régimes obligatoires d’assurance
maladie tels que la sécurité sociale. Cette assurance prend en charge divers types de frais, tels
que les frais médicaux, pharmaceutiques, optiques, les frais d’hospitalisation, les soins
dentaires, les analyses, etc. Bien qu’elle ne soit pas automatique, elle est trés importante car
en cas d’hospitalisation d’un patient non assuré par une complémentaire santé, une partie des
frais d’hospitalisation lui sera facturée (I’autre partie étant & la charge de la sécurité sociale).**

3-2 Les assurances professionnelles :

Les banques offrent rarement la possibilité d’acheter des contrats d’assurance aux
entreprises en raison de leur complexité. Toutefois, certaines assurances sont parfois
suggerées aux entreprises qui ont leurs comptes courants dans la banque, telles que
I’assurance décennale, 1’assurance homme clé et I’assurance perte d’exploitation.

3-2-1 Assurance décennale :

Elle fournit une protection contre les défauts de fabrication majeurs touchant les

parties essentielles d'un batiment. Les dommages couverts sont ceux qui compromettent la

2 BELKADI.S, Les enjeux de la bancassurance et les perspectives de son développement en Algérie, mémoire
de magister en sciences économiques, Université Mouloud Mammeri, 2011, page 47

“ idem

* |dem page 48.
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solidité de la structure ou qui rendent lI'ouvrage inutilisable en affectant I'un de ses éléments
constitutifs. Exemples : grandes fissures, glissement de terrain, défaut d’étanchéité...

Cette assurance peut prendre en charge les réparations liées a des dommages touchant
la toiture, la charpente, les murs, mais elle exclut généralement les portes et les fenétres.

Elle offre une couverture pour les travaux de réparation nécessaires en cas de dommages
structurels survenant dans les 10 ans suivant la réception des travaux de construction.

3-2-2 Assurance homme cleé :

L'assurance homme clé est une forme d'assurance décés souscrite par une entreprise
pour assurer la vie d'un de ses dirigeants ou de ses collaborateurs clés. Son objectif principal
est de protéger I'entreprise contre les consequences financieres néfastes causees par le déces
du dirigeant, en lui versant une indemnité appropriée.

3-2-3 Assurance perte exploitation :

Cette assurance est offerte aux entreprises dans le but de compenser partiellement les
pertes d'exploitation causées par des événements climatiques ou des incendies qui les
empéchent de mener leurs activités normales
Conclusion

L'assurance et la banque sont deux secteurs d'activité qui se completent en termes
d'informations clients. Ils peuvent collaborer pour distribuer des produits bancaires, a
condition que l'assureur bénéficie d'une bonne réputation sur le marché.

La bancassurance peut étre pratiquée de diverses maniéres, avec de nombreuses
stratégies et modeles, ainsi qu'une large gamme de produits d'assurance a commercialiser.

La conclusion d'un accord de collaboration avec une banque offre de nouvelles perspectives a
un assureur pour vendre ses contrats. En effet, la banque dispose d'un vaste réseau de clients
existants qui utilisent déja ses services a travers ses différentes agences.

En général, on peut dire que la bancassurance a enrichi le portefeuille de placements
des consommateurs, tandis que la disponibilité des produits d'assurance aux guichets
bancaires comble les lacunes des assurances traditionnelles. Ainsi, il est juste d'affirmer que le
consommateur est le principal bénéficiaire de cette collaboration.

L’Algérie, étant un pays économiquement ouvert, est appelée a suivre les mutations
qui s’operent dans la sphere financiere. C'est dans cette optique que nous allons étudier dans

le deuxiéme chapitre de notre travail, la bancassurance en Algérie.
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Introduction :

Le marché des assurances en Algérie a traversé différentes phases depuis

I'indépendance, connaissant une évolution significative au cours des dix derniéres années.

Au lendemain de l'indépendance, plus de 160 compagnies d'assurance étaient
présentes en Algérie. En attendant la mise en place d'une réglementation spécifique, le
législateur algérien a renouvelé ces engagements par le biais de la loi 06-157 du 21 décembre
1962, dans le but de protéger les intéréts nationaux. Les compagnies étrangeres, en quittant le
pays, ont laissé des obligations qui ont finalement été assumées par le marché algérien pour le

reglement des indemnisations de leurs assurés.

Il convient de souligner les efforts de modernisation ainsi que la volonté des banques
et des compagnies d'assurances d'améliorer leurs pratiques passées. Ces efforts ne peuvent
étre négligés dans un marché ou la concurrence ne cesse de s'intensifier, notamment avec

I'ouverture aux institutions étrangeres.

L'émergence et le développement du concept de la bancassurance, une stratégie qui se
déploie progressivement dans le monde entier, suscitent des interrogations quant a son
existence dans notre pays, ainsi que sur la possibilité de I'introduire compte tenu des données
propres a notre marché des assurances et des banques.

Section 1 : le cadre réglementaire de la bancassurance en Algérie :

Aprés un commencement discret dont le point de départ remonte aux années 70, la

bancassurance enregistre depuis quelques années un rythme de développement important.

1-1 Les raisons de distribution d’assurance en Algérie :

Les produits d’assurance sont commercialises, de notre pays, a travers trois mode de
distribution :
1-1-1 le courtier : *
L’article 258 de 1’Ordonnance n° 95-07 du 25 Janvier 1995 relative aux

assurance, définit le courtier d'assurance comme étant une personne physique ou morale qui

! https://legal-doctrine.com/edition/le-courtage-dassurance
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fait profession a son compte de s'entremettre entre les preneurs d'assurance et les sociétés
d'assurance, en vue de faire souscrire un contrat d'assurance. Le courtier est le mandataire de
I'assuré et est responsable envers lui.

Le courtier ne vend pas directement de contrats d’assurances a ses clients. Il les aide a
en acheter. En cela, son role de conseil est essentiel et il ne peut exercer son activité qu’aprés
avoir obtenu 1’agrément délivré par I’administration de controle. Grace a sa connaissance

approfondie du marché de 1’assurance, il se tient informé de ses évolutions.

1-1-1-1 Missions du courtier en assurance :

La profession de courtier d’assurance est une activité commerciale. A ce titre, le
courtier est soumis a I’inscription au registre de commerce et aux autres obligations a la
charge du commercant.

Ses missions consistent principalement a :

» Conseiller les clients : aprés avoir établi un diagnostic de leurs risques, leur proposer
les garanties adéquates et concevoir leurs contrats.

> Suivre les besoins des clients en fonction de I'évolution de leur situation personnelle
ou professionnelle, et adapter en conséquence l'offre de produits d'assurance ou
financiers.

» Accompagner les clients, de la signature du contrat au versement des indemnités en
cas de sinistre.

» Administrer et gérer votre entreprise de facon autonome.

1-1-1-2 L'utilité de faire appel a un courtier :

Grace au courtier d'assurance, le client gagne du temps et de 1’argent. Connaissant le
marché, il peut rapidement apprécier le dossier de I’emprunteur, vers quel organisme se
tourner en priorité par rapport a son profil et comparer qualitativement les différentes
propositions.

Au-dela de sa rémunération, ses qualités de négociateur suffisent bien souvent a la
justifier que ce soit a travers la pertinence et 1’ajustement des garanties ou a travers 1’accés a
ses tarifs préférentiels.

Faire appel a un courtier en assurances permet de bénéficier d'un conseil raisonnable
lors de la souscription initiale, mais aussi d'un suivi rigoureux du contrat et du bon respect de
ses termes. Il constitue un réel service pour lI'assure. Méme s'il travaille avec des compagnies

d'assurance, cet expert demeure indépendant et entierement dédié au service de ses clients.
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L'indépendance garantit la pertinence des conseils fournis, contrairement aux agents
d'assurance qui sont désignés par I'organisation pour les représenter.
1-1-1-3 Les interdictions d’exercice du métier de courtier d’assurance :

Les articles 263 et suivants de I’ordonnance n° 95-07 du 25 Janvier 1995 relative aux
assurance, prévoient une série d’interdiction pour les professions d'intermédiaires d'assurance
pour :

> Les personnes qui ont fait I'objet d'une condamnation pour crime de droit commun,
pour vol, pour abus de confiance, pour escroguerie ou pour délit puni par les lois des
peines de I'escroquerie, pour extorsion de fonds ou de valeurs, pour émission de
cheque sans provision, pour recel des choses obtenues a I'aide de ces délits, ou pour
comportement déshonorant durant la guerre de libération.

Toute condamnation pour tentative ou complicité des délits ci-dessus, entraine la
méme incapacité.

> Les faillis non réhabilités.
» Toute personne condamnée pour infraction a la législation et a la réglementation des
assurances.
> Toute personne exercant toute autre activité commerciale ou réputée comme telle par
la loi.
1-1-2 Les agences générales d’assurance :

Les agences générales d’assurance sont des entreprises a taille humaine dirigées par un
agent général d’assurance qui travaille avec un ou plusieurs salariés d’agence. Mandataire
d’une compagnie d’assurance, [’agent général est le chef d’entreprise de son agence et il est
libre de I’organiser comme il le souhaite. 2

Il existe différents moyens pour rendre une agence d'assurance plus rentable. Seul,
I'agent géneral d'assurance peut décider de la politique ou du modeéle constitutionnel de son
agence d'assurance. Mais qu'il choisisse telle ou telle facon de procéder, les résultats ne sont
pas toujours au rendez-vous. Certes il y a des ingrédients que tous les professionnels
connaissent pour établir un équilibre entre pertes et bénéfices. Les agents généraux
d'assurance ont tous les mémes ingrédients a disposition mais les recettes sont libres et il faut

s'adapter.

2 https://www.jassuremonfutur.fr/agence-generale-assurance-c-est-quoi
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I y a des points majeurs qui peuvent affecter la rentabilité de 'agence d’assurance, qui sont : 3

1-1-2-1 Bien choisir la localisation de son agence :

En fonction de la spécificité d'une agence d'assurance il faut choisir la situation
géographique au mieux. La plupart des agences d'assurances se situent dans les centres villes
et on pourrait se dire qu'il n'y a pas a revenir dessus. Pour autant, pour un assureur spécialiste
en automobile, avoir son agence le long d'une nationale trés fréequentée peut étre plus
intéressant. Aux heures de pointes les conducteurs automobiles seront nombreux a passer
devant votre agence. Il vous suffira alors de mettre en évidence un panneau publicitaire
attractif pour attirer leur attention. VVous toucherez directement des potentiels clients alors que
dans un centre commercial beaucoup de personnes n'ont méme pas de voiture et les prix des
loyers sont tres chers. C'est un premier point, une agence d'assurance doit étre située au mieux
en fonction de la clientele gqu'elle recherche. Donc il n'est pas nécessaire de s'implanter
systématiquement dans le centre-ville.

1-1-2-2 Cibler une clientele avec des gros portefeuilles :

Une société d'assurance fait une bonne part de ses profits sur les investissements avec
I'argent confié par ses assurés. Ce qui veut dire, que si ses assurés ont des grosses sommes
d'argent alors les placements seront encore plus rentables. Pour obtenir des plus gros
portefeuilles un assureur ne doit pas seulement s'intéresser aux particuliers mais il doit aussi
attirer les commercants, artisans et chefs d'entreprises. Ces catégories professionnelles ont,
selon les statistiques, des réserves d'argent importantes et il ne faut jamais rater I'occasion de
pouvoir en profiter.

1-1-2-3 Sélectionner du personnel d'agence compétent dans son domaine :

Il faut que les employés d'une agence d'assurance soient tous compétents. Cela est
valable aussi bien pour ceux qui ont une relation avec la clientele que pour ceux qui n'en on
pas. Si I'employé qui accueille et conseille les assurés n'a aucun sens relationnel cela peut étre
néfaste. Il en est de méme pour le comptable. On ne lui demandera pas d'avoir des qualités
relationnelles car il ne sera jamais en contact avec la clientele. Cependant, il faudra gu'il soit
rigoureux et organisé pour prévenir et anticiper une mauvaise situation financiére. Au final
dans une agence d'assurance, le personnel doit étre compétant dans son domaine. Le travail
des différents acteurs est interdépendant et s'il y a une faille dans un domaine cela se

ressentira au niveau de la rentabilité de I'agence.

3 . . . .
http://www.assurance.info/metier-assureur/comment-une-agence-assurance-devient-productive/
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1-1-2-4 Savoir déléguer pour améliorer la qualité :

Une compagnie d'assurance ne marche jamais seule et elle se doit de fonctionner en
partenariat avec différents partenaires. Ces partenaires peuvent aussi bien étre un garagiste, un
cabinet d'expert ou une entreprise de batiment. Si une agence d'assurance posséde des
partenaires efficaces et disponibles, elle pourra offrir a ses assurés une meilleure qualité de
services. Par exemple si une société d'assurance travail avec un garagiste pour réparer les
dommages de ces assurés automobiles, il faudra étre certains que le garagiste est aussi
compétent sur la rapidité et la qualité de ses prestations. Une excellente qualité de service
résultat d'une politique de partenariat intelligente ne pourra que satisfaire les clients qui
n'hésiteront pas a faire de la publicité principalement par le bouche a oreille. Pour une agence
d'assurance il ne faut pas hésiter a réaliser des partenariats méme si cela engendre une
rémunération et dons un cout supplémentaire. Tant que la qualité est au rendez-vous, les
assurés ne s'en plaindront pas.

1-1-2-5 L'agent géneéral d'assurance doit toujours aller de I'avant :

Outre le fait d'étre un vendeur né, I'agent doit aussi comprendre son environnement et
s'adapter au mieux. S'intéresser aux spécificités de sa potentielle clientéle et aussi avoir
toujours un ceil sur la concurrence.

Il doit étre organisé pour mettre en place une stratégie agressive qui ne doit jamais étre
passive. Il faut trouver le moyen de faire parler de soit et donc travailler sur la
communication. Utiliser tous les outils de communications a sa disposition pour faire de la
publicité dont personne ne pourra passer a coté. Selon la clientéle visée il faut nouer des
relations avec des organismes. Si I'on veut attirer des entreprises il va falloir se monter présent
par n'importe quel moyen lors des réunions des chefs d'entreprises de sa région par exemple.
Essayer de créer des partenariats en nombre pour d'une part étre opérationnel en toutes
circonstances et aussi se faire de la publicité par la méme occasion.

1-1-3 la bancassurance : *

Conformément a l'article 74 de I'ordonnance 03-11 du 26 ao(t 2003, les banques sont
autorisées a acquérir des participations dans des compagnies d'assurance existantes et méme a
établir des filiales, dans le respect des limites fixees par le Conseil de la Monnaie et du Crédit
(CMC). De méme, les compagnies d'assurance, en tant qu'investisseurs institutionnels, ont le

droit d'investir dans des banques existantes ou nouvelles et de prendre des participations. Ces

4 https://gazettes.africa/archive/dz/2007/dz-government-gazette-dated-2007-09-23-no-59.pdf
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mesures facilitent considérablement le rapprochement entre les deux secteurs et encouragent
le développement de la bancassurance, dont le succés depend largement des liens
capitalistiques établis entre la banque et sa partenaire, la compagnie d'assurance.

En vertu de la loi 06-04 du 20 février 2006, I'Algérie s'est engagée dans la pratique de
la bancassurance, qui consiste a permettre aux banques, aux établissements financiers et aux
institutions similaires de distribuer des produits d'assurance. Il est important de souligner que
La bancassurance représente une forme d'intermédiation par laquelle les assureurs peuvent
commercialiser leurs produits par le biais des banques.

Quant au décret en date du 6 ao(t 2007, il fixe les produits d'assurance pouvant étre
distribués par les banques et assimilés, ainsi que les niveaux maximums de commission de
distribution. Ce décret a autorisé les banques a distribuer certains produits d'assurance. Depuis
longtemps, les compagnies d'assurance ont fourni aux banques des garanties pour leurs clients
et ont contribué a l'activité bancaire en général. De leur cote, les banques constituent une
source de placement pour les ressources collectées. L'analyse du rendement financier réalisé
par les banques et les assurances, ainsi que du degré de coopération dans la distribution,
révele un rapprochement entre ces deux entités.

Le décret du 20 février 2008, publié dans le Journal Officiel de la République
Algérienne le 30 mars, établit les modalités d'ouverture des succursales des sociétés
d'assurance étrangeres en Algérie. Cette mesure favorise I'établissement durable de sociétés
étrangeres et ouvre de nouvelles perspectives pour le secteur de I'assurance. Cet arrété, inscrit
a l'article 252 du Journal Officiel de la République Algérienne, numéro 59 du 30 mars 2008,
compléte les dispositions précédentes qui autorisaient déja l'installation de bureaux de
représentation et de filiales de sociétés étrangeres.

Cette mesure autorise désormais les compagnies d'assurance et les banques a conclure
des conventions particulieres pour divers produits, tels que I'assurance individuelle,
I'assurance crédit, l'assurance habitation et I'assurance agricole.

Les réferences législatives qui reagissent la bancassurance en Algérie :

» L’ordonnance n°95-07 du 25 janvier 1995 relative aux assurances modifiée et
complétée par la Loi 06-04 du 20 février 2006, articles 252, Jo n°15 du 12 mars 2006 ;

» Décret exécutif n°07-153 du 22 mai 2007 fixant les modalités et conditions de
distribution des produits d’assurance par les banques, établissements financiers et

assimilés et autres réseaux de distribution, Jo n°35 du 23 mai 2007 ;

» Larrété du 06 aodt 2007 fixant les produits d’assurances pouvant étre distribués par
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les banques, établissements financiers et assimilés ainsi, que les niveaux maximums
de la commission de distribution, Jo n°59 du 23 septembre 2007 ;

> Décret exécutif n°02-293 du 10 septembre 2002 modifiant et complétant le décret
exécutif n°95-338 du 30 octobre 1995 relatif a 1’établissement et a la codification des
opérations d’assurance, Jo n°61 du 11 septembre 2002 ;

» Arrété du 20 février 2008 fixant le taux maximum de participation d’une banque ou
d’un établissement financier dans le capital social d’une société d’assurance et/ou de

réassurance, Jo n°17 du 30 mars 2008.
1-2 Les facteurs clés de succes de la bancassurance en Algérie :

Comme observé dans divers pays a travers le monde ou la Bancassurance a rencontré
du succes, en Algérie également, la progression de ce modele exige la convergence de divers
éléments qui auront un rdle crucial a jouer dans I'élargissement et le renforcement de la

Bancassurance. Parmi ces élements figurent :
1-2-1 Le cadre juridique :

Les lois réglementaires et les Iégislations qui étaient a la faveur de la déréglementation
et de la libéralisation progressive des activités financieres, sont parmi les facteurs les plus

importants dans le succes de la Bancassurance dans n'importe quel pays.

La promulgation de la loi 06/04 du 20/02/2006 modifiant et complétant 1’ordonnance
95/07 relative a I’assurance pourra étre le premier facteur clé de succes de développement de

la Bancassurance en Algérie.
1-2-2 Le cadre fiscal :

Le législateur algérien a adopté un certain nombre de lois législatives a partir de 1996,

a savoir :

» La loi de finances de 1996, qui stipule que les produits d'assurance pour les personnes
sont exonérés de la taxe sur la valeur ajoutée (TVA).

> La loi complémentaire sur les finances de 200(l'article 4 prévoit un avantage fiscal
important pour les personnes qui souscrivent volontairement un contrat d'assurance de
personnes (individuel ou collectif), d’une durée minimale de 08 ans, et qui bénéficient

au titre de I’impdt sur le revenu global (IRG), d’un abattement égal a 25% du montant
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de la prime nette versée annuellement, dans la limite de 20 000 DA). °

Le Réseau Bancaire :
Le systeme financier des banques joue un réle dans la stimulation de la demande et

dans I'élargissement du groupe de clients potentiels pour les compagnies d'assurance.

1-2-4 Libéralisation du secteur bancaire devant les succursales de banques
étrangeres : L’entrée de succursales de banques estrangéres sur le marché bancaire algérien,
comme BNP Paribas Algérie, Société Générale Algérie, Natixis, Trust Bank of Algérie, peut
contribuer davantage au développement de la bancassurance en Algérie, en raison de leur

expérience étendue dans le domaine de I'assurance.
1-2-5 Le Taux de pénétration de ’assurance :

le faible taux de pénétration en assurance est un facteur clé de la réussite et de
I'évolution de Bancassurance. Et qui représente (0.8% en 2015), ce qui confirme que le

marché algérien a un fort potentiel de croissance non exploité.
1-2-6 Nouveaux produits bancaires pour les particuliers :

Offrir un divers type de préts aux individus en Algérie, tels que des préts pour l'achat
immobilier, des préts automobiles et des préts a la consommation, nécessite la mise a
disposition de produits d'assurance complémentaires. Cette approche favorise I'accroissement
de la fidélité parmi les clients actuels, la captation de nouveaux clients, et exerce un effet

positif sur la croissance de la bancassurance.
Conclusion :

Les accords de coopeération dans le domaine de la bancassurance en Algérie tendent a
se généraliser entre les banques et institutions financiéres d'une part, et les compagnies
d'assurance d'autre part, particulierement avec la signature de conventions, depuis la

promulgation en 2006 de la nouvelle loi sur les assurances.

® Article 04, Ordonnance n° 06-04 du 15/07/2006, portant loi de finances complémentaire pour 2006, journal
officielle de la république Algérienne, N° 47 du 19/07/2006, p03.
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Section?2 : les conventions de la bancassurance conclues en Algeérie :
Les conventions signées en Algérie, depuis la promulgation en 2006 sont au nombre de Six :
e Le partenariat entre la CNEP-banque et CARDIF —EI- DJAZAIR.
e Le partenariat entre la SAA et la BDL.
e Le partenariat entre la BEA et la CAAT.
e Le partenariat entre la CAAR et le CPA.
e Le partenariat entre la SAA et la BADR.
e Le partenariat entre la BNA et la CAAR.

2-1 Le partenariat entre la CNEP-banque et CARDIF-EL-DJAZAIR :

Le premier accord a été conclu entre la Caisse Nationale d'Epargne et de Prévoyance
(CNEP-banqgue) et la compagnie d'assurance CARDIF-EL-DJAZAIR (filiale de BNP Paribas
assurance). Cette coopération a été rendue possible suite a la signature de la convention
Algéro-francaise dans le domaine des assurances, qui facilite I'entrée des compagnies
d'assurance francaises sur le marché algérien et la réalisation de partenariats avec des
compagnies algériennes, ainsi que le développement de diverses formes d'assurances.

Ce partenariat, proposé par CARDIF a la CNEP-banque, concerne I'ensemble des
produits congus et a concevoir par cet assureur pour le marché algérien. La CNEP-banque
s'engage également a élaborer des produits de prévoyance et des produits d'épargne,
notamment l'assurance vie.

La distribution débutera par I'assurance des emprunteurs de la CNEP-banque (vie et
invalidité, incapacité de travail et chGmage) avant de s'étendre aux produits de prévoyance et
d'épargne, tels que l'assurance déces, l'assurance de protection des comptes, les produits
d'assurance dommage liés aux crédits hypothécaires qui englobent I'assurance catastrophes
naturelles et I'assurance multirisque habitation.

2-2 Le partenariat entre la SAA et la BDL : °

La Banque de Développement Local (BDL) et la Société Nationale d'Assurance
(SAA) ont conclu, le 19/04/2008, un accord de partenariat en bancassurance. Cet accord
concerne la distribution des produits d'assurance vie de la SAA a travers le réseau de la BDL.

Le partenariat englobe les assurances liées aux personnes (prévoyance, complémentaire

6 http://www.djazairess.com/fr/liberte/93342
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retraite, deces, etc.), les risques particuliers (assurance multirisque habitation, assurance
catastrophe naturelle) et enfin I'assurance agricole.

La banque de développement local s'engage ainsi, moyennant une commission, &
commercialiser les produits d'assurance de la SAA prévus par l'accord au sein de son réseau
composé de 250 agences. En réalité, une partie de la prime sur chaque produit sera rétrocedée
au profit de la BDL.

2-3 Le partenariat entre la BEA et la CAAT :’

Le marché de la bancassurance en Algérie connait une période de dynamisme. Les
produits d'assurance de la Compagnie Algérienne des Assurances (CAAT) seront désormais
accessibles au sein des agences de la Banque Extérieure d'Algérie (BEA), selon un
communiqué conjoint émis le 15/06/2010 par ces deux institutions. Cette initiative s'inscrit
dans le cadre du partenariat bancassurance entre la BEA et la CAAT, et débutera initialement
au niveau de I'agence BEA HASSIBA- Ben Bouali & Alger, avant d'étre étendue a toutes les
agences BEA mentionnées dans la convention de distribution CAAT-BEA.

Les clients auront ainsi la possibilité d'acquérir, en un seul lieu, en plus des produits
bancaires, des produits d'assurance de personnes tels que l'assurance temporaire au déces,
I'assurance individuelle accidents, I'assurance groupe, l'assurance voyage et assistance, les
produits de capitalisation, ainsi que l'assurance multirisque habitation et I'assurance contre les

effets des catastrophes naturelles.

2-4 Le partenariat entre la CAAR et le CPA :

L'accord de partenariat a été signé en 1% juillet 2009. Il consiste a distribuer des
produits d'assurance sur le marché au niveau de trois agences pilotes CPA : Hydra, Didouche
Mourad et Bab Ezzouar, dans un premier temps a travers le lancement de quatre produit qui
sont : assurance habitation multirisques, assurance catastrophes naturelles, assurance déces
temporaire, Crédit lié a I'assurance. L'expansion dans la deuxiéme phase par I'ajout d'autres
produits, a savoir : l'assurance voyage a I'étranger, I'assurance collective, I'assurance accident
individuelle et collective, sera réalisée selon un échéancier convenu entre les représentants

des deux agences. ®

’ http://www.djazairess.com/fr/liberte/93342.

8 http://www.maghrebemergent.com/economie/algerie/46886-le-cpa-et-la-caar-entrent-en-partenariat-pour- le-
payement-électronique-des -primes-d’assurance.html
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2-5 Le partenariat entre la SAA et la BADR :
La Société National d’Assurance (SAA) et la Banque Algérienne de Développement
Rural (BADR) ont conclu un accord portant sur la commercialisation de produits d'assurance
agricole tels que l'assurance incendie, l'assurance contre la gréle, I'assurance des jeunes
cultures et l'assurance des récoltes. Cet accord englobe également des produits d'assurance
individuelle et des produits d'assurance liés au logement, qui seront proposés via des contrats
d'assurance vendus dans les agences de la BADR, présentes sur l'ensemble du territoire

national. Les montants & payer seront calculés sous forme de commissions.’

2-6 Le partenariat entre la BNA et la CAAR :
La Banque Nationale d'Algérie (BNA) s'est engagée a commercialiser les produits de
la Compagnie Algérienne des Assurances et de Transport (CAAR) au sein de son agence.
Selon les termes de cet accord de "bancassurance", la BNA s'engage a distribuer les
produits d'assurance de la CAAR qui ciblent les particuliers. Ces produits comprennent
notamment l'assurance temporaire en cas de déces, l'assurance individuelle accidents,
l'assurance voyage et assistance, ainsi que l'assurance obligatoire contre les catastrophes

naturelles.*®

 EACLI L : la bancassurance en Algérie cas : de la CNEP-Banque de Tizi-Ouzou, mémoire de master en
science économique, université de Tizi-Ouzou 35.36.

10 https://www.djazairess.com/fr/elwatan/158428
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Tableau N°04 : « comparaison du fonctionnement de la bancassurance entre I’Algérie et

la France »!

France

Algérie

e La France est le premier pays a avoir
connu la bancassurance en 1971.

e Le contrat de bancassurance entre les
banques et compagnies d’assurance
francaises se fait création de filiale on cite
en exemple BNP PARIBAS qui a créeé une
joint-venture avec Taiwan Coopérative
Bank.

e Les intervenants frangais utilisent des
techniques d’implantation géographique ou
le taux de pénétration d’assurance est
faible, a titre d’exemple CARDIF s’est
implantée en  Algérie  afin  de
commercialiser ses produits

e |Is investissent dans les campagnes
publicitaires en utilisant d’importantes
stratégies marketing

e Les Francais ont la culture assurance.

e [’Algérie a connu la bancassurance en
2006 mais la concrétisation n’a eu lieu qu’en

2008

e Le contrat de bancassurance entre les

banque et les compagnies d’assurance
Algérienne se fait par la distribution des
produits d’assurance au niveau des guichets
les bancaires

e Les intervenants algériens n’utilisent Pas
ces techniques Il 'y a manque de
communication entre les banques et le client
est cela est d a la défaillance de technique de
marketing

e Les Algériens ont un manque de culture

assurance.

Conclusion :

Source : mémoire de master

Dans la perspective de contribuer au développement de 1’assurance que les pouvoir

publics ont entamé une série de réformes depuis 2006 tant sur le plan législatif, en permettant

aux banques de distribuer des produits d’assurance. La quasi-majorité des partenariats se sont

concrétisés soit par la signature de conventions de commercialisation (accords de

distribution), soit par la création d’une entreprise commune (joint -venture).

Y EACI L : la bancassurance en Algérie cas : de la CNEP Banque de T1ZI OUZOU, mémoire de master en
science économiques, université de TI1ZI Ouzou p 38.39 promotion 2015.
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Section 3 : Les produits d’assurance distribués par le biais de la

bancassurance en Algérie :

Il n'existe pas de modéle unique prescrit pour I'établissement d'une bancassurance. En
réalité, on observe plusieurs stratégies de bancassurance et une diversité de produits distribués
qui peuvent étre parfaitement adaptés aux réseaux bancaires.

La distribution des produits de bancassurance est assurée d'une part par les banquiers,
qui exploitent leurs structures de conseil et de vente afin de proposer des produits d'assurance
en complément de leurs produits bancaires. D'autre part, les assureurs eux-mémes offrent
également des produits bancaires.

Les produits de bancassurance ont évolué au fil de I'histoire de la bancassurance,
passant d'une simplicité initiale a une complexité croissante.

Nous pouvant distinguer les catégories suivantes :

1- L’assurance de personnes
2- L’assurance —crédit
3- L’assurance des risques simples d’habitation

4

Assurance agricole
3-1 Assurance des personnes :
Les assurances de personnes sont definies comme des instruments financiers qui
reposent sur I'évaluation de la durée de vie et de I'état de santé des individus. Elles englobent
également la Capitalisation, une sous-branche comprenant des contrats d'‘épargne pure®?.
L'objectif principal des assurances de personnes est de répondre aux besoins de sécurité, de
prévoyance et d'épargne exprimés par les individus afin de se protéger, ainsi que leurs proches
et leurs familles, des conséquences financiéres indésirables résultant des aléas de la vie, tels
que le déces, l'incapacité, lI'invalidité ou la maladie.
Les assurances de personnes se subdivisent en quatre catégories principales qui sont :

= Les assurances vie-déces.

= [’assurance maladie.

= Assurance assistance

12 Frangois COULIBAUET et autres « les grands principes de I’ Assurance », 4éme édition L’ARGUS édition
Paris, p62.
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3-1-1 Les assurances vie-déces :

Il y a deux types de contrats d’assurance vie : I’assurance vie prévoit le paiement d’un
capital ou d’une rente si I’assuré est en vie a une date fixée au contrat. Il s’agit donc d’une
opération d’épargne mais qui ne se dénoue que I’assuré-épargnant est en vie a I’époque ou il
doit percevoir son épargne. Et I’assurance en cas de déces prévoit le plus souvent le
versement au bénéficiaire désigné d’un capital si ’assuré vient de décéder ; parfois une rente
peut aussi étre servie au bénéficiaire, par exemple a la veuve en attente de pension de
réversion ou ’orphelin qui poursuit ses études™.

3-1-2 Les Assurances maladie (sante) :

En complément des prestations offertes par les régimes obligatoires d'assurance
maladie tels que la sécurité sociale, les assureurs proposent des contrats de santé. Ces contrats
ont pour but de couvrir les maladies, les accidents et la maternité. Les garanties de
remboursement des frais de soins et des produits médicaux varient d'un contrat a l'autre, allant
de la prise en charge du seul ticket modérateur jusqu'au remboursement total ou partiel des
frais restant a la charge de I'assuré.

3-1-3 Assurance Assistance : **

L'assistance fournit & l'assuré une aide concréte en cas de besoin, comme un
dépannage a domicile ou I'envoi d'un médecin spécialiste dans une autre partie du monde.
Cette formule permet a I'assureur d'éviter la survenue d'accidents. Généralement, I'assistance
est intégrée en tant qu'annexe aux contrats d'assurance existants.

D'autres contrats d'assurance assistance sont également vendus de maniére indépendante des
contrats précédents. Ils comprennent notamment :
e L'assistance a domicile en cas d'hospitalisation, qui prévoit I'envoi d'une aide familiale
pour prendre en charge les enfants et les ramener a I'école.
e Le soutien scolaire.
e L'aide a domicile pour les personnes agées.
e L'assistance téléphonique, avec une plateforme de conseils santé et un service
d'information.

e L 'aide ménagere et la garde-malade.

3 Daniel Collignon et Carine Collignon, I’assurance vie contrats individuels édition L’ARGUS. Page 25

Y L article 62 de I’ordonnance n°96-07 du 25 janvier 1995 relative aux assurances modifiée et complétée par la
loi 06 /04 du 26 fevrier2006
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e Lagarde d'enfants.

e Le soutien scolaire.

e La garde d'animaux.
e Le rapatriement

3.2 L’assurance-crédit :

Les entreprises qui sont fortement impliquées dans l'utilisation de crédits peuvent
bénéficier de contrats d'assurance-credit pour se protéger contre les risques commerciaux tels
que le non-paiement par les clients. Il est important de noter que les compagnies d'assurance
excluent généralement la couverture des pertes de créances dues a des raisons politiques telles
que la guerre, la révolution, la fermeture des frontieres, I'interdiction de transfert d'argent, la
nationalisation, etc. Dans de tels cas, les gouvernements ont établi des sociétés spécialisées
dans la couverture de ces risques.™

Les compagnies d'assurance peuvent également étre autorisées a émettre des cautions,
qui représentent un engagement pris par une tierce partie de payer la dette du débiteur

principal a un créancier si ce dernier ne s'en acquitte pas.

3-3 L’assurance des risques simples d’habitation :

L'assurance habitation, couvrant les risques d'incendie et les risques simples, propose
une protection contre les dommages subis par la résidence et son contenu mobilier.

De nombreuses circonstances peuvent entrainer des dommages a la propriété, tels qu'un
incendie, des dégats d'eau, une tempéte, des catastrophes naturelles, etc. De plus, certains
événements peuvent entrainer d'autres problémes pour lesquels on peut étre tenu responsable,
tels que des dégats d'eau causant également des dommages chez le voisin. Dans de tels cas,
I'assurance habitation intervient également pour couvrir ces incidents.

3 3-1 Multirisques habitations :

Le besoin de securité, tel qu'il est présenté dans la pyramide des besoins de Maslow,
est considéré comme une base essentielle. Pour atteindre ce niveau de sécurité, une personne
peut se procurer un logement. Cependant, ce logement est exposé a des catastrophes
naturelles et artificielles, ce qui rend nécessaire la souscription d'une assurance habitation.
Que ce soit en tant que locataire, propriétaire ou acheteur grace a un prét hypothécaire a long
terme, il est essentiel de souscrire une assurance afin de pouvoir reconstruire le logement,

rembourser le prét ou indemniser le propriétaire, selon le cas.

151 "article 59 bis de la loi 06/04 du 26 fevrier2006 relative aux assurances.

63



Chapitre Il : La bancassurance en Algérie

L'incendie est le premier risque contre lequel une personne cherche a se protéger, et ce
risque est maitrisable par les assureurs. Bien que les assureurs puissent proposer des contrats
pour chaque risque individuellement, ils regroupent souvent ces différents contrats dans une
police unigue. Ces contrats portent des noms variés selon les sociétés d'assurance, tels que
"multirisque du particulier”, "multirisque habitation™, "assurance combinée risques divers",
"assurance multi-garanties”, "police familiale", etc.

La législation algérienne a prévu ce type de risque, notamment dans l'article 2 du
décret exécutif N° 95-338 du 30 octobre 1995 relatif a I'établissement et a la codification des
opérations d'assurance.

Le contrat multirisque habitation vise a offrir un service complet dans I'espoir de
fidéliser la clientele. En raison de I'importance de ce contrat, certaines compagnies préférent
souscrire deux contrats distincts, I'un pour la construction et l'autre pour le contenu de
I'immeuble.

3-3-2 Assurance obligatoire des risques catastrophiques :

Jusqu'au début des années 1980, tous les contrats (tous risques chantier et tous risques
montage) excluaient les dommages causés par les catastrophes naturelles. Cependant, la loi
sur les assurances de 1980 a introduit la couverture des catastrophes naturelles dans le cadre
du contrat incendie.

L'ordonnance de 1995 a étendu la possibilité de couvrir les risques de catastrophes
naturelles a I'ensemble des contrats d'assurance "dommages". Auparavant, seule la couverture
des risques d'entreprise était prévue.

Suite aux conséquences catastrophiques des inondations de Bab EI Oued (novembre
2001) et du tremblement de terre de Zemmouri dans la wilaya de Boumerdés (mai 2003), une
assurance obligatoire a été instaurée. Elle concerne d'abord les biens des particuliers, mais
aussi les biens industriels et commerciaux.

Les assureurs algériens sont également tenus de couvrir les risques de catastrophes
naturelles et remplacent les pouvoirs publics dans I'organisation de I'indemnisation.
Cependant, leur capacité financiére peut étre renforcée par la réassurance et la constitution de
réserves.

Le systéme bénéficie du soutien financier de I'Etat en cas de déséquilibre des résultats
(garantie de I'Etat accordée a la CCR). De plus, depuis 1990, un fonds d'indemnisation des

victimes de calamités naturelles (FCN) existe.
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Le dispositif réglementaire mis en place par le législateur algérien a travers
I'ordonnance 03/12 du 26 aolt 2003 a retenu quatre événements importants, & savoir :
Tremblement de terre

Inondation et coulées de boue

Tempéte et vents violents

Mouvements de terrain

3-4 Assurance agricole : *°

Les contrats spécifiques destinés aux agricultures pour garantir I’assuré contre les

risques suivants :

v

NS NI N N NN

Incendies et risques annexés des batiments agricoles
Assurance des machines et matériels

Responsabilité civile

Gréle

Incendies de foréts ou de récoltes

Maladies des végétaux

Les catastrophes naturelles (ouragans, inondations...)

Pour les raisons de facilitations et de spécificités particuliéres d’agriculteurs, les

sociétés d’assurance proposent des contrats multirisques par type d’agriculteurs, tels que :

v

v
v
v

Multirisques : éleveurs de bovins et d’ovins
Multirisques : éleveurs de poulets
Multirisques : viticulteurs

Multirisques : producteurs de fruits

Multirisques : producteurs de céréales

Selon I’article 03 de I’arrété du 06 aout 2007 relative aux assurances, les banques et

les établissements financiers et assimilés, bénéficient, dans le cadre de la distribution des

produits d’assurance, d’une rémunération sous forme d’une commission de distribution

calculée en pourcentage sur le montant de la prime encaissée nette de droit et de taxes.

Le tableau suivant résume les commissions pour chaque produit d’assurance a distribuer par

les banques :

18  "article 62 de I’ordonnance ordonnance n°95-07du 25 janvier 1995 relative aux assurances modifiées et

complétées par la loi 06/04 du 26 février 2006
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Tableau n° 05 : Taux maximums de commissions regues par les banques sur chaque

produit :

Produits distribués Commission

Assurance de personne capitalisation 40% de la premiere prime, 10% des

primes annuelles suivantes durant toute

la période du contrat

Autre branche d’assurance de personne 15%

Assurance crédit 10%

Multirisque habitation 32%

Assurance obligatoire des risques 5%
catastrophiques

10%

Assurance risques agricoles

Source : Conseil National des Assurances (CNA).

Conclusion :

L'activité de bancassurance revét une importance cruciale a la fois pour le secteur
bancaire et le secteur des assurances. Au-dela de son objectif principal qui consiste a
commercialiser des produits d'assurance par le biais du réseau d'agences bancaires, elle joue
un role essentiel dans I'amélioration de la diversité et de la qualité des gammes de produits
offertes a la clientele. Ce nouveau mode de distribution et la variété des produits proposes
contribuent au développement du marche algérien dans ce domaine.

Le marché de la bancassurance présente des perspectives prometteuses de croissance.
L'association entre les banques et les compagnies d'assurances, ainsi que la volonté des
pouvoirs publics de développer ce secteur, sont les principaux atouts ayant permis les
réalisations significatives de ces derniéres années et garantiront certainement une croissance
soutenue basée sur l'innovation et le lancement de nouveaux produits. La bancassurance
constitue indubitablement une véritable opportunité pour le secteur des assurances en Algérie,
qui connait un faible taux de pénétration. En effet, le marché souffre d'un manque de culture

de I'assurance bien enracinée, notamment en ce qui concerne l'assurance-vie.
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Chapitre 111 : Application de la bancassurance au sein de la
CNEP bangue de tizi-ouzou

Introduction

La CNEP-Banque est le leader dans la bancassurance en Algérie, elle s’est lancée dans

cette activité avant les autres banques.

Son accord de partenariat avec CARDIF EI-DJAZAIR signeé le 25 Mars 2008, a évolué

vers une joint venture et I’a engagé dans un nouveau processus de modernisation.

La bancassurance représente une réelle opportunité pour la CNEP-Banque qui trouve
une stratégie d’¢largir et de diversifier son offre de produits pour sa clientele, qui verra sur le

réseau une gamme des produits financiers plus complete et répondant a tous ses besoins.

Dans le but de faire un constat sur la réalisation des différents accords d’association
avec les assurances, ainsi que la présentation des produits assuranciels distribués par cette
banque ; ce chapitre sera présenté sous forme de trois sections :

La premiére section sera consacrée a la présentation de la CNEP-Banque, et son
historique, les structure et 1’organisation de la banque, la présentation de CARDIF EL-
DJAZAIR et leur partenaire CARDIF-EL-DJAZAIR.

La deuxieme section sera consacree aux différents produits d’assurance CARDIF El-
DJAZAIR distribués par la CNEP- Banque.

La troisieme section sera consacrée a une étude qualitative et quantitative aupres d’un
échantillon des clients bancassurés domiciliés au sein de la CNEP-Banque, dans 1’objectif de

collecte le maximum d'information.
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Section 1 : la présentation de la CNEP banque et CARDIF EL DJAZAIR :

A travers la loi n° 06/04 de 20 février 2006, les autorités financiéres algériennes
autorisent la distribution des produits d’assurance par I’intermédiaire bancaire pour mieux
rentabiliser les réseaux d’agences, alors les banques algériennes commencent a proposer des
accords de partenariat avec les assureurs. Cette section sera consacrée a 1’étude de partenariat
bancassurance entre CNEP-Banque et CARDIF EL DJAZAIR.

1-1 La Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance (CNEP-Banque) :

La caisse nationale d’épargne et de prévoyance (CNEP) est un établissement financier

algérien doté de la personnalité civile et de I’autonomie financiére.

La CNEP a été Créée le 10 aolt 1964, sous la protection de la loi n°64-227 en substitution a la
Caisse de Solidarité des Départements et des Communes d'Algérie (CSDCA). Elle n’a été
opérationnelle qu’a partir de 1966. La CNEP a trois grandes missions : collecter I'épargne, le
financement de logement et la promotion immobiliere. En 1997 la CNEP devient la CNEP-
Banque. Elle finance également des préts immobiliers aux particuliers, des opérations de
promotion immobiliére et des projets de construction, le développement immobilier et la finance

d'entreprise. Elle fournit également des services liés au logement.

La CNEP-Banque dispose d'un réseau de 216 agences et 15 directions régionales
réparties sur le territoire national. La CNEP-Banque est également présente dans le réseau postal

de I'épargne des ménages.
1-1-1 Historique de la CNEP-banque :

Dans la période 1964-1970, I'activité du la CNEP se limitait a la collecte de I'épargne sur
les livrets d'épargne, avec les préts hypothécaires sociaux et au cours des annees 80 la CNEP
s'est vu assigné de nouvelles taches. Il s'agit du crédit aux particuliers pour la construction et le
financement de logements a des fins promotionnelles au bénéfice exclusif des épargnants. En
1997, la CNEP a changé de statut en devenant une banque agréée, elle s‘appelle désormais la
CNEP Banque. Elle peut également effectuer toutes les opérations bancaires a l'exception des
opérations de commerce extérieur. En 2005, la CNEP s'est repositionnée dans le financement de

I'immobilier, notamment pour la réalisation de biens immobiliers a usage commercial,
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administratif et industriel ainsi que des infrastructures hotelieres, sanitaires, sportives,

éducatives et culturelles.

En 2008, un contrat de bancassurance a été signé avec CARDIF EL DJAZAIR et le

repositionnement stratégique de la banque, qui a décidé d'autoriser les préts aux particuliers.

v' Les crédits hypothécaires prévus par les textes réglementaires en vigueur au sein de la
banque a D’exclusion des préts pour 1’achat, la construction, |’extension et
I’aménagement des locaux a usage commercial ou professionnel.

v" Le financement de I’acquisition ou de I’aménagement de terrains destinés a la
réalisation de logements.

v' Le financement des opérations d’acquisition, d’extension et de renforcement des
moyens de réalisation initiés par des entreprises de production de matériaux de
construction ou des entreprises de réalisation intervenant dans le secteur du batiment.

v" Le financement des projets d’investissements dans le secteur de 1’énergie, de I’eau, de
la pétrochimie et de I’aluminerie.

En 2011, repositionnement stratégique de la CNEP-banque, dont I’objectif est de définir
le champ d’intervention de la CNEP-banque en matiére de financement. Le crédit aux
particuliers a autoriser :

v' Le financement de I’acquisition ou de I’aménagement de terrains destinés a la
réalisation de programmes immobiliers.

v Le financement de la réalisation d’opérations de promotion immobiliéres.

v" Le financement de la réalisation d’opérations de promotion immobilieres.

Les financements des entreprises autorises :

v' Le financement des investissements de tous les secteurs d’activité économiques y

compris le fonds de roulement nécessaire au démarrage de I’activité.

v’ Les crédits par signature

<

Le leasing immobilier.

v Les services liés a I’habitat (bureaux d’études, entreprise d’entretien)
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Tableau N°06 : L’évolution de la CNEP-Banque

Année Evénement

1997 Changement de statut la CNEP (Caisse d’Epargne) devient banque universelle :
CNEP-Banque

1998 Lancement des Crédits a la Consommation

2005 Repositionnement stratégique de la CNEP-Banque sur le financement de
Pimmobilier

2008 Lancement de la Bancassurance

2011 Repositionnement stratégique de la CNEP-Banque : autorisation du

Financement des entreprises

2013 Dématérialisation du livret d’épargne et lancement de la carte d’épargne
2015 Lancement du compte épargne non rémunéré (RASMALI)

2016 Ouverture de la premiére agence automatisée KHATABI (Alger centre)
2018 Le capital social de la CNEP-Banque passe de 14 a 46 milliards DA

Source : CNEP-banque

1.2 Les objective de la CNEP-Banque :
Les principaux objectifs de la CNEP-Banque sont :

» Le marché de financement de I’immobilier ;
» La collecte de I’épargne des ménages et les crédits aux particuliers ;

» Devenir le leader de bancassurance en Algérie.

1.3 Les structures de la CNEP-Banque :

Dans un environnement caracterisé par la concurrence, une surliquidité du marche
monétaire et conjoncture économique nationale et internationale, la CNEP-banque s’est dotée

d’une structure de contrdle de gestion.
Nous distinguons les structures suivantes :

» Les structures au niveau central.
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> Les structures régionales.

> Les différentes agences.

« Les structures au niveau central :

La CNEP-Banque est dirigée par un Président Directeur General (PDG), assisté de six

Directeurs Généraux Adjoints (DGA) :

Le DGA chargé du développement ;

Le DGA chargé de I’administration ;

Le DGA chargé du crédit

Le DGA chargg¢ de I’épargne et des réseaux d’exploitation ;

v
v
v
v" Le DGA chargé de I’assainissement ;
v
v

Le DGA chargé du recouvrement ;

Figure N°01 : organigramme de

direction
inspection

direction de
l'audit interne

cellule de
communication

cellule prevention
financier

la Direction Générale de la CNEP-Banque.

cellule
bancassurance

D.G.A
devlioppment

D.G.A

administration

PGA

president
directeur
generale

D.G.A
credit

D.G.A
assinissement

D.G.A epargne et
reseaux
d'exploitation

d.g.a

recouvrement

Source : CNEP-banque
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% Les directions régionales :

La décision réglementaire 74-95 du 21 novembre 1995, fixe les dispositions

d’organisation des directions régionales. L’article premier de cette décision définit la

direction générale comme « structure hiérarchique de soutien des agences implantées

dans sa division territoriale définie par voie réglementaire ».

Les missions confiées a la direction régionale sont prises en charge par directeur de

réseau, assiste par un chargé de bancassurance et de sept chefs de départements, a savoir :

Figure N°02 :

Directeur de
réseau

Le département du personnel et des moyens ;

Le département du financement ;

Le département des finances et de la comptabilité ;
Le département de I’informatique ;
Le département de I’épargne ;

Le département contréle ;

Le département recouvrement ;

organigramme de la direction régionale

Le département du personnel et des
moyens

Le département du financement

Charge de
bancassura

Le département des finances et de la
comptabilité

Source : CNEP banque

Le département de I'informatique

Le département de I'épargne

Le département contrdle

Le département recouvrement
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s Lesagences :

L’organisation des agences de la CNEP-Banque est définie par la décision
reglementaire 75-95 du 21 novembre 1995.

Au sens de cette décision, les agences sont des structures centralisées,

hiérarchiqguement rattachées aux directions régionales. Chaque réseau compte trois catégories

d’agences :
*Les agences A :

Elles ont pour mission la collecte de 1’épargne, I’octroi des crédits y compris le

financement de I’accession a la propriété ;
Le schéma suivant représente 1’organigramme de 1’agence A.

Figure N°03 : organigramme d’une agence A :

Agence A
Directeur
' |
Sdect_eu_r _ Secteur Secteur
administration financier crédit
et comptabilité
| | | |
Epargne Comptabilit¢ | = Administration | Crédit Credit Recouvrement
particulie Rlomoteus
Source : CNEP banque
[ ]

Les agences B : La mission est la collecte de ’épargne et la distribution des crédits

aux particuliers. L’organigramme de ce type d’agence est présenté par le schéma

74



Chapitre 111 : Application de la bancassurance au sein de la
CNEP bangue de tizi-ouzou

suivant :

Figure N°04 : organigramme d’une agence B

Agence B

DIRECTEUR

1 |
Secteur administration et Secteur crédit

Sy Secteur épargne
comptabilité parg

Source : CNEP banque

* Les agences C :
Elles n’assurent que la collection de 1’épargne. L’organigramme de ce type d’agence

est représenté par le schéma suivant

Figure N°05 : organigramme agence C

Agence C

Directeur

Service épargne

Source : CNEP banque
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1-2 CARDIF:

CARDIF est une compagnie d’assurance francaise, filiale du groupe BNP Paribas.
CARDIF a démarré son activité en France en 1973 avec la commercialisation de produits
d’assurance vie dans le réseau CETELEM.

Des accords de distribution ont été signés avec BNP Paribas et le Crédit du Nord, et par la
suite, des partenariats bancaires ont été établis en dehors du groupe initial avec d'autres
banques et d'autres entreprises.

CARDIF a une tres forte présence a I’international, cela s’explique que CARDIF et au
moins numeéro deux mondial sur les produits de prévoyance, est présent dans 42 pays et assure
35 millions de personnes.

CARDIF est un acteur significatif en Italie, ainsi qu’en Grande-Bretagne et fait partie
des leaders du marché en Corée du Sud, a Taiwan et en Inde, et obtient réguliérement des prix
en France comme a I’étranger pour la qualité de ses produits et de ses solutions de

distribution.
1-2-1 Les produits distribués par CARDIF :

CARDIF est une filiale du groupe BNP Paribas spécialisée dans l'assurance et la
protection financiére. Elle propose une gamme de produits d'assurance et de services
financiers. Les produits distribués par Cardif peuvent varier en fonction de la région et de la

Iégislation en vigueur.
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Tableau N°07 : les produits distribués par CARDIF :

Assurance des

emprunteurs

e Carte de crédit ;

¢ Prét personnel ;

* Prét cout/découvert/revolving ;
¢ Prét auto ;

* Leasing ;

Protection des personnes

* Plan accident ;

¢ Plan accident de la route ;

* Temporaire rapatriement ;

» Catastrophe naturelle ;

* Assurance voyage ;

* Garantie vie entiére (droit de succession, obséques)
* Garantie planché;

* Garantie exonération de prime d’assurance prévoyance collective

Protection de la sante

* Plan hospitalisation ;

* Plan convalescence ;

e Maladies redoutées ;

* Plan santé (chirurgie)

* Plan santé au premier franc ;

* Complémentaire santé.

Protection de la monnaie

* Protection des moyens de paiement ;
¢ Garantie achat ;
* Assurance compte courant ;

e Assurance de facteur.

Protection des biens

e Garantie chiens-chat ;
* Garantie complémentaire auto

v Plus que ’argus

v" Valeur a neuf

v' Prises-en charge du capital restant.
*Extension de garantie ;

v' Auto

v Blanc/brun/gris

v Assistance domestique

v

Meuble et tapis.

Source : CNEP-Banque : formation des chargés des assu Source : CNEP-Banque :
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1-2-2 Présence de CARDIF EL DJAZAIR en Algérie :

CARDIF EL DJAZAIR, présente en Algérie depuis 2006, est une compagnie
d’assurance spécialisée dans les couvertures liées aux crédits ainsi que la prévoyance
individuelle :

» Assurance des emprunteurs
» Assurance des personnes
» Prévoyance individuelle

» Prévoyance collective

1-2-2-1 Signature de I’accord de partenariat CNEP-banque /
CARDIF EL DJAZAIR :

En présence des membres du conseil d’administration de la CNEP-banque et de
CARDIF EL DJAZAIR, a été signé le 25 mars 2008 un accord de bancassurance, le premier
de genre en Algérie. Cet accord porte sur la distribution dans le réseau de la CNEP-banque de
I’ensemble des produits d’assurance vie, d’épargne et de protection congus par CARDIF EL

DJAZAIR pour le marché Algérien.

La CNEP-banque bénéficiera du savoir-faire de CARDIF, leader mondial de
I’assurance des emprunteurs. CARDIF EL DJAZAIR bénéficiera de I’accés au réseau de
distribution de la CNEP-banque, et s’appuiera sur la performance et le dynamisme de ce

réseau pour distribuer ses produits d’assurance.

La CNEP-Banque bénéficiera également d’une double rémunération par son partenaire
frangais qui lui versera une commission sur les encaissements des primes d’assurance, et une

participation aux profits réalisés par CARDIF avec les clients de la CNEP.
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Section 2 : les produits distribués par la CNEP-Banque

La Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance, et la compagnie d’assurance
CARDIF sont un programme de formation de collaborateurs en novembre 2008 pour que la

banque peut commercialiser des produits d’assurance.

Les produits de bancassurance lancés par la Caisse Nationale d’Epargne et de
Prévoyance sont en nombre de quatre (04),

* Le premier produit est destiné aux particuliers qui sont bénéficiaires de crédit
hypothécaires, qui couvre le risque de déces et d’invalidité absolue et définitive appelé «

Assurance des Emprunteurs ».

* Le deuxieme produit, appelé « CNEP Totale Prévoyance », garantit au souscripteur ou a

ses ayant droit un capital choisi sur le contrat d’adhésion et couvre ainsi les risques déces et

invalidité absolue et définitive.

* |le troisieme Produit « SAHTI » (ma santé), SAHTI est un produit d’assurance santé qui

garantit le versement d’un capital a I’assuré en cas de diagnostic d’'une maladie (cancer) avec

une indemnisation journaliére en cas d’hospitalisation.

* le quatrieme Produit « RTHLATTI » est un produit d’assistance voyage, permet d’offrir

aux souscripteurs des prestations d’assistance durant leurs déplacements a 1’étranger, privés

ou professionnels, en cas de survenance des événements couverts.
2-1 L’assurance des emprunteurs (ADE) :

Les catégories de crédits concernés par 1’assurance des emprunteurs (ADE) CARDIF

EL DJAZAIR sont les crédits immobiliers accordés par la CNEP-banque aux particuliers.

Il accorde une garantie de payement a la CNEP-Banque du montant du capital restant
de ’emprunt, conformément au contrat d’assurance signé entre 1’assureur et I’assuré a la date
des deux événements suivants a la date de la survenance du déces de I’emprunteur assurés, et

a la date de constations de I’Invalidité Absolue et Définitive de I’emprunteur assuré « IAD »

L’assurance des emprunteurs (ADE) est composée de deux formules :
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1-L’offre classique : qui couvre le risque de déces
2- L’offre enrichie : qui couvre le risque de déces et Invalidité Absolue et Définitive (IAD)

Ces deux formules couvrent L’emprunteur principal et Le Co-emprunteur ou la

caution.

2-1-1 L’adhésion a ’ADE :

I1 y a les conditions a respecter et les modalités d’adhésion
¢ Conditions d’adhésion :

Pour pouvoir adhérer a I’ADE, le client demandeur devra étre agé de dix-neuf (19) ans
au moins et de soixante-dix (70) ans au plus a la date de signature de la convention de prét.
Toutefois, les garanties ne commencent a prendre effet qu’a la date de la mobilisation du
crédit. L’adhésion a 1’assurance (ADE) CARDIF AL DJAZAIR n’est pas obligatoire. Si le
client refuse d’y souscrire, il doit contracter une assurance équivalente, auprés d’un autre
assureur de premier ordre, payer en prime unique assurant une couverture pour toute la durée

du crédit avec subrogation au profit de la CNEP-banque.

La procédure d’adhésion a I’ADE doit étre enclenchée dés la réception du dossier du
crédit, afin de respecter les delais de traitement définis par la réglementation de la banque. La
procédure d’adhésion a I’ADE doit étre enclenchée des la réception du dossier du crédit, afin

de respecter les délais de traitement définis par la réglementation de la banque.
< Traitement et modalités d’adhésion a PADE CARDIF AL DJAZAIR :

L’adhésion a I’assurance ADE se fait au niveau de I’agence comme suit : Le chargé de
clientéle remettra au client demandeur (emprunteur, Co-emprunteur ou caution) en méme
temps que la demande de crédit, la demande d’adhésion a I’assurance suivant le modele type
joint « voir annexe 01 » et une notice d’information précisant les conditions de couverture de

I’ADE.

Dans le cas ou 1’adhésion a I’ADE est soumise a 1’accord de 1’assureur (CARDIF EL
DJAZAIR), ce dernier doit donner son accord ou refus motivé (justifié) dans un délai de

soixante-douze (72) heures.
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La décision de I’assureur sera transmise par Fax a la direction bancassurance qui la

transmettra, le jour méme, par Fax a I’agence concernée.

L’adhésion a ’ADE obéit a des conditions qui varient en fonction du montant de crédit

sollicité par le client apres simulation.
> Montant du crédit inférieur ou égal a dix millions de dinars (< 10.000.000.00 DA)

Lorsque le montant du crédit sollicité par le client aprés simulation est inférieur ou
¢gal a dix (10) millions de Dinars, 1’adhésion a I’ADE CARDIF EL DJAZAIR se fait comme

suit :

Le client doit renseigner la déclaration de 1’état de santé figurant sur la demande

d’adhésion ADE.

1. Si le client répond par non a toutes les questions figurant sur la déclaration de 1’état de
santé, et apres avoir signé cette dernicre, 1’adhésion est acceptée par I’agence.

Le chargé de clientele doit demander au client de refaire sa déclaration en lui expliquant que
toute réticence ou fausse déclaration intentionnelle de la part de 1’adhérent entraine la nullité
de I’adhésion a I’assurance.

2. Si le client répond par oui, au moins a une des questions figurants dans la déclaration de
L’¢tat de santé, le client devra renseigner un questionnaire médical de santé (QMS)
«Voir annexe 02 ».

Celui-ci (QMS) ainsi que la demande d’adhésion des emprunteurs doivent étre
transmis a la direction de bancassurance par voie de Fax le jour méme ou le lendemain,
lesquels seront transmis aussitét a CARDIF EL DJAZAIR pour lui permettre de statuer sur
I’adhésion. CARDI EL DJAZAIR sur la base du QMS peut soit accepter 1’adhésion du client
sans autre formalité, soit demander des examens médicaux complémentaires « voir annexe
03 ».
> Montant du crédit supérieur a dix (10) millions de Dinars et inférieur ou égal a quinze
(15) millions de Dinars (> 10.000.000.00 DA et < = 15.000.000.00 DA)

Lorsque le crédit demande apres simulation est supérieur a dix (10) millions de Dinars et
inférieur ou égal a quinze (15) millions de Dinars, le client (emprunteur principal et Co
emprunteur ou caution) doit, en sus de la demande d’adhésion ADE, renseigner un

questionnaire médical de santé.
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L’agence doit obligatoirement transmettre la demande d’adhésion ADE ainsi que le QMS, par
Fax le jour méme ou le lendemain, a la direction bancassurance qui les transmettra aussitot a
CARDIF EL DJAZAIR.

> Montant du crédit supérieur a quinze (15) millions de Dinars et inférieur ou égal a
cinquante (50) millions de Dinars (> 15.000.000.00 DA et < 50.000.000.00 DA)

Tout demandeur de crédit pour un montant supérieur a quinze (15) millions de Dinars
et inférieur ou égal a cinquante (50) millions de Dinars aprés simulation, le client doit
renseigner:

* La demande d’adhésion a 1’assurance des emprunteurs ;
* Le questionnaire médical de santé QMS.

L’agence doit obligatoirement transmettre, la demande d’adhésion ADE ainsi que le
QMS, par voie de Fax le jour méme ou le lendemain a la direction bancassurance qui les
transmettra a CARDIF EL DJAZAIR.

2-1-2 Tarification

Cette tarification est appliquée aux clients, selon le type de prét sollicité et ce

confortement a I’avenant n 2 de la convention de distribution des produits d’assurance liant a

la CNEP-Banque et CARDIF EL DJAZAIR.
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Tableau N°08 : les modes de tarification.

Emprunteur
Type de prét Couverture principal Co-emprunteur ou | Co-emprunteur ou
caution plus de caution mois de
35ans 35ans
Préts bonifiés (1% Décés seul : 0,037% 0,037% 0,029%
et 3%) 100% du CRD
Préts location- Décés 0,037% 0,037% 0,029%
vente seul :100%du
CRD
Déces seul : 0,045% 0,040% 0,029%
100%du CRD
Offre Enrichie (au choix de client)
Décés + IAD : 100% du CRD + 20%
en cas de Déces /IAD accidentel 0,052% 0,042% 0,029%

Source la CNEP-banque

Prime mensuelle = montant du crédit accorde x taux de la prime

2-2 CNEP Totale préevoyance (CTP) :

Le 01 juillet 2009, la CNEP-Banque lance sur le marché un second produit de

prévoyance : CNEP Totale prévoyance €laboré avec son partenaire CARDIF EI DJAZAIR.

Ce produit a été congu pour garantir le versement d’un capital aux bénéficiaires en cas de

décés ou d’invalidité absolue et définitive (I.A.D) du souscripteur. Le contrat CTP se propose

a la clientéle de la banque sous deux (02) formules d’assurance « voir annexe 04 » :

* Formule 1 : assurance décés, invalidité absolue et définitive (IAD), toutes causes avec

dédoublement du capital en cas d’accident

e Formule 2 : assurances décés, invalidité absolue et définitive accidentels, ¢’est une

assurance couvrant les risques de déces et invalidité absolue et définitive survenue a la suite

d’un accident.
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2-2-1 Les Clients pouvant adhérer a ce produit :

Toute personne physique résidente en Algérie, dgée de 19 ans a 60 ans, titulaire d’un
livret d’Epargne Logement(LEL) ou particulier (LEP), ou d’un compte chéque auprés de la
CNEP-banque, peut adhérer a ce produit.

CNEP totale prévoyance est une assurance adossée aux produits d’épargne proposées :

* Aux particuliers détenteurs de livret d’épargne logement (LEL) et livret d’épargne

populaire (LEP) ;
* Aux particuliers détenteurs de compte chéque.

Le produit d’assurance est vendu par le chargé clientéle, une notice de 1’assurance
CTP est remise aux clients afin qu’il prenne connaissance des conditions générales du contrat

d’adhésion, le chargé de clientele explique et répond aux éventuelles questions du client.

L’adhérent doit désigner les bénéficiaires et les quotes-parts des bénéficiaires du capital
assuré, en cas de déces sur le contrat d’assurance, en revanche le souscripteur a la possibilité
de ne pas désigner des bénéficiaires, en cas de déces la FREDHA déterminera les

bénéficiaires et les proportions de partage du capital.
2-2-2 Les capitaux assures et tarification

La tarification varie selon la formule choisie, le capital assuré et le mode de paiement

choisi (mensuel semestriel ou annuel).

Pour la premiére formule assurance déces IAD, toutes causes avec dédoublement du capital

en cas d’accident.

84



Chapitre 111 : Application de la bancassurance au sein de la
CNEP bangue de tizi-ouzou

Tableau N°09 : les capitaux assurés pour la premiere formule du produit CTP.

Formule 1 Déces et IAD toutes cause
(Adhérent) 3000 000 2 000 000 1500 000 1 000 000 500000
Mensuelle 1500 1000 750 500 250
Semestrielle 8850 5900 4425 2950 1475
Annuelle 17370 11580 8685 5790 2895
Source : CNEP BANQUE
Formule 1 Décés et 1AD toutes cause
(Conjoint 3 000 000 2 000 000 1500 000 1 000 000 500 000
Mensuelle 1260 840 630 420 210
Semestrielle 7410 4940 3705 2 470 1235
Annuelle 14 550 9700 7275 4 850 2425

Source : CNEP banque
Le client choisira la formule souhaitée et le capital a assurer, lorsque le souscripteur

choisi la premiére formule une réduction de 15% du montant de la prime est accordée a son
conjoint en cas d’adhésion. Pour la premiére formule « assurance décés, IAD, toutes causes

avec dédoublement du capital en cas d’accident » deux cas peuvent se présenter :

1. Le souscripteur déclare étre en bonne santé dans ce cas le client coche la case je déclare

étre en bonne santé

2. Le souscripteur refuse de déclarer qu’il est en bonne santé et doit dans ce cas remplir un
questionnaire médical. Dans ce cas, si le client répond non a toutes les questions du
questionnaire médical de santé, 1’agence CNEP-banque est en droit d’accepter. Si le client
répond oui au moins a une des réponses du questionnaire médical de santé, la cellule
bancassurance transmet le formulaire QMS a CARDIF EL DJAZAIR le jour méme, la

réponse de 1’assureur peut étre acceptation ou refus motivé.

(Dans le cas d’un refus émis par CARDIF EL DJAZAIR pour la souscription de
I’assurance décés/ IAD toutes causes le chargé de clientéle doit proposer au client la

deuxieme formule « assurances decés/ IAD accidentels »).

Pour la deuxieme formule assurance déces, invalidité absolue et définitive accidentels, les

capitaux assurés sont :
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Tableau N°10 : les capitaux assurés pour la deuxieme formule du produit CTP

Formule 2 Décés et IAD Accidentels

(Adhérent) 6 000 000 4 000 000 3000 000 2 000 000 2900
Mensuelle 780 DA 520 DA 390 DA 260 DA 130 DA
Semestrielle 4440 DA 2 960 DA 2220 DA 1480 DA 740 DA
Annuelle 8 700 DA 5800 DA 4 350 DA 2900 DA 1450 DA

2-2-3 Les avantages du produit :

» Une sécurité financiere de I’adhérent et de ses proches

\4

Source : CNEP banque

Une protection a effet immédiate jusqu’a I’age de 70ans

» Un contrat qui offre la possibilité de designer des bénéficiaires (jusqu’a dix

bénéficiaires) et de les modifier a tout moment ;

» Un produit qui garantit le versement rapide du capital par rapport a la Fredha et sans

contraintes par rapport aux regles successorales ;

> Une offre avec une diversité de choix de formule selon le besoin ;

» Une assurance qui garantit le doublement du capital en cas d’accident pour la

formule Décés/IAD toutes causes.

2-2-4 Cessation de garantie

La garantie prend fin en cas de :

* Déces ou invalidité absolue et définitive (réalisation du sinistre), résiliation a I’initiative de

I’adhérent « voir annexe 05 »
» Au 70eéme anniversaire de 1’assuré pour la garantie déces ;

* Au 60éme anniversaire de 1’assuré pour la garantie IAD ;

» Non-paiement des primes d’assurance dans les 45 jours qui suivent 1’échéance de la prime ;

* Non renouvellement de I’adhésion par I’assureur dans les 30 jours précédant 1’échéance

annuelle de I’adhésion.
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2-3 SAHTI :

Le 26 février 2013, la CNEP-Banque lance sur le marché un troisieme produit qui sera

commercialisé sous le nom de SAHTI.

SAHTI est un produit d’assurance santé qui garantit le versement d’un capital a
I’assuré en cas de diagnostic d’une maladie (cancer) avec une indemnisation journaliére en
cas d’hospitalisation (suite a un accident ou une maladie), hospitalisation chirurgicale (suite a
un accident ou une maladie).

2-3-1 Contenu de I’offre SAHTI
Ce produit est proposé sous deux (02) formules différentes, la premiére c’est la
formule individuelle qui couvre ’adhérent et la seconde, la formule familiale qui couvre
I’adhérent, son conjoint et les enfants mineurs (moins de 19 ans) « voir annexe 06 et annexes

07 ».

e [.a formule individuelle.

Cette formule garantit le versement d’un capital de 500 000.00 DZD en cas de maladie
aggravée (cancer) pour I’assuré. Et le versement d une indemnité journaliére de 3 000 DZD
par jour pour maladie ou accident. Limité a deux (02) hospitalisations par année et par assuré
et de 15 jours d’indemnité par événement, les trois (03) premiers jours de 1’hospitalisation ne

sont pas pris en charge par I’assureur.

* La formule familiale.
C’est une formule familiale. L’adhérent et son conjoint sont assurés dans le cas ou ils
sont tous les deux agés de moins de 65 ans au jour de I’entrée en assurance ainsi que les

enfants mineurs de 1’adhérent (4gés de moins de 19 ans).

Cette formule garantit aussi le versement d’un capital de 300 000 DZD par assuré en
cas d’un cancer, et le versement d’une indemnité journalicre de 3 000 DZD suite & un

accident ou maladie, et le versement de 5 000 DZD en cas d’intervention chirurgicale.

Limité a deux (02) hospitalisations par année et par assuré¢ et de 15 jours d’indemnité par
événement, les trois (03) premiers jours de I’hospitalisation ne sont pas pris en charge par

I’assureur.
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SAHTI couvre immédiatement en cas d’accident et dés 90 jours a compter de la date
d’adhésion en cas de maladie, et verse un capital quel que soit la structure hospitaliére choisie
(publique ou privée), et la garantic de SAHTI est valable aussi a I’étranger mais est

strictement remboursable en dinar.
2-3-2 Les tarifs appliqués dans ’assurance SAHTI

La tarification varie selon la formule choisie, le capital assure et le mode de paiement

choisi (mensuel, semestriel ou annuel).

Tableau N°11 : « tarifs dans ’assurance SAHTI »

Mode de | Formule 1 (individuelle) Formule 2 (familiale)

paiement 18 ans - 50 an 51 ans — 65an 18ans—50ans | 51 ans-65an
Mensuel 245 DA 750 DA 875 DA 1375 DA
Semestriel 1435 DA 4380 DA 5120 DA 8030 DA
Annuel 2795 DA 8530 DA 9980 DA 15 640 DA

Source CNEP-banque

Les garanties de SAHTI se résument comme suit :

Tableau N°12 : Les garantis du produit SAHTI

Les garanties Formule individuelle Formule familiale

Maladie aggravée 300 000 DA 500 000 DA

Hospitalisation suite & une ) o
3 000 DZD par jour d’hospitalisation

maladie ou un accident

Intervention chirurgicale suite a )
5000 DZD par jour d’hospitalisation

une maladie ou accident

Source : préparé par nous méme a partir des données de la CNEP-banque

L’admission est effective des la signature d’un bulletin d’hospitalisation sous réserve

de paiement de la prime d’assurance.

Les garanties sont effectives pour les affections et maladies dont la premiere
constatation médicale intervient trois mois a compter de la date d’adhésion sauf pour les

hospitalisations suite a un accident, la prise en charge est immédiate « voir annexe 08 »
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2-3-3 Cessation des garanties :

La garantie SAHTI prend fin en cas de non -paiement des primes d’assurance dans les

45 jours qui suivent I’échéance de la prime,

A Déchéance de prime suivant la cloture de compte chéque de I’adhérent, A
I’échéance de prime suivant le décés de 1’adhérent suite a une résiliation a I’initiative de

I’adhérent,

Au 65éme anniversaire de 1’assuré. Pour les enfants de 1’adhérent ; au 19eme
anniversaire, mise en jeu de la garantie maladie aggravée pour ’assuré (CNEP-Banque de

Tizi-Ouzou).
2-4 RIHLATI :

En application des dispositions de la décidons réglementaire n 1474/2016 du 31 juillet
2016 susvisée, la présente note d’instruction a pour objet de définir les conditions et les

modalités de gestion du produit bancassurance RIHLATI.

2-4-1 Définition du produit RIHLATI :

Le produit « RIHLATI » est un produit d’assistance voyage, il permet d’offrir aux
souscripteurs des prestations d’assistance durant leurs déplacements a I’étranger, prives ou
professionnels, en cas de survenance des événements suivants :

- Atteinte corporelle consécutive a une maladie ou un accident ;

- Désagréments du voyage (transport sanitaire, garantie frais médicaux, frais de secours et
sauvetage, perte de bagages) ;

- Déces (capital déces et rapatriement de corps) ;

- Poursuite judiciaire a 1’étranger ;
De plus, les adhérents bénéficient également d’un capital déceés accidentel survenu a
I’étranger versé aux ayants droit. Seuls les assurés de plus de dix-huit (18) ans sont éligibles a
cette garantie. Ce produit est proposé en deux formule est en deux options :

Formules : selon la zone de voyage choisie :

e Formule classique (zone 1) : couverture valable dans le monde entier hors USA,
Canada, Japon et Singapour.

e Formule confort (zone 2) : couverture valable dans le monde entier. Options :
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e Option individuelle : I’adhérent est le seul assuré, en cas de survenance des évenements
cités dans I’article 2, lors d’un déplacement a 1’étranger.

e Option familiale : L’adhérent et les membres de sa famille voyageant avec lui sont
assures en cas de survenance des évenements cités dans I’article 2, lors d’un

déplacement a 1’étranger.

On entend par famille : ascendants, descendants (y compris les enfants adoptifs) au ler
dégrée de 1’adhérent, le conjoint, les freres et sceurs, a condition qu’ils soient résidents dans le
méme pays.

Le client recoit une demande d'adhésion une fois qu'il a choisi la formule qui l'intéresse «

Voir annexe 08 ».

2-4-2 Les garanties offertes pour le produit « RIHLATI » :

Les garanties de ce produit sont disponibles ou :
% Adhérent (souscripteur) :

Toute personne physique, résidente en Algérie, agée de dix-neuf (19) ans et plus et de
moins de quatre-vingt-dix (90) ans, qui planifie un voyage privé ou professionnel a I’extérieur
de I’ Algérie.

%+ Personnes assurees :

Toute personne physique, résidente en Algérie, agée de moins de quatre-vingt-dix (90) ans,
qui planifie un voyage prive ou professionnel a I’extérieur de 1’ Algérie. En cas de
souscription familiale, les assurés sont I’adhérent et les membres de sa famille voyageant avec

lui.

% Age limite de couverture :
* Quatre-vingt (80) ans pour la garantie Déces accidentel.
* Quatre-vingt-dix (90) ans pour les autres prestations.

Plusieurs garanties sont offertes par la CNEP et CARDIF, ces garanties sont résumées dans le

tableau suivant.
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Tableau N°13 : garanties offertes

Formule classique Formule confort
Zone 1 Zone2
Couverture mode entier sauf Couverture
USA, CANADA, Japon, Mode antier
Singapour

Garanties assistance voyages

MONTANTS ET PLAFONDS

Transport sanitaire

Frais réels

Rapatriement des autres assurances

accompagnateurs

Frais réels

Prolongation de séjour(pour convalescence)

Hébergement 80£/j max .7j

Visite d’un proche si hospitalisation de I’assuré

Frais réels + Hébergement 80£/j max .10j

Frais médicaux d’urgence 30 000£ 50 000£
Franchise 40 Franchise 40
Soins dentaires d’urgence 160£

Franchise 25

Frais de secours et sauvetage

Rapatriement de corps suit au déces de 1’assure

Retour anticipe de I’assure Frais réels

Assistance juridique 4000£

Avance de caution pénale 10 000£

Transmission de messages urgents Frais réels

Perte de bagages max=40kg 20£/kg

Retard de vol de plus de © heures 150£

Retarde de livraison de bagage a I’arrivé a 300£

I’étranger de plus de 12 h

GARANTIE DECES ACCIDENTAL

Capital déces accidentel 200 000 DzD 500 000DZD

Source : CNEP banque
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2-4-3 La Tarification du produit « RIHLATI »

RIHLATI est un contrat a prime unique, payée a la souscription par versement (caisse)

ou par préléevement sur le compte cheque CNEP-Banque du client.

Le montant de la prime d’assurance est déterminé par le systéeme d’information, il dépend des

criteres suivants :
» [’age de I’assuré¢ ;
* La durée du voyage (durée de couverture) ;
* La formule de couverture (zone de voyage) ;
* L’option choisie (individuelle ou familiale) ;
Offre client :
Ce produits RIHLATI est proposé sous deux option différentes :
* Option individuelle :

Les primes d’assurance appliquées, selon la tranche d’age de 1’assuré, sont présentées dans le
tableau N°15.

* Option familiale :

Une remise sur la prime d’assurance est accordée au titre d’une souscription familiale

en fonction du nombre de personnes par famille, tel qu’indiqué dans le tableau N°16.

Ce tarif n’est accordé que si le membre de cette famille voyage ensemble pour une

méme destination et une méme durée de séjour.
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% Option individuelle :

Tableau N°14 : client assure dont I’Age est de 16ans a 70ans

Durée du contrat Formule classique (Zone 1) Formule confort (Zone 2)

(En jours) (Prime A unique) (Prime B unique)
01-03 749 DA 1088 DA
04-07 1424 DA 2071 DA
08-15 2175 DA 3168 DA
16-31 3058 DA 4462 DA
32-62 4499 DA 6 582 DA
63-90 5736 DA 8400 DA
91-180 10810 DA 15 841 DA
181-365 12984 DA 19 163 DA

Source :CNEP-banque

Les prime d’assurance dans ce tableau sont applicables a toute personne agée entre

16ans et 70ans, elles varient en fonction de la durée de couverture et de la formule choisie

(zone de voyage)

Un coefficient sur la prime d’assurance (Prime A, Prime B) est applique pour

détermine la prime d’assurance appropriée, en fonction de leur age.

Tableau N°15 : coefficient de la prime d’assurance

Age d’assuré Formule classique (Zone 1) Formule confort (Zone 2)
16-49 Prime A Prime B
70-74 Prime A x 2 Prime B x 2
75-79 Prime Ax 2,5 Prime B x 2,5
80-84 Prime Ax 3 Prime B x 3
85-90 Prime Ax 4 Prime B x 4
<16 Prime Ax 0,5 Prime B x 0,5

Source :CNEP-banque
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+» Option familiale

Tableau N° 16 : calcul de prime pour I'option familiale

Couple Prime Moyenne Globale x 150%
Famille de 3 Prime Moyenne Globale x 200%
Famille de 4 Prime Moyenne Globale x 250%
Famille de 5 Prime Moyenne Globale x 300%
Famille de 6 Prime Moyenne Globale x 350%
Famille de 7 et au -dela Prime Moyenne Globale x 400%

Source CNEP-banque

La prime moyenne globale est basée sur le tarif individuel de chaque assuré
La PMG est calculée comme suit :

Somme des primes d’assurance de I’ensemble des membres de la famille

Nombre des personnes
2.4.4 Cessation de garanties :
Les garanties prennent fin :
* A la date de retour.
* A la date de fin de garantie indiquée sur le bulletin d’adhésion.
* Le 91¢éme jour de voyage a I’étranger.
Et aussi dans les cas particuliers suivants :

* Lorsque I’assuré dépasse 1’age limite de couverture des garanties (dépassant 90 ans pour

les prestations d’assistance et 80 ans pour le déces)

* Suite a la mise en jeux de la garantie déces accidentel.
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Section 3 : Enquéte sur I’appréciation de la bancassurance au niveau de la CNEP-Banque

Introduction :

Pour mieux répondre a notre problématique de recherche et aux questions posees, il
serait plus approprié de mettre en avant lI'analyse 1’activité de la bancassurance au sein de la
CNEP-Banque.

En effet, Notre étude vise a analyser la satisfaction et la fidélisation des clients qui ont
souscrit a des services bancassurés aupres de la CNEP-Banque.

Cette section concerne la présentation de 1’état de la pratique de la bancassurance au sein de la
CNEP-Banque, nous procéderont & une étude qualitative menée a travers un entretien avec la
chargée en bancassurance de la CNEP- Banque, dans le but de déterminer les moyens utilisés
par cette derniere pour satisfaire ses clients bancassurés. Ajoutant a cela, une étude
quantitative basée sur un questionnaire mené auprés d’un échantillon des clients bancassurés
domiciliés au sein de la CNEP-Banque, et ce afin d’analyser et d’évaluer le degré de
satisfaction de la clientéle face a la bancassurance, Enfin, nous concluons notre travail par une

synthese récapitulative des résultats.

3-1 Etude qualitative de la satisfaction des clients qui souscrit des contrat
d'assurance au sein de la CNEP-Banque :

Afin d’étudier la pratique de la bancassurance par la CNEP-banque, en tenant compte
de ses préoccupations pour ses clients, leur satisfaction et leur fidélisation, nous avons jugé
nécessaire d’effectuer en premier lieu une enquéte qualitative auprés de la CNEP-banque.

Le but principal de cette étude qualitative est donc de récolter le maximum d’informations sur
la maniére dont la CNEP-banque arrive-t-elle a satisfaire sa clientele avec la bancassurance,

afin de fidéliser sa clientéle.

3-1-1 Analyse et interprétation des résultats de ’enquéte qualitative :

Nous avons choisi d'adopter une approche thématique dans I'analyse réalisé avec la
chargée de la Bancassurance (CBA) de la CNEP-banque dans le but d'enrichir notre démarche
d'analyse.

Ainsi, premiérement, nous étudierons l'intégration de la bancassurance au sein de la

CNEP-Banque. Ensuite, nous présenterons les produit, stratégies de distribution adoptées par
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la CNEP-Banque. Nous aborderons également les obstacles rencontrés lors de la mise en

pratique de la bancassurance au sein de cet organisme.

3-1-1-1 L’intégration de la bancassurance au sein de la CNEP-banque :

Le 25 mars 2008, la CNEP-Banque est devenue la premiére banque publique en
Algérie a s'impliquer dans le secteur de la bancassurance. Ce changement a été réalisé grace a
la signature d'un contrat de partenariat avec CARDIF El DJAZAIR, L’objectif principal de
cette collaboration était de diversifier la gamme de produits de la CNEP-Banque et d'assurer
ses différents crédits. CARDIF ElI DJAZAIR est le seul partenaire avec qui la CNEP-Banque
a conclu ce partenariat.

La CNEP-Banque a choisi stratégiquement CARDIF comme partenaire en raison de
son envergure et de la qualité de son offre, répondant ainsi le mieux aux attentes et aux
ambitions de la banque. En optant pour un partenaire étranger tel que CARDIF EI DJAZAIR,
la CNEP-Banque cherchait a bénéficier d'une nouvelle expertise et de standards
internationaux en tirant parti du savoir-faire de cette compagnie d'assurance étrangere.

En effet, CARDIF a été la premiére compagnie d'assurance a distribuer ses produits
d'assurance par l'intermédiaire de banques il y a plus de trente ans en France, ce qui en fait le

leader sur le marché mondial de la bancassurance.

3-1-1-2 Produits, stratégies de distribution adoptées par la CNEP-Banque :

En ce qui concerne les produits distribués au niveau des guichets bancaires, il s'agit
spécifiguement de ceux qui ont été désignés dans les clauses du contrat entre les deux
partenaires : 1’assurance des emprunter (ADE), CNEP Total Prévoyance (CTP), Assurance
SAHTI et Assurance voyage (RIHLATI). Nous avons constaté que pour s’inscrire a des
contrats d’assurances auprés des guichets de la CNEP-Banque, le client doit avoir un compte
chéque auprés de la CNEP-banque.

Nous avons constaté aussi que la CNEP-Banque n'a pas de guichet unique dédié
exclusivement a I'exécution des opérations bancassurance. Au lieu de cela, leurs guichets sont
polyvalents et sont accompagnés d'une personne en charge de la bancassurance. En ce qui
concerne l'organisation interne, il n'y a pas de département spécifiquement spécialisé en

bancassurance a leur niveau. Cependant, a chaque niveau on trouve un responsable :
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- Au niveau de la direction générale, on trouve le département de la direction de la
bancassurance.

- Au niveau de la direction régionale, on trouve un chargé de la bancassurance (CBA)
est présent.

- Au niveau de I'agence, on trouve des chargés de la clientéle.

Ensuit, nous avons interrogé le responsable de la bancassurance (CBA) concernant
leur  formation. Il nous a confirmé que la distribution des produits d'assurance nécessite un
savoir-faire particulier, et que le personnel chargé de la bancassurance a bénéficié de
formations spécifiques dans ce domaine, notamment la formation basique de "96 heures"
assurée par leur partenaire assureur, Cardif-El-Djarair, conformément aux clauses de la
convention signée entre les deux entités. La décision de sélectionner ces agents revient aux
responsables des agences, et généralement, elle est limitée a deux agents par agence bancaire.

La CBA nous a affirmé qu’il existe une stratégie de motivation pour les équipes
chargées de la bancassurance, qui sont appelés "challenges” a différents moments de I'année,
ces défis étant bien sOr réecompensés.

En ce qui concerne la commercialisation des produits d'assurance, les commerciaux de
banque jouent un role essentiel en s'occupant de la clientele. Les moyens de communication
utilisés sont principalement des affichages dans les agences, organisation des journées portes
ouvertes et le bouche-a-oreille. Cependant, il n'existe pas de stratégie précise pour assurer
cette distribution. Leur approche consiste principalement a associer les produits bancaires aux
produits d'assurance. Par exemple, pour le produit Assurance Des Emprunteurs (ADE),
lorsque qu'un client sollicite un crédit aupres de la CNEP-banque, cette derniére lui attribue
automatiquement cette assurance.

Parmi leurs gammes de produits d’assurance commercialisés au niveau de leurs guichets,
la CBA nous déclare que I’ADE (assurance des emprunteurs) et l'assurance voyage
(RIHLATI), sont les produits d’assurance qui tire l'augmentation de la rentabilité et la

croissance de la CNEP-banque.

3-1-1-3 Les obstacles rencontrés lors de la mise en pratique de la bancassurance
au sein de la CNEP-Banque :
Selon la CBA, les entraves rencontrées lors de leurs commercialisations des produits

d'assurance aupres de leur guichet bancaire se résument comme suit :
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La pression du travail sur les chargés de clientéles qui s’occupent de la vente des
produits bancaire et des produits d’assurance.
Les agences bancaires rencontrent des problémes pour convaincre la clientéle a I’acces

aux différents produits d’assurance a cause du manque de confiance des clients sur la
bancassurance.

Manque de culture d’assurance chez les clients.

A cet effet, en se basant sur les réponses obtenues de la CBA, et notre analyse des points

précédents, nous suggérons, en ce qui suit, les recommandations qui permettront

I’amélioration du secteur de la bancassurance en Algérie :

Renforcer les moyens de communication et le systéme d'information afin de garantir
une diffusion optimale et fiable des informations, en exploitant notamment les canaux
publicitaires tels que la télévision, les réseaux sociaux et en favorisant la participation
des banques a des événements pertinents.

La diversification des produits en intégrant d’autres produits assuranciels pour
permettre de répondre au besoins de la clientéle.

Créer une approche de marketing relationnel centrée sur le client et son satisfaction
dans le but de développer une communication a long terme et d'établir des relations

durables avec les clients.

3-2 Etude quantitative de la satisfaction de la clientele bancassuree

domiciliée au sein de la CNEP-Banque

Afin d’analyser et d’évaluer la satisfaction et la fidelisation des clients et plus

précisément ’efficacité des actions de fidélisation menées par la CNEP-Banque, ainsi que

leur adéquation avec les attentes des clients, nous avons consacré a une étude quantitative sur

le terrain par le biais d’un questionnaire adressé aux clients bancassures domiciliés chez la
CNEP-Banque.

Cette étude est scindée en trois points, ou nous allons présenter en premier lieu la

méthodologie de notre enquéte quantitative que nous avons suivie, puis nous allons passer au

dépouillement, analyse et interprétation des résultats du questionnaire pour enfin rédiger une

synthese générale des résultats obtenus.
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3-2-1 Méthodologie de I’enquéte quantitative :

Avant de procéder a I’analyse des résultats obtenus de notre enquéte, nous
présenterons d’abord la méthodologie suivie pour la réaliser. Cela va nous permettre de
présenter la démarche globale de notre étude quantitative sur le terrain, effectuée auprés des
clients bancassurés domiciliés au sein de la CNEP-Banque de Tizi-Ouzou, ou nous allons
définir le choix de notre étude quantitative, la structure du questionnaire, la population
¢tudiée, le mode d’administration du questionnaire et enfin les méthodes d’analyse

statistiques utilisées.

3-2-1-1 Le choix de I’étude quantitative :

Notre étude quantitative a pour objectif d'analyser le degré d'information, de
connaissance et d'acceptabilité de la bancassurance par les clients, ainsi que I'importance de la
nature des produits offerts, la communication et la formation du personnel des banques dans
la commercialisation de la bancassurance.

C’est dans cette perspective que nous avons opté pour une étude quantitative qui va
nous permettre de rassembler un maximum de données chiffrées et quantifiables sur le
comportement des clients et ainsi mesurer leur degré de satisfaction et de fidélisation face a
cette stratégie de distribution.

Afin de répondre a notre problématique de recherche, nous avons mené notre enquéte
sur le terrain a ’aide d’un questionnaire adressé aux clients bancassurés domiciliés au sein de

la CNEP-Banque.

3-2-1-2 La structure du questionnaire :

Le questionnaire que nous avons établi est adressé aux clients bancassurés domiciliés
au sein de la CNEP-Banque de Tizi-Ouzou, afin de mesurer et de déterminer leur niveau de
satisfaction et de fidélisation face a la stratégie de la bancassurance. Il est composé de

quatorze (14) questions, qui sont structurées en trois axes comme suit :

- Premier axe : concerne la souscription du client a une opération d’assurance et ses
connaissances des réseaux de distribution de cette dernicre ainsi que sur I’existence de

la bancassurance. Il est composé de six (06) questions.

- Deuxieme axe : porte sur la satisfaction des clients bancassurés et leur jugement a
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I’égard des produits d’assurance offerts par la CNEP-Banques. Il est composé de cing

(05) questions.

- Troisiéme axe : Porte sur les facteurs de la non satisfaction des clients de la CNEP-
Banque, et sur leurs recommandations a la souscription d’un contrat d’assurance
auprés de la CNEP-Banque a d’autres clients. Cet axe est composé de trois (03)

questions.

3-2-1-3 La population étudiée et la taille de I’échantillon

De cette pratique de bancassurance, nous avons adressé notre questionnaire a la
clientéle bancassurée de la CNEP-Banque, afin de mener notre enquéte sur le terrain auprés
d’un sous-ensemble de population appelé échantillon. Pour répondre a nos hypothéses de
recherche, nous avons essayé de toucher la population bancassurée sans prendre en compte
ses spécificités.

Concernant la taille de notre échantillon nous avons retenu un échantillon composé de
cinquante (50) personnes et cela faute de la contrainte du temps et des moyens, car la
direction régionale commerciale CNEP-Banque de Tizi-Ouzou nous a autorisée de faire notre

sondage aupres d’une seule agence parmi toutes ses agences.
3-2-1-4 Le mode d’administration du questionnaire

Concernant notre enquéte, lors de I’interrogation des clients bancassurés domiciliés au
sein de la CNEP-Banque , nous avons opté pour le mode d’administration par enquéteur car il
nous a permet de répondre directement aux interrogations qui peuvent étre posées par les
interview¢, assister et orienter les interviewés de manicre a éviter toutes ambiguités dans les
réponses, vérifier la sincérité des répondants, éviter la perte du questionnaire et surtout une

rapidité d’obtention des réponses.
3-2-1-5 Les méthodes d’analyses statistiques utilisées
Une fois ’étude sur le terrain fut terminée, nous avons procédé au tri et a I’analyse des

informations recueillies aupres des clients bancassurés, pour ce faire, nous avons eu recours a

I’utilisation des tableaux et des graphes dans le dépouillement de notre enquéte.

Ainsi, nous avons d’abord procédé¢ a la saisie des données contenues dans les
questionnaires remplis, puis a leur traitement afin d’aboutir aux différents résultats sous forme

de tableaux et de figures. A cet effet, nous avons eu recours aux modes de traitement
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statistique le tri plat (uni-vari¢). Consiste a présenter, question par question, les résultats
obtenus pour chacune des modalités de réponse, et traiter chaque variable isolement des
autres. Ce mode de traitement nous a permis d’avoir une vue générale sur les résultats

obtenus.

3-1-2 Analyse et traitement des résultats de I’enquéte quantitative :

Question 1 : Quelles sont les réseaux de distribution d’assurance que vous connaissez ?

La connaissance des canaux de distribution des produits d’assurance auprés de notre

échantillon se présente comme suit :

Figure N° 06 : Les canaux de distribution des produits d’assurance

@ LUagent général d assurance
La bancassurance
Le courtiar

Source : établi par nous-mémes d’apreés les résultats de notre enquéte.

On constate que le réseau de distribution des produits d’assurance le plus connu est
celui des Agences générale d’assurance avec un taux de 54%, ensuite vient le réseau bancaire
avec un taux de 36%. Enfin, nous trouvons les courtiers avec un pourcentage faible soit un
taux de 10%. La prédominance des Agences générale d’assurance revient au fait que c’est le

canal traditionnel et original de distribution des produits d’assurances sur le marché.
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Question 2 : quelles sont les produits d’assurance que vous connaissez ?
L’objectif de cette question est de savoir quelle est le produit d’assurance le plus connus :

Tableau N°17 : Les produits d’assurance les plus connus

Assurance vie 10
Assurance automobile 23
Assurance voyage 6
Assurance santé 3
Assurance habitation 8

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte.

On remarque que le produit le plus connus c’est le produits d'assurance automobile, et il
est peut-étre le résultat du fait que cette assurance est obligatoire, c'est-a-dire imposée par le

législateur Algérien et qu'il y'a contrdle derriere.

Question 3 : selon vous, la bancassurance est :
Cette question traite le degré d'information et de connaissance des individus sur la

Bancassurance :

Figure N°07 : Le degré de connaissance de la bancassurance

@ La distribution des produits d'assurance par les bangue

@ L= transformation du banquier & la fois en banguier et assurewr
copéeration entre banque et assurance

& Socuscription d'un contrat d'assurance auprés de votra bangue

Source : établi par nous-mémes d’apreés les résultats de notre enquéte

Les individus interrogés n'ont pas une idée claire et précise sur la Bancassurance, est

cela est d0 au manque d'information et de connaissance constatée chez eux.
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Cela montre que ce mode de distribution des produits assurantiels est encore méconnu, faute

d'information et de communication de la part des banques qui commercialisent les produits
d assurance.

Question 4 : Etes-vous sollicité par votre banque pour vous assurer ?

L’objectif de cette question est de savoir si les chargés clienteéles de la CNEP-Banque

sollicitent les clients a la souscription des contrats d’assurance. Les resultats obtenus se
résument dans le tableau suivant :

Figure N°08 : La sollicitation des clients a la souscription d’un contrat d’assurance par la
CNEP-Banque.

oui

non 30 (60 %)

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte
On remarque que moins que la moitié de notre échantillon, soit 60% des individus

interrogés n’ont pas été sollicités par leurs banques, alors que 40% I’ont été sollicités pour

souscrire un contrat d’assurance.
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Question 5 : avez-vous souscrit un contrat d’assurance auprés de votre banque ?

Figure N°09 : la souscription des clients d’un contrat d’assurance auprés la CNEP

Banque.

& Oui & MNon

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

On remarque que seuls 32 % ont souscrit un contrat d'assurance auprées de leurs
bangues

Ce résultat et celui de la question précédente montrent que le degré d'intégration de la
banque sur le marche des assurances est relativement faible et en phase de développement.
Ceci confirme bien le manque d'information des individus sur la bancassurance, faute de
communication et des efforts en marketing de la part des banques pour développer ce nouveau
réseau.
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Question 6 : Quelles sont les raisons qui vous ont poussées a souscrire un contrat d’assurance

au niveau de votre banque ?

Figure N°10 : Les raisons du choix du canal bancaire

10,0

9 (56,3 %)

75

5,0

25 3(18.8 %)
2(12,5%) 2(125%)

0,0
Confiance aux banques La durée d'indemnisation ~ Le montant de I'assurance  Une assurance obligatoire

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

On remarque que la plupart des personne qui ont souscrit un contrat d’assurance ont une

confiance de sont banque.

Question 7 : quelles sont les raisons qui vous ont dissuadé de ne pas souscrire un contrat
d’assurance au niveau de la banque ?

Cette question traite les raisons pour les quelles les clients ne se sont pas adressés a
leurs banques lors du conclusion d'un contrat d'assurance, on a essayé d'analyser cette
décision des clients puisqu'on a remarqué que 68% des sujets interrogés n‘ont pas souscris un

contrat d'assurance chez leurs banques.

105



Chapitre 111 : Application de la bancassurance au sein de la
CNEP banque de tizi-ouzou

Figure N°11 : les raisons de non souscription d’un contrat d’assurance avec la banque

# Mangue d'information
FProduit mal adaptes a4 mes besoins
Mangue de confiance dans les produits commercializés
Existence d'autres altermatives plus rentable

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

On constate que 74% des réponses portent sur le manque d'information et ce
pourcentage est le plus élevé parmi les autres alternatives, est c'est expliqué par la rigidité des

efforts marketing des banques.

On remarque aussi qu'il y a 18% qui sont d'accord que ces produits sont mal adapté a
leur besoin, ceci peut étre a cause des facteurs culturels (mentalité, religion, niveau social...).
Concernant le manque de confiance dans les produits commercialisés, la plupart des clients
n'ont pas été d'accord avec cette idée, ce pourcentage est de 3%, ceci peut étre di a I'image de
sécurité que reflete une banque, puisqu'ils ont pu lui faire confiance en tout ce qui concerne
leur épargne.

A la fin de l'analyse on peut tirer la conclusion suivante : le manque d'information
présente la raison la plus remarquer par les clients interrogés, malgré que la bancassurance a
été introduite sur ce marché depuis long temps, mais la banque doit faire un effort plus

remarquable pour pouvoir commercialiser ces produits.
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Question 8 : quelles sont les produits qui vous ont attiré le plus lors du choix de I’assurance :
Les fréquences de souscription de la population étudiée a des produits bancassurance aupres

de la CNEP-Banque se présentent dans le tableau suivant :

Tableaux N°18 : Répartition de I’échantillon par types de produits bancassurance souscrits

SAHTI 10

CNEP Total Prévoyance (CTP) 11

RIHLATI 9

Assurance des 14
Emprunteur(ADE)

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

Comme le montre le tableau ci-dessus, 1’assurance des emprunteurs (ADE) pour les
risques déceés et invalidité absolue est le produit d’assurance qui domine au sein de la CNEP-
Banque, pour le fait que c’est un produit obligatoire lors de ’octroi d’un crédit immobilier
auprés de la CNEP-Banque. Aprés nous trouvons les autres types de produits, 1’assurance
CNEP Totale Prévoyance (CTP), I’assurance SAHTTI et 1’assurance RIHLATI. Ces résultats
sont dus au fait que quand 1’assurance n’est pas obligatoire, les consommateurs ne voient pas
I’intérét de les souscrire et ils évitent toute source de dépenses supplémentaire.

Ainsi lors de notre enquéte, nous avons remarqué que certaines personnes de la population
étudiée n’ont pas entendu parler des nouveaux produits bancassurance commercialisés par la
CNEP-Banque.

Question 9 : pourquoi vous avez choisie ces produit d’assurance ?

On a visé a travers cette question de savoir les demandes des clients, en termes de
caractéristiques, lors d'achat d'un produit d'assurance. Pour cela on a mis a leurs dispositions
des différentes alternatives.
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Figure N°12 : les caractéristiques des produits d’assurance les plus demandé

@ Adaptabilité des produits aux besoins personnels
Simplicité des produits offerts
Prime regus
Image de la banque amatirice

@ Degré de fidélité a la bangue

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

On remarque ainsi que la majorité des interrogés ont opté pour cette alternative et plus
que la moitié (67%) étaient tout a fait d'accord que leurs choix dépendent de I'adaptabilité des
produits a leurs besoins, et ceci est normal puisque c'est un comportement par nature chez
I'étre humain de choisir les produits qui satisfont ses besoins personnels.

Il est a remarquer que la majorité des répondants ont accepté I'alternative du degré de
fidélité en la banque émettrice, 22% d'accord, et ceci peut étre lié a leur sentiment de fidélité
vers leurs banques et par consequent consommer uniquement les produits qu'elles présentent
en général, et comme si I'achat auprés d'une autre banque est une trahison.

Donc on peut dire que la caractéristique la plus importante, lors du choix de I'assurance est
d'avoir des produits bien adaptés aux besoins, c'est-a-dire une « assurance sur mesure »et non
plus des produits standardises

Question 10: Etes-vous satisfaits des produits d’assurances offerts par la banque
actuellement ?

L’objectif de cette question est de voir si le personnel de la CNEP-Banque est
soucieux de satisfaire les besoins de ses clients en matiére de bancassurance. Les résultats
obtenus se présentent dans le tableau ci-dessous :
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Tableau N°19 : La satisfaction des besoins des clients bancassurés par le personnel de
la CNEP-Banque

Oui 28

Non 22

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

Un peu plus de la moitié des clients interrogés affirment que la CNEP-Banque n’a pas
omit de prendre en charge la satisfaction des besoins de leurs clients en termes de qualité de
produits et de services bancassurance, contre les autres clients interrogés qui dénoncent
I’incapacité du personnel chargé en bancassurance de la CNEP-Banque a prendre en charge
leurs besoins, et déclarent qu’ils ne sont pas soucieux de les satisfaire. Tout de méme, il reste
des efforts importants a faire au niveau du personnel que ce soit en termes de disponibilité, de

compétences et de réactivité.

Question11 : quelle sont les raisons de la satisfaction de clients ?
L’objectif de cette question de savoir ce qui attiré les clients pour leurs satisfactions des

produits de la bancassurance de la CNEP-Banque :

Figure N°13 : les raisons de la satisfaction des clients

@ Confiance
Le delai d'indemnisation
Le montant de la primea

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte
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45% des personne interrogé ont justifié leurs satisfactions par le délai d’indemnisation
de I’assurance en cas de sinistre.
On remarque que 38% des personne interrogés confirment que leurs satisfactions sont

liées a leurs confiance en cette banque.

Question 12 : Selon vous la non satisfaction des produits de la bancassurance est expliquée
par quoi ?

On a essayé a travers cette question de préparer les interrogés pour répondre a cette
question, ou on s'interroge sur les causes de la non satisfaction des clients des produits de la

bancassurance, et effectivement on a eu comme résultat :

Figure N°14 : les raisons de la non satisfaction des clients

# Une mauveise commercialisation des produits I’ assurance
Uin mangue de communication de la part de la banque
Uin mangue de formation du personnel charge de la vente des produits d'assurance
La complexite et la rigidita des produits commercialises

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte

En constatant que 35% des individus interrogés ont expliquent leurs refus a la
souscription des contrats d'assurances aupres de leurs banques par le manque de
communication de la part de ces derniers.

Ce résultat confirme celui de la question précédente, et souligne donc I'importance du niveau
de la communication dans la commercialisation des produits d'assurance par les guichets
bancaires.

Une bonne communication permet d'augmenter le niveau d'information et de connaissance de
la bancassurance chez les individus et par la suite les familiariser a ce nouveau réseau de

distribution.
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Un manque de formation du personnel chargé de la vente des produits d'assurance a
été rejetée par la plus de notre échantillon ; cela peut étre expliqué par le fait qu'ils ne
peuvent pas juger lI'importance de ce facteur a cause de leur ignorance de cette nouvelle forme
de commercialisation des produits assurantiels.

On remarque que 26% des individus ont expliqué leurs refus a la souscription des
contrats d'assurance par la mauvaise commercialisation de ces produits, cette mauvaise
commercialisation peut étre expliquee par le comportement du personnel chargé de la vente
des produits d'assurance, en terme de sa démotivation d'une part, et par le manque
d'information suite au manque de communication des banques a propos de la nature et les
caractéristiques des produits qu'elles offrent, d'autre part. Dans ce cas, ces derniéres peuvent
améliorer ce niveau de commercialisation soit par le contact direct avec les clients, soit par les
investissements publicitaires.

12% des individus interrogés ont expliqué leurs refus a la souscription des contrats
d'assurance aupres de leurs banques par le faite que les produits offerts sont complexes et

rigides, c'est-a-dire mal adaptés a leurs besoins.

Question 13 : Qu’est ce que vous proposez pour améliorer ces produits ?
Le but de cette question est de proposez des améliorations sur les produits
commercialisés par les guichets bancaires :

Tableau N°20 : Les améliorations que la CNEP-Banque devra apporter en matiere de

bancassurance
Plus d’information 22
améliorer les condition 9
Faire des publicité 12
Plus de formation pour les chargés 2
de clientéle
Facilité les transaction en ligne 5

Source : établi par nous-mémes d’aprés les résultats de notre enquéte
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On remarque que la plupart des personnes interrogé 44% ont proposé de donner plus
d’information de la part des chargés de clientéle, cela confirme qu’il y a un manque de
communication entre le client et le chargé de clientéle.

24% des personne interrogé ont proposée de faire des publicités pour mieux
commercialisé les produits d’assurance aupres des différents canaux.

18% des personne interrogé ont proposé d’améliorer les produits d’assurance selon les
besoins des clients, et cela pour une meilleure diversification de leur gamme de produits afin

de combler au maximum la clientéle existante et d’en conquérir une nouvelle.

3-3 Synthese des résultats :

Apreés avoir analysé et présenté les résultats de notre enquéte, une synthése générale
est nécessaire pour bien éclairer les résultats obtenus.
A partir du dépouillement du questionnaire nous avons constaté que :

- Un peu plus de la moitié des clients interrogés effectuent leurs opérations d’assurance
via le canal traditionnel des compagnies d’assurance avec un taux de 54%.

- La plus grande partie des clients bancassurés interrogés déclarent avoir choisi de
s’assurer via le canal bancaire du fait qu’ils n’ont pas eu le choix et ils étaient dans
I’obligation d’opter pour ce canal, car ces produits sont liés a d’autres produits
bancaires a I’exemple de 1’assurance des emprunteurs (ADE) qui est liée a 1’octroi
d’un crédit immobilier.

- L’assurance des emprunteurs (ADE) est le produit auquel la grande majorité de la
clientéle interrogée ont, en raison du caractére obligatoire de ce produit.

- La majorité des clients bancassurés sont globalement satisfaits par les services et
gammes de produits bancassurance proposés par la CNEP-Banque.

- L’existence d’une relation significative entre la satisfaction et la fidélisation de la
clientéle a la CNEP-Banque ; plus les clients sont satisfaits de la qualité des services et

gammes de produits offerts par leur banque, plus ils lui seront fideles.
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Conclusion

Ce chapitre a été consacré a notre étude sur le terrain, qui vise a étudier en premier lieu,
la pratique de la bancassurance au sein de la CNEP-banque et la commercialisation des
produits de la bancassurance tout en se basant sur ses préoccupations pour ses clients, leur
satisfaction et fidélisation. Puis, analyser et évaluer le degré de la satisfaction et la fidélisation
des clients et plus précisément ’efficacité des actions de fidélisation menées par la CNEP-

Banque, ainsi que leur adéquation avec les attentes des clients en second lieu.

En procédant a I’analyse des différentes réponses fournies par les clients de la CNEP-
Banque, nous constatons que 1’exercice de I’activité bancassurance au sein de cet organisme
reste dans sa phase de naissance et souffre de plusieurs menaces qui bloquent son
développement sur tous les plans. Elle étai beaucoup plus, dans le but de réaliser des profits
sans trop penser aux différentes attentes des clients et ainsi a leur fidélisation. Et cela est di a
un ensemble de facteurs qui sont, Manque d’experts dans la bancassurance, Manque de
communication de la part de la banque, La CNEP-Banque n’utilise aucun indicateur pour

mesurer la satisfaction de leurs clients bancassurés.

113



Conclusion general




Conclusion Générale

Conclusion général

Au terme de notre travail de recherche qui a porté sur « la promotion des produits
d’assurance par le biais de la bancassurance », notre attention s’est portée sur la

commercialisation, et I’appréciation des produits et la satisfaction des clients bancassurés.

La banque et I'assurance ont évolué pour devenir deux secteurs étroitement liés, aprés
avoir longtemps fonctionné de maniere indépendante. Cette convergence offre un moyen plus
efficace de développer le secteur des assurances, dont I'objectif principal est de répondre aux
besoins des clients.

De nos jours, les banques accordent une importance primordiale a la satisfaction et a
la fidélisation de leurs clients. Elles doivent exploiter pleinement leurs capacités pour
répondre aux attentes des clients et trouver les meilleures stratégies pour les fidéliser.

Dans un marché concurrentiel, la satisfaction des clients devient essentielle pour
obtenir un avantage concurrentiel durable. Face a cette concurrence, les banques ont opté pour
la stratégie de bancassurance, afin de relever le défi de séduire et de conserver leurs clients
tout en poursuivant leur objectif de satisfaction client.

A cet effet, notre recherche s’est focalisée sur 1’étude et I’analyse de la pratique de la
bancassurance au sein de la CNEP-Banque, plus précisément sur la satisfaction et la
fidélisation des clients bancassures.

La préoccupation principale de cette étude est de trouver une réponse a la question
de recherche principale, nous allons donc procéder successivement a leur vérification et ce en
s’appuyant sur les résultats de notre enquéte composée d’un volet qualitatif et d’un autre
quantitatif.

Notre enquéte aupres du chargé de bancassurance (CBA) et les clients de la CNEP-
Banque a réveélé les principaux résultats qui sont, la CNEP-Banque confirme qu’il n’y a pas
de guichet unique ou de département spécialis€é pour 1’exécution des opérations
bancassurance, et il n’existe pas de stratégie précise permettant la distribution des produits
d’assurance. Ajoutant a cela, le manque de moyens de communication permettant la
commercialisation des produits d’assurance.

Le personnel chargé de la bancassurance a bénéficié de formations basique de "96

heures™ assurée par leur partenaire assureur, CARDIF El DJAZAIR.
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La CNEP-Banque prévoit d’augmenter la variété des produits d’assurance proposés a
leurs guichets dans le but de diversifier leurs gammes des produits, répondant ainsi au mieux
aux besoins de leurs clientéles.

En se référant a ces résultats, nous pouvons confirmer notre premiére et deuxiéme

hypothése

D'apres ces resultats, nous pouvons conclure que la bancassurance peut étre un levier
de croissance puissant pour les banques et les compagnies d'assurance en tirant parti de leurs
synergies pour offrir des produits et des services complémentaires a leurs clients. Voici
quelques raisons pour lesquelles la bancassurance peut étre bénéfique pour ces deux industries
qui sont, la diversification des revenus pour les banques, la bancassurance permet de
diversifier leurs sources de revenus en ajoutant des commissions provenant de la vente de
produits d'assurance. De méme, pour les compagnies d'assurance, cela élargit leur base de
clients potentiels et offre des opportunités pour vendre des polices d'assurance par
I'intermédiaire des réseaux de distribution des banques.

L’amélioration de la rétention de la clientele : En offrant des produits d'assurance
adaptés aux besoins de leurs clients, les banques peuvent renforcer leur relation avec eux et
accroitre leur fidélité. De méme, les compagnies d'assurance peuvent profiter de la base de
clients existante des banques pour proposer leurs services, ce qui peut conduire a une

meilleure rétention des clients.

Pour conclure, nous pouvons dire que la bancassurance représente un moyen de
satisfaction et de fidélisation de la clientéle pour la CNEP-Banque. Pour cela, la cette derniére
doit s’investiguer davantage dans cette pratique, tout en complétant les actions de fidélisation

par des actions de conquéte.

Malgré les difficultés et les entraves rencontrées au cours de notre enquéte, nous avons
pu avoir le minimum d’informations afin d’enrichir notre analyse et d’apporter des ¢léments
de réponse a notre problématique. Toutefois, notre investigation n’est pas suffisamment
exhaustive et laisse beaucoup d’ombres et de questions qui peuvent constituées des

perspectives de recherche.

Néanmoins, notre étude exploratoire peut étre considérée comme une étude
préparatoire ouvrant la voie a une investigation sur une plus grande échelle. Notamment en

procédant a 1’¢largissement de I’échantillon et territoire exploré. En effet, vu que notre étude
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se limite aupreés d’une seule banque et un nombre limité de clients, il serait donc utile et
pertinent d’envisager d’autres études de cas et d’introduire les compagnies d’assurance dans

I’échantillon, ou d’envisager une étude comparative avec d’autres pays notamment les pays
limitrophes.
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Vous pouvez choisir 'une des deux formules suivantes :

[0 Formule Classique : couvre uniqguement le déces.

O Formule Enrichie : vous offre une meilleure protecton en couvrant le déces et l'invalidité absolue et définitive ainsi qu'une
garantie supplémentaire en cas de déces ou d'invalidité absolue et définitive causé par un accident.
Ce capital supplémentaire équivalant a 20% du capital restant di sera versé sur votre compte bancaire.

DECLARATION D’ETAT DE SANTE Pour chaque question veuillez cocher Oui ou Non 7

1 | Etes-vous actuellement ou avez-vous eté au cours des 3 derniéres années en arrét de travail pendant plus D : D
| de 3 semaines consécutives pour raison de santé (hormis les arréts de travail liés a la maternité) ?

. Suivez-vous ou avez-vous suivi au cours des 12 derniers mois un traitement medical de plus de 30 jours ;
2 | consécutifs (en dehors de la médecine du travail, du suivi des grossesses, des affections saisonniéres) ou | D ; D
de bilan d'une maladie ou de suivi médical ? i i

© Avez-vous au cours des 5 derniéres années

. - Séjourné dans un établissement hospitalier pour un bilan ou traitement médical ? O D
3 -  Subi une intervention chirurgicale (autre qu'une intervention chirurgicale pour les causes suivantes : O : 0
appendicite, hémorroides, amygdalites, végeétations, déviation de la cloison nasale, césarienne, :

| vésicule biliaire, varices veineuses, dents de sagesse) ? s
| Etes-vous ou avez- vous été atteint(e) d'un handicap ou d’'une malformation congemta!e ou rerunnu(e‘) en ‘
4 | invalidité par votre régime de sécurité scciale obligatoire ? i [l f ]

Etes-vous ou avez-vous &té atteint(e) durant les 5 derniéres années d'une affection chronique ou . |
fcmds\/dme grave nécessitant une surveillance médicale ou un traitement médical regulier (prise en charge D D
a 100% par votre régime de sécurité sociale obligatoire) ? :

St vous avaz coché au moins un « Oui » sur la déclaration d’état de santé, votre chargé de clientéle vous fournira un
quesiionnaire que vous devrez compléter

i

- Je certifie exacts les renseignements donnés ci-dessus et m'engage a fournir a la CNEP-Banque tous ies renseignements,
justificatifs complémentaires gu'elle juge utiles de me demander et 'autorise a procéder a leur vérification.

+  Exigez la notice d'information de votre charge de clientele. Conformément a 'ordonnance n® 85- @7 modifiée et complétée,
toute fausse declarauon intentionnelle entraine la nullité de I'adhésion a I'assurance.

. Nous attirons votre attention sur le fait que tout changement de votre état de santé entre la date de signature de la demande
d'adhésion a l'assurance et la date de mobilisation du prét doit étre signalé & CARDIF El Djazair pour éviter un rejet de la
garantie au moment du sinistre.

Lu et approuve

Assureur : CARDIF ElDjazair 8P4, au capital de 1.000.000.000 bzZD
Siege social 1 57, rue ABRI Arezki, Hydra -16035 Alger-RC N° 06 B 08973017
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Co-Emprunteur
Caution

Nomz:/ [/ /1 1 4 4 1 41 4 7 4 7 4 [/ ] | [Nomdejeunefile:/ / / / [ | 1 [/ | [ 1 & | ]

Vous bénéficiez de la méme garantie d'assurance gue celle de Pemprunteur.

DECLARATION D’ETAT DE SANTE

Pour chaque question veuillez cocher Oui ou Non

1 | Etes-vous actuellement ou avez-vous été au cours des 3 dernieres années en arrét de travail pendant plus ] [
de 3 semaines consécutives pour raison de santé (hormis les arréts de travail liés a la maternité) ?

Suivez-vous ou avez-vous suivi au cours des 12 derniers mois un traitement médical de pius de 30 jours
conseécutifs (en dehors de la médecine du travail, du suivi des grossesses, des affections saisonniéres) ou 0 n
de bilan d'une maladie ou de suivi médical ?

[}

Avez-vous au cours des 5 derniéres années :

- Séjourné dans un établissement hospitalier pour un bilan ou traitement médical ?

- Subi une intervention chirurgicale (autre qu'une intervention chirurgicale pour les causes suivantes :
appendicite, hemorroides, amygdalites, végétations, déviation de la cloison nasale, césarienne,
vésicule biliaire, varices veineuses, dents de sagesse) ?

Etes -vous ou avez-vous été atteint(e) d'un handicap ou d'une malformation congénitale ou reconnu en

4 invalidité par votre régime de sécurité sociale obligatoire ?

(%]

OO
OO

Etes-vous ou avez-vous été atteint durant les 5 derniéres années d'une affection chronique ou récidivante
grave nécessitant une surveillance médicale ou un traitement médical régulier (prise en charge a 100% par ] |:|
votre régime de sécurité sociale obligatoire) ?

[&;]

Si vous avez coché au moins un « Oui » sur la déclaration d’état de santé, votre chargé de clientéle vous fournira un
questionnaire médical que vous devrez compléter,

- Je ceriifie exacts les renseignements donnés ci-dessus et m'engage a fournir & la CNEP-Banque tous les renseignements,
justificatifs complémentaires qu'elle juge utiles de me demander et 'autorise a procéder & leur vérification.

- Exigez la notice d'information de votre chargé de clientéle. Conformément & I'ordonnance n° 95-07 modifiée et complétée,
toute fausse déclaration intentionnelle entraine la nullité de I'adhésion a 'assurance.

- Nous attirons votre attention sur le fait que tout changement de votre état de santé entre la date de signature de la demande gg
d’adhésion a 'assurance et la date de mobilisation du prét doit étre signalé a 'assureur pour éviter un rejet de la garantie au =1
moment du sinistre. {ﬁ
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* Lu et approuvé :
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Assureur : CARDIF ElDjazalr SPA, au capital de 1.000.000.000 DZD
Siege social : 57, rue ABRI Arezki, Hydra -16035 Alger-RC N° 06 B 0973017



Ad.u Lloall il Jihll (Bgaiall

CNEP
ampsayese Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

[vZ

E myn ji u?‘_'ill‘?q gudi :t.\.‘w‘\ﬂ u‘b a—)L@\!‘ 9‘#\)-“

A e SSY Jeall Ge cHall Alla 3 Mm%wa@mumfmﬂgiwlyqéaaﬂ M&m;ﬁwﬁ 1

O

|:| Cetall ¢ Jeadt )\w.s (el ;Mmu;):ﬂr 1;) idltia La g ’)OJA)LSA b):,:w e 12 320 DA Lk Wole ?:m.;uj! Seald Ja 2

i1

tdaaball peeddl O guall (AR (s

]

¢ % ,.\w i - g; ._)-'5&’ e ﬂ._ EE 8 B jA«‘ - ;g s

it st bl o 3 ol Clgnl ¢ g gl GAan sall 523 5 A ».t'w,:)\.. And el Sldeall ce rj.i) 2&_;;1/; Aleal Chmaiad -

|:I D “(\_ﬁﬁxj‘ ;_Jw&_),\ai «.4:&:_{}.1, L}_.JS_J ey i w&.:féum S\_.Q.\QI 3 ylg
D D Lt Sk s...Q_)JLE Sl el é‘)i_f;}\é" Lﬁgm\)ﬂ JM% {a’:‘éd :)‘ ji ‘;).Aihji &,;_;S};EE & g _91 ‘*AJ_} \,_AL._/:A Gt J: uuz.m ﬁﬁ? ,:;15 4

§ e alla

PO .;_aj“ C:"‘& 5 4").3;14’ m!f Cldaliy ;;l:a; 5 .‘3(’»;..4 33 O e el Bl ot g 5 il § o la Cotliaan 08 j‘: hae el U2
[l iy Laldll g ola¥! elaal) claall JUai iyl 0 100% Ji) | 5

@j@;ﬁ&q}ww%my’smwmwuueﬁkéﬁ Al hg;w;s«ez.‘._;{,__;i .

Gy balgaly yd gl il gll (3 saall

ja:audd,_&@%&,“bgh‘gg,gé}mu;}aﬁ GBasiall 25 3 2 Zeadl g s3el 52 Ol Sl slaall Asia ,i:;_\s..w

sl il gl 5 paiall G LS, i Ll il (e (g (T Ay el Sl ghaall Aﬁjmlw&ﬂﬁ Gl

“ “ A gt J8 hiwy ol - LYl
95-07 85 psw el Wy Aaadainy) 3 K00 ey Laldally jd ol il gl (3 gaiiall wuju L) o Il

ol | & Rl A ey Gy W@er‘““’j'ﬁ‘ '%q. .

&}L_\H%m %mﬂ,bjaﬁ‘y @Jgdlacg&j»i;uxbﬁué ?SALAZMWVPS‘EH—L’ el

clall Jsla sie Glavall (b ) cuadl Gl 5 50 jadh a8 (il 48 il 4o

.................. pa NS B Lo Hay e f

557 1 elainyl

®

=
o
L



£ Gl Lalia g pdll Jilagl) (Bgaiall

Questionnaire Médical

Keserve a 'agence

Emprunteur [
Type de couverture:

Offre classictue (Déces) [

[ Co-emprunteur / Caution
15 v)_.a.u‘ ‘&.L:Jl & }J

[J Offre enrichie (Déces+ IAD)

Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque | ADE/CNEP Totale Prévoyance ?C‘M hLJ:‘A\“ g,tL'\S/ o il C):“u
Rés€au ©uuiviiiiiiiieiiiiee e Al ALENCE funiiiiiiieeeeeeeee e s NOFaX v oS a8
Assurance des emprunteurs (Immobilier, Confort, IDJARA TAMLIKIA, Leasing immobilier...ect) | CNEP Totale Prévoyance [  akll Llgia¥) (i
| Assuré sl

Formule Décés - IAD Toutes Causes
A.JS L_\LLLA) r'..:w‘ slall );sd]f ab}“ -Lv.na

(3l 5) (SeudS ya go (pedisall 22l 3me /3l g) e e Montant du capital assuré(DA) :
Type de Créditi.....oouiii i B b 4 T 3 () esall Jlall ) ilea
Montant du credlt simulé (DA) () Ml oo B alee || comusnmemes e et i s
| Durée du crédit (AnS)..........oeeeeeeeoeeeoeoeeeeeeeeoeoeeeeee

O M. 0 Mme 0 MIle NOM @t PrénOmIS: ... ... ouiiti it alll 5 anYIAGY) g sl gl o
Nom dejeune BUHE Suvmmuminnis o5 onigminias 55,5565 €5 5547853 n e amiassansmnss emmsor s e i i o5t 4 45 648 58 S B e °U‘ﬂ é‘a\f s
Date et Het de MAISSANCE I .....uiiiuttee i Yl (S gl
Adresse : . U_.‘}-“d‘
M2 G R ———————— 9431{—3‘ BIOTEERION ©oooooooorooorooee e Agall

Chaque question nécessite obligatoirement une réponse OUI ou NON : cocher la
réponse adéquate. Pour toute réponse OUL, le proposant est invité a apporter les
précisions complémentaires.
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1 Votre taille cm :......coooiiiiiiiie e, s 4l Votre Poids Kg :..ooviviinenn L &S 04
. : 57 : 3 . 1 n f 3T OO =B o F
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2 neurologique, psychiatrique, de cancer ou de diabéte ? - : . i 1 T f
8 g 6l s o i e Aty A o bl oSl 0 olo Liens de parenté avec lemalade i all qny pul Aa )
Souffrez-vous ou avez-vous ét¢ atteint d’une maladie de I"appareil digestif, cardio-vasculaire , lespiratoire,
du systeme nerveux, de I'appareil génito-urinaire, d’une maladie endocrinienne ou métabolique, Nomdelamaladie...............comm 024l g 8
3 | neuropsychique, des os et des articulations ou de toute autre maladie non citée ci-dessus ? o lo
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oo Pourquoi ?. RSN
Maladie ? f ol sl
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conséeutives pour des raisons de santé? Dur;e de chaque arrét gk sb;
(im0 s ek Pt At a3 sl Janl i 38500 ) o |d Motif: reud
AUCOURS DES 10 DERNIERES ANNEES 3l 2 gyl DA
| -Avez-vous fait des s€jours en milieu hospitalier ou suivi un traitement spécialisé tel que rayons, Ol o
chimiothérapie, immunothérapie ou cobaltothérapie, .. ?
9 O_Ju}ﬁb’ LJ\A.CL\.«J\ Lu.r)‘.:; M__x._. TR ITIEAEY ":_’_'#.z_a;?: S :i;_"'a::_"_.‘;.;_a..:' .é;';‘:_..ad‘“ a8 Ja Dute éaj;,!xf Tests Sy ! Résuliats o
-Avez-vous subi des transfusions de sang, de dérivés sanguins, des examens médicaux (analyse de sang. [
durine, électrocardiogramme, radiographie)? O d
€ (L Gl Ao g ol ke Sl Jia) poslie s S denl il Ja




. Oui
Avez-vous subi un test de dépistage des sérologies, en particulier pour les virus des hépatites B et C ou pour pi
celui de I'immunodéficience humaine (VIH) dont le résultat a été positif?
10 (VIH) dganal deliad (a8 a5 5(C, B) 280 i) Uom g a sbg s s il 30t (il ik O
falay] Ll il
-Devez-vous étre hospitalisé prochainement ou subir des examens médicaux ? gl & Quand? o . e
fidacin il guiadll o dlall jin jal e oy il ) gaitin Pour quel(s) motif(s) ? ST
11 T B e CRT
-Devez-vous subir une intervention chirurgicale ? Chanl a dlesl () praadis b - Quand? £ gl
oo Pour quel(s) motif(s) ? $mgY
(cette question concerne uniquement les hommes)
Sl Date ? S
12 o o oo Motifsmédical anal
Avez-vous été dispensé du service militaire pour unr raison médicale ? )
§ anacundiih il o el o
o ) B Date:
-Etes-vous actuellement titulaire d’assurances de personnes ou avez-vous par ailleurs des propositions en Compagnie
cours ? . ) ) ) ] ‘ ol o Garanties:
S pad I la) i bSal f el f S i g g Ja Montants:
13 Date & Motfs
-Avez-vous fait I'objet d’un refus, d"un ajournement, d"une restriction, ou d’une surprime pour un Ol o = -
précédent contrat d’assurance de personnes ? ) ‘
§ Ayl il ey gy el 30 3 i oSle (8 o ool el y S a S -
-Utilisez-vous en tant que pilote ou passager des engins aériens (hors lignes commerciales réguliéres) ?
? el s ) 7 J8) §lsn s st o e oy lexi ) -
o4
-Utilisez-vous un véhicule a moteur hors voiture ordinaire ? (exemple moto-scooter-quad)
14 £uaa e mactiily Jidal i) dle § s o () yma i Jpma )y sanius o - oo S 5 5 A 1 K 5 LS 6 R W Seenn 6 8
Ol O Type d’engin: e g
v 5 A 4 A . J % a8
- Si oui, est-ce en tant que moyen de transport uniquement ? Cylindrée: et (2 )J\)' 254
¢ Jillsags gl o b ¢ i sall S1Y Kilométrage annuel moyen il & flaglSl e
Compétition ?
= = ¢ Clodlia e a
Oui  Non
‘ L oxi Y
15 | Pratiquez-vous des sports $ Azl l (g i a ’f
Si oui lesquels ? flalllp gl i g ‘ ;

Jatteste que les réponses données sont exactes, en foi de quoi je signe ce présent questionnaire.
Jautorise en outre le médecin conseil de CARDIF EL DIAZAIR 4 prendre connaissance de mon dossier médical dans le respect du secret médical, aupres de toute institution médicale ou de mon médecin

traitant, pour tout sinistre déclaré au titre du présent contrat.

il 38 e ) K1 ool ke adisn S s ) pul e in) o el il e alll] i it S0 s i) plall it a8 Juia1o38 pusly puinal 5 e gaadldna Lo S

Aot € 20,0 Signature de la personne & assurer (il inall ad il liad
Lu et approuvé e Guays f

G, .

IR

| |

Ce questionnaire est rempli impérativement par la personne & assurer ; toutes les réponses aux questions sont obligatoires. Les conséquences qui pourraient résulter d’une omission ou d’une fausse déclaration
sont celles prévues par les articles 21 et 72 de I'ordonnance 95/07 du 25/01/1995 (nullité du contrat/ réduction des indemnités).
i g2l it/ el o131 ) 25/01/1995 7 5 07/958 y5:lell 724 21 31 sl 35 Bl my yocd o 258 (ol e 3 Ol ALHI S Lo Al (il imall il o oy ey s iide e
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Keserve a i'agence

|| Questionnaire Médical Ak b L)

CARDIF
El Djazair

A iy LY el ilag) Bysial

Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque ADE/CNEP Totale Prévoyance ?m’ hlgh\i\ h.'uS/U.‘J:‘u‘ Oﬁ"‘t’

D RESCAU tu e a8l AGENCE i e Al BN - G TP - 11| P ‘
Assurance des emprunteurs (Immobilier, Confort, IDJARA TAMLIKIA, Leasing immobilier...ect) | CNEP Totale Prévoyance [ Akl hlga¥! s
Assuré ' Oy el
Emprunteur [ [ Co-emprunteur / Caution ; Formule Déces - IAD Toutes Causes
Type de couverture: A Agdanill ¢ ‘ S sl apaall 2310 Gl 5l ) Apa
Offre cla%ulue (Déces) [ [0 Offre enrichie (Déces+ IAD) )

(34 5) SIS ia e (paxicnall 2l jae filag) e L)a)c Montant du capital assuré(DA) :
TYPE de CIEAItI . ovvt it TR el & (Z)oesall Jlall Gl e
Montant du crédit simulé (DA).......ooooiiiii e (Bl g il adia | s s

Durée du crédit (A1S). .. ..uvvuiieii e, (Aiw) pa il e

oM. o Mme 0 Mlie Nom et Prénoms:.............c..uoevemvoeoeeeoeres e e Elll g YY) g sl g andl o
Nom deJeune fille :. °U“ﬂ ELAY\ el
Date et lieu de naissance : M‘ ULS-“ 4 C—.U\-‘

Adresse : SS—
TEQL Y svimsmmunnoveremssnse s va oo RE ot i s oSt e ey S AR R OB S S B J‘L@-ﬂ Profesmon ............................................ Agall

Chaque question nécessite obligatoirement une réponse OUI ou NON : cocher la
réponse adéquate. Pour toute réponse OUL le proposant est invité & apporter les
précisions complémentaires.

el Ol sl Al eda oY ol iy ALY e o GaY) e Y
il e sledlly i sill HaU inall o cpais lsa I

1 Votre taille cm @i e Al Votre Poids Kg :o.oveeeeen &8 0050
Y atil dans votre famille un antécédent de maladie cardiaque, vasculaire, Ol.ll Né? n I;r(:cTils(ii;rlLf @a Bl mﬂf:
2 neurologique, psychiatrique, de cancer ou de diabdte ? , . Licns d - —— oyl g L j
€ gl ol ey il o Ayl o gl 303 O o iens deparenté avec lemalade Gyl god ot Al
Souffrez-vous ou avez-vous ét¢ atteint d’une maladie de 'appareil digestif, cardio-vasculaire, respiratoire,
du systéme nerveux, de I'appareil génito-urinaire, d’une maladie endocrinienne ou métabolique, Nomdelamaladie..............ccoom 024l 58
3 | neuropsychique, des os et des articulations ou de toute autre maladie non citée ci-dessus ? o lo
1 Js; -t 5\6.4JIUJ>)JUA)4 ulr‘_u.‘ J);Ji r.ad\ Lu_um_tl c\sdaﬂi ;MU@\ 5y eaile S siaida
elays e 8l ga e o Judlial il
. - - “ - : o (P
Suivez-vous actuellement un traitement ? ¢ Al cd gl g satled o Traitement? fed ple
4 Depuis quand ? f et
oo Pourquoi ? £l
Maladie? Ul e
5 | Etes-vous fumeur ? ¢ Osiai A O | O Quantités journaliéres : ............. de ll Apesll
Avez-vous été victime d’accident (d’automobile ou autre) ? Date: &
6 SOAI S8 s j5 pediladmnaiS o s da | O | O Séquelles: goaldeads
-Etes-vous titulaire d"une pension d’mvalidit?...............oeoococenrssen € Cshanedaie oy i Js - oo Depuis quand ? e J“‘
, -Sinon, une procédure de mise en invalidité est-elle ou va-t-elle étre engagée 7 Motif? il
7 ol a1 b b e phmaiaia Lo Jpeanllcel o it il - Taux d'invalidité? Sl
O | Atitre Civil OUMIHAIE? v S o by
- Btes-vous actuellement en arrét de travail pour des raisons de santé ? Depuis quand ? gl
ol dall e glla g oo | O | O | Motif: i el
8 | -Durantles 5 demiéres années avez-vous dii interrompre votre travail pendant plus de 3 semaines Deate dereprise prévisible..cevvvv iy ZP ’ﬂ;"}
consécutives pour des raisons de santé? Durée de chaque arét i °";
(Fonachnd Ll s puad I Pl iagbld el iigsy | O [ O Motif: s
. . Date: SOl
AUCOURSDES 10 DERNIERES ANNEES 8 Y g el A Durées: v
-Avez-vous fait des séjours en milieu hospitalier ou suivi un traitement spécialisé tel que rayons, Ol o Motifs : )
chimiothérapie, immunothérapie ou cobaltothérapie, .. ? Résultats: el
9 fedy Spdle fhelial Jen e atladldy oWl JAniilad 2o it P ERA) NP RE IS 1) e :
-Avez-vous subi des transfusions de sang, de dérivés sanguins, des examens médicaux (analyse de sang,
d’urine, électrocardiogramme, radiographie)? O | |
(ol i st 21l ol e ol feal jusli S8 lon] siand Jo - i
‘ \




. Oui
Avez-vous subi un test de dépistage des sérologies, en particulier pour les virus des hépatites B et C ou pour P
celui de I'immunodéficience humaine (VIH) dont le résultat a été positif?
10 (VIH) dyosnll A liall i o5 5 5(C,B) 2l il Lmgomds o o)y yans Sl il an ol iniiad Ja O
eyl Leadls S
Devez-vous étre hospitalisé prochainement ou subir des examens médicaux ? Ol o Quand? : 2 s s
P pcin gadlp pundll frdlall i S 1 Jiadl B sasiiuncls Pour quel(s) motifls) ? s
1l e || e
-Devez-vous subir une intervention chirurgicale ? faml a Alead () raadis Ja - Quand? ¢ e e
oo Pour quel(s) motiffs) ? $euny
(cette question concerne uniquement les hommes)
Ja flgala dpud e Date? § 5y Jall
12 OO - <
o o , L Motifsmédical JENV T
Avez-vous été dispensé du service militaire pour unr raison médicale ? ‘ "
£ enat il il e siiel s
o ) - Date:
-Etes-vous actuellement titulaire d’assurances de personnes ou avez-vous par ailleurs des propositions en Compagnie
cours ? . o ) ] ol o Garanties:
13 S il glrhal 8,80 pala S clidiagy puiiids - Motanis:
I . , . . . - o e
-Avez-vous fait I'objet d"un refuss, d'un ajournement, d"une restriction, ou d’une surprime pour un ol o . g
precédent contrat dassurance de personnes ? ‘ _
€t (udil e (1m0 3 i il 58 el e Jinl iy S -
-Utilisez-vous en tant que pilote ou passager des engins acriens (hors lignes commerciales réguliéres) ?
€ Aplall ol s 7 J3) g it ) oS (g sleai ) -
O d
-Utilisez-vous un véhicule & moteur hors voiture ordinaire ? (exemple moto-scooter-quad)
14 fualad jraciidy Jidal p e ) de s uciad(dyme s o plentian | | === -- e bbb kil
Ol g [Dredengn sl
- Si oui, est-ce en tant que moyen de transport uniquement ? Cyhndrée : - : (‘j‘bﬂ]) 58
¢ Jalina o) sl 4 ¢ paicd sl ST Kilométrage annuel moyen Agind S e A e
Compétition ?
o o ¢ Cudlia e a
Oui  Non
| e w Y
15 | Pratiquez-vous des sports ¢ Azl g i o ‘
Sioui lesquels ? faz g sile s paigdS1Y ]
\

T atteste que les réponses données sont exactes, en foi de quo je signe ce présent questionnaire.
Jrautorise en outre le médecin conseil de CARDIF EL DJAZAIR 4 prendre connaissance de mon dossier médical dans le respect du secret médical, aupres de toute institution médicale ou de mon médecin

traitant, pour tout sinistre déclaré au titre du présent contrat.

il i A claaciula ) pin K1 i) panda gladion (S gl ol e Jalind) s el il e bl il S35 il st il 5 iVt sty puind 5 sl iana e S

T - . | . Signature de la personne & assurer el eall (il luiag]
Lu et approuvé adle (Buays f

|
|

Ce questionnaire est rempli impérativement par la personne & assurer ; toutes les réponses aux questions sont obligatoires. Les conséquences qui pourraient résulter d’une omission ou d’une fausse déclaration
sont celles prévues par les articles 21 et 72 de I'ordonnance 95/07 du 25/01/1995 (nullité du contrat/ réduction des indemnités).
Sy gl (it /ial o131} ) 25/01/1995 5 S 07/958 553ll 72« 27 3 5all 85 ) o A oy o daSuloe 5 A Gl gl YIS e Y il inall il o G g s el oda els
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i LLisYly il il Gaiall | Rapport Médical
Cais;c Xatiéna[cd*éﬁfﬁﬁ (‘ﬁi‘ﬁi{'nncil%anquc i s CARDIF

El Djazair

Assurance des emprunteurs (ADE)

O M. O Mme T Mlle NOM et PRENOM : ..........ccovviiieiiiiiiiiieeeeeeeeiiieeee e e NOMAE j.. Tl 5 covrenronnnsmnnnmmnnesssizmmmmssmmss s S sEsams

Date et lieu de NAISSANGCE 7 vvsmsisimimmsisisimisosmsiansissssesss s siamn ProfesSsion  ..oiiiiieeeeee e

o [(= =T = PP UPPPPPPPPOTR

EXAMEN MEDICAL effectué le @ ...........ccoooiiiiiiiiiiiiiie e parle DOCteUT . civumssussssummmsuns v vsvsspawmmssmmm s s o vesossummssmy
Important

e La date de I'examen et le nom du médecin ayant pratiqué I'examen doivent étre indiqués au début du rapport. Le rapport
médical devra étre daté, paraphé et porter le cachet humide aprés mission accomplie.

« Une réponse positive doit faire I'objet de commentaire (diagnostic de I'affection ou de la lésion, traitement entrepris ou a
entreprendre, état évolutif, pronostic, ...).

¢ En cas de pathologie telle que diabéte, affection cardiovasculaire, affection respiratoire, etc, priere de renseigner le rapport
spécifique.

*  Tout rapport médical n’ayant pas regu de réponse a toutes les questions ne pourra pas étre exploité.

Ooul NON COMMENTAIRES

Avez-vous déja soigné la personne a assurer ?

Si oui, quand et pour quel(s) motif(s) ? O O
1

Si non, la connaissez-vous pour d’autres

raisons ? O £l Lesquelles ?

La personne a assurer est-elle actuellement Lequel - Depuis quand - Motif :
2 sous contrble ou en traitement médical ? Od O

ASPECT GENERAL

. Aspect sain, correspondant a I'age indiqué ? O O

Taille : O longiligne O normale O bréviligne

3 . Type constitutionnel ? Corpulence : [ maigre O mince O corpulent O obése

.Y a-t-il des malformations ou des mutilations ? O O

TAILLE - POIDS

Poids @ ..cceviiiens kg Périmetre de taille : ................. cm
4
- |11 TR S —" cm Périmetre de hanche : ............. cm

5 | COU :Y a-t-il un goitre ? O O

APPAREIL RESPIRATOIRE

. Antécédents : O O

. Le mouvement respiratoire est-il limité,

asymétrique ? O O

6

. La percussion montre-t-elle des matités

anormales ? O O

RME.ADE.CNEP04.20101201 1/ 4



oul NON COMMENTAIRES
. L’auscultation donne-t-elle des résultats
anormaux ? O |
. La voix est-elle voilée ? O O
APPAREIL CARDIO-VASCULAIRE
. Antécédents : O O
. Le ceeur est-il agrandi ? O O
. Les bruits du cceur sont-iis modifiés ?
(intensité, dédoublement, etc.) O O
. Entendez-vous un souffle cardiaque ? O O Systolique O Intensité:
7 Diastolique [
. Le souffle est-il organique ? O O Comment se propage-t-il ?
Ou est situé son maximum ?
. L’aorte abdominale parait-elle dilatée ? O O
. Existe-t-il des pouls des membres inférieurs mal pergus
et/ou asymétriques ? O a
. Entendez-vous un souffle sur les trajets des
artéres cervicales ou fémorales ? O O
Tension artérielle :
Systolique @ ......c.cceveeeee. Diastolique : .......coo......... Traitée [ Non traitée [J
Pouls : oo Extrasystoles : ......cccccoeeveeenn.
Si les chiffres de la pression artérielle sont supérieurs a 150/90, veuillez effectuer un contréle en fin d’examen
apres dix minutes de repos allongé.
Contréle éventuel :  Systolique — ................ Diastolique  ................ Pouls oo
APPAREIL DIGESTIF
. La langue, le pharynx et les amygdales ont-ils
un aspect ANORMAL ? O |
Dans le cas ou la réponse est positive, préciser le type
d’anomalie
. La palpation de 'abdomen décele-t-elle un état O O
pathologique ?
.Y a-t-il une hépatomégalie ? O O De combien de travers de doigts :
8 Consistance :
. Y a-t-il une splénomégalie ? O O Degré :
Consistance :
.Y a-t-il une hernie ? O O De quelle nature :
.Y a-t-il des hémorroides, une notion d’héma-
témese, de melaena, de rectorragies ? O O

RME.ADE.CNEP04.20101201
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(o]V]} NON COMMENTAIRES
.Y a-t-il des indices d’alcoolisme, de tabagisme,
d’abus de médicaments, d’usage de
stupéfiants ? Od O
9
. Existe-t-il une répercussion des occupations
professionnelles ou autres sur I'état de santé ? O O
APPAREIL GENITO-URINAIRE
.Y a-t-il eu dans les antécédents une affection
des organes génito-urinaires ? O O
Pour les personnes de sexe masculin :
.Y a-t-il des indices d’'une affection des organes
génitaux ? (testicules, épididymes, prostate) O O
.Y a-t-il une gynécomastie ? O O
Pour les personnes de sexe féminin :
10
.Y a-t-il des indices d'une affection des organes
génitaux ? O O
.Y a-t-il une modification anormale des seins ? O O
EXAMEN DE L’URINE (émise en présence du Médecin examinateur)
ASPECT ALBUMINE GLUCOSE PUS AUTRES ELEMENTS ANORMAUX
SYSTEME NERVEUX
. Antécédents O O
. Séquelles : O |
.Y a-t-il des réflexes pupillaires, ou
ostéotendineux ANORMAUX ? O O
11
. Existe-t-il des signes de dystonie neuro-
végétative ? O O
. Présence de troubles psychiques ou neuro-
logiques ? O O
PEAU
Y a-t-il :
. Ictére ou cyanose ? Od O
. Eruption, ulcération, kyste, tumeur, varices ou
oedémes ? O O
12
. Ganglions lymphatiques augmentés de
volume ? O O
. Cicatrices, tatouages ? O O
. Tophus, xanthome ? O O

RME.ADE.CNEP04.20101201
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Oul NON COMMENTAIRES

SQUELETTE
13 |.Y a-t-il une affection des os, des articulations,
des disques intervertébraux ? O O

APPAREIL SENSORIEL

.Y a-t-il une affection des yeux ? O (| Bilatérale ?
14 | . Acuité visuelle : oD oG
Avant correction : /10 /10
Aprés correction : /10 /10
.Y a-t-il une affection de I'appareil auditif ? O |

CONCLUSIONS :

. Faites-vous des réserves sur la longévité de la
personnes a assurer ? ] O

. Estimez-vous qu'il existe des risques

d’invalidité ou d'incapacité partielle ou totale ? O O
15 REMARQUES SPECIALES ET SUGGESTIONS DU MEDECIN
Signature du proposant Je soussigné certifie que la signature du proposant placée ci-contre, a été apposée aprés

vérification de son identité.

(Signature et cachet du Médecin examinateur)

RME.ADE.CNEP04.20101201 4/ 4




A iy a5l il (Bl CNEP Totale Prévoyance

Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

Demande d’adhésion N° Adhésion : Date d'effet: ... /..../

Contrat collectif

N° Identifiant client (RIB) :

OM. OMme O Mlle Nom: ... sswsisssesssrassssors PTOTTONTE ssyarvssns ciivcviie..Nom de jeunefille :

Date de naissance: ..../....[.. Lieudenaissance :...............ooi ) v Adresse :

Code postal :

COMUTIUNS Y sosivcomimnsssmasiniei A S e e ool S iiiiivein......Profession :

Numéro d'adhésion de I'adhérent principal en cas ou celui-ci est couvert en CNEP Totale Prévoyance:

Je souhaite adhérer & CNEP Totale Prévoyance " et fixer lemontant du capital assuré ainsi que le mode de paiement de la prime souhaitée :
y p

M: Mensuel (**) [J S : Semestriel [J A:Annuel [
Formule 1 : Décés, Invalidité Absolue et Définitive Toutes causes avec doublement de capital en cas d'accident

. ; 0 3000000 [0 2000000 0 1500000 [0 1000000 | O 500000

Capital assuré (Da) _ . ] )
M5 5 Rl S A M| S A M 5 T A
Prime Adhérent 1500 | 8850 17370 | 1000 5900 | 11580 | 750 4425 | 8685 500 2950 5790 250 1475 | 2895
Prime Conjoint 1260 | 7410 | 14550 840 | 4940 | 9700 | 630 3705 | 7275 | 420 | 2470 | 4850 210 1235 | 2425
Formule 2 : Décés, Invalidité Absolue et Définitive Accidentels

) i [0 6000000 [0 4000000 O 300000 000 000

Prime Adhérent 780 | 4440 8700 520 | 2960 | 5800 390 | 2220 740 ’ 1450

(*) L'adhésion est conclue pour une année et renouvelable par tacite reconduction
(**) Condition domiciliation de salaire

Nom et Prénom Date de naissance Quote-part Nom et Prénom Date de naissance  Quote-part
% . P %

~.-100%

[ ] Jedéclare étre en bonne santé comme décrit dans I'encadré ci-dessous. [ | Je souhaite renseigner un questionnaire médical.
—

DECLARATION DE BONNE SANTE
Pour pouvoir bénéficier des garanties Décés, Invalidité Absolue et Définitive toutes causes, je déclare ne pas étre a ce jour ou ne pas avoir été , pour raison

médicale, en arrét partiel ou total de travail ou avoir d0 interrompre, au cours des 3 derniéres années, mes activités professionnelles ou habituelles plusde 3semaines
consécutives (hors grossesse); ne pas étre et ne pas avoir été, au cours des 12 derniers mois, sous traitement médical de plus de 30 jours consécutifs, sous
surveillance ou contréle médical régulier ( autre que médecine du travail, suivi systématique de grossesse) ; ne pas avoir été, au cours des 5 derniéres années, ou
devoir étre hospitalisé (pour une intervention chirurgicale*, un bilan médical, un traitement ou autres), ne pas étre atteint et ne pas avoir été atteint & ma
connaissance d'une affection, d’'une maladie chronique ou récidivante**, d’une infirmité ou invalidité.
*autre que les interventions chirurgicales pour les causes suivantes : appendicite, hernies de la paroi abdominale guéries, hémorroides, amygdalites,
végétations, déviation de la cloison nasale, césarienne, vésicule biliaire, varices, dents de sagesses, IVG.

**exemples d'affections, de maladies chroniques ou récidivantes : affections endocriniennes, métaboliques, génito-urinaires, cardio-vasculaires, ostéo-articulaires,
digestives, respiratoires, de la vue, du systéme nerveux, troubles neuro-psychiques, hypertension artérielle, diabéte, hépatite,
séropositivité, cancer, affection tumorale, maladies du sang...

Je reconnais avoir pris connaissance des conditions figurant dans la notice d'information mise a ma disposition par mon agence CNEP-Banque.
Toute réticence ou fausse déclaration intentionnelle de la part de I'adhérent entraine la nullité de I'adhésion a I'assurance

conformément a I'Ordonnance n® g5-o7 modifiée et complétée. Les informations recueillies par la Cnep Banque sont obligatoires pour réaliser
I'opération d'assurance puis |'exécuter et seront utilisées pour la gestion interne de I'Assureur, réassureurs et prestataires de service.

Elles pourront étre communiquées a des prestataires pour permettre la gestion de votre adhésion pour le compte de I'Assureur

Le Directeur d’Agence cachet et signature

Signature de I’Adhérent (e) Fait en trois exemplaires a: le: __ ||
Précédée de la mention
«Lu et approuvé »

DM.BS.CNEP-Banque.Juin.16

CARDIF EL DJAZAIR - SPA au capital de 1.500.000.000 DZD - Siége social : Quartier D'Affaires D’Alger, Lot 1 N°I.03, Bab Ezzouar, 16024 Alger
Tél.: +213 (0) 21 99 58 22 / Fax : +213 (0) 21 99 58 00 - Immatriculée au RC sous le n° 06 B 0973017 N.LF : 000616097301749 / Site web : www.cardifeldjazair.dz
BP 67 H Bureau de poste Dar El-Beida 16033.Alger.
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Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

ADE /

ration de sinistre CARDIF

El Djazair

CNEP Totale Prévoyance

Réseau.

NometPrénom:_/ / / / / / / /J J /J J /J J J / J J J /) J J J J J J J ) | S J ] ]

..Agence..

.

RB: _/ / /J J J J /) S S S]] S]] ]
N° Adhésion : N°detel: / / [/ [/ / [ | [/ | [/ [ [
Adresse :

O Assurance des Emprunteurs (ADE)

O CNEP Totale Prévoyance

L'assuré est: O Emprunteur o Co-emprunteur / Caution

Crédit : O En mobilisation O En recouvrement

Formule : O Classique O Enrichie

Capitél souscrit

Contrat de crédit N°:

Montant initial du crédit :

Capital restant dG

a la date du sinistre :

Capital versé a I'assuré si

formule enrichie :

Nom et Prénom :

Relation avec la personne assurée :

Adresse :

Ndetel: _/_/_/ / / / / J J J J J_/

Cachet de I'agence :

O Déces O Invalidité Absolue et Définitive
Date du déces [/ Date de I'l1AD [/
CIrCONSTANCES AU SINISTI I...cueiuieie ittt ser e s sesteesasseaas e a e e s s s sa s aesasbe e aeessnseeesanntes sessesses stasesses sen esenssssssesensnnsesesssnnnanssanss
OO Copie du contrat; [0 Copie du contrat ;
[0 Convention de crédit si ADE ; [0 Convention de crédit si ADE ;
O Acte de décés (délivré par 'APC) ; O Copie de la piece d’identité nationale de I'adhérent ;
[0 Copie de la piece d’identité nationale de I'adhérent ; O Copie de la notification de mise en invalidité délivrée par la
O Copie (s) de (s) piece d’identité nationale du (des) CNAS;
bénéficiaire(s) ; [0 Proces verbal des autorités (en cas d’accident de |a route).
[0 Certificat médical de constat de déceés ;
En cas de
O Mort naturelle : rapport médical précisant le diagnostic
et la date de début de I'affection ou des Iésions en cause.
O Déces accidentel : rapport de police ou de gendarmerie.
0 Mort violente, suspecte ou d’origine indéterminée :
rapport de police ou de gendarmerie et le rapport
d’autopsie.
Agence CNEP émettrice
Fait le : [/ Recu le : /__/
Cachet et signature du Directeur : Signature :

1/1
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Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

SAHTI

Notice d’information

[.  Definitions
Adhérent : Personne physique titulaire d'un compte chéque aupres de la CNEP Banque, 4gée
d'au moins 19 ans, ayant signé une demande d’adhésion au contrat groupe n°4 souscrit par la
CNEP Banque aupres de CARDIF El Djazair.
Accident : Toute atteinte corporelle non intentionnelle de la part de I'’Assuré et provenant
de I'action soudaine et imprévisible d’une cause extérieure. Il est précisé que I'infarctus du
myocarde, les affections coronariennes et les affections consécutives a une pathologie
soudaine ne sont pas considérés comme des accidents.

Il. Objet du contrat
L'objet du contrat est de garantir le versement d’un capital en cas de diagnostic d'un cancer et
d'indemnités journalieres en cas d'hospitalisation suite a un accident ou a une maladie.
lll. _Personnes assurées
Formule individuelle : est assuré I'Adhérent 4gé de moins de 60 ans au jour de I'entrée en
assurance
Formule familiale : sont assurés I'Adhérent et son conjoint tous deux agés de moins de 60 ans
au jour de I'entrée en assurance ainsi que les enfants mineurs de I'adhérent (4gés de moins de
19 ans).

IV. Définition des qaranhes
Hospitalisation :

L'assureur verse une indemnité Journahere forfaitaire & 'assuré en cas d’hospitalisation suite

a un accident ou une maladie.
Le montant de l'indemnité journaliére forfaitaire versé est supérieur en cas d' hospstahsatton‘
avec intervention chirurgicale. ‘
Le montant des indemnités journalieres est precise dans le bulletin d'adhésion.
Les trois premiers jours d'hospitalisation ne sont pas pris en charge par 'assureur. ,
Un maximum de deux hospitalisations est couvert par année d'adhésion pour chaque assure
dans Ia limite de 15 jours pour chacune des hospitalisations. ‘
Sont exclus :
i hospltahsatlon pour cause de matermte et accouchement

 Maladie aggravee (cancer) :

Ihospltahsatlon pour traitement et chirurgie esthetiques ams« que |

Cette garantie assure le versement d'un capltal a Iadherent en cas de survenance dun }"

cancer defini selon les termes suivants : tumeur maligne dont le diagnostic est confirmé par

les résultats d’une biopsie ou d'un examen sanguin. Dans le cas d'un cancer de la peau, le
_ cancer doit présenter un caractére invasif.

Le terme de la tumeur maiigne iniut ia ieucémie, le lymphome at la sarrome.

Pour étre garanti, le cancer doit justifier une prise en charge thérapeutique soit sous forme

de radiotherapre de chnmlotheraple et/ou de chfrurgle

i

V Prise d’ effet des qarantles
L'admission est effective dés la signature du bulletin d’adhésion, sous réserve de paiement de la
prime d'assurance.

Les garanties sont effectives pour les affections et maladies dont la premiere constatation
médicale intervient 90 jours & compter de la date dadhésion  sauf
pour les hospitalisations suite a un accident la prise en charge est immédiate.

VI. Durée du contrat
Le contrat est conclu pour une durée d'un an a partir du jour de la signature de I'adhésion et se
renouvelle automatiquement par tacite reconduction pour la méme période.

VII.  Territorialité
Les garanties sont acquises dans le monde entier & condition que les séjours a I'étranger ne
dépassent pas trois mois consécutifs.

-VIIIl. Cessation des garanties

Les garanties prennent fin :

Pour I'ensemble des assurés du contrat :

- A I'échéance de prime suivant la demande de résiliation de I'adhérent par lettre
recommandée avec accusé de réception;
45 jours suivant I'échéance de prime, en cas de défaut de paiement des primes
d'assurance conformément aux dispositions de I'article 16 de I'ordennance n°95-07 du 25

janvier 1995, modifiée et complétée : 4 défaut de paiement de la prime dans les 15 Jours qui

suivent son échéance, I'Assureur met en demeure ladhérent davoir a payer ses primes

dans les 30 jours suivants. Passé ce délai de 30 jours, lassureur peut, sans autre avis,

suspendre les garanties. La remise en vigueur des garanties ne peut intervenir quapres
paiement de la prime due. Lassureur a le droit de résilier le contrat 10 jours aprés la
suspension des garanties et adressera une lettre d'information a ladhérent ;

A I'échéance de prime suivant la cléture du compte chéque de I'adhérent ;

Al'échéance de prime suivant le décés de 'adhérent ;

Le jour de la renonciation a I'assurance par 'adhérent ;

- En cas de résiliation par I’Assureur ou le souscripteur. de la convention de groupe
n°4: La cessation des garanties intervient & la date de renouvellement suivant la date
d'effet de la résiliation de la convention. L’Adhérent sera informé au moins 30 jours avant la
date de résiliation de son adhésion par lettre recommandée avec avis de réception de la part
de 'assureur.

Individuellement pour chague assuré :

- Al'échéance de prime suivant la date anniversaire de 65 ans de I'assuré ;

- Encas de miseen jeu de la garantie maladie aggravée pour 'assuré ;

Pour les enfants de I'adhérent : le jour ou ils atteignent 'age de la majorité : 19 ans.

IX. Exclusions
® | es accidents et maladies dont la premiére constatation médicale est
antérieure a la date de prise d'effet des garanties, ou pour lesquelles
I'assuré a regu des conseils ou un traitement avant la date de prise d’effet
des garanties,
= |es tentatives de suicide, les faits intentionnels de I'assuré, I'usage de
médicaments ou de stupéfiants & doses non ordonnées médicalement,
I'état d'ivresse (taux supérieur ou égal au taux d'alcoolémie, défini par la loi
ou le réglement, en vigueur au jour du sinistre), I'alcoolisme chronique, les
frais de désintoxication des alcooliques et des toxicomanes ainsi que la
désintoxication tabagique,
® |es guerres civiles ou étrangeres, les mouvements populaires,
attentats, les actes de terrorisme ou sabotage, )
= |es effets directs ou indirects d’explosions, de dégagement de chaleur et
d’irradiation, provenant de la transmutation des noyaux d'atomes,
rayonnements ionisants ou contamination radioactive provoqués par du
combustible nucléaire ou des déchets radioactifs ou par la réaction
nucléaire,
® |a participation de l'assuré a des duels, rixes (sauf cas de légitime
défense), émeutes, crimes ou délits et la manipulation d’engins explosifs,
d’armes a feu, de produits inflammables ou toxiques,
= 'ytilisation de tous engins aériens (autre que l'utilisation en tant que
passager des lignes commerciales régulieres et de vols charters & bord
d’un appareil muni d'un certificat valable de navigabilité et conduit par un
pilote titulaire d’un brevet et d’une licence non périmée),
® |a pratique des sports a titre professionnel, la pratique des sports aériens,
de la plongée sous-marine des sports motorisés, ou la pratique de -tout
sport nécessitant |a participation d’un animal,
= |es troubles anxio-dépressifs, psychiques, neuropsychiques,

la spasmophilie,
® |es frais d’insémination artificielle ou de tra

les

tement de l'infertilité.

X. Demande de prise en charge
Les demandes de prise en charge doivent parvanic

e sortie de I'ndpital ou de diagnostic de

u maximum 30 jours aprés la date
ce mazladie aggravée sauf

impossibilité diment justifiée, & 'agence CN
La demande de prise en charge doit éirs
suivantes :
En cas d’'hospitalisation :
- Bulletin de séjour en milieu hospitalier délivré par le service d’accueil hospitalier.
- Rapport médical délivré par le médecin traitant et protocole opératoire en ca
chirurgie.
En cas de maladies aggravées (cancer) :
- Rapport médical spécifiant le diagnostic et la date de début de I'affection.

- Résultats d'analyse anatomopathologique (résultats du prélévement) et

thérapeutique.

Et dans tous :
Copie d'uns piéce d'identité nationale en cours de validité.
- Fiche familiale si lz2 demande de prise en charge concerne le conjoint ou les
enfants mineurs de 'adnérent.
- Copie du bulletin d'adhésion.

Pour apprécier le bien-fondé de la demande de prise en charge, I'As
réclamer tous documents administratifs ou médicaux ou demander un examen
médecin indépendant a la charge de l'assureur. Le refus de communiquer ces
documents ou de se soumettre & I'examen médical sera considéré comme une
renonciation aux garanties.

Xl. Primes d’assurance

La prime d'assurance est révisable annuellement par I'assureur si I'évolution des
caractéristiques actuarielles ou de la rentabilité du contrat le justifient ou si les taux de
taxes d'assurance venaient a étre modifiés. Dans le cas ou la prime venait & étre
modifiée, I'adhérent recevra une notification par lettre de la part de 'assureur.

XIl. Renonciation a I'adhésion
L'Adhérent peut renoncer & son adhésion par lettre recommandée avec accusé de
réception adressée a son agence CNEP Banque dans les trente (30) jours qui suivent le
paiement de la premiére prime. L'Assureur procéde au remboursement de la prime
pergue dans un délai de trente (30) jours aprés réception de la lettre de renonciation. La
renonciation a 'adhésion entraine la nullité du contrat. -

Xlil.  Cumul des garanties
Un méme adhérent ne peut contracter plus d'un contrat d'assurance objet du présent

contrat sauf cas de polygynie (épouses multiples).
Dans tous les cas, un méme assuré ne pourra bénéficier des garanties que d'un seul
contrat.

Assureur : CARDIF El Djazair. Siége social : 57, rue ABRI Arezki, Hydra -16035 Alger RC n° 06B0973017 N.I.S. : 000616109062639
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Demande d‘adhésion SAHTI
iy Llgially il ilagl Byl aa Jily ik

Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

Date d'effet: ... ......[.......... N° Adhésion: s e By el &l
Réseau S , LAl Agence B Al

Ne° Identifiant client (RIB) : ..o T o hAL clal) agJ
Nom et prénom: ... s B bsa e RS S A S A AR s R OSSO Lalll 5w
Nom de jeunefille: .............. e TSP U R sl &A‘\J‘ alll
D Eer@ T 11010 Tl ITAl S AN ERR 5515308507k 63559% RS54 535w e 5843 R 355584853 4 e e 8 £ P O R B RN LR 0 e Bl e 5 &
AGIESSE ©uieoiiiie et e P A e Ol
A renseigner si la formule familiale est choisie : date de naissance du conioint :. R Cj)l\ Sl C“Jl‘ - Al daall )Lu;‘ 5130 L
Nombre d’enfants de moins de 19 ans :....c.cccevveeiceeivcciieeeecceen 4“"“19“&\}“ ‘JM‘W e R — T S B G S

Je souhaite adhérer a Sahti et bénéficier des garanties décrites ci-dessous ™ 50541 48 gan gall clilaally alialll s Sana ) BIAN 250
RISQUES COUVERTS Formule individuelle Formule familiale® Tagall Uaad)
Lol daall A bilad) dial)
(z*)capital (DZD) (@) capital (DzD)
(O sdl) el (a5l

(Se) 201 a0y (e (piondl b G
(La33) Ao o ohiandll 3 LY

@ (73)  Lle 5O G oia o jaiall bud
(7)) e 5u51 Gelelid gunall s

(2) L’adhésion est conclue pour une année et renouvelable par tacite

reconduction. Lgah e s AlaS T nad o e Ll AW (1)
(2) La prime d’assurance est automat/quement ajustée a la date Lo asall i gy Dl :—u‘-" g el g LA il Lo T 3 (3)
d‘anniversaire du contrat qui suit les 51 ans d'dge de l'adhérent. i

(3) Capital par personne assurée Gae i JSV e sl (3)

Pour pouvoir bénéficier des garanties SAHTI : (na Slilan \;.c | sanl 2318 J;i

° Je[déclare, qu’a ma connaissance, ni moi ni les membres Ide mj famille assurés | 2al) Vagn () s gall 3 il 31l e 5 58 _;\ Vs WYiade o 3l pal - ’
ar le présent contrat, ne sont ou n‘ont été atteints durant les 5 derniéres années | fa § @ P L s el TN e i

5’aucupr)1& affection chlronique grave nécessitant une surveiilange médicale ou un S S A'ﬁ\f_%&uﬁ CA J“ﬁh R s ul}u 5 Bis Lhaa S 4l lme

traitement médical régulier (prise en charge a 100% par la CNAS). (Reetatalt il Sl G gthucll I8 50 100 o) "'L‘L“ @k e

e Je reconnais avoir pris connaissance des conditions générales et particulieres du | S aSetis il Sse )l Salldalall s Aelall b il ale Lo Sl g a) -

contrat figurant dans la notice d'information mise a ma disposition @ mon agence A G AlSy B Gl ‘

CNEP-Banaue. ‘

- Un assuré ne peut bénéficier des garanties que d'un seul contrat. Aals dBe cha AST lilade (pa BAEEAY) Cagall (S Y -

- Les accidents et maladies dont la premiére constatation médicale est Olaall (e Blale cililadall ¢l o Fa il S L Lgald) 23 30 &) sad) 5 () ey -

antérieure a la date de prise d’effet des garanties sont exclus des garanties. Cpalil) B Bl AN S} N ga bAdal) Gk (n dasie a6 5l NS g el K-

- Toute réticence ou fausse déclaration intentionnelle de la part de I'adhérent adid) 5 Jaed) 07-g5 ) ClaBe (o

entraine la nullité de I'adhésion a I'assurance conformément & I'Ordonnance n°
95-07 modlflee et complétée.

Je reconnais avoir pris connaissance des condltlons f"gurant dans Ia notice d'information mise & ma dlsposmon par mon agence CNEP Banque
Toute réticence ou fausse déclaration intentionnelle de la part de I'adhérent entraine la nullité de I'adhésion a I'assurance conformément & I'Ordonnance n° 95-07
modifiée et complétée relative aux assurances. Les informations recueillies par la CNEP Banque sont obligatoires pour réaliser I'opération d'assurance puis
I'exécuter et seront utilisées pour la gestion interne de I'Assureur, réassureurs et prestataires de service. Elles pourront étre communiquées a des
prestataires pour permettre la gestion de votre adhésion pour le compte de I'Assureur.
aie ok dexie QIS et S0 Gy e ) Dalia Yl 5 pa gl il gl saiall 3K 5 Gl e Rl el alal e slaall CadS 85 05l Gl e Cualle) Al gl
B1aY) Glacal adiud &y sl Lesan o3 (A Ll of @lalay LLiaY) 5 5l ik ) 3 saiall il 3l 1995 3i 5 25 37 )3 95 - 07- A se¥l A ok il (U]
LA 4_|\3u ‘).;_\AM dLACy‘ ..\,_mud.; uA&_ALAJaJ‘ ‘;A.\QAJLEAU\ c_\\.c‘\ u\s‘)..jcjjsj cQAJAM d.\ﬁual.«ihu.u\ é‘—.."‘"‘} Jk\)uy A.A:\LJ\

DM .BS SAHTI éNéﬁBén&uéjzmé

Fait en trois exemplaires a: ............. & O T e Rn L R PP
Signature de I'Adhérent (e) Lu et approuvé a9 s f Cachet de I'agence
LAkl ad g
A

CARDIF EL DJAZAIR - SPA au capital de 1.500.000.000 DZD - Siége social : Quartier D'Affaires D'Alger, Lot 1 N°I.03, Bab Ezzouar, 16024 Alger
Tél.: +213 (0) 21 99 58 22 / Fax : +213 (0) 21 99 58 00 — Immatriculée au RC sous le n° 06 B 0973017 N.L.F : 000616097301749 / Site web : www.cardifeldjazair.dz
BP 67 H Bureau de poste Dar El-Beida 16033.Alger.
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Caisse Nationale d’Epargne et de Prévoyance-Banque

Demande de prise en charge
SAHTI

Réservé a la CNEP Banque
1-Information sur 'adhérent

Nom et Prénom de 'adhérent: . .

Datedenaissance:/_/_/_/ [ [ [ [/ [ RIB:/_/_ | | [/ | | | /] S A 4 4 1 T | ]

N°Adhésion:/ [/ [/ [ J_/_ [ [ [ [/ / [/ J J [/ / [ [ [N°detel/ / / [ | [ [ | | | [ |

Adresse :

A renseigner par le déclarant
2- Personne recevant la prise en charge [ Adhérent lui-méme O Conjoint O Enfant mineur

A renseigner si la personne recevant la prestation est autre que "adhérent

Nom : Prénom :
Date de naissance :/ [ [/ [ | [ | | [

3- Détails sur la prise en charge demandée

L1 Hospitalisation O Maladie aggravée (cancer)
Date d’entrée al’'hopital :  / _/ [ [ [ [/ [ [ | Formule choisie a I'adhésion :
Date de sortiede I'hépital : /_/ [/ [ [ [/ | | |
Acte chirurgical réalisé ? OOui O Non : O Individuelle O Famille

[0 Rapport médical spécifiant le diagﬁ&sétic et la date du p
diagnostic de !"affection, -
ést d’analyse anatomopathologique (résultats

O Fiche famiiiéfe il =0 les enfants mineurs de 'adhérent,
[0 Copie du bulletin d’adhésion a la présente assurance.
O Facultatif : Document de la CNAS si I'adhérent est salari

Aggnce CNEP Banque

Nom et prénom du déclarant Code agence :

Réseau :
Faitle: _ /_/ Recule:_ /_ /
Signature : Cachet et signature du Directeur :

Cachet de I'agence :

Assureur : CARDIF El Djazair. S iege social : 57, rue ABRI Arezki, Hydra -16035 Alger RC n° 06B0973017 N.1.S. : 000616109062639

FS.SLCNEP 05 .Déc.12



Assistance Voyage a l'étranger

iy baloalls 5éall ilagl Ggrial RIHLATI wil>
Caisse Nationale d"Epargne et de Prévoyance-Banque
| Réseau : N° de Contrat Groupe: 10.17.18.1.3 CNEP 06

: Code agence:

— ADHERENT — BULLETIN Q’ADﬂESiON
Nom/Prénom N° d’adhésion:
Adresse : Durée de Padhésion (jours):
Téléphone : Date de début :
) ] Date de fin :
— ASSURE(E) e : - -
o ASSISTANCE A UETRANGER
Nom/Prénom | ‘

Date de naissance :

Option:
N° de passeport : Zone :
= Pays de destination :
— PRIME UNIQUE Offre :

1. Transport sanitaire Frais réels @)

‘2. Rapatriement des autres assurés accompagnateurs

Frais réels @ l

3. Pro’longéﬁonf de séjour pour convalegcence 7 . , , 86 €fj max?; .
14. Visite d'un proche si hospitalisation de I'assuré>10j Frais réels ®) + Hébergement 80 € /j max. 10 j '
5.  Frais médicaux d'urgence , ' , %gg»g %mé g’g gggg , 40¢€
‘6. Soins dentaires d'urgence 160 € 25€ ‘
7. Fraisde secours et sauvetage . . v 2500¢€
8. Rapatriement de corps suite 2 un déces Cercueil minimum jusqu’a 1000 € + transport au lieu
- ) d'inhumation -
9. Retour anticipé ' . Frais réels®
‘10. Assistance juridique 4000€ ‘
11. Avance de caution péhale - . S 10000¢ S e
‘12. Transmission de messages urgents Frais réels ‘
13. Perte de bagage, max=40kg . s 20£/ kg
‘14. Retard de vol de plus de 4 heures 150¢€
15. Retard de livraison de bagages de plus de 12 heures ~ . " . 300¢ ; v
r—— T ~ Zone 1:200 000 DZD
ﬁG. Déces accidentel 6 Zone 2 - 500 000 DZD
(1) Avion sanitaire sur vols intracontinentaux uniquement
(2) Billet avion Retour en classe économique RIHLATI ASSISTANCE
(3) Billet avion Aller / Retour en classe économique .
(4) Zone 1:Monde entier sauf USA, Canada, Japon et Singapour 24h/24 - 7JI7
Zone 2 : Monde entier TEL: + 2132198 09 18
(s) Billet avion Retour en classe économique

(6) A partir de 18 ans
" DECLARATION DE ADHERENT

Nous vous informons que les données recueillies permettent d’assurer la bonne gestion de votre adhésion au contrat d’assurance groupe et seront utilisées
par I'assureur, réassureurs et prestataires de service pour I'exécution des travaux effectués pour son compte.
. Je déclare autoriser I'Assureur, CARDIF EL DJAZAIR, a utiliser mes informations aux fins indiquées ci-dessus.

Je certifie exacts les renseignements donnés ci-dessus et m’engage a fournir a la CNEP Banque tous les renseignements, justificatifs complémentaires et autres
informations nécessaires qu’elle juge utiles de me demander et I'autorise a procéder a leur vérification.
Je reconnais avoir pris connaissance de la notice d’information, et étre informé(e) que, conformément a I'ordonnance 95-07 du 25 janvier 1995 modifiée et
complétée relative aux assurances, toute fausse déclaration intentionnelle entrainera la nullité de mon adhésion.

- IMPORTANT

Sous réserve des conditions indiquées sur la Notice d’Information remise lors de votre souscription :

Vous ne pouvez prétendre a aucun remboursement de frais si vous n‘avez pas, au préalable, recu I'accord express de RIHLATI ASSISTANCE.

En cas d'annulation ou de changement de date du contrat d’assurance, vous devez vous adresser a I'agence de souscription au moins 72 heure avant la date de
début de votre contrat ; passé ce délai, aucun remboursement/changement ne sera effectué. Consultez la notice d’information pour plus de précisions.

1 Le Directeur d’Agence
i Fait en trois exemplaires A: Le:

: Cachet et signature
: Signature de 'Adhérent i

Précédée de la mention manuscrite

i «LuetApprouvé »

CARDIF EL DJAZATR - SPA au capital de 1.500.000.000 DZD - Siége social : Quartier d’Affaires d’Alger, Lot N°1.03, Bab Ezzouar, 16024 Alger
Immatriculée au RC sous le n° 06 B 0973017 - N.I.F : 000616097301749
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Résumeé :

Les mutations financiéres des années 1980 ont incontestablement créé un environnement plus
concurrentiel, modifiant ainsi la conjoncture d’exercice des différents acteurs de la finance. Les
bangues comme acteur principal dans le secteur financier, ont été touchées profondément par ces
mutations qui ont eu des effets considérables sur la structure et la nature de ’activité réalisée par les
bangues, afin de contenir ces effets les banques sont contraintes de rechercher de nouvelles activités en

vue de répondre aux nouvelles exigences du marché et de garder leur pérennité.

C’est dans cette perspective que les banques se sont rapprochées des compagnies d’assurance

pour la création de partenariat, donnant naissance a un nouveau métier dit de bancassurance.

Les usages de la bancassurance ont émergé en 1965 chez les britanniques, mais le terme en lui-méme
est apparu en France vers les années 80 pour définir la vente des produits d’assurance par
I’intermédiaire d’un réseau bancaire. Elle s’est activement propagée en Europe puis dans d’autres

continents dans le monde.

En Algérie, cette pratique est entrée en vigueur apres la promulgation de la loi 06-04 du 20
février 2006 qui a validé la commercialisation des produits d’assurance par I’entremise des banques.
Ces derniéres n’ont commencé qu’a partir de 2008 avec la premicre convention de distribution signée

par la CNEP-Banque avec CARDIF EI DJAZAIRE et diverses banques participé a cet événement.
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