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INTRODUCTION GENERALE

Les systemes financiers a travers le monde ontwores derniéres décennies, des
mutations profondes a travers un processus de igdéclement des activités, de
déréglementation, de désintermédiation et d’infomatinanciéres ayant pour impact direct
I'intensification de la compétition entre les dif@ts types d’acteurs de la branche financiére,
rendant ainsi le marché de plus en plus concusgler@ieci a encouragé le rapprochement
entre les métiers de la finance et la constitutiertonglomérats financiers.

Les banques, fortement touchées au plus proforiduile activités traditionnelles par
la progression accrue de la pression concurremtatllla prolifération de la finance directe,
commencerent a songer a mettre en ceuvre de naugtiségies de développement afin de
s’adapter aux modifications du contexte financiebgl.

Décidément, elles vont devoir faire a une situatide plus en plus critique ;
caractérisée par une concurrence avivée, une sgathsation de la population et surtout une
détérioration des marges de rentabilité bancaieesée principalement par les couts trés
élevés liés aux réseaux de distribution et a l'irtgoce des couts fixes.

Pour éviter que la banque devieniae sidérurgie de demainles banquiers ont vu en
'assurance un moyen de diversification et une@de nouvelles activités, notamment, avec
les avantages fiscaux que confere I'assurancesue.l

C’est ainsi que, durant les ann€88-90) la distribution des produits d’assurance par
I'entreprise des guichets bancaire a commencégemséraliser en Europe, et notamment en
France, donnant naissance a un nouveau concepefinit les divers rapprochements entre
les banquiers et les assureurs, connu sous le e@artcassuranceDésormais, I'apparition
et le développement de la bancassurance, durarderagres années, constituent I'un des
plus significatifs changements dans le secteusdesces financiers.

En 2002, les réseaux bancaires déten&2¥i des parts de marché de lI'assurance vie
en France63% en Italie contre’3% en Espagne. En plus, la généralisation et lafpration
du phénomeéne ne se sont pas fait attendre. En afées que son berceau est en Europe, elle
a atteint maintenant I'Asie, L’Amérique, voire mémas USA qui ont aboli le Glass Steagall
Act*en 2000, et les pays du Maghreb, qui ne sont aedirs loin de I'Europe. Le succés de
la bancassurance comme mode de distribution etétmgissement étaient tels, que nul
aujourd’hui ne discute la pertinence de ce choeci@ious amene a nous interroger sur les
enjeux réels d’'un tel choix.

L’Algérie, aprés l'ouverture économique en 199@t &nue de s’intégrer dans
I’économie mondiale. Son systéme financier domastief plus particulierement ses banques
et ses compagnies d’assurance sont appelées a sawalution qui s’opere dans la sphére
des services financiers et notamment en matiebadeassurance.

Force est de constater que I'environnement ndtetrias réalités de I'économie
algérienne sont différents de ceux des pays oanadssurance est a son apogée. Le
cloisonnement des activités demeure toujours desuiget a priori toutes les données nous

1 .. s A . P . ares
Il interdisait aux banques de dépot de faire des spéculations sur les valeurs mobiliéres.
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Ameéne a dire que la bancassurance en Algérie esbpepas développée. Cependant, les
spécialistes s’accordent a dire qu’il y a autanimbeleles de bancassurance que de pays, et il
peut méme y exister plusieurs modeéles dans le npaye A cet effet, quel serait donc, le
modeéle de bancassurance le plus adéquat a I'Algénmepte tenu du contexte national
actuel ? En d’autres termes comment la bancassupewut-elle se présenter en Algérie en
tenant compte des spécificités de la sphére fieamat économique nationale ?

Problématique

Le but de notre travail de recherche est d’étudem@vantages et les inconvénients de
la bancassurance en Algérie.

Quel contexte et selon quelle logique les ban@tidss assurances ont été amenés, a
franchir les frontiéres traditionnelles séparantdeactivités de banques et celles d’assurance.

Notre travail essayera a évaluer le potentiel darche algérien en matiére de
bancassurance et de cerner les perspectives dopigement de cette nouvelle activité dans
les banques algériennes. Pour ce faire nous pnesideosoin de répondre aux questions
suivantes :

= Qu'est-ce que la bancassurance ? Et quels sontfoselements théoriques et
historiques ?

= Quels sont les enjeux réels qui ont fait de la basarance, en Europe, l'une des
préoccupations majeures des différents acteursoéugnes ?

= Quels sont les facteurs clés du succes de la barease ?

Méthodologie de I'étude

Nous avons arrété une méthodologie qui s’'articukew d’'une étude théorique qui
repend une syntheses des littératures économiqueBnancieres en matiére de la
bancassurance, les expériences des pays précueseuns analyse pratiqgue de lancement de
I'activité de bancassurance dans une banque pebéigérienne BADR.

Intéréts de la recherche
L’intérét d’étudier le développement de la bancesste s’explique par deux raison :

* La premiére est de mettre en évidence I'importatecka bancassurance ;

» La seconde découle de la nécessité pour les bartlesscompagnies d’assurances de
se préparer pour opérer une reconfiguration raglidab processusreengineering »
qui semble étre mise en cause par les profondeationg que connaissent les deux
secteurs.

Plan et structure du travall

Dans notre theme choisi, en démontrenguels sont les fondements et les enjeux
de la bancassurance en Algérie cas BADR s'inscrit dans la volonté de percer les mysteres
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D’une nouvelle activité qui semble étre une innmratlans le systeme financiere algérien vu
tous les réaménagements qu’exige son développement.

Notre travail est scindé en trois chapitres :

e Le premier chapitre, intitulé « Les fondements de la bancassurance ssera
subdivisée en trois sections.

* Le deuxieme chapitre intitulé « L'analyse de la bancassurance,>sera composée
de trois sections.

* Le troisieme chapitre intitulé « La bancassurance en Algérie (cas pratique au

sein de la BADR).
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Chapitre | Les fondements de la bancassuran

Introduction :

La banque et I'assurance sont deux modes dehdison qui se sont développés
depuis deux cent ans s’ignorant. En 1970 un nougeauaept prend essor et réunit les deux
secteurs, c’est ce qu'on appelle la bancassurancesy considérée en premiere analyse
comme un mode de distribution originale des praddissurance par les établissements
bancaire.

Ainsi la bancassurance est un phénomene relatoenrét vague qui nécessite alors
d’étre explicite pour une meilleure compréhensigur cela nous pensons qu’une
présentation générale du concept et de I'expériestdondamentale, ce qui va faire I'objet
du premier chapitre a travers lequel nous essagedinitier le lecteur au mode de la
bancassurance en faisant dans une premiere sdutioam présentation des secteurs de banque
et d’'assurance, pour aborder dans la deuxiemeosegtie introduction a la bancassurance,
enfin, présentez quelques expérience vécues damsrde.

SECTION 01 : Les secteurs bancaire et d’assurances

|. Secteur bancaire

Cette section sera consacrée a la présentatiosedtsurs de la bancassurance qui sont la
banque te I'assurance et rapprochement entre lesrdétiers.

[.1. L’histoire de la banque

Tout d'abord, le premier point présentera I'hisiag de l'activité bancaire et son
évolution a travers les siecles jusqu'a notre épagutemporaine :

[.1.1. La banque dans I'antiquité

L’histoire de la banque suit les grandes étapeghitoire de la monnafé mémé si
certaine opérations financiéres coutumieres degquza comme les prét a intérét, ont pu étre
relevées depuis la plus haute antiquité avant mémvention de la monnafe On peut faire
remonter l'origine de la banque & Babylone, ou, léée millénaire av. J-€ le prét sur
marchandisestrticulierement les grains) se pratiquait déja dans I'enceinte des temples.

En Grece, des spécialistes, les Trapézites*, ¢tmmtocaux sont protégés, recoivent des
dépdbts et peuvent jouer un réle d’'intermédiaireamwhent dans le commandites maritimes.
Sous I'empire romain, les financiers de I'poqus, A&gentari, jouent un réle semblable, mais
ajoutant a leur activités I'avance de fonds pouwrdmpte de leur clients, moyennant intéréts.
Jusqu’au moyen age, les activités de banque neepmront essentiellement que des
opérations de caisse, le crédit restant rare. Géttation typique de I'antiquité ou il y a des

! www.wikiipedia.org.
% 0.Pastre « la banque » collect® les essentiels, edit Milan. (1997).
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banquiers mais pas de banque au sens institutiorange perpétuer dans toute la période du
haut moyen-aga.

[.1.2. La finance italienne et les premieres banqse

Pour désigner les banquiers au moyen-age, on emiglderme de ombards » car

les italiens sont la clé de voute du métier. Eptefes marchands italiens sont devenus des le
Xleme siécle les principaux intermédiaires entoei¢nt et I'occident meéditerranéen. Ainsi, le
banca di scritta, le tréteau qu'ils dressaient dassfoires, est a I'origine du mot banque.
Cependant, c’est ainsi que la lettre de changeedeun véritable instrument de paiement ou
son utilisation est réservée aux grandes places laglus importante masse des opérations
bancaires s’effectuent a Amsterdam ou est fonddmtaue d’Amsterdam en 1609, ou a a
Londres ol apparait la Banque d’Angleterre en 1694.

[.1.3. L’expansion bancaire depuis le XIXe siecle

Pendant la révolution industrielle, les banquesefbuaussi leur réle en favorisant
lindustrialisation grace aux comptes d’épargneesC’ainsi naissent les maisons de Haute
Banques, qui, forts de solides fonds propres,eattites gros patrimoines, et la gestion de
fortune devient la base de leurs activités. Laechancaire de 1907 puis les deux guerres
mondiales et la crise de 1929 ne sont pas favaabl€expansion du secteur bancaire.
L’expérience prouve que la généralisation des bes\gentrales gréteur de dernier ressort »,
ne garantit pas la stabilité financiere, c’estré&sdr qui conduit toute la politique de crédit et
les banques ont principalement un réle de collecte.

[.1.4. La révolution bancaire a partir 1980

Avec l'arrivée des changes flottants et le moirgbeci de tenir son taux de changes, les
Etats relachent largement leur emprise sur les ums)qun vaste mouvement de
déreglementation du secteur bancaire voit le jmsr,distinctions impératives entre banques
de dépots et banque d’affaires sont supprimédmngue et 'assurance peuvent se méler, de
méme, les banques peuvent devenir agent de change.

Le concept de la banque universelle tend a s'impese méme temps que des
concentrations ont lieu, c’est le décloisonnementles banques d’affaires et des banques de
dépbts. Ainsi la banque s’est imposée au cours sitides jusqu'a devenir aujourd’hui
omniprésente.

3 http://fr.wikipedia.org/wiki/Histoire de la banque
*ldem
> http://fr.wikipedia.org/wiki/Histoire de la banque
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[.2. Définition
» Définition juridique
La notion « d'établissement de crédit »qui se suesten vertu d'une directive

européenne d&977 au vocable « banque » est définie par I'articldella loi bancaire de
janvier1984qui précise :

Les établissements de crédit sont des personneslenayui effectuent a titre de profession
habituelle des opérations de banque :

v La réception de fond de public.

v Les opérations de crédit.

v' La mis a disposition des moyens de paiement, vis-ale la clientéle et la gestion de
ces moyens de paiement.

Cette définition reste trés juridique et se limitd’énumération des opérations qui
permettent a une entreprise d’obtenir le statubbtléssement de crédit.

» Définition économique

Les banques sont des intermédiaires financiersahtgouvoir de création monétaire,
c'est-a-dire, de la possibilité de créditer le ctan@d'un de leurs clients sans que cette
opération soit compense par le débit de compte dlire agent ou un dépot préalable.

Tout les banques sont des intermédiaires ne serdgmbanques.

Il convient de définir la banque en adoptant tegpproches : une approche théorique ou la
fonction d’intermédiaire financier est privilégiame approche institutionnelle liée a la notion
d’établissement de crédit et une approche plusepsidnnelle qui reconnait la diversité du
métier de banquie?.

[.2.1. La banque en tant qu’intermédiaire financier

La banque est I'intervenant principal du processeiginance indirecte dite également
économie d’endettement, dont l'activité principast I'intermédiation entre les agents a
excédent de ressources et les agents a déficitndacément, recevant des premiers des
dépbts liquide a vue ou a terme contre rémunéragiboctroyant aux deuxiémes des crédits
rémunérées a taux d'intérét débiteurs largemergrgayr aux taux d’intérét créditeurs dont
bénéficient les déposants.
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[.2.2. La banque en tant qu’établissement de crédit

« La banque est une institution dont le statuf et les opérations reléevent d’une Iégislation
spécitique, dite loi bancaire, fraitant de la plupart des aspects de fonctionnement d’une
banqgue et détinissant I'activité bancaire. »

[.2.3. La banque en tant qu’entreprise

La banque ne connait pas de cycle de production stdiirdes entreprises industrielles. On
peut présenter la banque comme une entrepriserdeesea fonction, statut et activités fort
différents’

Les deux approches précédentes, relatives a Ifigecbancaire. Sont partielles dans la
mesure ou elles ne refletent pas la grande digedst I'activité bancaire. Le recoure a la
notion de métier permet de compléter la présemtat® I'entreprise bancaire. Les différents
métiers d’'une banque seront développés dans li@ paitsuit.

[.3. Typologie de banque

On recense plusieurs formes d’organisation des ummgles banques publiques, les
banques coopératives, les banques commerciéles...

[.3.1. La banque coopérative (banque mutualise)

Il se caractérise par son mode de contrble géméeale assuré par leurs sociétaires
disposant d’'un double statut.

Ces sociétaires qui sont a la fois actionnaies(¢iés) et clients gsagers) Peuvent étre
des particuliers, des syndicats, des mutuels, descmtions et méme des collectivités
publique.

[.3.2. La banque commerciale

C’est une entreprise privée qui met a la dispasitie ses clients différents produits,
notamment des crédits, des placements ou des @saejrdes assurances.

Elle vise a réaliser des bénéfices sur toutespésations qu’elle effectue. En effet une
banque commerciale peut étre une banque interdgiomationale et régionale.

[.3.3. La banque publique

Comme son nom l'indique, elle appartient a des uastgublics comme I'Etat, les
collectivités ou I'établissement public, la bangustale, la caisse des dépots et consignations
ou encore les caisses de crédit municipal en fartiep

® BELKADI Saliha, sylvie « gestion de la banque », Dunod, Paris, 2002 P 01.
7 MIKDASHI Z. « les banques a I'ére de la mondialisation », Edit économica, 1998, P 7.
® http://www.zebank.fr/banques/les-differents-taypes-de-banques.
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[.3.4. La banque centrale

Elle constitue une institution nationale a but hacratif. Elle a pour principale mission
d’émettre de la monnaie. D'assurer I'équilibre @tskabilité des prix et surtout la bonne
marche de I'économie.

[.3.5. La banque de dépot

Elle regroupe la banque de détail, destinée prabeipent aux particuliers et aux petites
entreprises, et la banque d’affaires qui est siggEfaux grandes entreprises.

Cet établissement ne sert pas uniquement de déggedt a leur clients, il a également
pour mission de gérer leurs capitaux en leur aceurdes prét en cas de besoin.

[.3.6. La banque d’affaire

Banque dont I'activité principale est, outre I'aitde crédits, la prise et la gestion de
participations dans des entreprises existantes dormations.

Elle accomplit deux activités complémentaire, d’'yet, elle effectue des opérations
de financement de et prestation de service, paurcteanptes des grandes entreprises, et
d’autres part, elle effectue des opérations daeayepour son propre compte d’'un portefeuille
de participation.

[.3.7. Banque d’investissement

Elle se caractérise par le profil de ses clients @erniers sont principalement formés
d’entreprise et d’investisseurs. Dans ce sens,naleecoit aucun dépbt de particuliers. Et
ceuvre dans I'émission d’emprunt obligatoire, lassoiption d’action ou encore l'interdiction
en bourse.

I.4. Fonction des banques

Les fonctions de la banque dans toutes leurs forewmed relativement sous les
principaux groupes suivants :

v' Laréception de dépéts.

v' La distribution des crédits.

v' La création monétaire.

v/ La gestion des moyens de paiement.

[.4.1. La réception de dépots

A chaque fois qu’elle le peut, une banque emprdetses clients qui deviennent ainsi
fournisseurs, cette activité est appelé « la clde dépbts ».

D’apres l'article 111 des lois 90/10 du 14 avriBD9relative a la monnaie et au crédit,
les dépbts de banque : « sont considérés commerdégnd du public, les fonds recueillis des



Chapitre | Les fondements de la bancassuran

tiers, notamment sous forme de dépot avec le di@it disposer pour son propre compte mais
a charge de les restituer ».

On retient de cette définition que la dénominates dépots sous :
< Dépbts a vue :

C’est-a-dire, avec possibilités de retrait a tootment (compte cheque, compte courant,
compte sur livret épargne).

< Dépbdt a terme :
Le retrait n’étant alors, en principe qu'a une éctue déterminée d’avance.

Le public, représente par les déposants, est temstie particuliers (commercant,
professions libérales) et d’entreprise industrieléc.

Ces fonds déposés dans divers comptes en banqustueEnt I'essentiel des ressources
de la banque qui permettront d’accorder des crédits

[.4.2. La distribution des crédits

Elle représente la principale activité de la banaid’article 112 de la loi
90/10 du avril 1990 relative a la monnaie et aditidéfinit ce dernier comme étant :

« Tout acte de titre onéreux par lequel une persomet ou permet de mettre des fonds a
la disposition d'une autre personne, prends [|'gttade celles-ci un engagement ou une
garantie ».

L’opération de crédit se reconnait a la réunionrdis éléments :

v" Une avance en monnaie.
v" Une rémunération du crédit.
v' Ma restitution des fonds préts.

Le crédit prend trois formes :
Crédit d’exploitation.

Credit d’'investissement.
Crédit par signature.

AN

|.4.3. Création monétaire

En plus de la monnaie centrale (monnaie fiduciatrée par la banque centrale, les
bangues commerciales assurent aux agents éconamilpugtres ressources financiéres il
s’agit de la monnaie scripturale.

Monnaie scripturale ou monnaie de banque, au &@os, est constitué par les dépots
dans des banques commerciales, autrement dit pasolees créditeurs des comptes des
agents non bancaire (ménage, entreprise, instisifinanciéres non bancaires).

La monnaie scripturale circule par la transmissiertheques, virement et carte électroniques.
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[.4.4. La gestion des moyens de paiement
La banque est une entreprise qui produit des sida clientéle :
v Elle recoit d’abord les dépdts de fond a vue cerdé des clients.

v Elle accepte de garder ses fonds a la place dasyiars.

[.5. Le bilan de la banque

Pour clarifier 'analyse de I'activité bancaire,usgpartirons de leur bilan.

< Analyse du bilan des banques

L’actif et le passif du bilan d’'une banque se sairtcen trois parties :

0 Les opérations qui interviennent entre institutifinancieres et qui ont pour cadre le
marché interbancaire.

0 Les activités de placement a I'égard des agentdinanciere de I'économie.

o Une partie hors bilan qui ne figure pas toujounssdas présentations des bilans d’'une

banque et qui concerne leurs activités de services.

« Activités des banques sur le marché interbancaire :

Les banques ont des liquidités immédiates en catskans leur compte a la banque

centrale, au trésor et aux chéeques postaux (cessaamt réduits au minimum, car ils sont

improductifs).

v' La somme des opérations sur liquidités qu’ellesatffent entre elles figurent dans
une rubrique appeléspkéts » ou «emprunte ».

v les différents organismes bancaires et institufioanciére non bancaire trouve
commode de s’ouvrir réciproquement des comptespai@ment respectifs.

v' Ces comptes sont aux passifs du bilan, s’ils anbaverts par elle-méme aux autres

institutions financieres.
v' Ces comptes sont a I'actif du bilan s'il s’agitlders propres comptes dans l'autre

institution financiere.

« Activités du crédit et de placement :

La deuxieme partie du bilan des banques concemne ridation avec la clientéle

ordinaire qui constitue par les agents non finasaie I'économie.
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% Présentation du bilan :

Tableau N°01 : le bilan d’'une entreprise bancaire

Actif Passif

Bons de trésor et assimilés Dépot de clientele
Certificat de dép6t émis en Algérie -compte avue
Crédit a la clientéle -compte a terme
-En portefeuille -compte d’épargne
- compte débiteurs Bon de caisse

Titres de placement (obligation, action, titreSertificat de dépots
participatifs) Obligations, emprunts participatifs, actiors
Les opérations du crédit balil Provisions divers

Fonds propres

- les ressources :
v les banques financent leurs crédits par trois tgee®ssources.
v Les ressources qu’elles emprunteurs.
v la monnaie qu’elles créent et qui alimente leuradép
v Le détail des ressources se lit au passif du bigsnbanques ou I'on trouve :
0 Les dépdts de la clientéle (avue et a terme)
0 Les comptes d’'épargne, les bons de caisse, leBozstde dépots.
0 Les opérations sur titre.
0

les capitaux propres.
-les empilois :
Se sont les crédits consentis par les banquesstingiie :

0 une catégorie spécial de crédit bancaire s’effeatudénéfice du trésor et prend la
forme d’achat de bon de trésor.

0 Les autres crédits sont consentis aux entreprissasxeménages.

0 Aux entreprises, les banques consentent trois tgpesédits a court terme a moyen

terme et a long terme.
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[I. Secteur d'assurance et d’'une compagnie d’assurance

[1.1. L’histoire d’assurance
L’historique de I'assurance se résume comme suit :
% L’assurance maritime dans I'antiquité

Dés lantiquité, les peuples qui pratiquaient lenaterce maritime ont cherché les
moyens de se procurer la sécurité indispensaldaraehtreprise. Ce sont les périls de la mer
qui ont révélé aux hommes la nécessité d’'une assstmutuelle, fondement du principe de
'assurance parce que toutes les opérations comater@’envergure étaient réalisées par la

mer?

Pratiqué par les phéniciens, consacré par le dooitain, le «prét a la grosse
aventure » étaient connu et pratiqué dans I'lnde antique Babkylone. Il s’agissait en fait
d’'une convention aux termes de laquelle, en capedte par fortune de mer, 'emprunteur
était dispensé du remboursement de la somme étde navire ou la cargaison a charge de
verser ou préteur, en sus de la restitution dwjpah, un intérét «xtraordinaire » €galement

appelé profit, si 'expédition arrivait a bonne.fin
< Naissance de I'assurance moderne

C’est a partir de XIVe siecle que l'assurance esitablement née a linitiative de
négociations florentines, génoise et flamandes.rsAlapparaissent les premiers contrats
d’assurance par laquelle unassureur» s'engage envers uR assuré», moyennant le
paiement d’'une prime ou cotisation, a I'indemniderpréjudice que subissent ses biens par

suite de la réalisation d’un risque de rifer.
La plus ancienne police d’assurance connue podatiadu 22 avril 1329.

Elle est conservée aux archives diplomatiques deeirte. Quant aux assurances terrestres, a
la suite du grand incendie qui a ravagé plusieusstoprs de Londres en 1666, fut la création

en Angleterre des premieres compagnies d’assuracesdie.

° ELIASHEB constant, COUILBANLT Francois, LA TRASSE Michel, « les grands principes de I'assurange
1 F) JASHEB constant, COUILBANLT Frangois, LA TRASSE Michel Op. cit. P 49.
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[1.2. Définition de I'assurance

D’une maniere générale, I'assurance peut étre idéiamme « le mécanisme
par lequel un risque identifié de la vie est financierement couverf par une compagnie

d’assurance, la réparation des dégats causés par le sinistre revient a la société d’assurance et

. . , . . . 1
non au responsable direct qui, assurément, risquerait la ruine ».

D’'une maniere plus précise, selon M.JosephHémahissurance est une
rémunération (la prime), pour Iui ou pour un fiers, en cas de réalisation d’un risque, une
prestation par une aufre partie, I'assureur qui, prenant en charge un ensemble de risques,

les compense conformément aux lois de la statistiqgue ».'2

Selon la législation algérienrlarticle 619 du code civil) « Iassurance est un
contrat par lequel lassureur soblige, moyennant des primes ou aufres versements
pécuniaires, 4 fournir a lassuré ou un tiers bénéficiaire au profil du quelle I'assurance est
souscrite ; une somme d’argents ; renfe ou une aufre prestation en cas de réalisation du

risque prévu au contrat »13
[1.3. Les roles d’assurance

L’assurance ne ce limite pas a intervenir lors alesurvenance des événements
malheureux auxquels sont exposés les individuss el présente d’autres utilités sur le plan

social, économique et financier.
% Role social

Le rble social de I'assurance est, avant tout,fdtda sécurité aux individus. De

ce fait, 'objet fondamental de I'assurance est@démniser les victimes du sort :

= Elle donne les moyens de reconstruction du chaatieras d’'incendie
= L’assureur verse des sommes s I'assuré en casfacité de travaif’

De la, I'assurance se voit comme un acte de hagteption sociale parc qu’elle
répond eux besoins des individus cherchent a saymié contre les risques de la vie qui

peuvent toucher a leur personne ou a leur biens.

11
Www.bonne-assurance.com

12 ELIASHEB constant, COUILBANLT Francois, LA TRASSE Michel. Op. cit. P 49.
3 HASSID Ali, « infroduction a I'éfude des assurances économiques », ENAL, ALGER, Algérie 1989. P 85.
14

Idem, P.18.
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% Role économique
L’assurance a des conséquences favorables sundéte :

» Elle indemnise les victimes d’accidents et de makadcElle libere ainsi, la collectivité
de la charge de cas dommages et permet de préderymuvoir d’achat et de
consommation des particuliers.

* Elle permet eux entreprises de continuer a fonogBonaprés les sinistres. Par
conséquent, elle consolide I'emploi, la product&inpréserve le tissu économique ;
elle constitue un moteur essentiel de développesmmomique en

» Garantissant les investisseurs dans leur décisien piis de risque par
exemple :(construction de gratte-ciel, de plates&s pétrolieres et le lancement de
satellites commerciaux....)

* Plagant la trésorerie des assureurs sur les marth@mbiliers, financiers et
monétaires?®

++ Le réle financier de I'assurance

Le secteur des assurances est I'un des secteyisigesnportants dans I'économie d’un
pays, il contribue non seulement a la protectiompalinimoine, mais aussi de par son principe
d’'inversion du cycle de production, l'activité dsasance permet de générer des masses
financiéres importantes que les compagnes d’asseiigjectent dans la sphére économitjue.
Ainsi, l'assurance joue un réle d’intermédiaire dintier et contribue en effet, a

l'investissement national.
< ROéle de prévention
Par les conseils de ses ingénieurs et ses eXpediitance contribue a :

« La prévention des accidents en conseillant lesrésssur les risques gu'ils
encourent et les moyens de prévention.
e La diminution du nombre de victimes par I'applicatides recommandations

des assureurs.

> BELKADI Saliha, Op.cit. P.18.
1% Lambert DENIS-CLAIR « économie des assurances », édition Armand Colin / Masson, Paris, 1996, p.111.
7 BELKADI Saliha, Op.cit. P.19.
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11.4. Définition d’'une compagnie d’assurance

Entreprise dont l'activité consiste a compenserctaséquences de certains événement
(accident, incendie, vol, déces, ...) par le paiendame somme d’argent.

On parle aussi de sociétés d'assurance. Leurs uresso proviennent de prime ou de
cotisation volontaires (et non de cotisation oliifas comme dans le cas de sécurité social)

payeés par ceux qui veulent couvrir les risquesadésements faisant I'objet de I'assurance.
[1.4.1. spécificité des compagnies d’assurance

La fonction principale des entreprises d’assuraest de transformer des risques
individuels en risque collectifs, de garantir legmaent d’'une indemnité en cas de réalisation
d’'un risque assuré (risque de déces ou de sunvieedete, risque au dommage aux biens par

exemple).

Cette fonctions s’exerce moyennant le paiement'assuré d’une prime contractuelle,
c'est-a-dire en particulier, d’'une prime volontareéquitable de point de vue de la technique
actuarielles de gestions des générations de cemtiaisurance, cette fonction est également
exerceé par les organismes de sécurité social depanutuelles a adhésion facultatives régies
par le code de la mutualité.

Mais la liberté de souscription du contrat d’aseaeaauprés de I'assureur de son choix
la prime d’assurance et la cotisation, obligatoaapres des organismes de sécurité social et
la tarification du contrat d’assurance des coiseti sociale et la tarification du contrat

d’assurance des cotisations sociales aupres de gt

Les entreprises d’'assurances présentent ainsirfizyparité de mutualiser des risques
viagers ou des risques de dommages en constitegmtogtisions techniques représentatives,
ou chaque générations de contrats, des engageprebables de I'assureur vis-a-vis de ses

I'assureé.

Apres que ces derniers aient acquitté leur primedantres termes, leur activité
technique se singularise par le fait que la ré@tisade leur chiffres d’affaires précede la mise
en ceuvre de leur cycle de production, et leur éétifimanciére se singularise par le fait
gu’elles gerent des actifs financiers ou immobslien contrepartie d’engagement technique

non directement liées aux aléas des marches fiersnci
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[1.5.1. Le bilan d’'une compagnie d’assurance

Le bilan est le bilan standard d’'une compagnie strille ou commerciale auquel on
a ajouté des comptes dits techniques, spécifiqliast&ité d’assurance et de réassurance.

Nous pouvons citer les comptes de provisions tegctas, les dettes techniques et les
créances techniques. Seuls les comptes spécifagssances sont commentés ci-apres. Le

format standard du bilan assurance est suivant :
Classe 1 : Fonds propres et provision techniques

A coté des comptes classiques d’apport des acli@snaassocié et / ou de réserves,
on distingue le compte des provisions techniqugiesépar les décrets exécutifs n° 95-342
(30 octobre 1995) et n° 4-272 (29 aout 2004).

Les provisions techniques regroupent la provisi@n garantie, la provision pour
complément obligatoire et la provision et la pramispour catastrophes naturelles.

¢ Provision de garantie

Elle enregistre les dotations annuelles destinéeserdorcer la solvabilité de
'organisme d’assurances. Lorsque la provision aeugfie releve des opérations d’assurance
de personnes, cette garantie doit ressortir exgmeeyst dans le tableau des comptes de
provisions prévu par le plan comptable sectoriet dssurances. La dotation annuelle
représente 1% des primes nettes émises au couiexdecice. Cette provision cesse d'étre
alimentée lorsque son montant augmenté du camtahlsdépasse le plus élevé des ratios

suivants :

v" 5% du total des dettes techniques

v 7,5% du total des primes ou cotisation émises @mepées au coures de
dernier exercice, nettes d’annulation et de taxes.

v 10%de la moyenne annuelle de la charge de sinistess trois derniers

exercices.

Les provisions de garantie relative a I'assuranes personnes doivent apparaitre

séparément des autres.
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< Provision pour complément obligatoire aux dettes t&hniques :

Cette provision présente 05% du montent des ssigt frais restant a payer au titre
des opérations d’assurance.

Elle est constituée en complément des dettes tmobsirésultant notamment de leur sous-
évaluation, de déclaration tardive de sinistegaiftre et frais de gestion y aftérents déclarés

apres la cloture de I'exercice).
< Provision pour risque catastrophique

Cette provision couvre les charges de sinistre miarenel résultat d’opération
d’assurance des effets des catastrophes naturelles.

Elle est alimenté par une dotation annuelle ég&l8% du résultat technique bénéficiaire
des opérations garantissent les effets des cathssmaturellegt7Guide des assurances en

Algérie.
Cette provision sert a compenser le résultat tegctendéficitaire.

Les provisions non utilisées son libérées au tedméa 21 année suivent celle de leur

constitution.
Classe 5 : Dettes

Les comptes de dettes enregistrent les obligationgactées par I'entreprise vis-a-vis
des tiers. Les dettes spécifigues a l'assuran@s diettes techniques sont constituées des

provisions pour sinistre a payer, pour primes ésnisportées et pour primes par anticipation.
Les sinistres a payer (SAP) :

Conformément au décret exécuxifo5-342 (30 octobre 1995):assureur est tende
constater une provision pour les sinistres déclaréaon encore payeés. Par sinistres déclarés

et non payés, on entend :
1. Les dettes certaines :

Ce sont les sinistres réglés administrativemenis man financierement.
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2. Les dettes évaluées :
Il s’agit de sinistre non encore réglés administeghent.
3. Les dettes estimées :

Ce sont les sinistres survenus mais non encorerdéch la société, appelés aussi
sinistre tardifs. Nous aurons donc constaté quiyme de dettes présente un double emploi
avec les provisions pour complément obligatoirar(gapra) puisqu’elles ont exactement les

mémes objectifs.

La réserve pour sinistres a payer doit suffisantellg que sois la méthode utilisée,

elle doit étre calculée exercice par exercice,ebdgt réassurance et de recours a recevoir.
% Evaluation de la provision po@AP pour les dommages autres que I'automobile.
Le calcul de cette provision se fait dossier pasc.
Lorsqu’une indemnité a été fixée par une décismjudtice, définitive ou nor8.

La dette a considérer doit étre au moins égalet& cedemnité diminuée, le cas

échéant, des acomptes déja verseés.
+ Evaluation de la provisioBAP pour le dommage en assurance automobile.

Une évaluation distincte se fait pour les sinistregériels et corporels. Pour les deux
types de sinistres, il ya a plusieurs méthodesattrik:

» Evaluation par référence au cout moyen de siniséglgs par I'assureur au cours des
trois derniers exercices.

» Evaluation basée sur la cadence de réglement @esew niveau de l'assureur au
cours des cing derniers exercices.

» Evaluation basée sur le calcul du rapport sinigtpsnes acquises.
Cette méthode est appelée méthode forfaitaire dhadé de blocage de prime.

Il apparait bien évident que la premiere méthode cefle qui permet d’obtenir
I'estimation la plus fiable, mais comme elle néiessn systeme d’information puissant, les

entreprises Algériennes d’'assurance et/ou de neas=ului préferent les trois autres.
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En matiére de sinistre corporels et compte tenuédlement sous forme de rente,
'organisme d’assurances doit calculer une prowisitathématique représentant la valeur a

I'inventaire des capitaux constitutifs mis a largeade I'organisme d’assurance.
Primes émises reportées : Les risques en cours (REC

En Algérie, les primes sont facturées des I'émissitu contrat pour la période
contractuelle qui est généralement de dod2® (nois.La constitution d’une provision pour
primes émises reportées permet de couvrir, pouqueheontrat a prime payable d’avance, les
risques et les frais généraux que I'assureur dewpaorter entre la date de cléture et la date
d’échéance du contrat d’assurance.

La loi autorise deux méthodes d’évaluation pouroneaitre les primes émises

reportées : la méthode dite B&90 et la méthode dprorata temporis.
< Calcul au prorata temporis (contrat par contrat)

Il s’agit ici de reporter, aprés déduction desdfrdiacquisition (commission versée a
lintermédiaire et frais de gestion), la part dgtane qui n’est pas acquise a I'exercice selon

la formule suivante :

Réserves pour risques en cours = (p — a) * (36% ~385.

P : La prime commerciale nette de taxes a la datedtarel.

A : Les frais de gestion.

X : Nombre de jours de garantie dus par I'assureurtdaatate de l'inventaire.

Cette méthode implique un systeme d’informatiorsgaint. De nombreuses sociétés

algériennes lui préferent la méthode forfaitaire 3&%.
< La méthode forfaitaire des 36%

On appliqgue aux primes émises sur la période ux d®B6% calculé a partir d'une
base 100 représentant la prime commerciale, de laquellet s@tranchés les frais
d’acquisitions évalués en moyenn@& de la prime commerciale. Le solde, st2fo, est

divisé pan02) deuxpour étre réparti sur deux exercices.
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La méthode forfaitaire de836% s’entend pour des primes régulierement échelonnées

tout au long de I'année.

Provision mathématiques

» Les provisions mathématiques en assurances de peanses

Elles représentent les difféerentes entre les valaatuelles des dettes de I'assureur
(paiement ultérieur des sinistres) et de I'asspageMent ultérieur des primes) sur une période

déterminée pour les assurances de personnes.
+ Les provisions mathématiques liées aux accidentsrporels

Il est & noter qu’en matiere d’assurance de peesmyes primes émises, les provisions
mathématiques, ainsi que les placements et leuesiue doivent ressortir distinctement dans

les comptes de fin d’année 50.
Classe 4

Cette classe enregistre les droits acquis par degétgosuite a des relations avec des
tiers, les écritures de régularisation des prodlés dépenses en attente d’imputation, les
soldes débiteurs des comptes de dettes, ainsequiidponibilités.

Les principaux comptes relatifs aux contrats d’emste sont les sinistres et frais a
recevoir sur cessions, les primes reportées sanuet plus, les primes émises a recouvrer et

les recours a recevoir.
Les sinistres et frais a recevoir sur cession

Ce compte enregistre les remboursements des emigr frais a recevoir des

réassureurs de I'exercice en cours ou des exem@téseurs.
Les primes reportées sur 1 an et plus d’'un an

Ce compte enregistre la portion de prime sur 1 edee, non acquise a I'exercice,
comprise entre la date d’inventaire et la prochahéance de la prime en question. i
enregistre, aussi, la part cédée par anticipatioréassurance. Le calcul se fait par police au

prorata-temporis.
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Les primes reportées durant I'exercice (par leiti@dn compte de produit) doivent

étre reprises au cours de I'exercice suivant larsadouvellement de la police.
Primes émises a recouvrer

Ce compte enregistre les créances sur les agsligdds) résultats du droit acquis par

I'entreprise lors de la conclusigsignature) du contrat d’assurance.

Les primes émises a recouvrir (droits et taxesus)clainsi que les droits de timbres

sur avenants négatifs ou ristourne sont enregiatréiebit du compte.

Tout encaissement ou annulation de prime ainsiepieffets acceptés sont enregistrés

au crédit.
Recours a recevoir

Ce comte enregistre les montants des recours aoiesgite a des actions entreprises

a I'encontre de tiers responsables de sinistres.

Lors de la constatation des recours a recevoirexrcice, la charge est diminuée par
le débit de ce compte d’un montant estimé. Cetmiéle sera appelée a augmenter ou
diminuer en cas de sur, de sous-évaluation ou dlatian. Lors de I'encaissement des fonds,

le compte est crédité par le débit d’'un compteidpanhibilités.

Concernant les sinistres et frais a recevoir descges antérieurs, les écritures ci-

dessous sont reprises. Des écritures de transfertidhrges et produits sont rajoutées.
Placement des engagements réglementés

Les provisions et dettes techniques sont des engage réglementés détenus par
'organisme d’assurance et/ou de réassurance emgagements doivent étre représentés a

I'actif du bilan par les catégories d’éléments tifacsuivants :

* Valeurs d'états : bons de trésor, dépbts auprasédar public et obligations émises
par I'Etat ou qui bénéficient de sa garantie.

* Autres valeurs mobilieres et titres assimilés :iomst d’entreprises algériennes
d'assurances ou de réassurance et autres instgutiinanciéres, actions
d’entreprises étrangeres d’assurances ou de réassuapres accord du ministre des

finances et actions d’entreprises algériennes inélles et commerciales.
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droits réels immobiliers.

lois et reglements.

La proportion minimum des valeurs

d’Etat a déteniportefeuille est de0%.

Actifs immobiliers : terrains et immeubles batisués sur le territoire algérien et

Autres placements : marché monétaire et tout aype de placement fixé par les

Les placements énumérés ci-dessous sont a eneegiatrs les comptes préconisés par

le PCN, c’est-a-dire le compte 42 » pour les placements financiers et sous la rubrique

adéquate de la clas82 pour les placements immobiliers.

Tableau N°02 : Comparaison des avantages entre bames et assurances

Liquidité : les banques fournissent des
liquidités a breve échéance grace aux dep,
des épargnants.

Sécurité par rapport au risque de prix :les
dépdbts en banque, a la différence des acti
et de I'obligation offrent un rendement
minimum garanti.

Surveillance d’emprunts :les banques
possedent un savoir-faire dans le contréle
demandeurs, la surveillance des emprunte
et le recouvrement.

Paiement :le savoir-faire mis en ceuvre pa
les banques pour les prétspeévention de la
Sfraude, analyse de crédit... etc. » leur permet

d’exceller en matiere de paiement.

Protection des risque : c’est la principalg
Opsoposition de valeur des assureurs grac
leur pouvoir de diversification et du princip
de mutualisation.

bepuis que les assureurs ont repoussé
frontieres de I'assurable, la portée de ges
des risques a augmenter et englobe désor
des nouveaux services et produits.
dess compagnies d'assurance offre |
yosoportion de valeurs solide de la gest
d’actif.

bY

rUn assureur s’apparente a un fond
placement utilisant des fonts de tiers. |
fonds étant levés par la vente de po
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Source :sigma N°07/2001.



Chapitre | Les fondements de la bancassuran

SECTION 02 : généralités sur la bancassurance

1. Définitions et historique de la bancassurance

1.1.Quelques définitions

Ce nouveau néologisme d’origine francaise est sduassimile a la distribution
de produit d’assurance par les guichets bancaiaés em réalité, il s’avére beaucoup plus que

cela, surtout si on observe I'ensemble des bansses dans le monde et leur histoire.
Selon Alain BORDERIER et Michel LAFITT, la bancassice peut faire I'objet de trois
définitions
> La premiere : c’est la définition la plus classique et la plustrietive :
La bancassurance est une activité de distributes gfoduits d’assurance aux

guichets bancaire. Cette définition présente plusiénconvénients, dont la limitation du
champ d’activité de distribution d’assurance audseéseaux bancaire.

> La deuxiéme :cette définition est moins restrictive que la prémai:

La bancassurance est un mode de distribution deduis d’assurance aux
guichets des banques, des établissements finamtidela grande distribution par le bais de

ses filiales financiére.
> La troisieme :

PourAlan LEACH la bancassurance est « I'implication et la paréitgn des
banques, des caisses d’épargne et des organisneesditammobiliére dans la fabrication, le

marketing et la distribution des produits d’assaeast®.

PourVered KEREN définit la bancassurance comme « un ensemble dété&sc
liees entre elle par des liens capitalistique apitfrau public une panoplie de service financiere

et notamment des activités bancaire et des opgsati@assurance'$

Pour conclure, nous pouvons dire que, la bancasseira’est de I'assurance

classique avec un réseau plus puissant, une fffitétéa avec ses clients particuliers et

'8 Alan LEACH « bancassurance in practice », Muniche Re Group, Muniche, 2001. P2 traduite en francais, « the
involvement of banks, savings and building societies in the manufacturing marketing or distribution of
insurance product ».

' Vered KEREN la bancassurance Edition UE SAIS-JE ? Paris 1997, p8.
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professionnels. Elle est aussi un moyen de digtabuquasiment tous les produits :
collectifs / individuels, épargne / prévoyance, awmn cout de distribution relativement
modeste compare aux circuits traditionnels, gracene forte intégration des systemes

d’information.
1.2. Le développement historique de la bancassurance

Les premiers pays a se lancer dans 'aventuretértespagne et la France, pour se
prémunir contre les divers sinistres éventuellee tque le décés, I'accident et le chdmage
lors de l'octroi d’'un crédit par un banquier a sdient, la fédération du crédit mutule
d’Alsace de lorraine de France — Comte , a l'inskartoutes les banques, faisait appel aux
services d'un intermédiaire, courtier en assuralge.1970, elle décide de se passer des
services de ce dernier, et dencaisser ainsi eflmxen la commission de courtage. La
fédération a souhaiter aller plus loin dans on gagent et devenir I'assureur de ses clients,
c’est ainsi qu’elle a pris la décision de créer &ssurances de Crédit Mutuel et c’étais
effectivement le cas, en 1970 les ACM Vie et lesMAARD?° obtiennent leur agrément, ils

sont devenue, alors les précurseurs de ce quadome plus tard «a bancassurance »

Ainsi le concept de bancassurance a séduit pliskamquiers sur le continent et trés
rapidement les grands acteurs du marché se saéslatans la création de faillibles ou de

joint-ventures, introduisant ainsi le modele dans pays respectifs.

Tableau N°03 : Historique de la bancassurance

1975-1985 1985-2000 2000-2005 Aujourd’hui

Coopération Offres publique | Alliances partenariats Rachats

externes/création de d’achat/croissance

filiales (interne) externe
Simple distribution Intégration de Approche
services personnalisée

Source :La bancassurance, Focus, Scor Vie, 2005, Op,cit.

20 . . . ;e
Incendies, Accidents et risqué divers.
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2. Les raisons d’étre et les facteurs favorisant le déloppement de la

bancassurance
Pour éviter que la banque devienne la sidérurgideteain, les banquiers ont vu en
I'assurance un moyen de diversification et une@®de nouvelles activités.
A- Les principales raison d’étre de la bancassurance

v'La baisse de la marge dintermédiation des bangeiede besoin de
diversification pour accroitre la rentabilité. Lfioduction des nouveaux produits et
I'élargissement de la gamme des produits offerts.

v’ Fidélisation de la clientéle et le désir des basciee renforcer la fidélité et la

loyauté et amené ce dernier a chercher des nos\adtavités.
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2.1. Les facteurs favorisant le développement de la baassurance

Figure 01 : Facteur de succes de la bancassurance

Réglementation / fiscalité

Les réseaux bancaires

Habitudes de consommation

- Concernant les
services financieres
et assurances. BANCASSURANCE

- Relation avec les
banques et assureurs.

Gestion informatique
Internet et marketing directe

Source :Recoupement personnel.

3. Les produits distribués par la bancassurance

Les produits distribués doivent étre complétemelatiptes au réseau bancaire, c’est-a-

dire synchronisé aux procédures de vente de laugamgus pouvons distinguer les catégories
suivantes :
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3.1. Les assurances aux particuliers: assurance de bieet de
responsabilités

A- Assurance automobile :

Est un produit qui se vend trés bien par les résbaucaire. Elle permet au propriétaire
d’un veéhicule de s’assurer au minimum de la gareegponsabilité civile automobile pour les
dommages corporels et matériels causés a autpropbsé géenéralement en deux types de
niveau de garantie :

* Niveau 1 : Assurance automobile au tiers.
* Niveau 2 : Assurance tous risques.

B- Assurance MRH (Multi Risque Habitation) :

Un propriétaire ou un locataire a le devoir de sdus a ce type d’assurance, mais
'étendue des garanties est difféerente. Il y a,rpos type d’assurance un minimum de
responsabilité civile vis-a-vis des tiers c'estigedles voisins ou des passants. La couverture
en cas d’'incendie, dégats des eaux et des cathsgropturelles.

C- Assurance GAV (Garantie accident de la vie) ou gsurance accident
domestique :

Ce contrat est destiné a couvrir I'assuré et sallagontre les risques de la vie de tous
les jours susceptibles d’entrainer une incapa@ténpnant, partielle, ou déces.

D- Assurance moyens de paiement :

La banque proposent d’assurer la perte des moyenmi@ment ainsi leur utilisation
frauduleuse et méme assurer également la pereevel des papiers officiels (passeport) (Si
elles ont retirées dans les 48 heures précédant i la perte).

E- Assurance scolaire :

Cette assurance couvre les accidents dont I'endfafiassuré pourrait étre
victime, a I'école.
F- Assurance protection juridique :

L’assurance protection juridiqgue consiste a premreharge les frais ou a fournir des
services pour défendre I'assuré ou exercer un requaur son compte ce produit s’applique
gue pour I'assurance des litiges ayant une relaticatte avec I'assurance principale.
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3.2. Assurance particuliers : assurance de personnes

A- Assurance Vie€: il y a deux types de ce contrat
1- En cas de vie : est assimilée a un contragéeagt 'assurance vie.

2- En cas de déceés qui est plus généralement appskurance Déces Invalidité
Temporaire.

Par le contrat d’assurance vie, I'assureur s’engageontre partie du versement des
primes (ou cotisation si le contrat est souscrif@es d’'une mutuelle).

B- Assurance déces invalidité temporaire / Assuragcemprunteur :

Bénéficiaire du contrat en cas de décés ou inté@lidtale et définitive est la banque.
En effet, cette assurance emprunteur permet leaerasbment du pré directement a la banque
dans les cas précités.

C- Assurance capitalisation ou bon au porteur :

C’est un contrat d’épargne que I'on pourrait apptaea la un billet de banque, utilisé
par les entreprises ou pas des professions libérale

D- Assurance complémentaire sante :

Est une assurance qui rembourse en complémentaira décurité sociale (frais
médicaux et pharmaceutique payés par I'assure).

3.3. Les Assurances professionnelles :

Sont rarement proposées et vendues, sont parfoppgdes au entreprises batiment
ayant leur compte courant dans la banque Basgsurance décennale, 'assurance cledt
I'assurance perte exploitation

3.4. Les produits développés pour les réseaux baress :

Ces produits sont généralement intégrés a I'offnechire et n’ont pour le client, par
exemple les assurances liées aux compte bancagarsucrédit.
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Section 03 : La bancassurance a travers l'internadinal

Dans cette section, nous allons présenter lesreliiffés modéeles de bancassurance pour
faire, par la suite, un tour a travers le monde dé citer les expériences de certains pays.

1. Les modeles de la bancassurance

Il existe plusieurs modeles a suivre pour deveneg bancassurance. A cet effet les
banques s’associent avec des sociétés d’assurgoce, devenir un distributeur. Un
investisseur stratégique, développer une co-efiseepu de venir un promotétr

Ces options stratégiques d’entrée en bancassupmwent étre classées en quatre
catégories principales :

Tableau N°04 : Les modeles de développement de blancassurance

*

Banque jouant* Début rapide Manque de Etats-Unis,
un rolel des opérations.|flexibilité  pour le| Allemagne,

d’intermédiaire . A lancement deRoyaume-Unis,
pour une _ UCUN| houveaux produits. |Japon et Corée du
compagnie mvesﬂgsement o sud.

en capital. *  Possibilité  de

d’assurance. )
divergence dans les

cultures d’entreprises

U7

Banque associe& transfert de* Gestion difficile sur Italie, Espagne,
a une ousavoir faire. le long terme. Portugal et la Corée
plusieurs du sud.
compagnies

d’assurances.

Création d'une* Culture|* InvestissementFrance, Espagn
filiale. d’entreprise élevé. Belgique, Royaume
maintenue. Unis.

D

Source : La Bancassurance, Septembre 2005, SCOR, QR.

> HILGERS “ revue économique”. Banquenationale Belgique, Bruxelles, 7 année, Mai 2001, P.11.
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2.Les expériences de certains pays

Bien que les origines de la bancassurance soigopéennes, ce phénomene s'est
vite répandu a travers le monde et cela sous diftés formes et c’est ce tour d’horizon que
nous tenteront de présenter a travers cette partie.

2.1. La bancassurance en Europe

L’Europe est la région du monde ou se sont situéssexpériences les plus
nombreuses et les plus significatives au courscdesguarante derniéres années. Si certains
facteurs favorisant ont une origine différence seles pays, la convergence européenne,
réalisée notamment autour de la mise en ceuvreedeope, constitue une accélération de ce
phénomeéne.

» Les trois ages de la bancassurance en Europe

La bancassurance, en Europe, a passé par plusigapss, qui peuvent étre
résumées par le graphique ci-apres.

Tableau N°05 : Les trois ages de la bancassuranae Europe

Les pionniers La maturité Les nouveaux enjeux
1985-2000 de 2000 a aujourd’hui
Coopération externe Prises de contrble Alliances et
ou filialisation majoritaires et partenariats
interne croissance interne transnationaux
Complémentarité ou Intégration de Conseil personnalisés
cout marginal services sur profils de
clientele
Marketing mix Multi canal, et
Guichet de banque proactif extranet
Application Services connectés Plate-forme de
spécifiques production et temps
réel

Source :banque Stratégie.
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< En France

En France, dans I'année 1970. Les banques ontidufée&e a un marché mur et trés
concurrentiel en matiere bancaire. Tirant parti ldelégislation existante en matiere
d’assurance, elles ont trouvé a la bancassuraneenomvelle source de profits et fidélisait
leurs diversification leur activité bancaire, opBait leur produits et fidélisait leur clients.

Les consommateurs obtenaient les réponses singplesguichet unique, a 'ensemble
de leur besoins financiers : liquidité a court teynconstitution d’'un patrimoine. D’une
retraite, acquisitions immobiliere, protection gentdes événements imprévus de la vie...etc.
Plusieurs facteur ont favorise le développemenad@ncassurance en Fraffce

< En Espagne

Des relations capitalistiques existaient depuisD1B6tre les banques et les compagnies
d’assurance espagnoles, néanmoins, ces prisestagppdion étaient réalisées dans le cadre
d’'investissement industrielle. Depuis les année801%e marche connait des taux de
croissance en assurance, classe parmi les plssfoEurope.

Les banques et les assurances ont bénéficierstidecceissance pour développer de
plus en plus l'activité de bancassurance. L'Espaggteclassée parmi les marchés les plus
développés en bancassurance dans le monde.

< Le Portugal

Malgré sa petite taille, ce pays est un marchédtiractif pour les bancassurances. En
2003, la bancassurance prédominait plus de 80%alelles affaires vie faites par les cing
premiers établissements bancaires portugais.

Grace au nouveau partenariat entre Fortis et B&wromercial Portugués finalisé en
janvier 2005, la société « Millenium BCP Fortisevdnait leader du marché vie avec une part
de 24%, suivi de prés par Fidelidade, Mundial, Grailade, BPI Vida et Totta.

% En ltalie

La bancassurance dans ce pays a connu un déveleppeonsidérable durant ces
dernieres années, en quasi-totalité en assuramcetvce sont, jusqu’en 2005, 70% des
nouvelles polices vie qui vendues aux guichets daes.

C’est la loi Amato de 1990, qui a donné la postéile véritable démarrage de la
bancassurance.

Les acteurs en bancassurance son nombreux etré@smirésents dans les classements
des grands premiers assureurs italiens. En eff@063, sept sociétés parmi les dix premiéres
sont des bancassureurs, parmi lesquelles :

2 Philippe TRAINAR « la bancassurance généralisation ou déclin de modéle ? » SCOR Papers, France. Aout
2008, P.6.
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- Credit Vita, joint venture entre Unicredito et kaseur RAS.

- Sanpaolo Vita et Fideuram Vita, filiales de SanpddVil.

- Intesa Vita, joint venture entre Banca Intesa até3eali Group.

- Fineco Vita, détenus a 57,56% Par CNP Assuranceg2{50% par Fineco Group.

< En Allemagne

La tentative de coopération entre banquiers etressia commencé au début des
années 1990, mais n’'a pas abouti dans la plupatcde qu'a de simples accords de
distribution.

En 2005, les bancassureurs allemands ne déterrpient9% du marché contre 51%
pour les agents exclusifs et environ 20% pour testers.

La carte géographique suivante présente les parteaiiché de la bancassurance dans
les pays d’Europe :

< En Grande Bretagne

La bancassurance a bien commencé en Grande-Bretegmendant son essor a été
ralenti par le Financial services Act, faisant abasser la part du marché des bancassurances
de 15% en 1990 a 12% en 2002.

Le modele de bancassurance Anglo-Saxon ne fapiitela prolifération de l'activité
assurance au sein de la banque. En effet, lesdscserfont dans la plupart des cas entre deux
inégaux, ce qui ne facilite pas le mariage enteedeux entiers et pose énormément de
probléemes en matiére de cultures et de stratégigrdprise

Graphique N°01: les parts de marché en assuranceevpar réseau de
distribution en Europe (en pourcentage).
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Source :BERANGERL.M CHEVALIER.M et LAUNA Y.C, « Analyse dk situation de la
bancassurance dans le monde », Le rapport FOCUBgdidn de SCOR vie.

Le graphique montre qu’'a I'exception lddlemagne et du Royaume Uni ou les
réseaux traditionnelle détiennent plus de 80% detspde marché en assurance vie, les
réseaux bancaires dominent, avec des parts de énaschilant entre 50% et 70%.

2.2. La bancassurance en Amérique
< Au Etats-Unis

Aux Etats-Unis, la bancassurance n’est pas dévéwmpf I'exception de lI'assurance
des emprunteurs, il existe trés peu de partenair@e banquiers et assureurs.

Ainsi, les seuls produits distribués par les basgsent des produits d’épargne. La
commercialisation de quelques produits de prévagatamme les temporaires déces, ne fais
qu’émerget’.

< Au Canada

Les banques ont généralement une filiale d’assersi®; qui offre une gamme de
produits d’assurance vie plus traditionnelle « pasessairement liée aux produits bancaires »
par I'entremise de réseaux de vente autres quesuesursales bancaires. Ces filiales
d’assurance-vie sont généralement de petite taille.

< Au Amerique latine

Dans des pays comme le Mexique, le Brésil, L'Argenet le Chili, les banques ont
exploité les reformes récentes de déréglementatom proposer des produits d’assurance a
leur guichets.

< Au Chili

La législation autorise depuis 1997 la vente dedpits d’assurance via le réseau
bancaire.

Entre 1999 et 2003, la bancassurance a connu anedsaordinaire, au rythme annuel
moyen de 2%, pour atteindre 10,6% des primes d'assa totales (Vie + Dommage) en
20037,

2Chevalier Marjorie, Launay Carole et Mainguy Bérangere ; analyse de la situation de la bancassurance dans le
monde, Scor vie, octobre 2005, p30.
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< Le Mexique

Depuis 1997, de nombreux assureurs étrangers ahs&aéles partenariats avec des
banques locales.

En 2001, entre 10 et 15% des primes totales viesnée provenaient de la distribution
par les banques.

< Au Brésil

Au Brésil, par exemple, les banques commercialidestcontrats de retraite privés des
partenariats avec des assureurs domestiques nsaisgtnangers ont été établis.

2.3. La bancassurance en Afrique du nord

< Au Maroc

La bancassurance est une pratique qui a vu legoWaroc, les années 1970, avec la
convention d’assistance de rapatriement de corpstinge initialement aux marocains
résidents a l'étranger lors de leur déplacemeng gette technique est née. Elle s’est
développée depuis une dizaine d’'années avec lee vées produits d’'assurance par les
banques ¢ travers les contrats groupe ouverts.

La bancassurance a pu trouver un terrain de dgvetopnt au Maroc notamment a la
suite des processus de concentration et de tramsfion en cour dans le secteur financier
marocain tout entier.

% En Tunisie

En avril 2002, dans le but de stabiliser I'épargaepermis au réseau bancaire de
distribuer certains produits d’assurance. GraelailN°37 — 2002 du 01/04/2002 (modifiant
et complétant par la loi N° 94 — 10 du 31 Décenit$84 et la loi N° 97 — 24 du 28 avril
1997), qui instaure une plus grande coopérationeeles compagnies d’assurance et les
banques, ces derniéres sont désormais autoriséasraercialiser des produits d’assurance
dans leurs guichets.

2.4. La bancassurance en Asie

En Asie, souvent plusieurs marché ont fais l'olgjeine déréglementation autorisant
une diversification des modes de distribution.

< Le Singapour

C’est le lieu ou la premiére grande expérienceatefssurance est apparue en Asie. En
effet, son développement n’as pas été aussi rapisie part de marché est encore faible.

La bancassurance aurait capté en 2004 selon «Ibderance Association of
Singapour », 30% des affaires nouvelles.
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< Le japon

Certaines barrieres entre les banques et les cangsad’assurance ont été éliminé
depuis 1998 ; ou les compagnies d’assurance ontjgleette date, la possibilité de créer leur
filiale bancaire.

Ensuite, en 2000, les assureurs-vie peuvent conmatiset des produits non-vie et vice-
versa. Une année apres, les banques sont autcaiskstsibuer des produits d’assurance non-
vie.

Cependant, en 2005, la planification de I'ouvertdeela vente de nouveaux produits
d’assurance par les banques a été reportée a teneldmieuré”.

% La Corée du sud

La crise financiere de 1997 a poussé le payé euptster son organisation financiere
et a éliminer certains barriéres qui séparaierthdegjues et les compagnies d’assurance.

La bancassurance a été officiellement autorisé@aege du sud le 30 aout 2003 avec
date d’effet au % avril 2004.

Des limites et contraintes sont imposées par lderitds de contréle (Financial
Suparvisory Service : FSS) et le Ministere des iira ont ralenti le développement de la
bancassurance dans ce pays. En effet, en 200&nkzassurance n’a atteint que 4% de la
production d’assurance-vie.

< En Chine

Les autorités ont autorisé les assureurs étrangerségocier des licences de
commercialisation de produits d’assurance-vie asslirance-non vie avec des compagnies
nationales et régionales, mais il N’y a pas de dssurance.

*% Chevalier Marjorie, Launay Carole et Mainguy Bérangére ; Analyse de la situation de la bancassurance dans le
monde, Scor vie, octobre 2005, p31.

“MARGORIE CHEVALIER et a « la bancassurance dans le monde : une retraite trés contrastes » news lettres
technique SCOR février 2003, N10, P.3.
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Conclusion

La bancassurance réglementaire connait un sucoéssant sur plusieurs marchés a
travers le monde. Les facteurs a la base de cdapgpesment sont multiples et cette activité
peut prendre des formes trés diverses tant enia@ogoerne la nature des produits offerts que
les modes d’organisation.

Du coté de l'offre, ces nouvelles activités peremttaux banques de compenser la
baisse tendancielle de leur revenus d’'intermédiatio tirant parti des synergies existant dans
la production et la distribution conjointes de se#8 bancaires et d’assurance. Les diverses
forces ont souvent agi de concert. Les banqueséoattirées par un marché en expansion a la
croissance duquel elles ont-elles-mémes contribué.

Le cadre réglementaire encourageant le rapprocheenéne les deux activités, I'image
de marque de la banque, ainsi que la demande deauax produits par les particuliers ont
tous joué en faveur de développement de la baneassu A coté des produits d’assurance
constituant le prolongement des activités bancaietgjue I'assurance des crédits bancaires,
se sont ajouté les produits d’épargne, les prodietprévoyance, les produits d’assurance
dommage ainsi les produits packages.

Les bancassurances commencent aussi a gagneralo sur le marché de I'assurance
de dommages. Ceci hous amene, a juste titre diesllé penser au secret de ce succes, ainsi
gue I'analyse de la bancassurance cela fera I'olojeteuxieme chapitre.
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INTRODUCTION

La bancassurance est une réalité trés contrastégjaces evident sur de nombreux
marchés tels que la France, I'Espagne ou I'ltelie, demeure portent marginale dans d’autres
pays. Cependant, il n’est pas simple de savoirquairelle ne se développe pas de la méme
fagon partout car les clés de sucées sont nomlsreuse

Les facteurs clés de suceées et les limites debeaidg la bancassurance ainsi que ses enjeux
réels vont justement faire I'objet de ce préseafpitne réparti en trois sections.

Section 01 : les enjeux de la bancassurance

Cette section sera consacré, d'une part, a l'apalges divers apport de la
bancassurance pour les banques, les compagnissii@dase, les consommateurs, et I'état qui
ont adhéré a ce nouveau phénomene et d’autregpses limites et effets pervers.

l.les apports de la bancassurance pour les banques
Les apports de la banque se présentent comme suite
1. La rentabilité

La banque voit dans la bancassurance un moyeréde un nouveau flux de revenu et
de diversifier son activité, et ainsi amélioreaegmenter sa rentabilité.

D’une part, la banque recoit de son partenairgstieeur a titre de rémunération pour
son role den distributeur, des commissions quiyenuétre un parentage de la prime qu'il a
touché ou une part des résultats techniques réatisé contribuent a améliorer le résultat de
la banque.

D’une autre part, la diversification de la banquers I'assurance lui permet de
rentabiliser l'utilisation de ses ressources humsiret d’'occuper sont personnel et ainsi
augmenter leur productivité, évoluer leur carriérsortir de la routine quotidienfe.

2. L’effet de taille de la gamme

La bancassurance peut donner naissance a un gsaupeconglomeérat financier avec
une taille considérable et une offre d'une gammepmeluit diversifi€e qui lui confére un
pouvoir de négociation sur le marché.

Le fait de fournir plusieurs services financiefffreo a la banque I'opportunité de
réaliser des économies d’échelles et des éconataigamme qui va lui apporter un avantage
concurrentiel sur le marché et un moyen d’améliseemarge bénéficiéfe.

! CHEVALIER Marjorie, LAUNAY Carole et BERANGERE Mainguy. Op. Cit. p 06.

> HADDOUCHE SOUAD.OP. Cit. p 20.

? Ibid p 20.
* Ibid.
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3. La fidélisation de la clientele

La fidelité d'un client est I'avantage primordiaécherché par la distribution des
produits d’assurance par la banque. Cet attachemeaginent avec l'accroissement des
contrats souscrits.

La banque devient un sorte dewpwermarché» un fournisseur unique, le * one-stop-

shop* de service financier, ou le client peut treuvéponse a tous ses besoin, qu’il soit
financier ou d’assurance, ainsi la banque peutraspi une grande attractivité du fait de
I'élargissement de sa gamme de productivité et penforcer la satisfaction et donc la
fidélisation de ses clients.

4. Le renforcement des fonds propre

La plupart des stratégies de la bancassurancergass ce n’est pas par une création
d’une filiale ou une acquisition d’'une compagniassurance existant. Ces investissements en
capitale produisent des effets de levier tres ingmds qui conferent aux deux entités une
grande capacité d'élargir leurs activifés.

5. Un moyen de diversification

La bancassurance constitue un moyen de diversificajui dote les banques de
revenus de mois en mois volatils. Méme si les fomelegs communes de l'activité bancaire et
I'activité de I'assurance sont les mémes, les bemget les assureurs ont une appréhension
différente du temps et une sensibilité complémentai taux d’intérét, ce qui peut constituer
une source de diversification pour les deux métiers

+ les limites de la bancassurance pour les banques

Malgré ce qu'a été développé dans le point prédede terme d’apports de la
bancassurance aux banque, certains inconvénielintstes existent.

1. La cannibalisation des produits bancaires

Certains produits d’assurance peuvent de développerdétriment des produits
bancaires de base. Décidément, il peut y avoiramstert des fonds déposé chez la banque
dans les diverses catégories de compte vers la agmig d’assurance partenaire pour
I'acquisition surtout des produits d’assurance Wmsi les contrats d’assurance vie peuvent
étre achetés en utilisant les fonds détenus damempte a vue aupres de la banque. Certes,
I'épargne serait moins volatile puisque les praldibssurance vie sont généralement a long
terme, mais elle ne figurera plus dans la comptalde la banque ; ce qui provoquera, stricto
facto, la diminution des capitaux géré par cetraiéee’

> CHEVALIER Marjorie, LAUNAY Carole et BERANGERE Mainguy op.cit. p06
® BELKADI Saliha. Op cit. p 67
’ DE GRYSE Bernard, « la bancassurance en mouvement », LARCIER, Bruxelles, 2005, P44.
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« De nombreux dirjgeants considerent que si 70%des sommes investies en assurance
vie dans une filiale proviennent davoir anférieurs défenus par la banque-meére,

30%proviennent d’autres sources ».%

La situation serait plus délicate si une partieide&essements des responsables et du
personnel des agences est liee aux capitaux geréffet, ce transfert leur causera un
manque a gagner considérable qu’ils seront tenggédupérer en délaissent l'activité
assurance de la banque. Cette non-adhésion dunpetsa la politique commerciale de la
banque en matiere de bancassurance peut étre &aisde bien pour la banque que pour la
filiale assurance.

La cannibalisation est bien réelle. Mais la banaasge est tellement entrée dans les
meceurs gu'il serait suicidaire pour une banque déss#E la distribution des produits
d’assurance, aux risque de perdre une grande miatia clientele qui se retournera vers
d’autres bancassurance pour satisfaire leurs k&soin

2. Les risques sur I'image de la banque

Les banques jouissent d’'une bonne image de marque sadpréa clientele, acquise
grace a la relation de proximité entretenue parclearges de clientele qui fournissent
quotidiennement divers service aux client a lewargh, allant du simple retrait jusqu’aux
crédits immobiliers les plus importants, la banaeasce nécessite des efforts de marketing et
une force de vente active, la vente de quelque@aliassurance vie ne suffit pas pour faire
d’une banque traditionnelle un véritable bancassea

Pour obtenir une rentabilité suffisante, I'actvile bancassurance exige des volumes
importants. Ce n’est qu’a partie d'un certain noenlate contrats, détenus dans sont
portefeuille que la banque peut rentabiliser savalbel activité.

3. la divergence de cultures commerciale

Les banquiers et les assureurs travaillent diffénent et leur approche client n’est pas
toujours identique.

En terme d’approche marketing, les compagniessdiasnce adoptent une approche
produit alors que les banques adoptent une approodat. Ce qui confirme la formule
consacrée, I'assurance vie se vend, alors quedeliis bancaires ainsi que ceux de I'lIARD
s'achétent.

Les banques ont une préférence pour la clieng®jeuhes, pariant ainsi sur sa fidélité.
Mais, cette derniére n’est pas attirée par lesutesl d’assurance vie et souffre surtout d’'un
taux de sinistralité tres élevé en assurance auiibeneour constitue une cible des assurances.

® DANIEL Jean-Pierre. Op. cit. P133
° KENNOUCHE Adel « la bancassurance en algérie, cas de la BADR-banque »
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Aussi, la préférence des banques pour la cliemi@lge gamme tres fortunée n’est pas
toujours la bienvenue chez les assureurs car dénéat I'importance du patrimoine peut
constitue une source d’aggravation du risque passlireur. Assez souvent, les bons clients
et le segment de la clientéele privilégié de la hengeuvent étre de mauvais assurés, ce qui
peut causer des problémes de sélection de clientele

Cette divergence de culture apparait aussi damotke de rémunérations. En effet, les

assureurs ont tendance a rémunérer le réseau debufisn par un systeme de
commissionnement et d’'intéressement sur les affa@ralisées ce qui stimule le personnel.

A l'oppose, les commerciaux bancaires percoivesd ihtéressements modestes par
des primes objectifs. Le changement du systemememération de la banque s’avere une
tache difficile, voire risquée car elle fera perdrta banque son avantage comparatif procuré
par ses couts de distribution réddfts.

4. La formation du personnel

Le niveau de connaissances nécessaire pour lenpetsbanquier pour vendre les
produits s’assurance devient de plus en plus éeeé la complexité et la sophistication des
produits. Les produits d’assurance vie a dominarantiére sont trés proches du domaine
bancaire et leur appropriation par les banquiexis &és rapide.

Mais les autres produits et surtout les contr&RD0 nécessitent une trés bonne
connaissance du métier de I'assurance et une cengetechnique de pointe afin de donner
des conseils personnalisés sur des produits coegleRar voie de conséquence, ils
nécessitent des investissements important en famedont 'amortissement peut s’étaler sur
plusieurs années ce qui pourrait alourdir, dangpr@mier temps, les charges et affecter la
rentabilité de la banqu®@.

Les autorités de contrble et de surveillance detiVité assurantielle subordonnent
l'autorisation de distribuer des produits d’assgeaa 'obtention d’'une carte professionnelle
attestant du niveau de connaissance de son détemmeumatiere d’assurance. Ainsi le
personnel est astreint a suivre un stage de foomagproprié dont la durée varie d’'un pays a
un autre(pas moins de 150 heures en France), durent laquelle il est formellement interdit au

stagiaire de présenter seul ou en son nom promea®rats d'assurance. Un contrdle de
connaissances est prévu a la fin de la périodemeation pour obtenir enfin I'habilitation de
présenter des produits d’assurance.

De méme, des investissements sur le plan logessquat indispensables. La connexion
des deux systemes d’information est indispensablepgrmettra une saisie paralléle des
opérations chez les deux partenaires. Cependdtd,aperation peut s'avérer trés couteuse si
le systéme d’information de la compagnie d’asswrariest pas performant.

'© BENNADJI Tahar Op.cit. p35
" Ibid. p35



Chapitre Il : L’analyse de la bancassurance

L'intérét des banques a bien former leur persomiéglasse le simple respect de la
réglementation. En effet, d'une part, la qualitélelers prestations dépend largement de la
qualité de leur réseau de distribution et d’autad, un personnel bien formé commet moins
d’erreurs qu'un personnel mal formé et peut évidertomber dans certains piéges. Les
charges et les exigences de formation constituénhy des obstacles majeurs au
développement de la bancassurance et notammenteddmmaine des produits IARD.

Malgré ces inconvénients les banques n'ont pa#téhés investir le marché de
'assurance, ce qui nous laisse penser que lestapem dépassent de loin les dits
inconvénients.

ll. les enjeux de la bancassurance pour les compags d’assurance

La bancassurance endigue plusieurs avantagedgsoaompagnies d’assurance sons
gu’elle en soit démunie de certaine inconvénieNtsus tenterons, ci-apres, de dresser les
apports de la bancassurance et ses limites poaotegagnies d’assurance.

1. les apports de la bancassurance pour les compagmd’assurances
Les apports de la bancassurance peuvent étre regmee qui suit :
1.1. L’acces a une large clientele

Grace a ce nouveau réseau de distribution, I'ags@largie de facon significative sa
clientele et atteint des clients jusqu’ici diffeild’acces. Ceci est bien entendu un avantage
primordial qui suffit, a lui seul, convaincre unsaseur de développer des accords avec une
banque*?

Les produits d’assurance distribués aux guichetidanque bénéficient du label de
la banque et de son image de marque ce qui potacditer leur vente ; car les clients ont
tendance a penser que le produit d’assurance aesu#issi un produit de sa banque dans la
mesure ou il a été acquis auprés de son guichatari il fait totalement confiance.

Le choix des canaux de distribution peut procureravantage concurrentiel durable
car il constitue le seul élément réel de différation des enseignes dans un secteur
caractérisé par la banalisation des produits etiparconcurrence des prix encore seulement
émergenté?

1.2. Une meilleure appréciation des risques

Les bases de données clientele des banques pearmaetkecompagnies d’assurance de
mieux connaitre les clients et donc une meilleymgréciation des risques assutes.

2 BENNADJI Tahar. Op.cit. p35

3 MARJORIE Chevalier, CAROLE Launay et BERENGERE Mainguy.op. cit. PO6.

14 ZOLLINGERMONIQUE, lamarque ERIC, « marketing et stratégie de la banque »,Edition Dunod, 4°™ édition
2004. P117.

“BADR News. Op. cit, P16
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1.3. Le renforcement des fonds propres

Les investissements en capital de la banque dacsni@agnie d’assurance filiale ou
partenaire, produisent un effet de levier tres irtgpd qui procure a la compagnie d’assurance
une capacité de développement énorme de ses éstfvit

L’'assureur bénéficie également de bonne imagees éa @onfiance qu’ont les clients
envers leurs banques, autrement dit la confian&angles clients en leurs banque permet le
développement de la distribution des produits dies¥ce.

L’'assureur peut s'implanter rapidement sur desvalbes marches grace aux réseaux
existants des banques localés.

1.4. L’amélioration de la rentabilité

L'assureur a l'opportunité de varier ses modesdiribution, afin d’éviter une
dépendance trop grande a un réseau unique, |sifivation permet de limiter les risqués.

La compagnie d'assurance impliguée dans la baneasst verra sa rentabilité
s’améliorer, grace a laugmentation de son volunectvité et la basse des couts de
distribution, comme conséquence direct de I'utilade réseaux de distribution bancdite.

La bonne sélection des risques, examinée en baniribue aussi a 'amélioration de
la rentabilité.

1.5. Réduction des couts

La bancassurance est souvent considérée commniegbktaravantageuse, en termes de
couts, que les canaux traditionnels des agenceiu etourtage. L'assureur a l'avantage
également de la réduction des couts des distribsitipar rapport aux frais inhérents aux
agents traditionnels (frais fixes), puisque le aésde vente est en général le méme pour les
produits bancaire et les produits d’assurance e@sbnomie de frais a pu étre enregistrée de
facon notable par bon nhombre bancassurance adrivenonde et est ainsi répercutée dans
les frais inclus dans les contrafd.es produits peuvent donc étre proposés a uneueitiout.

% Les limites et les inconvénients de la bancassurampour les compagnies d’assurance

Malgré ce qu'a été développé dans le point prédéedantermes d'apports de la
bancassurance aux compagnies d’assurance, cextaimvenients et limites existent.

1. le transfert du centre de décision

Toutes les compagnies d’assurance qui travailleet de réseau de distribution
bancaire dans le cadre de la bancassurance auxagomp d’assurance se plient aux

' Ibid. P17

Y MARJORIE Chevalier, CAROLE Launay et BERENGERE Mainguy.op. cit. PO6.
8 Ibid.

!9 BELKADI Saliha Op. cit. P68

%% MARJORIE Chevalier, CAROLE Launay et BERENGERE Mainguy.op. cit. PO6.
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exigences des banques. Ainsi, il y a une forte damie du mode de distribution sur la
fabrication?!

La compagnie d’assurance et tenue de fabriquempotits selon les exigences et
selon les criteres arrétés par son banquier distln. La suprématie de la banque est
beaucoup plus grande si la compagnie d’'assurangendélargement de la politique de la
maison mere, sa dépendance serait totale si leat&&mncaire était son seul canal de
distribution et en cas de rupture avec celui-ci,dampagnie d’assurance perdrait son seul
acces au marché car elle n’a pas de clients maiasirés.

2. Le traitement des sinistres et la sélection deisques

La différence de culture commerciale dans la barejue société d’assurance déja
développée précédemment peut conduire, d'un coutheamauvais sélection des risques
notamment en IARD. En effet, le meilleur des cleedé la banque, étant en possession d’'une
puissante voiture de sport et étant un adepte @igdsse présente un trés mauvais risque en
Assurance Automobile et le banquier ne pourra passer de I'assureur de plus, il va méme
chercher a lui offrir le meilleur des tarifs.

D’un autre couté, lors de la survenance de saistrbanquier a tendance de défendre
son client et essaie toujours de faire payer l@ggupour éviter le conflit avec son client. Et
si le probléeme persiste, le banquier déclineraetaesponsabilité a I'égard de la tournure
qu’ont prise les choses et n’hésitera pas a mitttesur le dos de I'assuretir.

3. le secteur bancaire

Dans le cadre de la bancassurance, la communiad®imformations sur la clientéle
des banque a la compagnie d’assurance, qu'elldikal¢ ou partenaire de la banque, n’est
pas compatible avec les exigences de secret bancair

En effet, la banque doit avoir I'accord et le camement de son client pour pouvoir
communiquer des informations le concernant a ags.tLe non-respect de ses dispositions
est susceptible de sanctions pénéles.

Décidément, les compagnies d’assurance ont viteréda la bancassurance par
conviction ou par obligation, faut de quoi leurgr@mité est fortement menaceée.

lll. Les enjeux de la bancassurance pour les clieat

La bancassurance n'aurait pas en autant de sscédle n’avait pas augmenté le
niveau d'utilité des consommateurs qui, en tanagehts économiques rationnels, cherchent
a maximiser leur utilité. Ainsi, les produits d’'assnce vendus par les bancs assureurs
devraient étre meilleurs que ceux vendus par legrasrs traditionnels.

*! BELKADI Saliha. Op. cit. P79.

2 AMMIMR Mohande, HADDOUCHE Said, la bancassurance « une nouvelle dynamique en marche pour la
BADR » mémoire on ligne. Consolté le 30/06/2021 a 14h.

%3 BELKADI Saliha. Op.cit P80.
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1. lamélioration de la qualité des prestations

Sous l'angle de I'amélioration de la qualité desspations envers les clients, nous
pouvons citer :

1.1. La commodité d’acces

Comme évoque dans les avantages pour la banqueporisommateur a une
accessibilité plus grande a tous les services d¢ieam Il obtient des réponses simples a
I'ensemble de ses besoins en un point de vent andu fait d'une banque qui propose a la
fois des produits d’assurance et des produits lasca

1.2. L’amélioration de l'offre

La pratique de la bancassurance a permis d’amél®meervice offert que se soit sur le
plan qualitatif ou quantitatif. En effet grace dtegratique, le client peut trouver des produits
simples et lisibles, qui répondent parfaitemerdua besoins et situation.

1.3. L’'amélioration du service apres-vente

Les bancassureurs répondent aux attentes de lents @n placent des plates-formes
pour le reglement des sinistres a I'exemple deepiormes téléphoniques (call center) mises
en place pour réglement des sinistres automohilesauméro vert remis au client, auquel il
devrait appeler en cas de sinistte.

2. une meilleure rentabilité des placements

En tenant compte des couts de distribution qui sédtiits par apport aux réseaux

traditionnels, le client a l'avantage de bénéficams produits d’assurance a des prix
intéressent avec un mode de réglement simplifisptienes (mensualitéy.

llll. Les enjeux de linclusion financiere

Les services financiere peuvent aider les persompaesres du monde entier a
prospérer. Avec un acces aux préts, a I'épargad’assurance, ils sont d’avantage un mesure
de gérer les risques, économiser de I'argent pesrdituations d’urgence et investir dans
I’éducation ou des opportunités d’affaires.

1. Définition de l'inclusion financiére

L’inclusion financiere et 'ensemble des dispositihis en place pour lutter contre
I'exclusion bancaire et financiere. Elle englob@téoune gamme de produits et services
financiéres et non financieres rendus accessibbeslifférents segments de la société dont les
institution et les particuliers, surtout ceux gonsmarginalisés, a travers les canaux officiels,
notamment les comptes courants et d’épargne, leiceaede paiement et de transferts, les

** BENNADIJI Tahar. Op.cit. P42
> HADDOUCHE Souad. Op.cit. P23
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services d’assurance, les services de financene® erédit et des innovations des services
financiers plus adaptés avec des prix compétitifaisonnables.

Elle ceuvre aussi a la protection des droits dasaomateurs de service financiers en
les soutenant a fin qu’ils puissent assurer cagreent la bonne gestion de leurs fonds et leurs
épargnes pour éviter que certains consommateunsinat a des canaux et outils informels,
non soumis a aucune contrble des organes de ssiparvet qui pratiquent des prix
relativement élevés induisent la non satisfacties lobesoins en service financiers et bancaires
par ces canauX.

Parmi les services financiers, nous pouvons citer :

o La micro-assurance avec toutes les variantes pgessiiées aux assurances
(risque climatique, déceés....etc.)

les différents produits de crédit.

La pension.

Les produits d’épargne.

Le transfert d’argent.

o O O o

Les services non financiers couvrent quant a eughamp plus vaste. Il peut en effet s’agir
de

Formation (en gestion d’entreprise, en risquegaaivernance, etc.)
Logiciels d’aide a la pris de décision

Conseils et expertise technique.

Education financiére et sensibilisation.

O O O O

2. 'importance de l'inclusion financiére et ses gjectifs

v" L’inclusion financiére est devenue le centre diétéde nombreux gouvernement et
régulateurs financiers, en particulier les banqoestrales. Il est ainsi prouvé I'existence
d’'une relation étroite entre l'inclusion financigr stabilité financiére et la croissance
économique. Il est difficile de concevoir une dulithde la stabilité financiere alors qu’'une
grande partie de la population et d’entreprise demdinancierement exclue du systeme
economique. L’inclusion financiere favorise la comence entre les institutions financieres
en travaillent sur la diversité et la qualité derseproduit a fin d’attirer le plus grand nombre
de clients et de transactions, et I'entrée datégalité de certain canaux informéls.

v’ Sur un autre plan, linclusion financiére se dédimr le plan social en portant un
intérét accru pour les populations a faible revamuaccordant une attention particuliere aux
femmes, a l'accessibilité des particuliers, destggetmoyennes et micro entreprise et leur
intégration dans le secteur financier official avars l'offre de services financiers, en les
rendus disponibles pour les catégories marginajsdans un souci d’intérét public de

2 www.bank-of-algerie.dz

2 www.bank-of-algerir.dz
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création d’emplois, ce qui contribue a la croisgagconomique et donc a la réduction de
pauvreté, a 'amélioration de la répartition deeraws, et a 'augmentation du niveau de%ie.

v’ L'inclusion financiére a pour but d’élargie I'accasdes produits et services (non)
bancaires et (non) financiers abordables et resybes pour les populations exclues du
circuit bancaire classique. Pour parvenir a incligreplus grand nombre dans le systeme
financier et leur faire bénéficier de service bamcadaptés, tout une gamme de produits et
services ont été développés, le plus connu étanidecrédit. Mais il existe aujourd’hui des
services financiers qui répondant a des besoinsvqot bien au-dela du microcrédit :
transferts d’argent, micro-épargne, micro-assurameero-pension, bien congus et aux mains
d’acteur forts et responsables, ces produits ont potentiel énorme en terme de
développemerft

3. Mode opératoire

Il est recommandé que la conduite de processuldion financiére intervienne
apres que les états aient préparés une étudessiacimes de l'offre et de la demande, pierre
angulaire a partir de laguelle, ils peuvent soieffiles objectifs futurs avec des priorités, ou
considérer que I'étude des lacunes constitue lenipreétrape pour préparer une stratégie
nationale impliqguant toutes les parties concern@ssis tous les cas, les objectifs de la
stratégie doivent étre définis et mesurables etgratétre réalisés a temps, en s’employant a
unifier les offres dans la méme direction et a cétiger les objectifs fixés pour atteindre le
plus grand nombre de segments possibles des seciblds.

4. la micro-finance

Il N’y a pas un consensus universel sur ce guiesiusion financiere mais il existe de
différents points de vue sur ce qu’'elle signifiecetqu’elle implique, comme le montre la
littérature disponible. Les différences de défamtidécoulent du contexte dans lequel elle est
utilisée, de la situation géographique et de I'émtdéveloppement économique de la région.
Divers chercheurs ont tenté de la définir et d'efinir les composantes. D’autres la
définissent en précisant ce qu’elle n'est pas,t@edire I'exclusion financiere. En générale
I'inclusion financiere est le processus qui comsestgarantir I'acces aux produits et services
financiers appropriés dont ont besoin toutes ledest de la sociéte, en particulier les groupes
vulnérables tels que les groupes a faible revémg|usion financiére est régis par un cout
d’acces abordable et équitable.

Pour cela des études ont montré que I'un des nsog&madiquer la pauvreté et les
inégalités consiste a développer las capacitégctew financier et de la rendre disponible et
accessible a tous les agents economiques, leseefimanciers sont donc d’'une importance
capitale dans touts économie.

Une étude a émis I'hypothese que le principal gble joue le secteur bancaire est de
fournir des liquidités qui permettent d’accroites linvestissements dans le secteur productif,

% |bid.

29 . .
www.ada-microfinance.org/fr
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les services financiers sont capables de répaltiis pquitablement les opportunités aux
ménages les plus pauvres et aux régions géogragshéponomiquement défavorisées.

Dans le méme sens la micro finance représentestuaiggie d’intervention qui vise a
surmonter les frictions du marché qui les empédliagir en faveur des pauvres et des
défavorisés. Le microcrédit offre des solutionsgpessives et complémentaire pour lutter
contre I'exclusion financiere, la pauvreté et ppuomouvoir un développement inclusif et
atteindre des objectifs du millénaire. Elle vismeure la population non bancarisée dans le
systéme financier, de sort qu’elle a la possibdigccéder au systeme financier formel, allant
de I'épargne, des paiements et des transfertséglit et a 'assuranc®.

%% Voire I'article 2019 : « microcrédit et inclusion financiére en Algérie » une étude d’impact, P403
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SECTION 02 : LIMITES ET RISQUES DE LA BANCASSURANCE

Bien que les avantages de la bancassurance nd pa®ra remettre en question, il
n'en demeure pas moins que des effets perversgadengéent a signaler.

La réalité nous montre que tous les accords dedsanrance n’ont pas été couronnés
de succes, de fait, bon nombre d’entre eux ont udrdes échecs suite a des problemes
survenus notamment en phase de mise en ceuvre.

Dans ce qui suit seront présentées les limitescqustituent des pieges que les
banques et assureurs doivent déjouer pour tiraeieur de leur partenariat.

1. Pour les banques

Malgré ce qu'a été développé dans le point prétéda termes d’'apports de la
bancassurance aux banques, certains inconvéntdimnstes existant.

1.1. Les limites économiques

1.1.1. Une expansion bornée

L’horizon s’arréte aux assurés qui sont clientdadbanque. Du moins dans le cadre
d’'une application stricte de la bancassurance. Bregandu, la banque peut, et certains ne s’en
privent pas, au travers de sa filiale de courtagspecter une clientéle plus large que celle de
la banque, principalement celle des entreprisesadlit méme d’'une voie a ne pas négliger
quand on I'explore I'avenir.

Dans le marché des particuliers, l'activité esalément limitée, au segment des
revenus moyens puisqu’il est seul susceptible deqiogénérer suffisamment mais n’est pas
infinie. Cependant ce n’est pas encore le cas adijoui.

Enfin, et surtout, toutes les assurances ne genprgas a la vente par une banque. Il
faut qu’elles soient gancassurables ». La gamme en est, par la méme, restreinte.

Tout ceci n'est évidemment pas de nature a rel@fiancassurance est un leurre dans
la mesure ou elle aboutit a déplacer vers I'assudes primes qui sont soustraites aux déepots
bancaires, ce qui n'apporterait aucune plus valig&agirait d’'un jeu a somme nulle.

1.1.2. La cannibalisation des produits bancaires

Certains produits d’'assurance peuvent se dévealoppedétriment des produits
bancaires de base. Décidément, il peut y avoiramsfert des fonds déposés chez la banque
dans diverses de comptes vers la compagnie d’assupartenaire pour I'acquisition surtout
des produits d’assurance vie.

Ainsi les contrats d’assurance vie peuvent éthet@s en utilisant les fonds détenus
dans un compte a vue aupres de la banque. Cegfgar,gne serait moins volatile puisque les
produits d’assurance vie sont généralement a lenge, mais elle ne figurera plus dans la
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comptabilité de la banque ; ce qui provoqueragtstriacto, la diminution des capitaux gérés
par cette derniere.

« De nombreux dirigeants considerent quéd8ib des sommes investies en assurance
vie dans une filiale proviennent d’avoir antériewtétenus par la banque mer@)%
proviennent d’autres sourcés

La situation serait plus délicate si une partie idéeressements des responsables et du
personnel des agences est liée aux capitaux garéffet, ce transfert leur casera un manque
a gagner considérable qu’ils seront tentés depéren en délaissant I'activité assurance de la
banque. Cette non-adhésion du personnel a laqu@ittommerciale de la banque en matiere
de bancassurance peut étre fatale aussi bien pbangue que la filiale assurance.

La cannibalisation est bien réelle. Mais la basgesnce est tellement entrée dans les
meoeurs qu’'il serait suicidaire pour une banque deisier la distribution des produits
d’assurance, aux risques de perdre une grandes mhetia clientéle qui se retournera vers
d’autres bancassurance pour satisfaire leurs k&soin

Cependant, lorsque la banquier recommande a &mt cde constituer une épargne,
elle ci sera sans doute d’abord puisée dans sdxsdaps/ue et le banquier aura arbitré des
fonds qu’il rémunére peu contre des dépbts quctuitent plus chers ; mais ce manque a
gagner, il le compensera en ayant ainsi fidélisdi@t qui sinon aurait peut étre confié ses
économies a un banquier concurrent. Il constat@na doute au fil du temps que le client a
reconstitué son solde a vue et que son dép6t djgpaast devenu plus stable.

1.1.3. Lariposte des assureurs

Par conviction ou par obligation, les assureurschent depuis quelques années sur
les pas des banquiers. Qualifiée le plus souvebdissurfinance » cette stratégie emprunte
des voies diverses pour atteindre un méme butposer a la clientéle une offre globale de
services couvrant la palette de la banque et dsutance afin de la développer et de la
fidéliser.

Il n’existe pas un modeéle unique pour franchicd@ de la bancassurance. La banque
en ligne a séduit plus d'un assureur ces dernemgps. C'est I'exemple notamment de
I'assureur britanniquélrudencia qui a crée sa banque en ligne Egg, ou encore fassu
francais AGF qui a lancé en Octobre 2000 la bar@€ et AXA qui a racheté la Banque
Directe.

Le rachat ou la création ehilio d’'une banque en ligne revient certes moins cher qu
d’acquérir une banque disposant d’'un réseau d'ageéveloppé. Mais certains assureurs
n'ont pas hésité a mobiliser les capitaux pour pecwne place de choix dans le monde de
I'assurfinance. On peut citer en exemple le cadlid®z et de la Dresdner Bank.

3 DANIAL Jean-Pierre, les enjeux de la bancassurance, Ed de verneuil, paris, 1995, p 133
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Ce développement de I'assurfinance passe parstabdition de produits bancaires
mais aussi par I'octroi de crédit et par la gestienpatrimoine. Les assureurs qui n'ont pas
misé sur la banque au quotidien ne restent pastifsiaen matiere d'offre bancaire,
spécialement dans le domaine du crédit. Par exenegdiéaif accorde depuis de longue date
des prétes autos a ses sociétaires, \Gataam

Nombre d’assureurs souhaitent désormais prendreharge la gestion de tout le
patrimoine de leurs clients et n’hésitent plus adve des produits bancaires. La stratégie des
assureurs n'est plus simplement d’étre des vendiuggoduits bancaires mais de devenir a
part entiere des conseillers de gestion de patmeoi

Outre ce développement sur le secteur bancaseadsureurs cherchent en premier
lieu a protéger leur propre fond de commerce.

Face a la percée des bancassureurs, les assiéeatsppent des centres d’appels. La
perspective de toucher une nouvelle clientele [@ptoche cout précede la création de
structures dédiées. A l'inverse des banques gegieht le centre d'appels au réseau de
distribution existant, les assureurs privilégieat dréation de nouvelles entités. C’est
I'exemple en France d’AXA qui a mis en place Dirédsurance. Les filiales directes des
assureurs ont vu dans le téléphone un moyen déredds couts, mais aussi un moyen de
séduire de nouveaux clients a la recherche deitr@gtde tarifs attractifs.

1.1.4. L’émergence de nouveaux canaux de distribotm des produits
d’assurance

Depuis quelques années, d’autres acteurs éconesiigat €galement réalisé une
percée sur le secteur des assurances. A ce thtpeud citer notamment la grande distribution.

Les enseignes cherchent a augmenter leurs manges diversifiant et en fidélisant la
clientele. Or la grande distribution bénéficie dudientéle variée et d'un trafic important
dans ses magasins. Ses clients apprécient lesappast notamment les horaires larges,
I'acces facile et le libre-service.

L’assurance représente donc un bon moyen de bsgitaur I'enseigne et de profiter
des avantages déja connus et appréciés par laéetdier titre d’exemple, on peut citer
Carrefour, en France, qui a doté ces magasinsamesspolyvalents proposant a la fois des
services financiers et des produits d’assurancasiAiCarrefour propose du crédit et de
I'épargne, mais aussi des assurances automolal@s, fiabitation et protection familiale. Les
« vépécistes » (vente par correspondance).

Les vépécistes utilisent leur savoir-faire en gratide vente a distance, leurs outils et
leurs fichiers clients. Les consommateurs sontthébia utiliser les différents moyens de
commande mis a leur disposition.

La recherche de nouvelles marges et la fidélisadi® la clientéle sont également les
principaux motifs de la diversification.
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Les constructeurs automobiles

La mondialisation de I'industrie automobile a an®une concurrence effrénée entre
les différents acteurs du marché et la diversificatdes services est un moyen de se
distinguer des autres constructeurs. Pourtant,efu-de la problématique concurrentielle,
proposer une assurance auto a un acheteur potesitiesh argument de vente efficace car le
client repart rassuré et assuré au volant de sargaieuve sans aucune autre démarche. Cette
proposition permet également de fidéliser le clagrés la vente.

Par ailleurs, les concessionnaires pratiquentius pouvent une offre « packagée » :
'assurance auto, le financement, l'assistance '&ttretien. Ici, l'assurance s'integre
totalement dans le dispositif de vente. Les verglsant des prescripteurs car ils proposent le
service mais c’est au moyen d’une plate-forme t&@émue spécialisée dans I'assurance que
le client achetera le produit.

1.2. Les limites psychologiques

Elles tiennent essentiellement dans une approiffégetite du client et dans I'image
de marque de l'assureur.

1.2.1. La divergence de cultures commerciales

Les banquiers et les assureurs travaillent diffiénent et leur approche client n’est pas
toujours identique.

En terme d’approche marketing, les compagniessdiasices adoptent une approche
produit alors que les banques adoptent une approoda. Ce qui confirme la formule
consacrée : I'assurance vie se vend, alors quardekiits bancaires ainsi que ceux de I'lARD
s’achetent. Autrement dit, les commerciaux de lagoa et I'lARD restent dans I'agence en
attendant que les clients se présentent, tandiseque confréres de I'assurance vie vont a la
recherche de clients.

Or les nouvelles technologies bancaires, telles s guichets automatiques, la
banque a domicile,..., ont réduit les occasionsalgrats avec la clientéle ; les banques ont
une préférence pour la clientéle de jeunes, paaiast sur sa fidélité.

Mais, cette derniére n’est pas attirée par ledyite d’assurance vie et souffre surtout
d'un taux de sinistralité trés élevé en assurangenaobile pour constituer une cible des
assureurs. Aussi, la préférence des banques palietaele haute gamme tres fortuné n’est
pas toujours la bienvenue chez les assureurs cearglément I'importance du patrimoine
peut constituer une source d’aggravation du rigopue 'assureur.

Assez souvent, les bons clients et le segmena adidntele privilégié de la banque
souvent peuvent étre de mauvais assures, ce quicpaser des problemes de sélection de
clientéle.
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Cette divergence de culture apparait aussi damote de rémunérations. En effet, les
assureurs ont tendance a rémunérer le réseau débulisn par un systeme de
commissionnement et d’intéressant sur les affaiéaisées ce qui stimule le personnel. A
'opposé, les commerciaux bancaires percgoiventimtésessements modestes par des primes

Objectif.

Le changement du systeme de rémunération de gubasiavere une tache difficile,
voire risquée car elle fera perdre a la banqueasantage comparatif procuré par ses couts de
distribution réduits.

1.2.2. Les risques sur I'image de la banque

Les banques jouissent d’une bonne image de margpes de la clientéle, acquise
grace a la relation de proximité entretenue parcleargés de clientéle qui fournissent
quotidiennement divers services aux clients a édarge, allant du simple retrait jusqu’aux
crédit immobiliers les plus importants.

D’un autre coté, I'image des assureurs aupresrandgpublic est toute autre, elle est
loin d’étre aussi positive que celle jouit la baequ

Les banques, soucieuses de la nécessité de sateelpur image et conscientes des
couts tres élevé en matiere de dépenses markegagssaires pour acquérir une nouvelle
clientéle déja bancarisée : encourent le risqueédeadation de leur réputation, notamment a
cause des mauvais reglements des sinistres liésomtpats d’assurance automobile et IARD.

Car il est communément admis, a tort ou a juste, tijue les assureurs font tous pour
éviter ou éloigner le réglement d’un sinistre desteffets sont préjudiciables pour la banque.

En effet, le client considére que le contrat aaétéeté chez ses banquiers, et en cas de
problemes, il se retourne directement contre caielepour exiger de lui le réglement. Et
comme le reglement des sinistres est généralemeassort de la compagnie d’assurance : le
banquier, habitué a prendre part a coté du clrepourra rien faire pour sauver la mise. I
court ainsi un risque réel de perdre un bon clpnir étre une légere négligence de sa part
dans le maintien des mesures antivol de I'habitatabjet d’'un contrat d’assurance
multirisques habitations.

Les risques sont réels et les banques sont comssides enjeux. Elles ont agi, a juste
titre d’ailleurs, en mettant en place divers moydagéeglement des sinistres (call centers,...)
pour remédier aux carences existantes.

1.3. Les limites techniques

Elles sont liees aux méthodes de travail et ariadtion professionnelle.
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1.3.1. Des méthodes de travail différentes

Les méthodes de travail sont différentes dangiéesx branches. Le personnel de la
banque est obligé de connaitre la tres large gadeagroduits qu’il commercialise ; ce sont
des produits simples. De son coté, le commercialadsurance gére un petit nombre de
contrats, mais ils sont plus complexes et parfasm réellement sophistiqués. Il parait donc
difficile de demander a un méme commercial de ciorenan plus de ses produits de base, les
contrats de l'autre domaine. Les institutions dotvalors choisir entre deux solutions : soit
affecter les commerciaux a la vente exclusive desrats d’'un secteur, soit leur faire vendre
des produits simples et en nombre tres limité ddesx domaines.

1.3.2. Une formation a acquérir

Le niveau de connaissance nécessaire pour le nqmaisbanquier pour vendre les
produits d’assurance devient de plus en plus é&eé la complexité et la sophistication des
produits. Certes, en ce qui concerne les contrattemes d’assurance-vie et de capitalisation
qui sont essentiellement des produits financier$otmation a la vente de ces produits pour
un réseau habitué a diffuser des produits bancadsssimple. Par contre, pour les autres
produits et surtout les contrats IARD leur disttibn nécessite une tres bonne connaissance
du métier de I'assurance et une compétence teahrmgupointe afin de donner des conseils
personnalisés sur des produits complexes.

Par voie de conséquence, ils nécessitent destissaments importants en formation
dont I'amortissement peut s’étaler sur plusieuraéas ce qui pourrait alourdir, dans un
premier temps, les charges et affecter la rentélii la banque. Les autorités de contrdle et
de surveillance de l'activité assurantielle subardt l'autorisation de distribuer des
produits d’assurance a l'obtention d'une carte gssionnelle attestant du niveau de
connaissance de son détenteur en matiere d’assurdinsi le personnel est astreint a suivre
un stage de formation approprié dont la durée \ditie pays a un autre (pas moins de 150
heures en France), durant laquelle il est formadl@nmterdit au stagiaire de présenter seul ou
en en son nom propre des contrats d’assuranceohirote de connaissance de présenter des

produits d’assurance.

Aux frais de formations, s’ajoutent le cout degesstissements sur le plan logistique.
La connexion des deux systemes d’informations refispensable pour permettra une saisie
parallele des opérations chez les deux partendl@sendant, cette opération peut s'avérer
trés couteuse si le systéme d’information de lagammie d’assurance n’est pas performant.

L'intérét des banques a bien former leur persomiéglasse le simple respect de la
réglementation. En effet, d’'une part, la qualitélelers prestations dépend largement de la
qualité de leur réseau de distribution et, d’aptg, un personnel bien formé comme moins
d’erreurs et peut éviter de tomber dans certaieggs.

Las charges et les exigences de formation coaatituincontestablement, I'un des
obstacles majeurs au développement de la bancassueg notamment dans le domaine des

produits IARD.
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2- pour les assureurs :
2-1- le transfert du centre de décision :

Toutes les compagnies d’assurance qui travailleretc de réseau de distribution
bancaire dans le cadre de la bancassurance seaquieexigences des banques.

Ainsi, il y a une forte dominance du mode de dstion sur le fabricant. La
compagnie d’assurance et tenue de fabriquer deduijpsoselon les exigences et selon les
criteres arrétés par son banquier distributeur.

La suprématie de la banque est beaucoup plus @ysiid compagnie d’assurance est
sa filiale. Décidément, la filiale est tenue d’imtér compliment la culture de sa maison mere
et d’adopter la stratégie de cette derniere. lialdilse dissout petit a petit dans le groupe et
perd tout pouvoir décisionnel. C’est ainsi que m&da vu son chiffre d’affaires passer de
21,6 a 13,2 milliards de Francs a cause d’'un chtatégique de sa maison mere (le crédit
agricole) qui a décidé de ne pas promouvoir le BERurance suite au lancement du PEP
(PLAN EPARGNE POPULAIRE) en 1990. Cette décisiagté@un coup dur pour prédicat qui
a plongé dans une période de crise.

2.2. Le traitement des sinistres et la sélection gleisques

La différence de cultures commerciales dans lajbaret la société d’assurance déja
développé précédemment peut conduire, d’'un cotéea mauvaise sélection des risques
notamment en IARD. En effet, le meilleur des cleedé la banque, étant en possession d’'une
puissante voiture de sport et étant un adepte @igdsse présente un trés mauvais risque en
assurance automobile et le banquier ne pourragbaser de I'assurer ; il va méme chercher a
lui offrir le meilleur des tarifs.

D’un autre coté, lors de la survenance de simisteebanquier a tendance a défendre
son client et essaie toujours de faire payer I'asgupour éviter des conflits avec son client.
Et si le probleme persiste, le banquier déclinetdet responsabilité a I'égard de la tournure
gu’ont prises les choses et n’hésitera pas a netitesur le dos de I'assureur.

2.3. Le secret bancaire

En théorie, les deux partenaires pourront échaeges fichiers clientéle et ainsi avoir
acces a une clientele potentielle dont la situdiilmenciére et assurantielle sera bien étudiée.
De plus cela permettrait bien qu'a l'assureur qul@nquier d’améliorer leur gestion
concernant la clientéle commune.

Cependant, dans le cadre de la bancassurance,costimunication d’informations
relatives a la clientéle par les banques a la cgmipad’assurance, qu’elle soit filiale ou
partenaire de la banque, n'est pas compatible l@geexigences du secret bancaire. En effet,
la banque doit avoir I'accord et le consentemergateclient pour pouvoir communiquer des
informations le concernant a des tiers.
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De méme, les fichiers informatiques contenant ihsrmations nominatives ne
peuvent étre cédés a des tiers, quelque soit bture) sans avoir eu, d’'une part, I'accord de
'organisme de controle compétent a I'exemple dullCNle Conseil National de
I'Information et de Liberté) en France et celui gessonnes concernées. D’autre part, ces
derniéres, ont un pouvoir de contréle et de refestrdnsmission. Le non respect de ces

dispositions est susceptible de sanctions pénales.

Néanmoins, dans certains pays du moins, le ldgislaautorise les banques a
transmettre des informations jugées généralesasituation financiere de leurs clients.

Jusqu'a ce jour, aucune banque n’est mise en at@mugpour non respect du secret
professionnel liée aux opérations de bancassurance.

D’un autre coté, les systemes d’informations dasxdnstitutions ne sont pas toujours
du méme niveau, alors leur interconnexion occasi@mindes dépenses colossales.

3. Pour I'économie (I'Etat)

3.1. Les effets sur le niveau de solvabilité (doubkffet de levier)

La constitution des groupes et de conglomérasntiiers dans le cadre d’'une stratégie
bancassurance conduit a un renforcement fictiffdeds propres des entités appartenant au
groupe ou au conglomérat financier. Les fonds m®ppnstituent un gage de solvabilité pour
les créanciers. Les prises de participations cesigitre banques et compagnies d’assurance
leur permettent d’effectuer une double utilisatd@s fonds propres dans le sens ou le méme
capital va servir de garantie, pour les opératimmscaires et les opérations d’assurance a la
fois. Ceci, diminue sensiblement la surface finareeréelle des parties et en I'occurrence leur
solvabilité.

Cette situation est tres préjudiciable, notamnuamts un environnement économique
instable. Une aggravation des risques assuré aa@gugvec une dégradation du portefeuille
du crédit de la banque peut mettre les deux erdié@s I'impossibilité de faire face a leur
engagements et méme aller jusqu'a la faillite dwge.

3.2. L'aléa moral

Les liens capitalistiques et les relations d’affaientre la banque et sa filiale assurance
peuvent conduire a des comportements psychologidoes de la déontologique et
I'orthodoxie bancaire et assurantielle. La banagera sentée de prendre plus d’engagements et
plus de risques qu’il n’en faut, en comptant sardeé et le soutien de sa filiale. Plus grave
encore, la filiale assurance fera autant ; ellay=®s de développer ses activités en négligeant
les normes et ratios de solvabilité et en compsant'aide de la maison mére. Il apparait
clairement que cette situation est trés risquépeet enfoncer les deux entités dans une

situation de crise interminable.

L’'aléa moral peut méme atteindre les hauts dintealu groupe. Ainsi les hauts
responsables vont se dire que leur groupe estirtipsrtant sur le marché et en cas de
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probleme I'Etat ne va pas les laisser tomber, \&@léntervenir pour les aider a sortir de leur
difficulté advienne que pourra. Cet état d'espri es pousser a négliger les regles
prudentielles et les ratios de solvabilité propieshague métier. Les autorités de controle
respectives doivent suivre de prés a chaque méter.autorités de contrdle respectives
doivent suivre de prés les groupes bancassuranced'@lviter toute dégradation de leur

niveau de solvabilité.
3.3. Restreindre la concurrence

Les pouvoirs publics cherchent toujours a dévedopg concurrence et luttent contre
constitution de monopoles qui fausseraient les prila concurrence. Les synergies actuelles
et les mouvements de concentration dans la spleraatvices financiers peuvent aboutir a
long terme a une situation quasi monopolistiquec aygelques groupes géants qui vont se
partager le marche.

3.4. Le risque de contagion

Lorsqu’une société de groupe subit des pertesritapies qu’elle ne peut assumer, les
problemes financiers risquent de se communiqueraaitres établissements, la défaillance de
cette société peut provoquer la perte de confidaos I'ensemble du groupe.

Par exemple, lorsque les clients de la banqueentetin doute sa solvabilité et qu’ils
ne lui font plus confiance, ils décident de retireassivement leurs dépdts, la banque ne
pouvant faire face a toutes ces demandes de setnadissifs se trouvent en situation
d’liquidité. Dans un effet de domino, ces problenfieanciers se transmettent aux autres
entreprises du groupe.
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SECTION 03 : Les facteurs clé de succes de la bassarance

Le succes d'une opération de bancassurance dépmndadteurs exogenes liés a
I'environnement interne du pays et des facteurog@nes liés au modele de bancassurance
lui-méme.

1. Les facteurs exogenes

Ces facteurs relevent de I'environnement économigaeial et culturel dans lequel
évolué le modéle de bancassurance.

1.1. Un environnement Iégal et fiscal favorable

» La réglementation

La réglementation relative a la bancassurance position des autorités par rapport a
son développement influencent le succes du modgisi une réglementation favorable (pas
ou peu de restriction a I'activité de la bancasstea permettra un développement plus facile
et plus rapid&

» Les avantages fiscaux

Les avantages fiscaux favorisent I'épargne indigildu et incidente fortement les
consommateurs a investir dans un produit d’asseraigcou de retraité plutét qu’un autre. Le
meilleur exemple est la France, ou I'assurancebépéficiait jusqu'en 1998 d'un régime
fiscal privilégie, ce qui a permis le développemawtc succes de la bancassurance dans ce

pays.
1.2. Les facteurs culturels et comportementad

« L’'image de la banque sur le marché

L'image de la banque a I'égard des consommateulis @ace d’elle occupe dans la
société influencent la réussite de la bancassurpacexemple : en France, Espagne, Italie et
Belgique, les banques ont bénéficié d’'une bonnegémgui se traduit par la relation
privilégiée de confiance entre les clients et ldaasquiers, ce qui a permis le développement
de la bancassurance.

Les clients des banques des pays cites ci-destaohés a la rencontre physique avec
leurs banquiers, ce qui permis de leur proposar peaduits d’assurance par leur banques,
contrairement aux pays anglo-saxons ou la clienbelecaire réalise la plupart de ses
transactions via internet ou téléphone alors cstpas un hasard si I'on constate que la
bancassurance est peu développée dans ce pays.

*>CHEVALIER Marjorie et « I’'analyse de la situation de la bancassurance dans le monde » scor vie, octobre 2005
Po.
3 CHEVALIER Marjorie et « la bancassurance dans le monde : une réalité treés contrastés » Newsletters

techniques SCOR, février 2003, n°10, P 3-4.
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+ Le réseau de distribution

Une implantation géographique structurée et demseédeau bancaire joue un role
important dans le développement de la bancassyrafieeest un facteur fondamental a la
mise ne place de la confiance et de la fidélité.

L’Espagne est le meilleur exemple, malgré son ésaamcaire limité (nombre limité
de banques opérant sur le marché).

+ Le comportement des consommateurs

La fréquence de visite des clients a leur bangestrun facteur déterminant de la
réussite de la bancassurance dans un pays, leotasiment des pays anglo-saxons, ou
I'internet occupe une place primordial dans leuotglien, les consommateurs préferent se
donner le temps et les moyens de comporter lesuisod

1.3. Taux de pénétration de I'assurance

Le taux de pénétration de I'assurance joue uninprtant dans le développement de
la bancassurance, ainsi plus le taux est faibles pinstallation de banques et compagnies
d’assurance étrangeres est forte. Les banquesngtagmies d’assurance étrangeres ont su
créer des alliances ou des partenaires avec degeass ayant une bonne connaissance des
pratiques et des besoins des consommateurs locaugyec des banques locales dont le
réseau était déja dense et organisé. Grace aacdetmtassurance s’est souvent implantée a un
cout réduit et avec une grande efficacité et rapidi

2. facteurs endogenes

Comme nous venons de le constater, I'environnenegteérne des banques pese
gravement sur la réussite d’'un projet de bancassearacependant les facteurs les plus
influents sont endogenes au modele de bancassutgméme.

2.1. Un modele de gestion integre (le systeme damimation)

La réussite de la bancassurance est conditionageupe vente rapide, parfois
directement au guichet de l'agence. Pour cela, ystéme informatique et de recherche
d’'informations efficace doit étre a la dispositiaes forces de vente. Ainsi une forte
intégration du systeme d’information de I'assuradaes celui des banques est indispensable.

2.2. Les caractéristique des produits commercialigé

Les caractéristiques des produits vendus sont isiges L’activité d’assurance d’un
réseau bancaire doit débuter souvent avec des ifggolwches de l'activité bancaire qui
doivent étre simple, standardisés et parfois mémackageés » avec les offres bancaires.
Cependant il faut rester vigilant afin que ces pitsdne viennent pas se substituer aux
produits bancaires mais réellement compléter Eofféja existant.
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Cependant les contrats qu’ils proposent doiverd &ciles a comprendre pour le
client et le vendeur. A coté de cela ces différ@ntsluits doivent étre intégrés aux procédures
de vent de la banque ainsi qu’a ses méthodes tierges

2.3. Les modeles retenus

Le modele retenu dans la création d’'un bancasswsuun facteur déterminant le
succes. Cependant il n'existe pas, en realité, ddeta a suivre pour trouver l'alliance
stratégique et assurer sa diversification, chaquepagnies d’assurances et chaque banque
doit chercher la formule adaptée a sa situati@esabesoins mais aussi a son environnement
culturel et réglementaire.

A titre d’exemple, en Europe les modéles d’aativebnt généralement trés intégrés,
tandis qu’en Asie on retrouve principalement deoats de distribution et de co-entreprise.

2.4. Le management

Une définition des roles, des responsabilitésest abjectifs de chacun est un facteur
clé de réussite, alors le management du résealétileipensé globalement et les objectifs
définis dans un « business plan » commun aux pidancaires et d’assurance.

2.5. La formation des vendeurs

Pour maitriser les bases de I'assurance et étraesure d’offrir un bon service aux
clients, une formation en bancassurance est fonolahee et un suivi continu permet aux
banquiers d’améliorer leurs connaissances dansnaihe des assurances.

2.6. Motivations de réseau (systeme de rémunératipn

Un systeme de rémunération qui motive les bangugrproposer des produits
d’assurance joue un role important dans la réudsitia bancassurance. Ainsi le nombre des
produits vendus et leurs types déterminant cetrun@ration qui peut étre sous forme de
cadeaux distribués aux meilleurs vendeurs. Ainstfaunération des produits complexes doit
étre supérieure a celle des produits simples.

Enfin, la satisfaction de la clientéle est la deypremiere de bancassurance, pour cela,
il doit :

v Offrir une gamme compléte de produit et de servigeanciers a travers un
réseau unique de vente.

v" Proposer un conseil de qualité.

v' Répondre rapidement aux attentes de client (Zgl§phone, internet).

v Proposer un savoir faire et un suivi meilleur.

Apres avoir présenté ces différentes clés de suteéds bancassurance, il nous parait
légitime de s’interroger sur l'utilité économique th bancassurance et sur ce qu’elle apporte
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tant au niveau macroéconomique qu’au niveau miom@&nique ainsi que sur ses limites et
ses effets pervers.



Chapitre Il : L’analyse de la bancassurance

Conclusion

Les tenants du maintien des restrictions a lagyaation des banques a la vente des
produits d’assurance craignent qu’il y ait concatidn du pouvoir dans les mains des
conglomérats bancaires, ce qui ménerait a desspditeplois et d'affaires Chezles petits
courtiers d’assurance et agents d’assurance indapen Les conglomérats bancaires sont
déja des joueurs dominants dans le secteur descesrfinanciers et leur accés a des
renseignements confidentiels sur les clients pduear donner un avantage concurrentiel
dans le secteur de I'assurance.

Nous pouvons affirmer que la pratique de la baswrasice a prouvé son utilité et que
désormais, nul ne pourrait remettre en cause l'dppté de ce choix. Néanmoins, la
bancassurance n’est pas un concept figé, il datatapté aux réalités et aux spécificités de
chaque pays pour que les résultats escompté siteiits. Décidément, les enjeux sont bien
réels mais il reste aux intervenants sur le magéches exploiter a bon escient dans le respect
de la déontologie de métier.

A contrario, les défenseurs de la réduction ou reirait des restrictions a la
participation des banques a la vente au détail pdeduits d’assurance croient que les
consommateurs bénéficient d’'un meilleur acces sslieance, de plus de commodité et des
prix moins élevés des produits et services d’assaraPermettre aux banques d’offrir des
renseignements sur l'assurance dans leurs suocesis@hstituerait une source supplémentaire
d’'information et de conseil sur les produits etvems d’assurance, ce qui permettrait aux
consommateurs de prendre des décisions plus @daiEnfin, les défenseurs du retrait des
restrictions soutiennent que la concurrence ergseféurnisseurs de produits d’assurance
serait plus vive entrainant ainsi un meilleur sseviet de meilleurs prix pour les
consommateurs, car les différents joueurs cherah@ravoir un avantage concurrentiel sur le
marche.
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INTRODUCTION

La banque de l'agriculture et du développementl rursigné en 2008 une convention
portant sur les modalités de distribution des pitsdliassurance de la compagnie algérienne
d'assurance (SAA). Ce partenariat permettra a |l&DBAde commercialiser les produits
d’assurance de la SAA envers sa clientéle via és@au d’'agences.

Dans le but de faire un constat sur la réalisaties différents accords d’association
avec les assurances, ainsi que la présentatioprddsits assurantiels contribués par cette
banque.

Section 01 : présentation et définitions de la BADR
1. Présentation de la BADR
1.1. Historique et évolution de la BADR

» Historique de la BADR

La banque de I'Agriculture du Développement Rurat ane institution financiere
nationale crée par le décret N° 82-106 le 13 M8g21

La BADR est une société par action au capital $a@a?.200.000.000 DA, chargée de
fournir aux entreprises publiques économiques dlsnse assistance dans l'utilisation et la
gestion des moyens de paiement mis a leur dispositt ce dans le respect du secret
bancaire.

Et vertu de la loi N° 90/10 du 14 Avril 1990, rél& a la monnaie et au crédit, la BADR
est devenue une personne morale effectuant leatap® de réception des fonds du public,
les opérations d’octroi des crédits, ainsi que isem la disposition de la clientéle les moyens
de paiement et de gestion.

Depuis le 1999, le capital social de la BADR a aegmet atteint le seuil de
33.000.000.000 Dinars.

> Etape d’évolution de la BADR

La BADR est une banque publique qui a pour misséodéveloppement du secteur
agricole et la promotion du monde rural.

Constitué initialement de 140 agences cédées paBN&, son réseau compte
actuellement plus de 290 agences et 41 directiégwomales et plus de 7000 cadres et
employés activent au sein des structures centrélg®nales et locales.

! www.badr-bank.dz
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De par la densité de son réseau et I'importancodeeffectif, la BADR est classée par le
« BANKERS ALMANACH » (édition 2001) premiere bargau niveau national, 13éme au
niveau africain et 668éme au niveau mondial suirenvt100 banques classées.

Etablissement a vocation agricole a sa créatioBABR est devenue, au fil temps, et
notamment depuis la promulgation de la loi N° 90i18e banque universelle qui intervient
dans le financement de tous les secteurs d’adivité

Ainsi donc, les trois grandes étapes qui caraetérisvolution de la BADR sont :

e 1982-1990 :durant ces huit premiere années la BADR a ingmihme objectif de
marquer sa présence sur I'ensemble du territoitiema en couvrant de nombreuses
agences dans les zones rurales et a vocation kegridette spécialisation s’inscrivais
alors dans un contexte d’économie planifie ou cbabanque publique avait son
champ d’intervention.

e 1991-1999 :avec I'avenement de la loi N° 90/10 relative a lanmaie et le crédit
ayant mis fin a la spécialisation des banques, DB a élargi son champ
d’intervention vers les autres secteurs d’activitétamment les PME/PMI, tout en
restant un partenaire privilégié du secteur aggicol

Sur le plan technique la BADR a enrichi son addivpiar I'introduction des nouveaux
procédes informatigue notamment le « SWIFT » podexéktution des opérations du
commerce extérieur en 1991 et le « SYBU » pourdieiment des opérations bancaires en
1992. En 1994, la BADR a lancé sa premiére cartetiait qui devient a partir de 2000 une
carte de paiement et de retraite interbancaire.

* 2000-2008 :la BADR a poursuit sa mission de financement desEMWI et le
secteur privée en général et afin de mettre auad@pdes mutations économiques et
sociales de I'économie de marche, la BADR a étémssml a des mutations
economiques et sociales de comptables et finanaiess que d’audit institutionnel et
financier AXE sur la modernisation de la banqud’'anélioration des prestations.
Cette modernisation a été caractérisée par la étsation de concept de « la banque
assise », l'acquisition d’une nouvelle solutionomhatique « Global Banking », la
poursuite de la dématérialisation des moyens denpait et le lancement de nouveaux
produits. En 2008, la BADR a intégré le lancementadbancassurance.

1.2. Présentation de I'agence d’accuell

L’agence BADR de Tizi-Ouzou « 580 » a été créd @®2 apres la restructuration de
la BNA, elle se situe au centre-ville de Tizi-Ouz@ette agence est dotée, d’'un systeme de
« banque assise », qui est composé de deux grdepeavail le « front office » et le « back
office »
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« Le front office

Il offre & la clientéle, un espace convivial et @téalui, garantissant un service
personnalisé a travers la prise en charge, etiteitnent de 'ensemble de ses transactions
bancaires, par un chargé de clientele et 'opp@dud’'une assistance et d’'un conseil de
premier ordre, en matiére de gestion, des fortustesles placements bancaires et/ou
financiers.

« Le back office

Il regroupe les potentialités techniques et hunspaur traiter en temps réel les ordres
et les opérations recues du Front office, il lup@gpe I'assistance, les conseils et les
informations nécessaires a la bonne exécution piEstions de la clientéle. Il est chargé aussi
du traitement des taches administratives, techeig@li@gles opérations nécessaires des délais
ou impliquant le recours a d’autres structuresrirge ou externes a la banque, il est composeé
de plusieurs services: (service crédit, servicetefeuille, service commerce extérieur,
service comptabilité et service virement).

Les différents services de I'agence

Service caisse ;
Bancassurance ;
Service comptabilité ;
Service virement ;
Service crédit ;

Télé communication ;
La monétique.

VVVYVYVYYVYVYYVY

Figure N°2 :
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1.3. Organisation générale de la BADR

La BADR comme toute autre banque publique algégerest représentée par trois
niveaux hiérarchiques :

La direction générale, les entités régionalegegtagences locales, son organisation a
evolué depuis sa création suite aux mutations devifonnement qui exigent plus de
compétitivité et de performance. Son schéma orgaaimel était souvent réadapté aux
nouvelles de management et de gouvernance desdsanqu

La direction générale, dirigée par le Présidene@®eur General, est la plus haute
autorité de la banque : constitue la structureranid’orientation des affaires, de prise de
décisions, d’élaboration du plan stratégique dbdaque : ses pouvoirs sont déterminés par
les statuts de I'institution et du conseil d’admtration.

La direction Générale comprend quatre (04) dioestigénérales adjointes suivantes,
toutes dirigées par un directeur général adjoint :

- Direction Générale Adjointe Administration et mogen

- Direction Générale Adjointe Ressource Crédits etoiderements.
- Direction Générale Adjointe Informatique, ComptabilGénérale.
- Direction Générale Adjointe des Opérations Inteamates.

La macrostructure est complétée par deux struchosisionnes en staff :

- Direction Générale de I'Inspection.
- Direction de I'Audite interne.
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Figure N°3 : organigramme
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1.4. La pratique de la bancassurance a la BADR

Depuis avril 2008, plusieurs banques algérienmesost lancées dans la vente des
produits d’assurance en vue d’accroitre le volumeelairs commission d’'une part et de
fidéliser leur clients d’autre part.

La BADR a intégré la vente des produits d'assuamians sa stratégie de
diversification de son portefeuille Aujourd’hui,leela conclu une convention avec la SAA
pour commercialiser les produits de cette derniére.

Nous allons présenter brievement I'entreprisegpaite SAA, ensuite, nous essayons
d’analyser les modalités de cette convention, ajosiles produits distribués par les guichets
bancaires de la BADR. Enfin, nous allons décrimdanisation de ce métier sur le plan
central et au niveau de I'agence.
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Section 02 : L’analyse de la convention de la bangsurance entre SAA et
BADR

La BADR s’est engager dans un nouveau partenaviat é&a SAA, a leffet de
commercialiser les produits d’assurance, au bénéfec sa clientele et du large public. Via
son réseau d’agences. A cet effet, une conventiotant sur les modalités de distribution de
ce type de produits a été signée entre les detiepar

Il s’agit en fait d’un accord de distribution sapsise de participation qu'on a
développé déja le volet concernant les modélea Barcassurance.

Les taux de commissionnement varieront selon tedyits distribués (entre 3% et
20%). Pour assurer une bonne commercialisatioredgpoduits, les charges de clientéle de
la banque ont suivi un cycle de formation théorigamtue et de qualité, ponctue par un stage
pratique au niveau de la SAA.

Au total, 47 principales agences de la BADR ortegre depuis Mai 2008, la
bancassurance parmi leurs activités. La clientelendBADR peut désormais souscrire, aupres
des guichets des polices d’assurance pour cowaidivers risques touchant les personnes et
les biens mobiliers et immobiliers. Ainsi que lasques liés aux activités agricoles et
d’élevage.

1. Organisation et structure de la bancassurance au isede la BADR

- Au niveau central

L’objectif de crée des valeurs supplémentairesBABR a travers un positionnement
sur le marché des assurances a conduit a mettpdaea une nouvelle structure centrale
attachée a la direction d’exploitation chargée ithtgge du projet de la bancassurance.

De statuts de cellule. Cette structure dénommesetthn d’études chargée du projet
de la bancassurance a pour mission de :

- Superviser la mise en place des guichets bancassuaa niveau des agences.

- Maintenir le contact avec le partenaire d’assuravee la SAA.

- Préparer la future structure bancassurance quésigiée en direction centrale.

- Mettre en place des procédures de souscriptioa gesdtion des contrats d’assurance.

- Au niveau des agences

Dans le cadre de l'exercice de lactivit¢ bancemste, la vente des contrats
d’assurance est effectuée par les agences de |&kB&EBignées par la convention.
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1). La phase de prospection et d’accuell

- La prospection : avant toute souscription d’un contrat d’assurareeglient
(généralement un client de l'agence bancaire) merun besoin de couverture par une
demande d’assurance. Les prospections faitesepaommerciaux de banque, sur la base de
leurs fichiers clients. Permettent de réparer etéfi@ence a l'activité et aussi a la liste des
produits d’assurance susceptible d’étre commeséali

- Entretien avec le client :Au cours de cette phase, I'agent souscripteurétost
en mesure de convaincre son client sur la nécedsitéontracter la police d’assurance et
l'aide a la formation de son besoin. Il doit lui-mé faire connaitre le produit, ses avantages
et ses conditions.

- Le questionnaire :cest un formulaire de déclaration qui doit étrmpdi par le
client, il comprend des renseignent relatifs auXcdirités du risque a assurer. Ce
guestionnaire sert a aider le client a exprimédettifier la demande d’assurance.

- Offre d’assurance : sous forme de devise pour communiquer les tarifeset
conditions de la police d’assurance offerte.

2). La phase de souscription

Une fois l'offre d’assurance est acceptée pariéntll’agent souscripteur de la BADR
peut rédiger au profit de la SAA le contrat d'assuwe. A cet effet, il doit étre établi en 3
exemplaires signes par les deux parties (I'agentdiee et le client). Le détail du décompte
de la prime payée par I'assuré peut régler la peaie:

- Enespece,
- Par chéque de banque.

L’original du contrat est remis a I'assuré avecdenditions générales y afférentes, il
recoit ainsi sa quittance de paiement. La prem@eie du contrat doit étre transmise
(chaquelO jour) a la structure de rattachemena &AA pour contrdle et suivi accompagnée
de:

- La quittance de prime.
- Le décompte de la prime percue par garantie.
- L’original de la proposition d’assurance (le questiaire).

Tandis que la deuxieme copie de ces documentsagshiéver chez la BADR.
3). Procédure comptable et financiére de gestion d& bancassurance

Chaque agence BADR est rattaché a une directida @8A. La vente des contrats
d’assurance pour les quelles 'agence BADR est iaiged doit se faire exclusivement pour le
compte de cette direction régionale SAA.
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Quelque soit le mode de paiement. L'agence BADRarsie de verser la totalité de prime,
accessoires et taxes y afférent a la directionoréde SAA. Pour les besoins de l'activité
bancassurance, chague agence mandatée ouvre utedotape propre a la BADR destinée
a recevoir toutes les primes pergues ainsi quefpdations portées.

Le montant des primes percues est transféré ésu$d jours au compte courant de la
direction régionale SAA de rattachement, ouveret affet, accompagne d’'une reléve des
opérations effectuées pour la méme période. Popaitament des commissions, le réglement

s’effectuer par la direction régionale SAA au prdg I'agence BADR mensuellement suivant
les taux arréter par la convention.

1.1. Avantage, Entraves et pistes d’amélioration

1). L'apport de la bancassurance pour la BADR

Le tableau ci-aprés illustre la tendance hausgi@se commissions acquises par la
BADR suite a la vente des produits d’assurancét@ude la convention signée avec la SAA.

Tableau N°06 : la tendance des commissions acquiges la BADR

Prime nette . Prime nette . Prime nette .
(DA) commission (DA) commission (DA) commission
_ _ 130370,80 7277,95 786145,55 452033
110488,50 9452.,66 495108,67 48759,44 789565/48 87083
3689916,19| 479891,21
36790960,2| 3475095,22 78431689|04862196,71] 86096612,899506351,50
34890378,52 4546435,80, 81986159,498895217,81| 86540290,449645709,96

Source : la direction d’exploitation chargée du pilotage gdtojet de la bancassurance
« BADR »
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L’apport de la bancassurance pour la BADR et reswm@me suite :
» Les commissions

La BADR en tant que distribution de produits d’'assige recoit des commissions
considérables par son partenaire en I'occurren&Ak qui contribue a I'amélioration de ses
résultats.

» L’optimisation des ressources humaines

Le fait d’élargir la gamme d’activité de la BADRmides effectifs demeurent constants ne
peut qu’accroitre de rentabilité et donne aux pamets la possibilité d'évolution de leur
carriere a condition que les banquier n’hésiterst pa’'intéresser a I'assurance et profiter de
'opportunité d’apprendre une nouvelle techniquiébrgir leur connaissance.

» Une expérience réussite de diversification

La bancassurance et sans doute la premiere expé&ri@ussite de diversification du
moment que les produits d’assurance s’inscrivens dia logique de ce que le client attend de
sa banque.

Le métier de la BADR étant a forte connotation @gg, trouve en la bancassurance un
palliatif pour la diversification de ses produiésgurance agricole).

» Une consolidation de I'épargne et un renforcementalposition concurrentielle

La bancassurance va permettre la consolidationed’@pargne auparavant plus volante en
transformant des fonds places sur des comptesrdacts d’assurances.

> Les effets de taille

La bancassurance peut donner naissance a un goaueun conglomeérat financiére
d’une taille considérable. Ce qui va lui conférarpouvoir de négociation sur le marché avec
les partenaires sociaux et méme avec I'Etat quésitant pas a intervenir en sa faveur en cas
de difficulté.

De méme, l'effet de taille produit aussi des écoiesn’échelle qui représentent la baisse
des couts fixes avec le volume d’activité.

1.2). entraves et pistes d’amélioration

La BADR vient en téte de liste avec prés de 30hege (voir le tableau suivant) sur
tout le territoire.

Cependant le réseau de distribution reprédesteontraintessuivantes :
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A) Contrainte manageériales

- Aptitude de personnel.
- Attitude des dirigeants.
- Acceptabilité pour la clientéle.
B) Contribution technologiques
- Disponibilité et couts informatiques.
- Fiabilité.
- Sécurité.
- Comptabilité.
< Les axes stratégiques proposent

La métrise« SWOT » ( Strenghts, Wesknesses, Opportunities, Threasngt de
déterminer les facteurs internes (forces et faflegset les facteurs externes (opportunités et
contraintes).

FORCES FAIBLESSES
- Monopole sur le marché agricole. - Une conception marketing trop étroite.
- Partenariat avec un grand operateur des| - Mauvaise qualité du service.
assurances en Algérie SAA. - Une répartition déséquilibrée
- Une clientele assez fidele. géographiquement du réseau de distribution
- Le plus grand réseau de distribution (notamment dans les zones rurales).

bancaire avec des agences bien aménagéesDéficit de communication.
- Avantages pour les produits d’assurances- Désintéressement du réseau classique.
de type agricole.

OPPORTUNITES MENACES
- Cadres - Cadre étatique de I'activité bancaire
Réglementaire régissant la bancassurancgréduisant la concurrence.
- Tallle et croissance de marché pour la | - Mauvaise réputation de secteur.
consolidation de sa position de leader. - La faiblesse du pouvoir d’achat et étroitesse
- une large panoplie de produits d’assurancdu marché.
- Développer d’autres marchés lucratifs. | - Marché financier et de capitaux peu
- Développer des alliances avec des développé.
partenaires de qualité. - Un contexte socioculturel peu favorable.

- Faible taux de pénétration de la compagnieMéconnaissance des produits assurance|vie.
d’assurance.

Les facteurs découlant du diagnostique ne sonépidemment de méme importance.
L’'analyse faite jusqu'a présente nous a permishdésic certains facteurs et écarter d’autre



Chapitre I La bancassurance en Algérie cas pratique au sémBRIEDR

actuel du secteur. Ces mémes facteurs peuvent dames d'autres cas des facteurs
déterminants.

Les principaux facteurs sont :

Les opportunités

- Le cadre réglementaire de développement de la bameace.
- Faible taux de pénétration des compagnies d’asseiram matiére d’assurance vue et
capitalisation.

Les contraintes

- Mauvaise image de marque du secteur.
- Méconnaissance des produits d’assurance vie.

Force
- La densité du réseau de distribution.
Faiblesses

- Conception marketing trop étroite.
- Mauvaise qualité du service.
- Déficit de communication.

Ainsi, en procédant a un couplage des résultaenabt la stratégie que nous proposons
s’articule autour des orientations suivantes :

- Le marketing relationnel comme une nouvelle appeocantrée sur le client et sa
satisfaction.

- La démarche qualité pour la conquéte du marchénaar I'identité et promouvoir le
nouveau métier de la bancassurance pour amélionage de marque de secteur.

Le marketing relationnel est en effet une stratégecommunication long terme pour
crée une relation durable avec la clientele. Larmymtion. Le marketing direct, la fidélisation
sont des moyens de développer le service markeglatjonnel.

Le marketing transactionnel valorise :

- Le produit.

- L'acte d’achat.

- Le moment de la transaction.

- Le montant de la transaction.

- Larelation avec le client.

- Ladurée de la relation.

- L’individualisation (cas par cas).

- La fidélisation.
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- Lavaleur des achats présents et futurs.

L’écoute client est une démarches du marketingiogiael qui S’appui sur un certain
nombre de regles procédurieres. La connaissangarafjpect est généralement considérée
comme le point de départ d’'un politique marketipgmtionnel efficace. Ce postulat de base
est frequemment ignore par les concepteurs de fsadiassurance en Algérie. Cette absence
de prospection du marché afin de détecter les tafedes consommations en matiére
d’assurance est plus due a un mangue d’une viiemt qu’a un choix délibéré.

La fonction Marketing, au sein des compagnies pule, était jusqu'a une époque
récente. Au mieux jugée inutile. Au pire malsaica, souvent associe au développement du
phénomene consumériste, tres réprimande dans umoréie qu'a vécue 30ans sous
l'influence du modéle dirigiste.

Figure N°04 : Eléments clés de la réussite commeabe

Cibles

A 4

Produits @ Réseaux de

distribution

Source :document interne de la BADR

En conclusion, la préoccupation des banques estak@miser le taux d’équipement
de leur clientéle en produits d’assurance de mpaséutilisation de leur guichet. Donc une
stratégie affinée dans le cadre d'une offre glohaiévoit un marketing et des produits
simples garantissant un minimum de service sugdwg’agit de nouveaux marché.

Le développement des produits bancassurance ifidans un marketing stratégique
global s’articulant autour de deux axes :

- Une stratégie orientée vers le client la satisfactiu client et conquéte de nouveau
territoire.

- Une stratégie orientée vers la rentabilité, laaiiisation du réseau et I'amélioration
de la rentabilité des fonds propres.
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< Les mission et objectifs de la BADR

1.

Les missions de la BADR

La BADR a été créée pour répondre a une nécessitdomique, née d'une volonté

politique afin de restructurer le systéme agricaksurer I'indépendance économique du pays
et relever le niveau de vie des populations rurales

Ses principales missions sont :

Le traitement de toutes les opérations de crédithange et de trésorerie ;
L’ouverture de comptes a toutes personnes faisaaerhande ;

La réception des dépbts a vue et a terme ;

La participation a la collecte de I'épargne ;

La contribution au développement du secteur aggicol

L’assurance de la promotion des activités agricolagro-alimentaires, agro-

industrielles et artisanales ;

Le contrble avec les autorités de tutelle de lafaomté des mouvements financiers

des entreprises domiciliés.

2.

Les objectifs de la BADR

L’augmentation des ressources aux meilleurs cautsrgabilisation de celles-ci par
des crédits productifs et diversifiés dans le ressges regles ;

La gestion rigoureuse de la trésorerie de la bataquen dinars qu’en devises ;
L'assurance d'un développement harmonieux de lagumandans les domaines
d’activités la concernant ;

L’extension et le redéploiement de son réseau ;

La satisfaction de ses clients en leur offrant plesluits et services susceptibles de
répondre a leur besoins ;

L’adaptation d’'une gestion dynamique en matiereegeuvrement ;

Le développement commercial par [lintroduction deouvelles techniques
manageriales telles que le marketing, et I'insardaune nouvelle gamme de produit.
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Section 03 : Les produits distribués au sein de BADR

L’offre des bancassureurs en matiere de produéssdirance était fortement corrélée
avec I'évolution historique de la bancassurandesestratégies afférentes.

Le choix des produits, abstraction faite des &dtede la clientéle, est intimement lié a
la qualité du réseau de distribution dont le nivdawconnaissances exigé devient de plus en
plus élevé avec la hausse de la sophisticatiorpaeRiits. C’est ainsi que les bancassureurs
ont commencé a distribuer des produits tres simptes faire habituer le personnel a ce
nouveau métier qui est I'assurance.

Cette section abordera la présentation des p@ADR-SAA. Elle est structurée
selon les points suivants :

La BADR de Tizi-Ouzou distribue les produits dassices des personnes et de
dommages.

Tout d’abord, I'objet de chaque contrat d’assueaminsi que leurs exclusions, valeurs
assurées, enfin leurs méthodes de calcul des pdtries déclarations de sinistre.

1. Le contrat gréle

1.1. Définition

Conformément a I'article 1 des conditions génér@eie, le contrat d’assurance gréle
prend en chargexclusivementles pertes de quantitéprovoquées par la gréle, c’est-a-dire
I'action mécanique du choc des grélons sur lesteeur pied.

Pour la vigne et en général les produits de I'adodture, les fruits seuls sont assurés.
Les dommages de gréle a la vigne et aux produitaud®riculture ne sont indemnisés que si
le stadede la floraison est passe.

La garantie de la société peut étre étenduepara de qualitédes récoltes assurées
moyennement le paiement d'une surprime et stiprati expresses aux conditions
particulieres cette garantie est exclue des couvertures de la SAA

1.2. Exclusions
Il s’agit notamment des pertes causées aux récsgées par :

* Latempéte, les inondations, le raz de marée,

* Le gel et le poids de la neige,

» La sécheresse, le sirocco et les coups de vent,

* Les maladies cryptogamiques, les animaux et lexias,

* Les traitements par les hormones fertilisants @tlyits phytosanitaires.
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1.3. Récoltes assurables et date limité de sousdigm

Le contrat gréle est, généralement, réservé auwigadons fruitieres, maraicheres ou
ornementales. Pratiquement toutes les récolteseies et maraicheres peuvent étre couvertes
contre le risque de gréle, pour les céréales, téesbntratMultirisques gréle et incendie
gu'’il convient de proposer.

Par ailleurs, la date limite de souscription estdi, au plus tard, &lb Mars.
IMPORTANT
Les céréales sont couverts par des contrats rsgliies gréle et incendie des récoltes.
1.4. Prix au quintal des récoltes

Pour les récoltes fruitieres et maraicheres praleipent, le prix est Iprix au quintal
(DA / Qtl) des récoltes qui est proposé par I'assuré sane foist étre supérieur au prix du
marché local.

1.5. Valeurs assurées

Pour calculer les valeurs assurées de chaque eganmbus devons a partir des
renseignements figurant sur I'état parcellaire héiteer :

= La production totale de la récolte (en quintaux)

C’est le produit de lasuperficie (HA) de chaque parcellpar le rendement (Qtx / HA)
prévisionnel a I'hectare de la récolte

= Lavaleur totale de la récolte (en DA)

C’est la valeur assurée ; elle éstproduit du prix unitaire de la récolte (DA / Qtlpar la
production totale de la récolte.

1.6. Calcul des primes

Les taux de prime de la garantie Gréle, sont doangsur-cent (%°).

La prime d’assurance est alors obtenue en multipliant Jaleur totale de chaque
récolte par sontaux de prime.

La prime totale est la somme des primes de toutes les récoltes2assu
1.7. Déclaration de sinistres

Aussitot aprés une chute de gréle ayant détrug ghidix 10%) de la récolte dans
une parcelle assurée, I'assuré doit, sauf casiffatude force majeure, aviser la société au
plus tard, lequatrieme (04) jour qui suivra le sinistre.
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1.8. Echéance des garanties

La date d’expiration du contrat coincide aveeln de la récolte ».il est toutefois
nécessaire de mentionner sur le contratdkes précises d’expiration des garantiesans
pour autant dépasser les dates limites de certednelte figurant sur les conditions générales,
a savoir :

* Le 01 Aout pour l'orge et l'avoine,

e Le 31 Aout a midi pour les autres céréales,

* Le 01 Novembre a midi pour la vigne,

* A la date fixée aux conditions particulieres pautes les autres récoltes.

» Les récoltes restant sur pied apres ces datest ssmsidérées comme abandonnées.

2. Le contrat Incendie des récoltes

2.1. Objets de I'assurance Incendie des récoltes

L’assurance Incendie des récoltes, des cérealégwnineuse principalement, a pour
objet de garantilespertes de quantitéque peut subir I'assuré par suite d’'un incendie.

Le contrat d’assurance incendie des récoltes a plojet de garantites récoltes sur
pied (en plein champ) principalemedes céréales et certaines légumineus@iés Dur et
Tendre, Orge, Avoine, Tréefle, etc...) contre le risdiincendie.

Pour les récoltes de blés (dur et tendre) et I'gngiecipalement, la garantie porte, a la
fois, surle grain (produit principal) et sur lepailles (produit secondaire).

2.2 .Exclusions
Il s’agit notamment des pertes causées aux réadmgées par :

» Latempéte et les vents violents, les inondatiensgz de marée,

* Le gel et le poids de la neige, la sécheress@oecs,

* Les maladies cryptogamiques, les animaux et kectes,

» Les traitements par hormones fertilisants et ptsduiytosanitaires,
* La guerre civile, émeutes, les actes de terrorisihge sabotage,

» L'incendie des arbres fruitiers et de leurs résnlte

2.3.Récoltes assurables et date limite de souscription
Les cultures assurables sont les céréales, lesafps et certaines légumineuses.

Par ailleurs, la date limite de souscription destiais incendie est fixée, au plus tard,
au 15 Mars.
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2.4 NValeurs assurées

Pour calculer les valeurs assuréees des récoltess mevons a partir des
renseignements figurant sur I'état parcellaire héiteer :

= La production de la récolte (en quintaux)

C’est le produit de lauperficie (HA) de chaque parcelle par saandement (Qtx/ha)
prévisionnel a I'hectare, pour les grains et laigza

= La valeur de la récolte (en DA)

C’est la valeur assurée ; elle est la somm@rdaluit du prix unitaire (DA/Qtl) des
grains par sa production + le produit du prix unitaire (DA/Qtl) des paillespar sa
production.

2.5. Calcul des primes

Les taux de primes des garanties Incendie de escetint donnés gfo) la prime
d’assuranceest obtenue en multipliate valeur totale de chaque récoltgar son taux de
prime.

La prime totale est obtenue eadditionnant les primes de I'ensemble des parcelles
et récoltes assurées contre I'incendie.

2.6. Echéance des garanties

La date d’expiration du contrat coincide aveeldn de la récolte ».Il est toutefois
nécessaire de mentionner sur le contratdkes précises d’expiration des garantiesans
pour autant dépasser les dates limites de certe@éneles :

* Le 01 Aout pour l'orge et l'avoine,
* Le 31 Aout a midi pour les autres céréales,
* A la date fixée aux conditions particulieres pautes les autres récoltes.

Au-dela, les récoltes restant sur pied seront déngées comme abandonnées.
2.7. Déclaration de sinistre

En cas de sinistre I'assuré doit aviser la socaiéplus tard, dans |&ept (07) jours
qui suivent sauf cas fortuit ou de force majeure.
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3. Le contrat Multirisque Bétalil

3.1. Objet et étendue de I'assurance

Les garanties du contrat Multirisques Bétail conviles dommages matériels causés
aux batiments, a leur contenu ainsi qu’au chepteh\savoir :

= L’incendie, les explosions et chute de la foudre,
»= Les Inondations,

= Latempéte,

» Les dégats des eaux,

= La mortalité.

3.2. Procédure de souscription

Formalités a remplir a la souscription

L’assuré doit déclarer tous les animaux de mémeéocespl’age assurable ou non, gu'il
posséde, acquiert ou détient en cours de contrak,gge soit leur destination.

Il doit établir un procés-verbal de vérification menontant pas a plus @ax (10) Jours
établi a ses frais par un vétérinaire, et donnaun tes renseignements sur I'état de santé des
animaux, leur signalement et, N° d’identificatibeyr tares et infirmités éventuelles ainsi que
leur valeur marchande.

3.3. Animaux assurables

- Age des animaux L'age minimum d’admission a I'assurance est fixBeux
(02) moiset la garantie Mortalité n’est accordée que posial@maux moins de :

- 15 anspour I'espéce équine,
- 10 anspour les espéces bovines ; ce sont les élevadastaiequi feront

- Animaux importé : Les animaux importés ne seront admis a l'assurance
gu’apres un délai de présence sur le territoirmnat de02 mois.

Les animaux dont I'importation remonée moins de deux (02) mois ne sont pas
assurablescontre la formalité pasuite des maladiesnais peuvent, toutefoigtre garantis
contre les accidents.

3.4. Valeurs assurées

D’aprés les informations fournies par 'assurélautéclaration de risque, il y a lieu de
déterminer les valeurs a assurer des difféererdsesde I'élevage.
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a- Le(s) batiment(s)

Il s’agit des valeurs déclarées ou fixées par liEsspour son ou ses batiments
d’élevage et de tous les autres batiments (stockegeexemple) se trouvant dans son
exploitation.

La ou les valeurs déclarées devraient, normalenrefiéter la ou les valeurs de
reconstruction en cas de sinistre.

b- Le contenu et le matériel d’exploitation

A défaut de présentation de factures justificatiié&eveur fixe les valeurs des
marchandises se trouvant dans le ou les batimessisres (le lait « pour un producteur
laitier », les approvisionnements et marchandikepdille, le fourrages, aliments et produits
vétérinaires, etc...) d’'une part, et les valeurs duéemel d’exploitation (silos d’alimentation,
chariot trayeur, cuve isotherme pour le stockagdaity groupe électrogéne, etc...) d'une
autre part.

c- Le cheptel vif

Pour chaque béte présente dans I'exploitation,dlew déclarée doit, en réalite,
refléter sa valeur marchande.

Néanmoins, pour des impératifs d'équilibre techaiget de limitation des
engagements sur la garantie Mortalité, la valeasslirance par animale, pour la garantie
Mortalité, est limitée a un maximum de30 000,00 DA soit une valeur assurée par béte
plafonnéea 180 000,00 DAactuellement.

3.4. Echéance des garanties
Le contrat d’assurance Multirisques Bétail est eotigpour une durée d’'une (1) année.
3.5. Déclaration de sinistre

En cas de sinistres, I'assuré est tenu d’inforraesdciété, sauf cas fortuit ou de force
majeur, dans :

> Les sept (07) jours qui suiventfout sinistre incendie, inondations, tempete, d&gat
des eaux ou de responsabilité.

> Les 24 heuresen cas de mort d’'un animal assuré, par suite deladie, accident ou
autre événement garanti.
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4. Le contrat Multirisques Exploitation Agricoles

4.1. Objet et étendue de la garantie

La société garantit, dans la limite du capital dés conditions particulieres et

conformément aux conventions spéciales des condifi@nérales multirisques exploitations
agricoles, la perte pécuniaire subie par I'assésaltant des événements suivants :

L’incendie, les explosions et la chute de la foudre
Les inondations,

La tempete,

Les dégats des eaux,

La responsabilité civile générale.

L’objet de cette assurance est de garantir, d'ane [@s dommages matériels pouvant

affecter les biens se trouvant dans une exploitadigricole, a savoir, les batiments et leur
contenu (approvisionnement, pailles, produits dxgloitation, etc...), le cheptel vif, le
matériel d’exploitation (installations d’irrigatiprmotopompe, pompes immergées...) ainsi

quel

es arbres fruitiers et d’autre part, les responsabilités civiles engesipar I'assuré.

Ainsi, les garanties proposées sont de deux tyfmss,garanties de base et les

extensions de garanties.

A/- Les garanties de baseElles sont les suivantes :

> Incendie, explosions et chute de la foudre

Des batiments présents dans I'exploitation ;

Du contenu des béatiments, y compris le chepteglaviicole, bétail ou autre) ;
Du matériel d’exploitation et équipement divers ;

Des arbres fruitierfles récoltes fruitiers étant exclues de la garard) :

» Tempete
» Inondations (les dommages aux arboes exclus de ces couvertures) ;
» Deégats des eaux

B/- Les extensions de garantie

La convention spéciale Incendie des conditions igdee multirisques exploitations

prévoit des extensions de garanties a la garaetimde Incendie ; il s’agit :

Des dommages aux appareils électriques ;
Du recours des voisins et des tiers ;
Des frais de déblais et de démolition ;

Des honoraires d’experts ;

Du tremblement de terre ;
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» De la chute d’appareils de navigation aérienne ;
* De I'’ébranchement di au franchissement du mur dy so
* Du choc de véhicules terrestres.

D’une part, les garanties de déblais et honorail@sperts sont consenties gratuitement
dans les limites fixées aux conditions particubere

D’une part, les quatre derniéres garantis sontyjedlement, exclues des couvertures
d’assurance de la SAA.

4.2. Les exclusions

bY

Outre les exclusions propres a chaque garanties tque prévues aux conventions
spéciales, les principales exclusions communestaddes garanties. Il s’agit notamment des
dommages :

% Corporels, c’est-a-dire, I'atteinte a l'intégritysique des personnes,

% Occasionnées directement ou indirectement par dgstiéns volcaniques et tout
autres calmites naturelles non garantie,

+«+ Dus par suite du vol des biens assurés

+ Mortalité des animaux consécutive a un événemamngacanti,

« A la suite d’'une perte d’exploitation et les periedirectes, par ailleurs, demeurent
formellement exclus les dommages,

% Résultant de la négligence manifeste de I'assue@es préposees,

% Causés intentionnellement par I'assuré ou ses péspo

4.3. Valeurs assurées

Sauf pour le cas particuliers des arbres fruitipyr la garantie incendie, la valeur
d'assurance de chaque bien correspond a la vaklard par I'assuré ; ce dernier doit
normalement déclarer les valeurs réelles de semsbisous peine d’application des
dispositions de la loi en cas de sinistre.

Pour les arbres fruitiers, le prix unitaire d’asswe par arbre adulte, quelle que soit la
nature ou la variété, ne dois pas dépasser unupitaire plafonné 2.000,00 DA/arbre.

Si, la valeur unitaire déclarée par I'assuré egésgaure a ce montant, il y a lieu de retenir
le montant maximakoit 2.000,00 DAet d’informer I'assuré de ce plafonnement.

Pour les garanties Inondations, Tempete et Déegédsedux, la valeur totale assurée
(VTA), qui représente I'assiette de primes, est égklesamme des valeurs des biens assurés
contre I'incendiedéduction faite de la valeur assurée des arbres fruitiers (étamiélque les
dommages subis par ces arbres fruitiers ercius de la couverture de ces garantie).
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4.4. Primes d’assurances

Les primes d’assurance sont [@®duits de lavaleur assurée par le taux de prime
propre a chaque garantie.

Pour le risque incendie, la prime d’assurance gaieéa la valeur déclarée de chaque bien
par son taux de prime.

Concernant les garanties inondations, tempete datslées eaux, la prime d’assurance
de chaque garantie est égale a son taux de prirtipldupar la valeur totale assurée (VTA).

4.5. Echéance des garanties

Le contrat d’assurance multirisques exploitationgicales est un contrat a durée
annuelle.

4.6. Déclaration de sinistre

Quelgues soit la nature du sinistre, l'assuré dayf cas fortuit ou de force majeure,
aviser la société au plus tard dansSegt (07) joursqui suivent la survenance du sinistre.

5. Le contrat Multirisques Jeunes Plantation

5.1. Objet et étendue de la garantie

L’'objet de cette assurance est de gardesirjeunes plants en pleins champontre les
risques cités ci-dessodgpuis leur plantation jusqu'a la quatriéeme (4™ année d’ageou
de plantation (durée moyenne avant I'entrée enymtomh de jeunes plants).

Ce contrat d’assurance est destiné aux arborigsltpropriétaires de plantations
nouvelles ou de jeunes vergers, c’est-a-dire, @esefles dans lesquelles sont plantées des
jeunes plants d’arbres fruitiers dont les prinaysalariétés peuvent étre : vigne, olivier,
agrume, cerisier, prunier, pommier, poirier, pécheéricotier, néflier, figuier notamment. Les
garanties proposées se scindent en deux :

A/- Les garanties de bas

v' Gréle, ce sont les chocs mécaniques des grélons sur fdespaériennes du jeune
plant.

v Inondations,

v Tempete.

B/- Les extensions de garanties

v' L'incendie des jeunes plants,
v Le recours des voisins et des tiers,
v' La R.C générale de I'exploitant agricole.
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5.2. Les exclusion

En plus des exclusions propres a chaque garateléss que prévues aux conventions
spéciales, les principales exclusions communestagdes garanties.

L’assureur ne répond pas, sauf convention contrdée dommages causés notamment :

* Aux plantations non définitives ou jeunes plant&rgavant encore en mottes,
* Aux récoltes que pourraient produire les jeunestpla

* Aux cultures maraicheres, légumineuses, plantesnoentales ou florales ainsi que les
plants sous abri.

* Par les maladies des plants, les blocages végétatif
* Le gel, le sirocco, la sécheresse ainsi que tdut fdléau climatique non garanti,
* Les animaux et insectes et I'invasion de criquats® sauterelles.

5.3. Valeurs assurées

Pour chaque parcelle, la valeur assurée des pksttobtenue d’aprés les éléments
suivants :

- La superficie de la parcelle, exprimée en hectded,(
- Le nombre de plants par hectare (Nbre/ha),
- Le prix unitaire du plant (DA).

La valeur assurée qui servidaassiette de prime,pour les garanties Gréle, Inondations,
Tempete et Incendie, est égale produit de :

Superficie (Ha) x N de plants / Ha x prix unitaire du plant (DA).
Concernant, le prix unitaire des plants, celuistilenité a :300,00 DA maximum,

La premiére d’age :de la plantation ; ce prix de base représenteitedor plant majoré des
frais de plantation.

La deuxieme année d’agele prix est limité 20,00 DA ;

La troisieme année d’age le prix du plant est limité 840,00 DA ;

La quatrieme année d’age le prix est fixé a un maximum @&®0,00 DA.
5.4. Primes d’assurances

Les primes d’assurance sont [@®duits de lavaleur assurée par le taux de prime
propre a chaque garantie.

1. La prime gréle est obtenue en multipliant la valassurée des plants x le taux
retenu (en relation avec la situation géographajugsque) ;

2. Les primes des autres garanties sont obtenues diplranot la méme valeur
assurée (assiette de prime) x le taux de chaqaatigr
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5.5. Echéance des garanties

Le contrat d’assurances multirisques jeunes plansest un contrat a durée annuelle.

5.6. Déclaration de sinistre

L’'assuré doit, sauf cas fortuit ou de force majeaxéser la société dans leQuatre (04)
jours qui suivent la survenance d’un sinistre gréle.

Sept (07) jours qui suivent en cas de sinistraeauwjue celui de gréle.
6. Le contrat d’assurance Multirisques Palmiers Daters

6.1. Objet de I'assurance Multirisques Palmiers daiers

Le contrat d’assurance Multirisques palmiers dettigarantis les palmiers dattiers, les
récoltes pendantes des arbres productifs (pertgudetité) ainsi que les jeunes plants non
encore productifs de I'exploitation assurée colgseevénements suivants :

* Incendie, explosions et chute de la foudre,
* Latempete (sur arbres et récoltes),

* La gréle sur les récoltes,

* L’action de la pluie sur les récoltes.

En raison de la multitude d’événements couverts,garantis du contrat multirisques
palmiers dattiers sont désignées comme suit :

1. Dommages sur les palmiers dattiers cette garantie couvre les dommages
causeés aux arbres par I'lncendie et/ou la temp@atgiament ; cette couverture
est obligatoire.

2. Dommages sur les récoltes pendantescette garantie couvre les récoltes
pendantes contre les risques d’incendie, de temgetgréle et de I'action de
la pluie ;cette garantie est facultative : elle est consentéla demande de
'assure.

6.2. Risques exclus
Sont exclus des garanties de cette assurance :

1. Les dommages provenant du fait intentionnel desliess et ou de ses préposes,

2. Les dommages causés par les traitements de farths et usage de produits

phytosanitaires,

Les dommages provoqués par la pollution des gdarnée,

Les dommages causeés par le gel, givre sécheressapetie chaleur (sirocco),

5. Les dommages causés par les maladies, les insactimis prédateurs tels que les
criquets et chenilles,

6. Le vol des récoltes ou actes de vandalisme,

Hw
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7. La perte de qualité ou la diminution de la valearchande,

8. Les dommages causés aux récoltes, aprés la date lims garanties fixées aux
conditions particulieres,

9. Les dommages causés par la guerre étrangere, laegcigile, gréves, émeutes,
mouvements populaires et les actes de terrorismie sabotage,

10.Les dommages causés directement ou indirectemendgsairruptions volcaniques,
tremblements de terre et autres catastrophes Hature

6.3. Arbres et récoltes assurables
Les palmiers dattiers et les récoltes assurablele paésent contrat sont :

= Arbres: les jeunes palmiers dattiers non encore produapifselés les DJEBBARS,
les palmiers dattiers adultes (males et femelles) ;

= Récoltes :toutes les récoltes des palmiers (femelles) datpeoductifs ; les variétés
de dattes étant tres nombreuses, les plus conms Begletnour ; Deglabeida et
Ghars notamment.

6.4. Valeurs assurées

A/- Valeur assurée des palmiers lles valeurs assurées au titre de la garantie
« Dommages sur palmiers — Dattiers » sont déteesinémme suit :

= Somme (nombre de djebbarg prix unitaire) + (nombre de palmiers adultes (mete
femelle)x prix unitaire).

Il est entendu que le prix d’'un « djebbar » efdrirur a celui d’'un palmier adulte et
gue le prix du palmier male ou femelle est génémal# identique.

B/- Valeur assurée de la récolte la valeur assurée « Dommages sur les récoltes
pendantes » est le produit du :

= Produit (nombre de palmiers productifs (femelles)(rendement moyen d’un palmier
(Quintal)x (prix au quintal des dattes (DA/QtI).

Il'y lieu de préciser que

= Le rendement moyen d'un pied est limité a un maximde 100Kg. Soit un
rendement moyen a assurer qui varie de 0,1 a ;1 Qtl
= Le prix au quintal des dattes varie en fonctiotedeariété.

6.5. Tarification

= La garantie « Dommages sur les Palmiers Dattiesgpporte un taux de prime de
4,00%,

» Les « Dommages sur les Récoltes Pendantes » sdas tan $) avec un taux de
prime de4,00%,

» |e « Recours des voisins et des tiers » est taufiaux del,00%.
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Tarification : La SAA consent une réduction tarifaire de 10% suprime nette des clients
de la BADR.

La SAA est disposée a revoir, si nécessaire, alage cette réduction.

6.6. Echéance des garanties
Le contrat Multirisques palmiers dattiers est untcat a durée annuelle.

Seulement, pour la garantie « Dommages sur ledteéqoendantes », la date de fin des
opérations d’enlévement de ses récoltes de daes sonsidérée comme ldate
d’expiration des effets de la garantie sur les récoltes : detteiere doit impérativement étre
mentionnée et figurer sur les conditions particeedu contrat.

6.7. Déclaration de sinistre

Dés survenance d’'un sinistre, I'assuré doit avéser assureur, au plus tard et sauf cas
fortuit ou de force majeure, dans un délai :

» de sept (07) jourspour les sinistres Incendie, pluie et tempéte ;
» de quatre (04) jours,pour les sinistres de gréle.

La déclaration sinistre se fait au moyen d’'un inm@iprécisant la date du sinistre, la
nature du sinistre et toutes les informations cora® les circonstances du sinistre.

A sa réception, il ya lieu de mentionner sur lalaétion de sinistre la date de sa
réception au guichet bancaire.

Aussi, il est important de souligner que la dédlamade sinistre doit etre transmise a
I'assureur immeédiatement apres sa réception, adimgager la procédure d’expertise dans les
délais requis.

7. Le contrat Multirisques Serres
7.1. Objet de I'assurance Multirisques Serres

Le contrat d’assurance Multirisques Serres garantit

- Les dommages directsubis paies armatures, le film plastique et/ou le verrdla
couverturekt les équipementgonstituant les serres a usage agricole.

- Les pertes de quantitécauséesaux récoltes/aux plantescultivées sous les serres
assurées. Pour les semis, la garantie comnugsé formation des plantes.
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Les dommages garantis sont ceux consécutifs amnegents suivants :

La tempéte, c'est-a-dire I'action directe du vent ou le choardcorps renversé ou
projeté par le vent. L’assuré devra produire, endmcontestation, une attestation des
services de la météorologie indiquant que le vépadsait la vitesse d&@80Km/h.

La Gréle, c'est-a-dire I'action directe du choc des grélons,

Les Inondations,

Le Gel, sous certaines conditions (moyens de lutte, périedelantation, installations
de chauffage, etc...),

La neige,causant I'effondrement des toitures,

L'Incendie et/ou les explosionsprovoqués les équipements de chauffage dtou
chute de la foudre.

Pour des raisons pratiques, ces événements sams réans deux types de garanties
distinctes :

Dommages aux serreggarantie principale),
Dommages aux récolteggarantie secondaire).

7.2. Exclusion

Les exclusions au titre de la police d’assurancéinsgues serres, dont les principales
conditions sont les suivantes :

En cas de gel, des dommages résultant du non donetment des installations ou
appareils de chauffage, dont I'origine est impugaduit a I'inobservation délibérée des regles
définies par le constructeur, soit a un défaut wétien de la part de l'assuré, soit si la
couverture a été partiellement ou totalement eeleséit par la rupture de I'alimentation en
énergie.

Des dommages causés aux plantes a la suite d'uwear efe fertilisation ou de
traitements pesticides, ou de désherbants ;

Des pertes causeées par le retard de croissanqaméss ;

Des conséquences d’'un chauffage non réglé seloroteses ;

Des dommages provenant de la pollution par deogdmmée ne provenant pas des
risques assureée ;

Des dommages subis par les plantes lorsqu’auenégé tout ou partie des éléments
de l'ossature participants a la stabilité de laeset prévus par le constructeur ;

Des dommages subis par les plantes cultivées soresont les films en plastique,
selon leur nature, ont été utilisés au-dela deseduprévues, ou lorsque les films ont
subi des déchirures intentionnelles d’aération ;

Des pertes de qualité ou de valeur marchande.
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7.3. Valeur assurée

A/- Valeurs assuré de la récolte Pour déterminer les valeurs assurées des récibltes,
faut rechercher :

- La production de chaque récolte (en quintaux) Pour toutes les serresntenantla
méme reécolte, lgporoduction totale est égale awproduit du rendement de la
récolte/serre (Qtx/Serr@par le nombre de serresenferment la méme culture.

- La valeur assurée de chaque récolte (en DA)C’estle produit du prix du prix
unitaire de la récoltpar saproduction totale.

B/- Valeurs assurées de la serre, couverture et égements : Les valeurs assurées
sont déterminée séparément pour :

- Les serres :c’est leprix unitaire de la chapelle, des arceaux métalliques ou du
bati de la serrenultiplié par le nombre de méme type.

- La couverture : c’est leprix unitaire de la couverture d’'une semeultiplié par
le nombre de serre ayant la méme couverture.

- Les équipements :C’est la somme des valeurs de tous les équipensmnts
trouvant dans toutes les serres de méme type quibogee dans I'exploitation.
Bien entendu, I'assuré doit préciser la natureegeérjuipements.

7.4. Calcul des primes

La tarification des garanties « Dommage aux résoltet « Dommage aux Serres et
Equipements » se fait séparément sur le contratifidgue serres.

Pour les différents articles de la serre (les tésolles armatures, la couverture et les
éguipements éventuels), lpsmes sont obtenues en multipliantValeur assuréede chaque
articlepar le taux de prime retenue.

Pour les récoltes, lgsrimes sont obtenues en multipliant la valeur de chagoslte
(valeurs assuréepgr le taux de prime retenu pour la serre.

La prime totale est lasomme des primes des récoltes, des serres de la RCset de
dommages aux appareils électriques.

7.5. Echéances des gradients

L’assuré mentionne normalement udate approximative de la fin des opérations
d’enlevement de ses récoltes, cette date seradéwasi comme : ldate d’expiration des
garanties sur les récoltes et doit figurer impeeatient les conditions particuliere du contrat.

Pour les serres, la durée de la garantie est danuel
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7.6. Déclaration de sinistre

Deés survenance d’un sinistre, 'assuré doit a\dserassureur, au plus tard, dansiélai
de sept (07) joursdes qu'il en a eu connaissance, sauf en cas foduie force majeure.

8. Le contrat D’assurance Multirisques Elevages Aeoles

8.1. Objet et étendue de I'assurance

Le contrat d’assurance Multirisques Elevages Awisol pour objet de garantir les
dommages causés aux béatiments, ses contenus aiasi cheptel vif (la volaille) et au
matériel d’exploitation par les événements suivants

= L’incendie, Explosions et la chute de la foudre,
= Les Inondations,

= La Tempéte,

= Les Dégats des eaux,

*= La Mortalité.

Par ailleurs, le contrat couvre également, les@pmsnces pécuniaires de la responsabilité
gue peut encourir I'éleveur, au titre des garanties

- Recours des voisins et des tiers,
- Responsabilité Civile générale.

S’agissant de la garantMortalité des volailles, qui représente en fait le risquelies
sensible caractérisé souvent par des sinistresuudntg, voire denses, la SAA garantit,
conformément aux conditions générales et les ctasigécifiques Mortalité des volailles, les
pertes subies par I'assuré résultant des évenesigEnents :

- Maladie : par maladie, on entend tout processus morbidegit@riinfectieuse,
parasitaire ou metabolique.

Toutefois, les pertes consécutives amxladies a déclaration obligatoire et zoonoses
prévues par la réglementation sont prises en clacgeuante (50)%, si le plan national de
prophylaxie et les programmes de vaccinations isspectes par I'assure.

- Abattage des volailles ordonné par le vétérinaire de I'assuré, de laé&éci

ou les pouvoirs publics, décidé exclusivement i@ tgréventif ou limitatif du
dommage.

- Intoxication alimentaire des volailles: dont lassuré n'est pas
responsable.

- Les accidents d’élevagetels que :
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A/- la mortalité due au froid ou a l'asphyxie résultant

« D’un dommage électrique tel que défini a la garimcendie.
» De coupures de courant aux bornes terminales giasslid’alimentation des locaux de
l'assuré.

B/- I'étouffement suite & une frayeur soudaine proveqogr la foudre, la tempéte, le
tonnerre, la gréle, ouragans, tornades ou cyclones.

- Le risque canicule :les mortalités consécutives a la canicule sontegrisn
charge a(50)% sous la réserve expressele la présence et du bon état de
fonctionnement des humidificateurs, des extractetidu matériel d’isolation dans
les batiments.

8.2. Exclusion

Les conventions spéciales des garanties du contrdtirisques €levages avicoles
enumerent I'exclusion propre a chaque garantie.

Concernant la mortalité, I'assuré doit étre infordes exclusions prévues aux conditions
générales, notamment I'exclusion des dommagestaésul

- De la perte de production.

- De la mortalité due au mauvais état des lieux, awwvais traitement, au manque
d’abreuvage, de soins ou de nourriture ainsi quérdgpétence.

- De I'abattage des volailles décidé pour des raiggpsomiques.

8.3. Cheptels assurables et durée des cycles

Les cheptels de volailles concernées par le comtudtirisques €levages avicoles sont les
suivants :

- Le poulet de chair pour une durée d’élevage dec@ames,

- La poulette démarrée pour une durée d’élevage derhdines,

- La poulette de reproduction en phase élevage (ahaiponte) pour une durée
d’élevage de 18 semaines,

- La poule pondeuse pour une durée d’élevage d’'unéeab2 semaines.

Les espéces de reproduction en phase de production

- Les reproducteurs Ponte pour une durée d’'une éthéemaines,
- Les reproducteurs Chair pour une durée de 46 sesiain
» Ladinde pour une durée d’élevage de 18 semainaoan
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8.4. Les valeurs assurées

a- le batiment : c’est l'assuré qui fixe la valeur du ou des batitaenles valeurs
doivent toutefois refléter les valeurs(s) de retmesion du bien en cas de sinistre.

b- le contenu et le matériel d’exploitation :a défaut de présentation de factures
justificatives, I'éleveur fixe lui-méme les valeuwts ses marchandises, approvisionnements et
le matériel d’exploitation.

c- Le cheptel (prix du sujet) :pour chaque catégorie de cheptel, le prix unitaire
d’assurance du sujet doit représenter la valeuimed de la volaille :

= Pour les cheptels poulet de chair, poulette démafeédinde et les especes de
reproduction (chair ou ponte en phase élevage}t d&e prix du sujeten fin
d’élevage.

= Pour les poules pondeuses et les espéeces de repoad(chair ou ponte en
phase production), c’est le prix du sugetdébut d’élevage.

La valeur assurée du cheptel, Esproduit du nombre de sujets a assurer par le prix
unitaire du sujet.

8.5. Calcul des primes

Une fois les valeurs a assurer et les taux de grenat connus, la prime d’assurance de
chaque risque est obtenuerealtipliant la valeur du bien x le taux de prime reenu.

Pour la mortalité, une fois le taux de prime déteémla prime d’assurance &gale a la
valeur du cheptela assuremultipliée pas sortaux de prime.

8.6. Durée du contrat

Le contrat multirisques élevages avicoles est eopour une duréd’'une (01) année
ferme.

8.7. Déclaration de sinistre et franchise

En cas de sinistres, I'assuré est tenu d’informesdciété, sauf cas fortuit ou de force
majeur, dans :

» Les sept (07) jours au plus tard qui suiventa survenance de tout sinistre, incendie,
inondations, tempéte, dégats des eaux ou de respbies

» Les 24 heuresau plus tard, dés dépassement du seuil normegtiintbrtalités (cités
ci-dessus) par suite de la maladie, accident ae &nement garanti.

Par ailleurs, en cas de sinistre, l'assuré supportse déduction sur l'indemnité
(franchise absolue).
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9. Le contrat d’assurance engins et matériels agrdes

9.1. Objet de la police

Le présent contrat d’assurance engins et mataglisoles couvre le matériel agricole,
désigné aux conditions particulieres, qui peut étre

* Des engins ou matériel agricoles motorisés (trasfenoissonneuses-batteuses, etc...)
» Toute machine ou matériel agricole attelé ou namifle, citerne, charrue, outillage
agricole, semoir, épandeuse, covercrop, croskdl, .§.

Cette assurance a pour objet de garantir 'asslitene part, contre les dommages
matériels causés a ses engins et/ou matérielsobgat d’autre part, contre les conséquences
pécuniaires de sa responsabilité civile pour leswrdages matériels occasionnés par son
matériel automoteur (tracteur et moissonneusedmdjeaux récoltes et aux biens des tiers a
I'occasion des travaux agricoles, a titre onérewxgj@cieux.

9.2. Garanties du contrat engins et matériel agrides
Les garanties du contrat d'assurance engins eriladgricole sont les suivantes :

+ Incendie et Explosions.
< Vol.
« Dommages accidentels.

9.3. Tarification
La tarification des garanties consenties au ti&reel contrat se distingue par ce qui suit :

1. les garanties du contrat sont réservées exclusivieaux engins et matériel agricoles
destinés aux travaux agricoles et circulariintérieur de I'exploitation agricole ou
a ses abords immédiats.

2. Les primes des garanties dommages du présent tefafpaliquent sur une assiette de
la prime représentardpit la valeur a neuf, soit la valeur vénale de llget assuré.

3. La garantie recours des tiers est réservée uniqueraax engins agricoles
automoteurs tracteurs et moissonneuses-batteuseka prime d’assurance de cette
garantie est proportionnelle a tarée des travaux et au capitalne souscrit pas
assuré.

4. L'extension participation et séjour en foires emtsentie pour une durégaximale de
07 jour, c’'est-a-dire la couverture de la société pedrale 1 a 7 jours au maximum,
au choix de l'assuré.

Pour la garantie incendie et explosions, le tauxpdme est fonctiondu genre du
matériel (tracteur ou moissonneuse-batteuse) etudmage de matériel(besoins propres de
I'exploitation ou besoins propres ou des tiers).
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9.4. Durée du contrat
Le contrat est établi pour une durée ferme d’'umetan

Tout en privilégiant les contrats a durées annggllassuré peut néanmoins bénéficier
d’un contrat temporaire aux conditions qui suivent

a/- durée moins de 03 mais ............... 35% de la prime anelle.
b/- durée de 03 a 06 mois.................. 55% de la prime anelle.
c/- durée de plus de 06 mois............... application darif annuel.

9.5. Valeur assurée

La valeur assurée de chaque matériel est égalevaldar d’achat du matériel ou a la
valeur déclarée (ou fixée) par I'assureé.

La valeur totale des biens assurés est égaleagriae des valeurs déclarées.
9.6. Primes d’assurance

Les primes d’assurance sont calculées pour chajégarie de garanties comme suit :

A/- Garanties dommages :la prime d'assurance de chaque garantie (Incentig,
ATS, EMP, Dommages Accidentels) est égale au ptatkiila multiplication de la valeur
assurée de I'engin roulant et/ou le matériel apieléle taux de prime qui lui est propre.

B/- Garantie participation et séjour aux foires :la surprime est une proportion de la
prime des garanties vol et/ou incen(béo).

C/- garantie recours :la prime d’assurance est égale au produit de laiphohtion du
capital souscrit (assuré) par le taux de primanténtendu que les taux de prime est fonction
de la durée des travaux.

9.7. Déclaration de sinistre

Aussitot aprés un sinistre, I'assuré doit, sauf fomkiit ou de force majeure, aviser la
société dans les :

- Trois (03) jours qui suivent en cas de sinistre. Vol
- Sept (07) jours pour les autres risques.

La déclaration de sinistre Automobile servira dppmut de déclaration de sinistre pour ce
produit.
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Conclusion

La bancassurance s’est donc imposée en Algérieneoom acteur majeur dans la
distribution de produits d’assurance en raisoradgaturation du guichetier bancaire, en effet,
les produits distribués par les banques sont de @tuplus nombreux et par conséquent un
grand nombre de chargés de clientele doit étre dor@ependant malgré un effort de
formation, I'appropriation de certains produits qexes peut étre difficile et donc entrainer
une situation des chargées de clientele. Par eliéexiste une certaine difficulté pour faire
progresser la relation client dans les banques.

Si les banques ont de nombreux rapports avec lemt,celles ont, paradoxalement,
une gestion de la relation client faible et doncelation client progresse que trés peu.

Enfin, I'assurance est une nouvelle stratégie lolsques pour une diversification
d’activité, aussi l'arrivée des produits d’'assueraal sein d'une banque a pu se faire au
détriment des produits bancaires classiques, conomg I'avons vu au cours de cette pratique
et donc entrainer une crise de croissance au niveahiffre d’affaires de ces banques.
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Au termede notre rechercheajui porte sur le dévebppementde la bancassurancen
Algérie : Réalitéset PerspectivedNouspouvonsconcluresurlespointssuivants

La bancassuranceésignele processusle distribuion desproduitsd assurancepar |
biais desréseawbancairest elle estapparueau milieu desAnnées1980en Francepuiselle
s estgénéraliséen Europeet surd’ autrescontinents

Ce phénomeénea été rapidementadoptépar la plupat des systemesfinanciers du
monde pour ses nombreux avantagesqui peuventétre procurésau secteurbancaire et
assurancielEn effet la bancassurangeermetaux banquesde mobiliserl’ épargneet fidéliser
lesclientsenleursprésentanen plusdesproduits les plus adaptés leur besoinsle conseilet
la bonneinformation et pour les compagniesd assuanced’ acquérirde nouvellesvoies de
distributionetunebonneimagede marque

Ce conceptpeut étre présentésousdifférent modeks qui peut étre: desaccordsde
distribution la créationd’ une nouvellefiliale, lesjoint-venturesou les opérationsde fusion
acquisition

Dansle casde I’ Algérie la bancassurancest appaue avecla promulgationde la loi
06-04 du 20 février 2006 qui a autoriséla distribution des produits d’ assurancepar les
banquesétablissementBnancierset assimilés En outre lesrelationsentreles banquest les
compagnies!’ assurancee semblaienpasévidentesavantcetteloi, vu le cloisonnementlies
activitésentreles deuxmeétiers Depuisl’ entréeen vigueurdela loi de 2006 de nombreuses
conventions de partenariat entre banqueset compagies d assuranceon été signées
notammentelledela BADR avecla SAA.

La bancassuranaen Algérie estdéjauneréalité maiselle n’ estpasau mémestadede
maturité par rapportaux paysou elle est déja dévdoppée Et cela est di aux réseauxde
distribution qui ne sont pas diversifier et restentdominer par le réseaudirect qui affecte
directemente manquede compétitivitéet induit I’absencele besoindansl’ investissemengn
outils du marketing au manqued’une culture assuracielle notammentpour les produits
d assuranceie et a la faiblessedu pouvoir d'achd. Et pour ces raisons les banques
algériennegloivent prendredes mesurespour améliaer |’ état de la bancassurancgour en
bénéficierde sesavantages

Tout d’abord les produitscommercialisépar les guichetsbancairesioiventétre plus
simples et plus faciles a comprendrepar les clients; de leurs parts les banquesqui
commercialisentetype de produitsdoiventfournir plus d’ effort entermede formationet de
motivation de on personnelpour étre spécialisésdans la commercialisationdes produits
assurantielsa cotédesinvestissementen marketng et en publicité pour informerles clients
etlesrendreau courantdesnouveautésiesproduit offerts D’ autrepart, les banquesloivent
avoir un certain savoirfaire pour fabriquer de noweaux types de produits assurantielset
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diversifier ses activités ; mais cette diversificatdoit étre pratiquée avec beaucoup plus
d’attention pour que la qualité du service banca@e’en trouve pas amoindries.

En somme, nous espérons que notre travail a @&pod contribution fondamentale
dans le domaine de la finance, et stimulera laisa@n d’autres travaux dans la méme
perspective.

A vrai dire, nous considérons que les recherchesedsujet seraient a développer
mieux en optant pour une recherche quantitative.
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POLICE Multirisque Bétail
N°:13402 --12639

Le soBscripte nait avoir regu un exemplaire des conditions générales et conventions spéciales.
Il déclare, a , que les informations ci-dessous sont conformes, sincéres et faites de bonne foi,

A0, N Conditions Particuliéres
rLe pré ep t est g nt par l'ordonnance 95/07 du 25/01/1995 relative aux assurances que par l'ordonnance 75.58 du 26 septembre 1975 du code civil
ainsi Ileﬁg s¥générales, conventions spéciales S.AA, et conditions particuliéres qui suivent.

_e N
Unité
Agence
Adresse
Téléphone

Branche/Catégorie
Date d'effet

Nom/Raison sociale
Adresse
Activité
Observation

Dégats des Ea
Degalsdes eauxs s ione. ;
Franchise de 10 % avec un min de: 10,00

Limite de Garantie 587.500,00

g e
e

:Inondafions
Franchise de 10 % avec un min de:
Limite de Garantie

Eorrt s

Franchise de 10 ¢ avec un min de: 10,00

Limite de Garantie 587.500,00 — S o
e

Franchise 108 sur Dommages materiel 10,00

Limite Dommges Corporels 2.500.000,00

Limite Dommages Matériels et Immat 1.500.000,00

Mortalite du/Bet

Le Souscripteur
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SAA

Date Edition : 24/06/2021

ws Détail des Risques Assurdg s Page N

Agence : Produit: {2212 NoPolice: LEI212000048  Assuré:

001|GENISSE N°O1+MATERIEL EXVache Laitiére Importée ou Nées de Parents Im|2 Ans [253612 -[392.400,00]2.000.000,00 D -[103.550, 00 -13.139.200, 00[0u oui 55.809,56
002| GENISSE N°02 Vache Laitilre Importée ou Nées de Parents Im|2 Ans |254538] | -[392.400,00] : B =T -1 =1 -Joui Joui 28.919,88
003|GENISSE N°03 Vache Laitiére Importée ou Nées de Parents Im[2 Ans [254564 ] -T139z.400,00] =1 =] =1 =T “Jout T6ut 28.919,88
004 GENISSE N°04 ache Laitiére Importée ou Nées de Parents Im|2 Ans [703821]] -[392.400,00] =1 -1 =T -1 =[oui [ouf 28.919,88
005| GENISSE N°05 Vache Laitidre Importée ou Nées de Parents Im|[2 Ans [702383] ~[392.400,00] -1 -1 =1 -1 -|oui [oui 28.919,88
006| GENISSE N°06 Vache Laitiére Importée ou Nées de Parents Im[2 Ans [2536€81]] -[392.400,00] B -1 =1 -1 -|oui [oui 28.919.88
007|GENISSE N°07 Vache Laitidre Importée ou Nées de Parents Im|2 Ans [253984]] -1392.400,00] -T -1 -1 =1 -Joui [oui 28.919,88
008| GENISSE N°08 Vache Laitidre Importée ou Néea de Parents Im|2 Ans [253728]] -]392.400,00] B -1 =T =1 =Joui [oui 28.919,88

¥ [ I I | I [ I I I [Non [Won I

Fait a TIZI OUZOU, le 24/06/21

Le Souscripteur

Pour la SAA




.\60’ X ,
0\ 0\0 Police - Assurances Engins Agricoles
A} N° : 13402 - -12608

a e . .
Conditions Particuliéres
~Le pré: ontrat est régi tant par I'ordonnance 95/07 du 25/01/1995 relative aux assurances que par I'ordonnance 75.58 du...zs-feptg[nbre 1975 du
code civilainsi que par les conditions générales, conventions spéciales S.A.A, et conditions particuliéres qui sulvent/ (W] q»."\w

-Le souscripteur reconnait avoir regu un exemplaire des conditions générales et conventions spéciales. ‘jj
-1l déclare, en outre, que les informations ci-dessous sont conformes, sincéres et faites de bonne foi.

Unité

Agence

Adresse
Téléphone
Branche/Catégorie
Date d'effet

Nom/Raison sociale
Adresse
Activité
Observation

22
%u« mm& et . ot
R A2t ot T S Lo s ST
HCE O T G )

Dommages7Accidentels™ ## it :
Franchise Absolue: 2 500 DA du Montant de I'lndemnité

e

e
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s oe' X
0\\ o'\;o Police - Assurances Engins Agricoles
RV Q¢ N° : 13402 - 12608
Conditions Particuliéres

2P0 B0 BO00E
Fait & TIZI OUZOU, le 24/06/2021
Le Souscripteur

TR G
Vi
pririe Nefte

.
e

Saaeeinls MR
Pour la SAA
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Y. o0
\\ 0\0 Police - Catastrophes naturelles - Inmobiliers (R.S)
N°: 13402 - -12164

Conditions Particuliéres

-Le préﬁ‘ontratest régi tant par I'ordonnance 95/07 du 25/01/1985 relative aux assurances que par I'ordonnance 75.58 du 26 septembre 1975 du
code civil ainsi que par les conditions générales, conventions spéciales S.A.A, et conditions particuliéres qui suivent.

- Le souscripteur reconnait avoir regu un exemplaire des conditions générales et conventions spéciales.

-1l déclare, en outre, que les informations ci-dessous sont conformes, sincéres et faites de bonne foi.

Unité

Agence

Adresse
Téléphone
Branche/Catégorie
Date d'effet

Nom/Raison sociale
Adresse

Activité
Observation

Nom/Raison sociale :

SRR A Pl PALN AT

Franchise de
‘Garantie limif

gT,gﬁblalg-de a construction

o ‘A’-t

Perrms de

1. CAT-NAT Immobiler " EEERE
Valequssurée 3.167.190,06

Prime de base 2217,05
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QQ'&

.9
o\\G 6\‘0\ Police -

Catastrophes naturelles - Inmobiliers (R.S)
N°: 13402 --12164

Conditions Particuliéres

< o,

- 2.247,03

250,00

. Décompte de prime

0,00 R 0,00 80,00 |

Le Souscripteur

Fait & TIZI OUZOU, le 24/06/2021 Pour la SAA
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