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Introduction générale

Depuis sa genese, le métier de la banque a été « 1’art de faire fructifier I’argent » et le
secteur bancaire a développé des métiers de banque d’affaires, de marché de capitaux, de
banque des entreprises a fin de satisfaire les besoins de la clientele des particuliers. 11 est
devenu impératif pour les banques de réorganiser 1’offre des service financiers et de
s’intéresser davantage aux attentes de leurs clientéles. Dans le cadre de leur offre de
diversification, les établissements de crédit se sont ainsi fortement implantés sur le marché de
I’assurance-vie sur lesquels leurs filiales occupent une place de premier rang et en
concurrence directe avec les assureurs traditionnels. C’est dans le cadre de développement

des banques généralistes.

A partir des années 80, le contexte concurrentiel s’est considérablement modifié¢ avec
I’apparition des deux acteurs. La banque et 1’assurance, qui ont longtemps vécu séparé ont vu
de la frontieére qui les séparait disparaitre progressivement avec 1’apparition du modele de la

bancassurance.

La bancassurance est un concept européen largement utilisé par les milieux financiers,
il désigne les différents modes de rapprochement entre I’établissement de crédit et les sociétés
d’assurance. Pour les compagnies d’assurances, c¢’est un nouveau canal de distribution. En
revanche, les banques 1’abordent généralement comme un moyen permettant d’¢largir leur
activité de base a la vente des produits d’assurance. Les deux partenaires partagent 1’objectif
principal qui consiste & vendre des produits d’assurance a travers le réseau des agences
bancaires. Or, chacune des deux activités est soumise a un régime juridique propre qui lui
accorde une exclusivité de principe. La bancassurance doit donc se mettre en ceuvre dans le

respect des regles du droit bancaire sans enfreindre les prescriptions du droit des assurances.

La libéralisation du secteur bancaire est intervenue avec la publication de la loi N°90-
10 du 14 avril 1990 relative a la monnaie et au crédit marquant ainsi I’entrée dans ce secteur
des banques et établissements financiers privés (nationaux et étrangers) et 1’émergence des

tout premiers signes de concurrence.

Le cadre réglementaire actuel en Algérie autorise les banques a créer ou a détenir les
articulations dans une sociét¢ d’assurance, mais cela peut se faire sans 1’agrément du
ministére de finance ce qui se laisse aux banques pour accéder au marché de 1’assurance, les

obligeants ainsi a se constituer un courtier ou un mandataire d’assurance.
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La distribution des produits d’assurance par les banques a été autorisée suite a
I’ordonnance de la loi N°06-04 du 20 février2006 modifiant et comparant I’ordonnance N°95-
07 du 25 janvier 1995 relative aux assurances. Cette loi détermine les relations ainsi que les
obligations de chaque partie dans le cadre de la distribution des produits d’assurance par le

canal bancaire.

L’examen respectif du cadre juridique de I’activité bancaire puis celui des assurances
nous permettra de comprendre d’une part, dans quelle mesure les banques peuvent vendre des
contrats d’assurances de personnes, d’autre part, quelles sont les précautions a prendre par une

banque qui désire diffuser des contrats d’assurance.

Afin de nous permettre de comprendre cette nouvelle pratique de la bancassurance.
C’est dans cette optique que nous avons choisi notre théme de recherche a savoir :: «

lancement des produits d’assurances dans la banque cas de BNA de Tizi-Ouzou ».
Intérét et choix du sujet

La bancassurance est un phénomeéne qui a rencontré un fort succes aupres des pays qui
I’ont adopté, notamment les pays développés ou elle est devenue une réalité incontournable.
Partons du constat selon lequel la bancassurance occupe une place importante dans les
¢conomies développées, nous avons voulu connaitre son poids en Algérie, en présentant les
différentes conventions qui y sont conclues. Par ailleurs, nous avons effectué¢ une collecte
d’informations aupres de la BNA afin de définir les différents produits commercialisés dans le

cadre de la bancassurance en relation avec la société d’assurance AGLIC.

Notre recherche s’articule autour d’une question principale sur laquelle nous nous

efforcerons de rependre :

- Quels sont les principaux produits d’assurance distribués par la banque en Algérie et

la BNA en particulier ?
De cette question principale découle plusieurs questions secondaires :

- Quelle est I’utilité pour la banque de distribuer les contrats d’assurance ?
- Quelle sont les obstacles qui pourraient entraver le développement de la banque
assurance en Algérie ?

- Quels sont les perspectives de développement de la bancassurance en Algérie ?
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A partir de ces questions nous pouvons formuler certaines hypothéses
Hypothése 1

- La bancassurance permet aux banques de diversifier la gamme de produits qu’elles

offrent et de mieux rentabiliser leurs portefeuilles.
Hypothése 2
- La bancassurance est un facteur de rentabilité et de satisfaction de la clientéle.

Pour se faire nous avons arrété une démarche qui s’articule autour d’une étude
théorique qui répond aux synthéses des littératures bancaire et financiéres en maticre de
bancassurance, en se référant aux expériences des premiers pays qui ont adoptés 1’activité de
bancassurance. Nous allons vérifier la pratique de cette derni¢re dans une banque publique a

savoir la BNA.
Pour la structure de notre travail, elle se présente comme suit :

Chapitrel : Il a pour objet de présenter 1’activité bancaire et 1’environnement des

assurances.

Chapitre2 : Il présentera les métiers de la bancassurance, donc son apparition, et ces
différents types de produits, ces avantages et ces limites et au final les facteurs clés du succes

de la bancassurance.

Chapitre3 : 1l sera consacré a la présentation du secteur bancaire et assuranciel en
Algérie, la naissance et le développement de la bancassurance, les obstacles que

rencontrecette activité et les recommandations a son développement.

Chapitre4 : Ce chapitre sera consacré a la pratique de la bancassurance, au sein de
I’établissement d’accueil a savoir la BNA, la présentation des différents produits distribués

par I’agence BNA de Tizi-Ouzou.
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Chapitre I : L’activité bancaire et I’environnement des assurances

Introduction

Dans toute économie, la banque joue un rdle important. Elle est 'une des premiéres
ressources de financement de 1’activité économique, son intervention dans la création de
I’entreprise lorsqu’elle est sollicitée. Pour que la banque joue pleinement son rdle, les
reformes a engagé doivent impérativement libérer ’esprit d’initiative des banquiers et

raccourcir les délais dans les études des dossiers.

Les banques doivent poursuivre activement leurs mutations, en offrant étendue de
produits et services financiers de bonne qualit¢ a des prix plus bas et a destination d’une

clientéle plus large.

C’est ainsi que la performance devient une condition impérative pour assurer leur
pérennité. Dans cet environnement caractéris¢é par la mondialisation et par diverses
incertitudes économiques, les banques devront avoir une gestion rigoureuse et objective dans

un secteur ou la réglementation de la tutelle sont les principales caractéristiques.

Ce chapitre sera consacré¢ a 1’é¢tude de I’activité bancaire et ’environnement de

’assurance.
Section 1 : Apercue et évolution des banques

Le systeme financier de la décennie 70, qualifier d’économie d’endettement, a
présenté progressivement des innovations croissantes : permissivité¢ a 1’égard de I’inflation,
cout excessif de I’intermédiation financiére, faible efficacité dans I’allocation des ressources.
Il a disparu au profit d’une nouvelle intermédiation, qualifi¢e d’économie de marché

intercédait.

Les années 1980 sont caractérisées par une multiplicité d’innovations financiéres. Si
I’on peut constater une alternance historique de phases d’innovations et de phase de
« digestion », les raisons du passage des unes aux autres sont mal connues. Plusieurs se sont
combinés dans une dynamique d’accélération : les progres technologiques, la volatilité¢ accrue
des taux d’intérét et des changes, la volonté de contourner les réglementations, la pression de
la concurrence, les besoins accrus des agents. Un dénominateur commun apparait, le niveau
des taux d’intérét réel, dont il serait hasardeux de faire un principe d’explication unique.

4



Chapitre I : L’activité bancaire et I’environnement des assurances

1.1. L’origine de la banque

1.1.1. Les origines de la banque remontent a I’antiquité

Dont I’histoire de la banque suit les grandes étapes de 1’histoire de la monnaie méme
si certaines opérations financiéres coutumiers des banques, comme le prét a intérét, ont pu

étre relevées depuis la plus haute antiquité avant méme ’invention de la monnaie'.

On peut faire remonter ’origine de la banque a Babylone, ou, des le II e millénaire
avant J.C, le prét sur marchandises (particulicrement les gains) se pratiquait déja dans

I’enceinte des temples.

En Grece, des spécialistes, les trapézites, dont les locaux sont protégés regoivent des
dépots et peuvent jouer un role d’intermédiaire notamment dans les commandites maritimes.
Sous I’Empire romains, les financiers de 1’époque, les Argentai jouent un role semblable,
mais ajoutant a leurs activités 1’avance de fonds pour le compte de leurs clients, moyennant
intéreéts.

1.1.2. Le moyen age et les bases de la banque moderne

Le mot « banque » dérive de I’Italien « banca » qui désigne un banc en bois sur lequel
les changeurs du moyen age exercaient leur activité. Les premiers banquiers de cette époque

sont les changeurs. Au 11°™ siécle, les lombards introduisent de nouvelles techniques

financieres et marquent 1’histoire de la banque.

Au moyen age, chaque grand seigneur ou chaque grande ville avait le droit de frapper

sa propre monnaie. Des monnaies déférentes étaient donc en circulation dans un méme pays.

Le réle du changeur était de changer (moyennant paiement) la monnaie de celui qui

arrivait de [’extérieur de la ville contre de la monnaie utilisée dans la ville.

1 e e g
www.wikipidia.org
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1.1.3. De la renaissance au 19" siécle

Les fondements de la banque moderne se mettent en place. Les premiéres banques
publiques et les premieres bourses apparaissent pendant la renaissance, tandis que les banques

privées connaissent une expansion en Europe.

A partir du 17°™ siécle la naissance du papier-monnaie révolutionne le monde de la
banque et de la finance. Les banques centrales comme la banque d’Angleterre font leurs
apparitions pour financer les Etat et pour contrdler I’émission d’argent. Peu a peu leur rdle a

¢été précisé et elles sont devenues en quelque sorte la banque des banques dans chaque pays.

Le 19°™ siécle est I’age d’or des banques. I fut une période de croissance et de
stabilité des banques. C’est a cette période que vont se développer la monnaie fiduciaire et la

monnaie scripturale.

Apres la guerre 1914-1918, T’histoire de la banque est conditionnée par le
développement de 1’économie et I’organisation des systémes banquier. Les Etat jouent un role

de plus important dans le systéme bancaire.

Depuis cette époque une banque est une entreprise qui gere les dépdts et collecte
I’épargne des clients, accord des préts, et offre des services financiers. Elle effectue cette

activité en générale grace a un réseau d’agence bancaire.

Cette institution financiére doit procéder une licence pour pouvoir exercer, laquelle est

délivrée par un Etat et validée par des institutions spécifiques.

Le mot « banque » apparait dans la langue francaise au XV siecle. Les banquiers du
Nord de I’'Italie réalisaient leur travail dans des lieux ouverts et s’installaient sur des bons,

d’ou dérive probablement le nom.

Les trésoreries du temple ont disparu avec lui, d’autre tels les Médicis ouvrent des
¢tablissements bancaires dans les grandes villes, qui agissent en embrassade, voire méme

deviennent les financiers des souveraines.

L’activité de changeur de monnaie c’était de développer face a la prolifération des
devises au sortir de la base Moyen-Age. Les princes d’Europe ont besoin de ces devises qui

sont prisé€es autant que d’épices orientales pour financer les 2tats et les conflits incessants : le
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Florina un cours extraordinaire. Auparavant, le dogme chrétien avilissait le contact avec

I’argent.

Ce produit alors, avec 1’essor du commerce pratiqué par les républiques maritimes
italiennes (les galéres de la République de Venise ont des échanges actifs avec la Hanse,
L’ouverture de sociétés commerciales dépassent les comptoirs: la premicre Bourse

(économies) voit le jour & Amsterdam, son nom vient de la famille Borsa.

Enfin, I’activité de crédit, jusqu’alors exercée par la communauté juive compte tenu de
la prohibition évoquée ci-dessus, cesse d’étre tenue par eux seuls. Les 2glises ouvrent des
monts de piété permettant aux miséreux de convertir leurs biens en espéces sonnantes et

trébuchantes.

De la convergence de ces trois activités financiéres est né le monde contemporain de la

banque, par concentration successives.

Les banques, non seulement exercent le « commerce de I’argent», mais sont
¢galement les organismes qui produisent de la monnaie, selon 1’adage « les crédits font les
dépots », tout crédit accordé par une banque augmente la masse monétaire en créant un dépot
bancaire (monnaie scripturale) de montant équivalent, et tout crédit remboursé réduit la

monnaie en circulation.

Les banques jouent un réle économique tres important. Elles contribuent (de méme
que les marchés financiers) a orienter I’argent de ceux qui en ont momentanément trop vers
ceux qui ont besoin, Elles ont un grand rdle dans la sélection des projets en fonction de leurs
perspectives économiques. Leur role peut étre comparé au cceur dans un corps humain qui

distribue le sang riche en oxygene vers les organes qui ont besoin.
1.1.4. Evolution de la banque : fin des années 1970 et début des années 1980°

L’économie frangaise ainsi que la plupart des économies européennes ont changé de
régime macro financier depuis le début des années 1980 : celles-ci sont passées d’un régime
d’endettement a un régime de fonds propres, c’est-a-dire que les entreprises ont de moins en
moins en recours a I’endettement bancaire et se financent principalement sur leurs fonds

propre (€pargne et émissions d’action).

*Frangois Chesnais ,Les piéges de la finance mondiale, Mécanismes ,acteurs et réflexions sur les propositions de
réforme,2eme ED,Syros,2000,P.17a 26.
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I s’agit 1a d’un changement de logique financiére qui a des implications économiques
et sociales confédérales : notre hypothése est que 1’on peut expliquer une partie des mutations
économiques et financieres observées en Europe a la fin de ce XX siecle par ce changement
de régime macro financier. Et, selon nous, il s’agit 1a d’une nouvelle étape dans I’insertion de
nos économies dans le capitalisme financier mondial, qui va de pair avec une modification du
rapport de force en faveur des créanciers et des détenteurs du capital financier a 1’échelle

mondiale.

De fait, comme on va le voir ,la part désormais prépondérante des fonds propres dans
le financement des entreprises doit étre reliée au partage de la valeur ajoutée en faveur des
entreprises pendant prés de quinze ans , au rdle croissant de la logique actionnariale et des
fonds d’investissement étrangers, et a la « financiarisation » de la gestion des entreprises .Or
cette économie de fonds propres a provoqué deux effets pervers : la montée de I’instabilité
financiére et de la spéculation, d’une part ;le transfert des risques sur les salariés, d’autre part
.D’ou la série de mesures que nous présentons en conclusion, afin d’enrayer-au moins

partiellement-ces effets pervers.

e Le passage a I’économie de fonds propres : le constat
La part des fonds propres (émission d’actions et, surtout, épargne des entreprises) n’a
cess¢ d’augmenter depuis le milieu des années 1970 pour atteindre prés de 100% des
ressources financiéres des entreprises a partir du milieu des années 1990(tableau 1),au
détriment de I’endettement , qui représentait pourtant prés de 50% des financements des
entreprises au milieu des années 1970.De plus , cet endettement a changé de forme : la part
des émissions de titres sur les marchés(obligation et billet de trésorerie)tend a devenir plus

importante que I’endettement aupres des banques.

Un deuxiéme fait remarquable consiste en une hausse record du taux
d’autofinancement des entreprises, qui dépasse largement le seuil des 90% depuis 1993.Cette
évolution résulte de la conjonction de deux phénomeénes caractéristiques de la situation
récente des entreprises francaises: une progression rapide des résultats qui a permis

I’accumulation d’une épargne abondante, et un manque de dynamisme de 1’investissement.

Autre fait nouveau qui découle des évolutions précédentes : la réduction de I’effort
d’investissement des entreprises, conjuguée a I’accumulation d’une épargne abondante, leur a

permis de dégager des disponibilités financiéres importantes qui ont été utilisée a trois types



Chapitre I : L’activité bancaire et I’environnement des assurances

d’emplois : le remboursement de la dette ; les placement financiers ; et le rachat de leurs
propres action afin de faire montrer le cours de ces derniéres en bourse (voir plus loin). La
part de ces emplois financiers des entreprises a ainsi fortement augmenté au détriment des
investissements directement productifs : c’est 1a un aspect de la « financiarisation »de la

gestion des entreprises, caractéristique de I’économie de fonds propre.

e Economie de fonds propres et montée des profits des entreprises
L'accumulation de fonds propres par les entreprises est fondée sur un partage de la
valeur ajoutée favorable aux profits, C’est en effet par leurs profits que les entreprises
dégagent leur épargne (principale source de fonds propres) et rémunerent leurs actionnaires
(deuxieme source de fonds propres) .Quel que soit I’indicateur retenu (taux de marge, taux
d’épargne ,taux de rentabilité du capital), une constatation s’impose : la situation financiéres

des entreprises frangaises s’est considérablement améliorée depuis le début des années 1980.

Une analyse en longue période du taux de marge des entreprises (graphe 1) montre la
hausse spectaculaire de la part de la valeur ajoutée allant aux entreprises frangaises depuis
1983, année du changement de cap de la politique économique en France avec I’instauration
de la rigueur salariale (plan Delors) .Le taux de marge des entreprises francaises a atteint,
dans la seconde moitié¢ des années 1990, un niveau historiquement éleve, supérieur a 32%.Ce
constat est vérifi¢é pour les principales catégories d’entreprises : entreprise individuelles et
sociétés , grandes entreprises et PME; et quelle que soit la base statistique

utilisée(comptabilité nationale et centrales de bilan).

De méme, 1’évolution du taux d’épargne (graphique2) atteste la bonne santé financiere

des entreprises : des la fin des années 1980, le niveau record de 1970 est dépassé.

e Les entreprises gouvernées par la logique actionnariale
Une des conséquences majeurs du role prépondérant pris par les fonds propres dans les
entreprises a été de modifier les relations entre les trois principaux partenaires des entreprises
(actionnaires ;dirigeants ;salariés)au profit des actionnaires ,remettant en cause le modele
traditionnel de I’entreprises dans lequel les dirigeants et les cadres(la « technostructure »selon
I’expression de J. Galbraith )détenaient la réalité¢ du pouvoir dans I’entreprise au détriment des
actionnaires .Ainsi ,sous le régime fordiste qui a fonctionné jusqu’aux années 1970, les

dirigeants de 1’entreprise avaient conclu des accords avec les salaries, organisant un partage
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des gains de productivité au sein de I’entreprise qui avait assuré la stabilité du partage de la

valeur ajoutée.

L’aveénement de I’économie de fonds propres consacre la fin de ce régime : le modé¢le
traditionnel d’entreprise (qualifié¢ de stakeholdes) a cédé la place a un nouveau modele (appelé
shareholder) donnant la primauté absolue aux intéréts des actionnaires, c’est -a-dire a la

rentabilisation des fonds propres de 1’entreprise.

e Le financement de la gestion des entreprises
Cette prise de pouvoir d I’actionnaire, représenté par les investisseurs institutionnels,
explique que 1’objectif de rentabilité financiére de 1’entreprise ait pris le pas sur le
développement de son activité ou de I’emploi. C’est ce qu’on appelle la financiarisation de la

gestion des entreprises.

1.2. Définition et role de la banque

1.2.1. Définition de la banque

Selon le petit Larousse’, la banque est un établissement privé ou public qui facilite les
paiements des particuliers et des entreprises, avance et recoit des fonds, et gére les moyens de

paiement.

Au sens légal et actuel du terme, la banque est I’organisme financier dont la fonction
essentielle est de recevoir des dépots en vue de les préter sous formes d’avances aux pouvoirs
publics, aux entreprises industrielles, commerciales et agricoles pour le besoin de leur fonds
de roulement, et, depuis peu pour les investissements a moyen et a long terme, et a des

. . . 4
particuliers pour leurs besoins personnels”.

Six catégories d’établissements bancaires sont a distinguer : les banques proprement

dites, les établissements du secteur mutualiste et coopératif, les caisses d’épargne et de

3Le petit larousse grand format, Ed, larousse, Paris 2001, P.117.
*R.WAUTHY et P.DUSHESNE, Economie financiére :opération de banques et de bourse,Ed.La procure,
Namure 1983,P.9.
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prévoyance, les caisses de crédit municipal, les sociétés financicéres et les institutions

[ J L4 5
financieres spécialisées”.

Les banques sont des entreprises ou des établissements qui ont pour profession
habituelle de recevoir sous forme de dépdts, des fonds du public qu’elles emploient sur leur
propre compte en opérations de crédits ou en opérations financiéres. Selon J.V. CAPAL et
OGARNIER « la banque est une entreprise d’un type particulier qui regoit les dépdts d’argent
de ses clients (entreprises ou particulier), gére leurs moyens de paiement (carte crédit, cheque,

etc.) Et leur accorde de préts »

La banque est I’intermédiaire entre offreurs et demandeurs de capitaux et ceci a partir

de deux processus distincts :

e En interposant son bilan entre offreurs et demandeurs de capitaux, c’est

I’intermédiation bancaire.

e En mettant en relation directe offreurs et demandeurs de capitaux sur un marché de

capitaux (marché financier notamment), c’est le phénomene de désintermédiation.

Les banques sont des personnes morales qui effectuent a titre de progression habituelle
et principalement les opérations décrites aux articles110 a 1 13 de la loi N 90-10 de I’avril

1990 relative a la monnaie et au crédit.

Les opérations de banque comprennent la réception de fonds du public, les opérations
de crédit ainsi que la mise a la disposition de la clientéle des moyens de payement et la

gestion de ceux-ci.

e Définition économique

Les banques sont des organismes qui geérent dans leurs passif les comptes de leurs
clienteles qui peuvent étre utilise par chéque ou virement dans les limites de la provision

disponible. Elles sont prestataires de service, assurent les réglements et le transfert des fonds.

> A.Martinet et A.Silem, lexique de gestion, 6éme édition, ed Dalloz, Paris, 2003, Page 52.
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e Définition juridique

Cette définition a connu plusieurs apports a la lumiére des lois adoptées

successivement :

A -Donnée par la loi 86-12 dul9 aout 1986 : « est réputé banque, tout établissement
de crédit qui effectue pour son propre compte et a titre deb profession habituelle,

principalement, les opérations suivantes :

Collecter aupres des tiers des fonds en dépdts quelles qu’en soient la durée et la

forme ;
e Accorder du crédit, quelle qu’en soit la durée ;

e Effectuer dans le respect de la législation et de la réglementation en la maticre, les

opérations de change et de commerce extérieure ;

e Assurer la gestion des moyens de paiement, procéder au placement, a la suscription,

achats, gestions, garde et ventes de valeurs mobilieres et de tous produit financiers ;

e Fournir conseil, assistances, et d’une manic¢re générale, tous service destiner a facilité

I’activité de sa clientéle. »
B -Donnée par la loi du 12 janvier 1988

« La banque est une personne morale commerciale dotée d’un capitale, soumise a ce

titre, au principe de I’autonomie financier et de 1’équilibre comptable. »
C -donnée par la loi 90-10 du 14 avril 1990

les banques sont des personnes morales qui effectue a titre de profession habituelle et
principalement la réception des font publique ,les opérations du crédit ainsi que la mise a la
disposition de la clienteles des moyens de paiement et de gestion de ceci .sont confédérés
comme fonds regus du public ,les fonds recueillir des tiers ,notamment ca forme de dépdot
avec le droit d’en disposer pour son propre compte ,mais a charge de les restituer .Constituer
une opération de crédit ,pour I’application de la présente lois tous actes a titre onéreux par le
quel une personne met ou promet de mettre des fonds a la disposition d’une autre personne

,prend dans I’intérét de celle-ci un engagement par signature tel qu’un aval ,un cautionnement
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ou une garantie. Sont assimilées a des opérations de crédit, les opérations de location assorties
d’option d’achat notamment les crédits —bail son considérer comme moyen de paiement tous
les instruments qui permette a toutes personne de transférer des fonds et ce quel que soit le

support ou le procéder tectonique utilisé.

La banque est une entreprise qui gere les dépots et collecte 1’épargne des clients,

accorde des préts et offre des services financiers.

Elle effectue cette activité en générale grace a un réseau d’agence. Elle utilise de plus
en plus d’autres canaux de distribution: opérations par internet, accords avec les
commergants pour le crédit a la consommation et le paiement par carte, guichets automatiques

dans des lieux publics, publipostage...

Selon la loi de la monnaie et du crédit, il existe deux types d’institutions : les banques

et les établissements financiers.
1.2.2. Roles et importances des banques

Les banques non seulement exercent le commerce de I’argent, mais sont également les

organismes qui produisent de la monnaie :°

Les banques produisent de la monnaie selon 1’adage les crédits font dépots ou «
Loanmakesdeposit » tout crédit accorde par une banque augmente la masse monétaire en
créant les dépdts bancaires de montant équivalent et tout crédit rembourse réduit la monnaie

en circulation.

Les banques contribuent de méme que le marché financier a orienter I’argent de ceux
qui en ont momentanément trop vers ceux qui en ont besoin et présentent des garanties
suffisantes. Elles ont un grand role dans la sélection des projets en fonction de leurs

perspectives économiques.

Comme importance les banques offrent beaucoup de services aux entreprises tout

comme aux particuliers’ :

BouhrizDaidj Aicha, « innovations technologiques des services bancaires et financiers », thése de magistére
université d’oran,2014, P0S.
’Op.cit, par FréderikMishkin, P09.
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» Les marchands circulent avec beaucoup de serinates sans avoir a transporter des
sommes importantes sur les routes encore peu sures.

» Les banques permettent aux particuliers de financer leurs projets en leurs projets en
leurs octroyant des préts, soit immobiliers, soit a la consommation. Cette distinction
dépend a la fois de 1’objet du bien financé, du montant et de la durée.

» Elles délivrent les moyens de paiements a leurs clients.

Elles sont les lieux ou les clients peuvent déposer ou placer leurs liquidités et économie sur
commercialise aussi des contrats d’assurances, les deux métiers de plus en plus

différents.

1.3. Typologies et fonctions des banques

Les banques ceuvrent dans le domaine du commerce de I’argent et dans la réalisation
des opérations et interventions monétaires sur les marchés financiers. Il en existe plusieurs qui
peuvent étre classées en différentes catégories selon leur statut juridique et leurs activités. La
découverte de ces catégories permet de mieux connaitre les principales activités et les roles

d’une banque
1.3.1. Classement des banques par leurs types d’activités
Souvent on distingue cing catégories des banques® suivent leur réle :

a) La banque centrale
Comme la réserve fédérale des Etats —Unis, la banque centrale européenne, la banque
nationale du Rwanda a pour réle de réglementer et superviser les opérations des différentes
banques, de veiller a leur solvabilité a regard des déposants, de superviser la production de la
monnaie par ces banques et d’en réguler I'usage par biais du taux directeur. La théorie
¢conomique y voit un moyen de réguler la croissance, via I’incitation a I’épargne ou la

consommation et d’agir sur I’inflation.

¥BouhrizDaidj Aicha, « innovations technologiques des services bancaires et financiers », mémoire de magistére
en droit bancaires et financiéres, 2014, page 9-11.
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b) La banque de dépot
Commercial banque : Elle travaille essentiellement avec leurs clients, particuliers,
professionnels, et entreprises. Elle regoit des dépdts et elle accorde des préts aux agents qui en

besoin. Les banques de dépdt sont aussi habilitées :

e A fournir et a gérer les moyens de paiement (billets de banque, chéque, carte de
paiement...) attachés aux comptes courants de leurs clients ;
e A proposer des services d’investissement : comptes d’épargne, livrets, PEL, contrats
d’assurance vie, etc.
¢) Labanque de détail
Retail Banking : travaille avec les particuliers, les professionnels et aux petites et
moyennes entreprises. C’est dans ces agences que vous pourrez ouvrir un compte courant et
un (ou plusieurs) compte épargne. Mais le travail des banquiers ne se limite pas a cela, ils ont
aussi pour role de vous conseiller personnelles en vous proposant des produits adaptés a votre

situation.

d) Les banques d’affaires
Wholesale Banking : sont celle dont 1’activité principale est outre I’octroi des crédits,
la prise et la gestion de participation dans des affaires existantes ou en formation. Les
opérations de financement engagées par les banques d’affaires immobilisent des capitaux pour
une longue période d’ou I’utilisation de leurs capitaux propres. Elles peuvent également

utiliser les fonds de dépdts stables dont la durée est égale au moins a deux (02) ans.
e) La banque d’investissement

Investment Banking : Elle est active sur les marches financicres, se chargeant des
opérations financieéres comme les émissions d’emprunt obligataires, les souscriptions d’action,

I’introduction en bourse, les fusions d’actions-acquisition

Les banques de détail et d’investissement sont des simples filiales de groupe
diversifies qui intégre I’assurance, la gestion des fonds de placement ou d’autre activités

financiéres.

Fréquemment ceux-ci rattachent a la filiale banque d’investissements les activités des

banques d’affaires.
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a)

1.3.2. Classement des banques par leurs types d’actionnariat
Nous distinguons trois types de banques :

La banque commerciale : Elle collecte les ressources principalement par biais de la
tenue des comptes et préts aux entreprises. Elle est aussi une société dont la capitale
est détenue par les actionnaires et est généralement cotée en bourse.

La banque mutualiste : Elle est controlée par ses sociétaires qui détiennent des parts et
qui sont souvent leurs clients, elle vient de 1’esprit coopératifs initie notamment par le
milieu agricole. Ce genre de banque peut étre cotée en bourse, dans ce cas il s’agit
d’un holding qui est créé ad hoc

Une banque peut étre une propriété d’état : Lorsque le capital social est une propriété

d’état.

1.3.3. Les fonctions de la banque
Parmi les fonctions de la banque :

La collecte des dépots

La collecte des dépots est une mission essentielle des banques, elle présente un enjeu

considérable pour chaque établissement, car elle détermine pour chaque banque sa part de

marché, sa capacité a distribuer des crédits, sa trésorerie, son rdle sur le marché en tant que

préteur ou emprunteurs.

b) La gestion des moyens de paiement

Afin de faciliter les transactions, les banques ont mis a la disposition de leur clientéle,

différents moyens de paiement, efficaces et sécurises. Pour la réalisation de différentes

opérations, la banque met a la disposition de sa clientele des instruments de paiement

classique (cheque, lettre de change, ordre de virement ...) d’une part et d’autres supports

¢lectroniques pour faciliter et surtout sécuriser les recouvrements des appoints et cela par la

mise en place d’un systéme de paiement électronique.

c)

L’octroi des crédits

La distribution des crédits est I’activité principale d’une banque.
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On se disposant de ressources suffisantes, la banque met a la disposition de sa clientéle
une variété¢ de concours. Cette activité est liée a la réglementation prudentielle. La banque
peut faire appel au marché interbancaire, ou a la banque centrale pour se refinancer. En

Algérie, actuellement les banques sont en sur liquidités.

% Les crédits qui sont accordés
Aux entreprises : dans le but de financer leurs besoins d’exploitation et
d’investissement, les banques peuvent devenir les partenaires dans 1’entreprise et augmenter

leurs capitaux.

Aux ménages : dans le but de financer 1’acquisition ou 1’amélioration de leur

logement, ou pour faciliter leurs achats.

¢ Les opérations avec I’étranger

e Pour les entreprises, les banques peuvent fournir des conseils en maticre
d’investissement et de financement a 1’étranger, par exemple : le crédit fournisseur, le
crédit documentaire

e Pour les ménages : les banques effectuent des opérations de changes dans le but
d’obtenir des chéques de voyages qui permettent la d’élimination des risques de vol ou

de perte.

d) L’activité financiére des banques
Les banques développent de multiples activités financiéres, soit pour leur compte, soit
pour le compte de leur client en intervenant sur le marché financier et monétaire. Elle assiste

et conseillent les sociétés lors d’émission d’actions et lors de leur introduction en bourse.
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Section 02 : concepts sur I’assurance

L’assurance est née a la fin du XVIIéme, alors que les connaissances en mathématique
sont maitrisées (notamment les probabilités). Elle s’est développée au XIXeéme siecle au tour
des risques maritimes et de I’incendie, liée a I’activité humaine de 1’époque. Elle a connu un
essor fulgurant au XXeéme et notamment ’assurance de personne a fin de se prémunir des

risques sociaux : baisse des revenus, maladies, invalidité.

La seconde moiti¢ du XXeéme siécle a connu un développement de 1’assurance de
responsabilité tant le risque majeur de notre société était de voir sa responsabilité engagée

pour les dommages causés a autrui.

Nous avons a étudier dans cette section la définition de 1’assurance et les mécanismes
fondamentaux utilisés dans ce domaine. Le travail sera focalisé sur la définition du concept et

la présentation de quelques principes en matiére d’assurance.
2.1. Principes généraux de I’assurance

2.1.1. Définition

Une assurance est un service qui fournit une prestation lors de la survenance d’un
risque. La prestation, généralement financiére, peut étre destinée a un individu, une

association ou une entreprise, en échange de la perception d’une cotisation ou prime.

En se référant a la définition que donne le « lexique des termes juridiques » publié par
Dalloz (édition 1972, page 31) ’assurance, serait » le contrat synallagmatique par lequel I'une
des parties, I’assur¢ stipule a 1’assureur, moyennant le paiement d’une prime, le versement a
son profil ou a celui d’un tiers, d’une prestation en cas de survenance d’'un dommage ou de la

circonstance prévue au contrat ».

D’une maniéré simple, I’assurance est un contrat passé entre une personne physique
ou morale et une compagnie d’assurance qui la garantit contre les risques éventuels.

Juridiquement parlant « I’assurance est une convention par le quelle, en contrepartie
d’une prime, assureur s’engage a garantir le souscripteur en cas de réalisation d’un risque

aléatoire prévu au contrat. »

Y. LAMBERT-FAIVRE, Droits des Assurances, Ed Dalloz,1995, P35.
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2.1.2 Le contrat d’assurance

Les types de contrats d’assurance les plus communs sont les contrats d’assurances-vie
et les contrats d’assurance dommage. On distingue les contrats d’assurance de personnes et
ceux d’assurance de biens. Le contrat d’assurance fonde 1’essentiel des droits et obligations de

chaque partie. Il établit les conditions dans lesquelles le service sera rendu.

Le code des assurances algérien stipule que le contrat d’assurance doit mentionner

obligatoirement les éléments suivant'® :

- Les noms et domiciles des parties contractantes ;
- Lachose ou la personne assurée ;

- Lanature des risques garantis ;

- La date de la souscription ;

- La date d’effet et la durée du contrat ;

- Le montant de la garantie ;

- Le montant de la prime ou cotisation d’assurance.

Lors de la réalisation d’un des événements listés au contrat, 1’assureur assiste 1’assuré.
Cette assistance est le plus souvent financicre et prend alors la forme d’une indemnisation.
Mais elle peut prendre d’autres formes, par exemple une assistance juridique ou un
rapprochement pour une personne malade a I’étranger. L’assuré et ’assureur peuvent

dénoncer le contrat a chaque échéance.
2.2. Le role social et économique d’assurance
2.2.1. Aspects sociaux
L’objet fondamental de I’assurance est d’indemniser les victimes du sort.

- Elle donne les moyens de reconstruction du chantier en cas d’incendie ;

- L’assureur verse des sommes a 1’assuré en cas d’incapacité de travail.

Ainsi, son role est de protéger les patrimoines et les personnes :

' ART.7 DE L4ordonnance N°95_07 du 25 janvier 1995, relative aux assurances.
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>

Protection des patrimoines

L’assurance permet aux assurés de se prémunir en cas de survenance de certains
événements pouvant affecter leurs biens ;

Les personnes qu’elles soient physiques (particuliers) ou morales (entreprises) peuvent
occasionner des dommages a des tiers et étre tenus de réparer les dommages d’ou la

création d’une dette de responsabilité.
Protection des personnes

Certains événements peuvent frapper la personne dans son intégrité physique. Il s’agit
notamment d’accidents corporels, maladies, déces, incapacité de travail, etc.

Les victimes et proches pourront bénéficier de prestations versées par I’assureur.
2.2.2. Role économique
L’assurance a des conséquences favorables sur I’économie :

Elle indemnise les victimes d’accidents et de maladies. Elle libére ainsi, la collectivité
de la charge de ces dommages et permet de préserver le pouvoir d’achat et de
consommation des particuliers ;

Elle aux entreprises de continuer a fonctionner aprés le sinistre. Par conséquent, elle
consolide I’emploi, la production et préserve le tissu économique ;

Elle constitue un moteur essentiel de développement économique en :

Garantissant les investisseurs dans leurs décisions de prise de risques
Plagant les trésoreries des assureurs sur les marchés immobiliers, financiers et

monétaires.

2.3. Les acteurs du marché des assurances

2.3.1. Les compagnies d’assurances

Les compagnies d’assurances sont des sociétés qui se livrent a la souscription et a

I’exécution de contrats d’assurance tels que définis par la 1égislation en vigueur. Les sociétés
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d’assurance agréées peuvent pratiquer les opérations d’assurance directement et ou par le

biais d’intermédiaires agréés'.

Toutefois, les mutuelles d’assurances, sous forme d’associations, peuvent aussi
pratiquer le métier d’assurance. Les cotisations sont toujours variables. Elles ne peuvent donc
jamais pratiquer d’opérations impliquant une gestion en capitalisation. Elles ne travaillent

jamais avec des intermédiaires.
2.3.2. Les intermédiaires d’assurance

a) Les agents généraux d’assurance
L’agent général d’assurance est le représentant ou mandataire d’une compagnie
d’assurance qui place ses contrats aupres de la clientéle. A ce titre il engage la responsabilité

de la compagnie (droit commun de la responsabilité). Il exerce une profession libérale.

En amont de I’assurance, les agents généraux d’assurance analysent les risques de
leurs clients, puis conseillent ces derniers sur les opportunités d’assurance et placent les
risques aupres de leurs compagnies d’assurance, suivant la gestion des contrats au jour le jour,

et assistent leurs clients en cas de sinistre de 1’ouverture jusqu’a I’indemnisation.

b) Les courtiers
Le courtier en assurances posseéde le statut de commergant et représente le client vis-a-
vis des compagnies avec lesquelles il travaille. 11 est chargé par des assures de leur trouver les
contrats les mieux adaptés et/ou au meilleure cout aupreés des compagnies d’assurances (un
assuré a donc le choix de passer directement par un agent ou indirectement par le biais d’un
courtier). Cependant les produits d’'un méme assureur proposé€s par les courtiers et les agents

ne sont pas exactement les mémes.

¢) Les experts
Ce sont des personnes choisies en fonction de leur compétence pour déterminer la
nature, la cause et I’importance des dommages en cas de sinistre. Ainsi, il y a des experts
d’automobile (les plus nombreux), d’incendie, de transport, d’objets d’art, médecins-experts
pour les dommages corporels, etc. L’assuré fait également appel a des experts, par exemple,
pour D’expertise préalable en assurances incendie ou, encore, s’il y a contestation avec

I’assureur.

"' Selon Art.203 de I’ordonnance N°95-07 relative aux assurances de 25 janvier 1995.
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d) Les actuaires
Ce sont des personnes de niveau universitaire (sciences mathématiques et actuarielles)
qui, chez les assureurs, effectuent des calculs de probabilité notamment en assurance vie et
capitalisation (espérance de vie, valeurs de rachat, valeurs de réduction, etc.). Les actuaires
s’occupent aussi des statistiques dont ils tirent des conclusions pour 1’¢laboration des tarifs

toutes branches.

e) Les produits d’assurance
On distingue généralement deux branches principales :la branche vie et la branche non

vie.

Tableau 1 : Les produits d’assurance

Assurance non vie Assurance vie et
capitalisation

Automobile

Accidents corporels

Accident de travail Assurances
individuelles

Transports

Incendies Assurance de groupe

Assurances des
catastrophes naturelles

Responsabilités civile
générale

Vol

Gréle Autres opérations

Crédit

Assistance

Source :recoupement personnel

Section 03 : le rapprochement entre les deux activités

Les sociétés d’assurance et les établissements de crédit sont considérés tous les deux
comme des intermédiaires financiers puisque ’activité bancaire consiste en effet a collecter
des dépots nets les transformer en faveur du public sous forme de crédits et celle d’assurance
recueille des dépdts (prime) avec en contrepartie une prestation reportée a bien plus tard sous

forme de capital.

Le but de cette section est de démontrer le rapprochement qui peut exister par

excellence entre la banque et 1’assurance. Ainsi on présentera la relation entre les deux

22



Chapitre I : L’activité bancaire et I’environnement des assurances

métiers d’une fagon globale, on parlera des motivations a entreprendre pour lancer des

stratégies d’alliance entre banque et assurances
3.1. La relation entre les deux métiers

La notion de rapprochement peut étre définie comme la création d’un lien financier,
humain, matériel ou autre deux ou plusieurs entités indépendantes. Comme toute forme de

partenariat, les rapprochements interentreprises sont souvent complexes.

Opérant depuis les principaux centres financiers mondiaux tels que Londres, New
York ou Tokyo... etc., les intermédiaires financiers aident leurs clients a gérer leurs risques, a
canaliser les fonds des épargnants et des investisseurs vers des sociétés a la recherche de
financement et facilitent la compensation et le réglement de paiements. Parmi les grands

intermédiaires financiers figurent les banques et les assurances.
3.1.1. Des intermédiaires financiers dans I’économie

Les intermédiaires financiers aident a orienter les capitaux dans 1’économie en jouant
I’'un des deux rdles suivants (et parfois les deux): celui de transformateur d’actifs et de
courtier. Un transformateur d’actifs rassemble des actifs et les transforme en émettant des
créances financiéres qui répondent mieux aux besoins des investisseurs en maticre de
liquidité, de controle et de risque de prix. Les intermédiaires financiers intervenant en qualité

de courtiers proposent des services d’information et des transactions aux investisseurs'>.

En fait, banque et assurance appartiennent au méme domaine d’activité, elles
fournissent aux particuliers des moyens d’épargner en prévision de ’avenir et aux entreprises,
des moyens pour financer leur croissance. Elles gerent également les risques de ces deux

catégories de clients.

"2 1 e cahier Sigma, N°07/2001, les centres financiers mondiaux nouveau horizon pour les compagnies
d’assurances et les banques, Ed SwissRe, P26.
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Tableau N°2 :les intermédiaires financiers dans I’économie.

BANQUES

ASSURANCES

Liquidité : les banques fournissent des
liquidités a bréve échéance grace aux dépots
des épargnants.

Sécurité par rapport aux risques de prix :
les dépdts en banque, offrent des actions et

des obligations, offre un rendement
minimum garanti.
Surveillance d’emprunts: les banques

possedent un savoir-faire dans le contrdle
des demandeurs, la surveillance des
emprunteurs et le recouvrement.

Paiement : le savoir-faire mis en ceuvre par
les banques pour les préts (prévention de la
fraude, analyse de crédit...etc.) leurs permet
d’exceller en matiere de paiement.

Protection des risques : c’est la principale
proposition de valeur des assureurs grace a
leurs pouvoirs de diversification et du
principe de mutualisation.

Depuis que les assureurs ont repoussé les
frontiéres de 1’assurabilité, la portée de la
gestion des risques a augmenté et englobe
désormais de nouveaux services et produits.

Les compagnies d’assurances offrent une
proposition de valeur solide dans la gestion
d’actif.

Un assureur s’apparente a un fond de
placement utilisant des fonds de tiers. Les
fonds étant levés par la vente de polices
d’assurance et non via des marchés des
capitaux.

Source : Sigma N°07/2001, SwissRe.

3.1.2. La place de I’épargne dans les produits d’assurance et de banque

Les métiers de banque et d’assurance possedent des éléments communs parmi lesquels
onpeut citer la relation de proximité, les similitudes dans la nature de la clientéle, la technicité
des produits et la maitrise des techniques financiéres. Pour bien comprendre la convergence
entre les deux entreprises, i convient d’analyser la substituabilité des produits proposés par
chacun des deux secteurs et de comparer les produits d’assurance qui se rapprochent des

produits d’assurance qui se rapprochent des produits d’épargne bancaire.

Aujourd’hui, les assureurs ont compris qu’il fallait moderniser leur gamme, et ont
ainsi conquis une part beaucoup plus importante du marché de 1I’épargne en proposant des

produits modernes qui pallient les inconvénients pesant sur les formules classiques
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d’assurance vie peuvent se substituer désormais aux produits d’épargne bancaire. C’est 1’une

des motivations des banques a se lancer dans la commercialisation des produits d’assurance.

Tableau N°3: les termes sensiblement équivalent utilisés par les banquiers et les

assureurs.
BANQUE ASSURANCE
Epargne Prime
Retrait Avance
Rachat partiel
Intérét compte d’épargne Bénéfices financiers
Bénéfices techniques
Cloture de compte Rachat total du contrat
Frais de tenue de compte Chargement de gestion

Source : recoupement personnel.
3.1.3. Domaine de complémentarité

Du point de vue de I’offre, il existe des ressemblances dans la gamme des produits
proposés, dans les possibilités de distribution, dans 1’administration et la logistique.
Décidément, la banque et la compagnie d’assurance se trouve aujourd’hui dans une de
complémentarité tout azimut. L’activité bancaire et assurantielle dissimule plusieurs éléments
compliment aires et e rapprochement des deux métiers permettra une réelle diversification

pour les deux entités'.

e Rapports différents au temps
Le début d’une période d’épargne est lourd pour 1’assureur. En effet, les charges y
afférentes a la constitution de provisions mathématiques aux passifs du bilan s’ajoutent le
paiement des commissions D’apporteur d’affaires (I’assureur individualise le colt
d’acquisition de chaque affaire). Au-dela d’un certain nombre d’années d’une épargne
effective, I’assureur vie aura déja amorti ses frais et il passe a une phase bénéficiaire de son

exploitation.

" Daniel Jean-Pierre, les enjeux de bancassurance, Ed de Verneuil, Paris, 1995, P128.
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Dans la banque, la situation est différente ; le banquier n’individualise pas le prix de
revient de chaque affaire et généralement, il n’a pas d’intermédiaire a rémunérer, les frais
d’acquisition sont tout simplement confondus avec les frais annuels de fonctionnement des
agences, donc chaque nouvelle affaire contribue immédiatement a accroitre le résultat

financier du poste concerné.

Dans une phase de conjointure économique favorable ou les institutions accroissent
leur chiffre d’affaires, les résultats de la banque vont croitre immédiatement alors que ceux de
I’assurance vont se dégrader. Plus tard, la situation se renverse puisque le profit de la banque
va en diminuant alors que celui de 1’assurance augmentera. Ce mécanisme nous démontre la

complémentarité entre les deux institutions.

e Sensibilité complémentaire aux taux d’intéréts
Selon KEREN VERED'", les périodes d’inflation et de désinflation produisent des
effets opposés pour les banques et les compagnies d’assurances ainsi peuvent-elles s’épauler

[’une a ’autre.

Généralement, la période d’inflation est plutot favorable a I’activité bancaire, alors que

la désinflation bénéficie au secteur de 1’assurance.

Tableau N°4 : Impact des périodes d’inflation et de désinflation sur la banque et la

société d’assurance.

Périodes d’inflation Périodes de désinflation

FAVORABLE DEFAVORABLE

e Diminution de la valeur | ¢ Hausse de la valeur relative des
Effets sur la|relative des annuités de | annuités de remboursement.
banque remboursement. e Stagnation de ’activité Crédit.

e Croissance de I’activité de

crédit

DEFAVORABLE FAVORABLE

e Diminution du chiffre | ¢ Hausse de la wvaleur du
Effets sur la | d’affaires de 1’assurance vie. portefeuille obligataire due a la
compagnie e Le rachat de valeur nominale | baisse des taux d’intéréts.
d’assurance des indemnisations de la|e La  valeur relative des

branche dommage. indemnisations de la  branche

dommage diminue.

Source : recoupement personnel.

Y KEREN VIRED, la bancassurance,Ed Que sais-je ?, Paris, 1997,P21 a 26
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Complémentarité au niveau de front office

Aprées du grand public, le banquier bénéfice d’une image de marque trés important, en
effet, le banquier entretient des contacts réguliers avec son client, il lui fournit
quotidiennement des petits services allant des retraits de fonds jusqu’a d’un découvert

bancaire, en passant par le réglement des cheéques et les opérations de caisse.

Moins fréquemment, le métier de ’assureur est généralement peu apprécié du public,
le contrat est plutot accessoire qu’il s’agisse de 1’assurance vie ou de 1’assurance dommages,
méme dans le cadre d’un contrat de santé, ou les échanges sont plus fréquents, le
remboursement des frais maladies se réalisent par la voie postale, sans aucune relation

personnelle entre les deux parties.

En outre, lorsque le contrat a lieu, c’est en principe lors d’occasions peu propices pour
développer des relations de confiance. Dans ce cadre, le banquier a une meilleure relation
avec le client que I’assureur, a cet effet, il s’agit d’une complémentarité¢ dans 1’image de

marque des deux institutions.

Egalement, les banques ont bien réussi ’intégration de la technologie au niveau de
leur réseau. D’ailleurs, 1’automatisation, la télématique ainsi que le développement de la
banque a réseau ou de proximité nous permettent de parler d’une certaine industrialisation des
services. C’est par la ou réside I’intérét aux assureurs de bénéficier d’un certain effet de
synergie en s’alliant avec une banque pour profiter des progres technologiques sans trop

investir.

On peut que conclure qu’une complémentarit¢ au niveau du front office peut se

réaliser.
3.2. Les motivations de ce rapprochement

Durant les décennies, la rapidit¢é de I’innovation financieres et les réformes
réglementaires ont entrainé¢ des changements majeurs dans le paysage financier mondial. De
nouveaux produits financiers et de nouveaux concurrents ont rejoint les rangs des acteurs

établis'.

Op.cit,les cahiers Sigma N°07/2001,P33.
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3.2.1. La désintermédiation financiére

Grace a I’innovation financiére, a la baisse des cofits de la titrisation'® et a la présence
d’acteurs de plus avertis sur le marché, les émissions de titres sont devenues la source
principale de financement des grandes entreprises, détronant ainsi les préts bancaires.
L’augmentation de la demande de titre par les fonds de pension et les fonds de placement a,

en outre, favorisé les émissions de titres.

Du coté de I’offre, les progres technologiques ont fait baisser les colits, comprimant
les marges des taux d’intéréts. Ce phénomene encouragé de nombreuse banque de renom a se

détourner des préts aux profits des revenus tirés des commissions.
3.2.2. La déréglementation

Si, historiquement, les dispositions législatives segmentaient le marché et
garantissaient des monopoles sectoriels aux différents établissements financiers, la
déréglementation des années 80 a remis en cause ces monopoles et a favorisé la concurrence.
Les changements réglementaires influent sur I’évolution des marchés financiers et subissent
également son influence. De nombreux pays ont entrepris des réformes réglementaires en vue

de faciliter le développement du secteur de service financier.

Ainsi en France par exemple, la déréglementation a permis aux réseaux de la poste et

des caisses d’épargne de devenir des concurrents trés sérieux des banques.
3.2.3. La mondialisation

La déréglementation a joué son role central dans la mondialisation des services
financiers et la convergence des prestations de services financiers dans certains secteurs. La
mondialisation des marchés s’est accélérée au cours des récentes décennies. Les frontieres
nationales, les fuseaux horaires et les distances géographiques ne représentent plus des

obstacles au lev¢ international ni a ’allocation de capitaux.

Les progres technologiques et la détente au niveau de la surveillance des capitaux ont
permis aux entreprises d’investir et de lever des fonds a I’étranger plus facilement. Les flux

d’investissements directs étrangers mondiaux ont augmenté a un rythme progressif. Les

' Une technique d’ingénierie financiére consiste a transformer certaines créances bancaires non liquides en titre
liquide et négociable.
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institutions financieres ont franchi les frontieéres régionales et sectorielles pour satisfaire les

besoins de leurs clientéles internationales et pénétrer de niveaux marchés'”.

L’émergence degrands groupes financiers tels que Citigroup, HSBC, ING, ZURICH et
ALLIANZ et aussi le reflet des forces de la convergence. Toutefois la convergence ne se
limite pas aux opérations de fusion et d’acquisition. Elle peut également engendrer des
partenariats qui permettent aux institutions financic¢res de réaliser ventes croisées de leurs
produits, équilibrer des profils de risque différents, de partager des services et d’obtenir

I’acces a de multiples canaux de distribution.
3.2.4. Les avancées technologiques

Les avancées technologiques donnent, en outre, naissance a de nouveaux instruments
financiers qui permettant aux entreprises et aux institutions financieres de revoir les positions

de leurs bilans.

La capacité de dégrouper et de regrouper les risques financiers offre a une institution
une plus grande flexibilité, lui permettant de s’adapter a son profil de risques préféré. La
technologie permet également de minimiser 1’importance des frontieres nationales. Des
institutions financieres virtuelles (comme des banques ou des assureurs) existent d’ores et

déja et pourraient occuper une place de choix.
3.2.5. Le développement de I’épargne assurance

Parall¢lement a 1’essor économique qui a débuté vers le milieu des années 80 et a la
croissance du bien-étre privé, I’attrait de I’épargne assurance s’est amplifi¢ et 1’épargne
orientée vers le rendement a plutot pris le pas sur I’épargne axés sur la liquidité. Des produits
d’assurance —vie nouveaux et rentables, le développement démographique et les engagements
publics dans le domaine de prévoyance pour la vieillesse ont aussi favorisé I’augmentation du

volume des primes.

Op.cit. Sigma N°07/2001, p36.
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Conclusion

Dans ce chapitre on a abordé l‘environnement des banques et des assurances

d’unemaniére générale, la définition de I’assurance et les principaux mécanismes de celle-ci.

Nous avons constaté que la banque et la compagnie d’assurance jouent des roles différents
dans I’économie, elles sont complémentaires en produisant des services financiers pour la

clientéle, ce qui arésulté le rapprochement entre les deux activités.
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Chapitre II : Les Métiers De La Bancassurance

Introduction

Les banques offrent de plus en plus des produits d’assurances a leurs clients : par
exemple la souscription d’une assurance des moyens de paiements (perte de carte bancaire, de
chéquier ...) ou I’assurance de perte de revenus (chomage, invalidité...) associée a la tenue
d’un compte courant. Elles distribuent des produits d’épargne ; de prévoyance et d’assurance-

dommage.

De leur coté, les compagnies d’assurances se livrent a une concurrence effrénée pour

développer des produits bancaires dans le cadre d’une activité appelée ’assurbanque’’.

C’est ainsi que certaines compagnies d’assurance proposent le crédit, le livret et le

compte bancaire.

La bancassurance traduit une idée de collaboration entre la banque et 1’assurance,
chacune cherche a travers cette stratégie a proposer une offre financiére la plus possible.
L’idée fondamentale est donc de proposer aux clients une offre globale patrimoniale en
épargne a long terme en crédit et en service. Cette offre valorise les services et leur donne des

outils supplémentaires.

¢

Dans ce chapitre intitulé *’ les métiers de la bancassurance ‘’, nous étudierons le
secteur de bancassurance, on mettra en évidence le concept, ses fondements théoriques, ses

enjeux et un apercu historique de la bancassurance.
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Section 1 : Présentation de la bancassurance

Introduction

La distinction autrefois faite entre la banque et le société d’assurance reléve du passé,
I’assurance fait aujourd’hui partie intégrante du paysage financier. En effet la globalisation
financieére engendrée par la libéralisation a suscité le besoin chez le secteur financier de
chercher de nouveaux relais de croissance. Ainsi la banque et I’assurance qui étaient séparées
ont sentis besoin de se rapprocher dans le but de trouver de nouvelles sources de création de
richesse. Ce rapprochement structurel entre les établissements bancaires et les compagnies

d’assurances a donné naissance a la bancassurance.
1.1. Définition de la bancassurance

Si les banques et les assurances ont longtemps vécus séparées, on assiste depuis ces
vingt derniéres années a une disparition des fronticres. Le paysage de finance connait de
profondes mutations et le temps ou les établissements de crédits se contentaient de distribuer
des produits bancaires tandis que les assureurs se cantonnaient & commercialiser des contrats

d’assurance est révolu.

La tendance est aujourd’hui a la convergence entre les métiers de la banque et de

I’assurance :il s’agit du phénomene Bancassurance.

La Bancassurance désigne les différents modes de rapprochement entre les
¢tablissements bancaires et les sociétés d’assurance. L’objectif peut étre simplement
commercial (dans ce cas la banque vend des contrats d’assurance) mais il peut €tre aussi

structurel, allant jusqu’a la création conglomérant financiers.

e Selon ALLAN LEACH la Bancassurance est : « ’implication et la participation des
banques, des caisses d’épargne et des organismes de crédits immobiliers dans la
fabrication, le marketing et la distribution des produits d’assurance »'.

e BERNARD de GRYSE propose une autre définition dans une formulation stricte, c’est
celle d’'une bancassurance qui a prouvé sa réussite dans plusieurs entreprises et
plusieurs pays. On peut interpréter et évaluer toutes les déviations et les applications

approximatives « la bancassurance est a proprement parlé I’activité¢ d’assurance, filiale

"Leach Alan, « cité bancassurances in practice », Munich 2001, page2
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d’une banque »%. Autrement dit, un assureur, filiale d’une banque, congoit et fabrique
des assurances adoptées au profile des clients de la banque et tient compte, pour les

diffusions des exigences et des spécificités du réseau bancaire.

1.2. Historique de la bancassurance

A travers ce point, nous allons essayer de mettre en avant un apergu historique de la

bancassurance dans le monde et plus particuliérement en Algérie.
1.2.1. Dans le monde

La bancassurance est un phénomeéne économique qui a marqué 1’Europe ces derniéres

décennies. Depuis le début des années 1980 on I’a vu apparaitre dans la plupart des pays.

Elle s’est activement propagée en France, en Belgique, en Italie et en Espagne. Elle

commence la faire en Allemagne et d’autre pays d’Europe de I’est.
1.2.2. En France

Née au début des années 1970, la bancassurance est devenue aujourd’hui un actif
stratégique de secteur bancaire en France, car les banques frangaises ont trouvé dans la
bancassurance une nouvelle source de profil, qui tout en diversifiant leur activité bancaire,

optimisait leur catalogue de produits et fidéliser leurs clients.

Elle est apparue en France lorsque la banque du crédit mutuelle du I’est a commencé a
la pratiqué en 1971-1972 : Elle s’est avérée trés porteuse, puisqu’elle a permis au crédit

mutuelle de devenir progressivement un acteur majeur sur a scéne des assurances frangaises.

€9 1%

Par la suite, 1973, la compagnie bancaire s’est dotée d’une filiale ’vie’’ appelée
CARDIF qui produit et gere des contacts dont la commercialisation est entiérement confi¢e a

des distributeurs extérieurs.

Une fois le succes constaté en France, a partir du milieu des années 1980, le mode¢le

est exporté en Europe puis dans le monde.

% Bernard de Gryse, »la bancassurance en mouvement », Edition Boeck et acer, Bruxelles 2005, p1
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1.2.3. En Italie

Dans les années 1990, une réglementation tres libérale et un traitement fiscal favorable
ont favorisé¢ le développement des produits d’assurances ave la bancassurance, bien que, es
avantages fiscaux dont bénéficier 1’assurance vie aient été progressivement 1990 et les années

2000, la bancassurance a réussi @ maintenir sa position de leader.
1.2.4. En Espagne

L’apparition de la bancassurance en Espagne ressemble a celui de 14Italie par la

fragmentation historique du marché de I’assurance et sa faible culture assurantielle.
1.2.5. En Allemagne

Les allemands emploient le terme < ALLFinance’’ ou “’Tout Finance’’ pour définir la

bancassurance.

La part de marché des banques a augmenté entre 1992 et 1999 mais le marché reste
toujours dominé par les agents généreux. Le faible succeés de la bancassurance semble
s’expliquer par le conservatisme de la clientéle en matiere de service financiers et son

attachement aux réseaux distribution traditionnels.

En effet, en assurance automobile et les garanties multirisque habitation, la durée des

. 3 ..

contrats d’assurance proposes par les assureurs allemands oscille entre 5 et 10 ans’. Ainsi,
I’ait que les produits d’assurances vie qui mixent les produits d’assurances ne soient pas

défiscalisés ne facilite pas leurs souscriptions.
1.2.6. En Grande Bretagne

Les parts de marché de bancassurance en Grande Bretagne ne font que décroitre au
début des années 1990 et cela en faveur des courtiers dont les parts de marché progressent de

plus en plus.

Le mod¢le de la bancassurance anglo-saxon ne facilite pas prolifération de I’activité

assurance au seine de la banque. En effet, les accords se font donc la plus part des cas entre

3 Albert Michel, cité par, Lambert Denis-clair, « économie des assurances ». Edition : Arnaud clin Paris, 1996,
p38
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deux égaux ce qui ne facilite pas le mariage entre les deux entités de culture et de stratégie

d’entreprise.

Faible présence des bancassurances sur le marché, a une clientéle traditionnellement
peu fidéle, et au fait que les produits offerts par les bancassureurs n’ont pas une spécificité qui
les différencient des autres produits traditionnels et globalement ne sont pas meilleurs que

ceux des assureurs.
1.2.7. Aux Etats Unis

Avant les années 1990, la bancassurance n’était pas autorisée, toutefois, malgré la
suppression des restrictions a ’encontre des banques opérant des banques sont demeurées

insignifiantes.

Cet insucces tient en partie de I’évolution séparée, pendant de nombreuses années des
intermédiaires financicres des deux secteurs. Jusqu’ici, les banques ont distribué les produits
assurance vie. Elles ont aussi acquis une certaine expérience dans la distribution d’assurance-

crédit, bien que leur présence sur le marché d’assurance non vie soit limité.
1.2.8. En Afrique

En dépit du faible niveau actuel des pénétrations, la bancassurance demeure un sujet
d’actualité¢ en Afrique. Nombreux d’ailleurs sont ceux qui pensent que 1’adoption plus large
de la bancassurance aidera a stimuler la demande d’assurance en particulier dans le secteur vis

sous développé.

Dans ce processus, la distribution des produits vie par le bais des banques et les efforts
de marketing déployés afin de promouvoir 1’assurance vie ont pour objectif de surmonté les
barrieres culturelles. Il semblerait en outre que la bancassurance compatible avec a la fois
islamique, la bancatakaful, s’appelée a jouer un réle majeur dans le développement du

marché.
1.2.9. En Tunisie

En Tunisie, le secteur d’assurance vie est trés réduit du faite qu’il n’a réussi ni a
s’imposer sur le marché de ’assurance nationale ni a jouer le role économique escompte, de

ce fait, le concept de bancassurance a été¢ introduit en 2002,dans un début de dynamiser ce
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marché¢, en diversifiant le réseau de distribution surtout que les banques bénéficient d’une
meilleure image de marque, d’une fréquence de contact des clients plus élevé et d’une

meilleure connaissance patrimoniale de leurs client.

1.3. Les modéles de 1a bancassurance

Il n’existe pas un seul modéle a suivre pour créer un bancassureur, en effet, suivant le
pays ou on se trouve, la bancassurance prend des dimensions différentes. En pratique, il existe
plusieurs stratégies de bancassurance : on peut citer la signature d’un accord de distribution
entre la banque et la compagnie d’assurance, la signature d’un partenariat avec prise de

participation stratégique et la création de filiales communes.
1.3.1. La signature d’un accord de distribution

L’accord de distribution des produits d’assurance par la banque est la forme la plus
simple de la bancassurance. C’est une stratégie purement commerciale dont I’objectif est la
rentabilisation du réseau de distribution et la banque d’une part, et I’accés pour I’assureur, a
une clientéle plus rentable et plus solvable d’autre part. Tout en demeurant indépendant
chacune des deux sociétés sur le plan juridique, ces accords peuvent Etre assortis d’une
participation croisée ou non mais trés minoritaire dans le capital de la banque ou de
I’assurance : la banque est un simple intermédiaire en assurance et fait concurrence plutdt aux
courtiers et aux agents généreux. Ce type de partenariat présente 1’avantage de s’appuyer sur
I’infrastructure produite (Systeme de gestion et d’information) de I’assureur, ce dernier peut
mettre rapidement ses moyens et son savoir-faire a la disposition de la banque, sans générer

de trop lourds investissements.

Cependant, cette formule impose une cohabitation des cultures d’entreprises
différentes, entraine une perte de contréle de la qualité de la clientéle et peut étre a 1’origine

des conflits.
1.3.2. L’intégration
Elle se met en place soit par :

e La création d’une filiale d’assurance par la banque.

e La création d’une filiale d’assurance par une société d’assurance.
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a) La création d’une filiale d’assurance par la banque

Généralement, en Europe, le rapprochement entre la banque et 1’assurance se fait par
la création d’une société d’assurance par la banque, le Crédit Mutuel est la premicre

institution financiére a avoir instauré la bancassurance en France.
b) La création d’une filiale d’assurance par une société d’assurance

Cette forme de partenariat s’appelle «assurfinance ». C’est une réaction des
compagnies d’assurance a la concurrence bancaire. Les compagnies d’assurance ont créé des

¢tablissements de crédit pour renforcer la vente des contrats d’assurances.

En France par exemple, des assurances AXA, AGF, GROUPAMA on crée chacune
une filiale bancaire AXA Banque, AGF Banque et GROUPAMA Banque, respectivement.

1.3.3. Les joints ventures

Il s’agit d’une société d’assurance créé par une banque et une compagnie d’assurance
détenue a part égale par ces dernic¢res, dans le but de créer des synergies entre les deux

institutions, de partager les compétences et les technologies, ou de diversifier leurs activités.

Toutefois, dans ce modele, il est indispensable d’avoir un cadre réglementaire et un

environnement favorable afin de réaliser les objectifs visés.

En réalité, il n’existe pas un modele de bancassurance bien précis qui pourrait réaliser
de bons résultats pour les deux parties prenantes, car chacune d’elles a ses propres
caractéristiques en matiere de réglementation et de cadre culturelle. En pratique ces mode¢les
s’articulent généralement sur la distribution des produits via les guichets, qui a pour vocation

de compléter des produits distribués par la bancassurance”.

*T.BENNADJ.Op.cit.p.11.
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Tableau N°5 : Les mode¢les de de développement de bancassurance

Description Avantages inconvénients Pays ou le
modele est
couramment
répondu

Accord de | Banque jouant | Début  rapide | Manque de | Etats unis,

distribution un role | des opérations. | flexibilit¢ pour | Allemagne,
d’intermédiaire | Aucun le lancement de | Royaume-Uni,
pour une | investissement | nouveaux Japon et Corée de
compagnie en capital. produits. sud.

d’assurance Possibilit¢  de

divergence dans
les cultures
d’entreprises.
Joint-venture Banque associé | Transfert de | Gestion difficile | Italie, Espagne,

a une ou | savoir-faire. sur le long | Portugal et Corée
plusieurs terme. du sud.
compagnies
d’assurance.
Intégration Création d’une | Culture Investissement | France, Espagne,
compéte filiale. d’entreprise élevé. Belgique et

maintenue.

Royaume-Uni.

Source : la bancassurance, septembre 2005, Scor ; Op.cit.
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Section 02 : les produits de bancassurance

2.1. Les produits distribués par la bancassurance

. . . , 5 . ~ , ’ r .
Les produits distribués” doivent étre complétement adaptés au réseau bancaire. Nous
pouvons classer ces produits selon leurs ordres chronologiques de leur bancarisation qui est

un ¢lément pour la compréhension des étapes de développement de la bancassurance.
2.1.1. Les produits constituant le prolongement des opérations bancaires

Il s’agit d’une large gamme de produits, dont plusieurs sont des produits d’assurance,

ces produits peuvent étre classés en trois sous-groupes :

v" Les produits d’assurances liés aux crédits.
v" Les produits d’assurances liés aux dépots.

v" Les produits d’assurances liés aux instruments de paiements.
a) Les produits d’assurances liées aux crédits

La banque en octroyant des crédits a des particuliers, exige d’assurer ce crédit, en cas
de déces de leurs emprunteurs, d’invalidité, 1’incapacité, ou bien perte d’emploi. L’assurance-
crédit prend en charge le remboursement, cependant il est préférable pour une banque

d’assurer ses clients pour affirmer un bon résultat de crédit.

L’assurance-crédit est 1’'un des premier produit d’assurance les plus proches de
I’activité bancaire, d’autres produis répondent aux mémes soucis ont été créés tel que le
temporaire décés qui est un contrat d’assurance qui garantit le paiement de I’emprunteur en

cas de déces et / ou d’invalidité absolue et définitive.
Les plus connus sont les suivants :

e Le temporaire décés
C’est un contrat d’assurance qui garantit, en cas de déces de I’assuré, le solde restant
di de I’emprunt contracté par ce dernier. C’est un temporaire déces décroissant par lequel le
souscripteur d’un prét(assuré)désigne la banque créanciére comme bénéficiaire d’un capital

égale a ce qu’elle lui doit.

> W. Kakouche, S.Kerkas, « essaie d’analyse de la bancassurance en Algérie »,mémoire de fin d’étude,
université Bejaia ,2005,pagel7
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En d’autres termes, moyennant le paiement d’une prime, 1’assureur, qui peut étre une
filiale de la banque ou autre, s’engage a devenir le débiteur principal de la banque et a payer a
la place du souscripteur du contrat d’assurance le montant du crédit qui reste a payer en cas de

déces de ce dernier.

Le contrat d’assurance « temporaire déces » convient a tous les types de préts ; crédits

Immobiliers, crédits a la consommation, ... etc.

Le montant de la prime a payer dépond de I’age de I’assuré, du montant du crédit et de
I’échéancier de remboursement. Son paiement peut étre effectué soit en une seule fois (prime
unique) soit par plusieurs versements. Il peut étre aussi consolidé avec le montant total du

crédit.

Le temporaire déces vendu par les bancassureurs se distingue des produits similaires
des assureurs traditionnels par ses changements réduits et ses questionnaires médicaux

simples qui tendent apparaitre. Ils sont appelés par certains « déclaration de santé ».

Aujourd’hui, ces produits ont beaucoup €volué et offrent plus de garanties. Désormais,
le temporaire décés que contre invalidité totale et s’é¢tend méme au cas de chomage et

I’incapacité temporaire de travail de I’assuré.

Certains bancassureurs 1’offrent gratuitement, a I’occasion de souscription d’un prét, et
paient ainsi la prime d’assurance a la place de I’emprunteur. Cette pratique entre dans le cadre
des outils de marketing dans le but d’attirer et d’intéresser une nouvelle clientéle. Néanmoins,
le bancassureur va inclure les couts des garanties offertes, qui ne sont pas vraiment €levés,

dans le taux d’intérét applicable a I’emprunteur.

e La garantie liée a un découvert
Les banques offrent des facilites et des découverts bancaires a des particuliers, et
généralement a des salariés dont le montant peut atteindre deux ou trois fois le montant du
salaire mensuel, ce crédit n’a pas de date de remboursement fixe, il est amortissable par les

sommes qui passent régulierement au crédit du compte.

Pour garantir, en cas de déces, le solde débiteur d’un client ayant un découvert, les
bancasseurs ont institué¢ le contrat de garantie de découvert. Il obéit aux mémes principes que

ceux du temporaire déces a des exceptions preés.
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Généralement, la garantie couvre le montant maximum du découvert. En cas de déces
de I’assuré, le solde débiteur sera payé aux héritiers du défunt. Ceci est logique, des lorsque le

contrat garantit le montant plafond du découvert.

La prime est payable annuellement et son montant est ajusté a chaque échéance en
tenant compte de 1’age de client. Nombreuses sont les banques qui offrent cette garantie

gratuitement a la clientéle afin de la fidéliser.
b) Les produits liés aux dépots

Ces contrats garantissent généralement le paiement d’une somme, qui est en
corrélation directe avec le solde moyen du compte auquel le contrat est rattaché, aux héritiers

de I’assuré en cas de son déces et /ou d’invalidité absolue.

Dés les années 1970, les banques ont commencé a commercialiser des produits

d’assurances liés directement aux dépots et aux comptes courant de la clientele.
¢) les produits d’assurances liés aux instruments de paiements

Ce type de produits s’est développé a partir des années 980 avec I’apparition de cartes
de paiement et celle de crédits. Les banques ont beaucoup innové afin d’attirer la clientele
vers ses nouveaux instruments de paiement qui rapportent beaucoup de ressources en

commissions.

Ces contrats garantissent le client contre le risque de vol et toute soustraction ou
utilisation frauduleuse de la carte de paiement. Certains ont ¢élargi leur garantie et
garantissaient leurs clients contre les vols lors de I'utilisation des distributeurs automatique,
ailant encore plus loin, offraient avec les cartes de paiement internationales des garanties

assistance a 1’étranger en cas de maladie a I’occasion d’un voyage a 1’étranger.
2.1.2. Les produits de I’épargne a forte dominante financiére

Ces produits ont marqué la fin de la période d’apprentissage et annoncerent 1’entrée
dans une nouvelle de bancassurance. Le commencement s’est fait avec des produits
d’assurance vie trés simples, puis avec le temps et afin de répondre aux besoins complexes de

la clientele, les banques intégraient dans leur gamme des produits de plus en plus complexes.
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a) Les produits complexes
La spécification et la diversification des besoins de la clientéle ont amené les banques
a développer des produits plus complexes qui nécessitent des techniques plus sophistiquées,

mais évidemment moins maitrisées par le personnel de base.

Il s’agit surtout des produits a taux garanti et des produits a fenétre qui répondaient
dans certain cas a des besoins trés simples e la clientéle mais dont I’¢laboration nécessite une

trés grande technicité.

b) Les produits simples
Il s’agit des capitaux différés avec une contre assurance’, placés dans le cadre d’un
cadre d’un contrat d’assurance vie. Le mécanisme est simple, le client verse un capital initial
et le banquier lui garantit le capital et les intéréts capitalisés au terme du contrat. Si par
malheur le client décéde avant 1’échéance, ses héritiers désignés recevront le montant initial

augmenté d’une part des intéréts.

Sans la contre assurance le produit n’est plus valable. En effet, c’est nul n’acceptera de
placer ses capitaux pour qu’il soit, en cas de son déces, acquis a 1’assureur qui va les répartir,

selon la logique de la mutualisation, sur les souscripteurs vivant.

Actuellement, les contrats d’assurance vie proposés couvrent plusieurs besoins
(préparation a la retraite, épargne de long terme, succession, création d’un capital pour les

enfants...) et offrent la possibilité d’avoir différent modes de versement fixe o variable.
2.1.3. Les produits de prévoyance

Ce sont des produits d’assurance qui garantissent le paiement d’un certain capital aux
bénéficiaires désignés du défunt en cas de déces. L’expérience a démontré que les banquiers
sont plus aptes que les assureurs traditionnels a vendre des produits d’assurance qui touche la

vie humaine et aux assurances de personnes en général.

6 . , , . . . O
C’est le remboursement des primes versées lorsque I’assuré qui a souscrit un contrat d’assurance vie, décéde
avant le terme fixe.
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2.1.4. Les produits d’assurance de dommages

Dé¢s les années 1990, le marché de I’assurance de dommages & commencer a étre
envahi par les bancassureurs’ malgré sa rentabilité hypothétique et malgré les risques sur les
relations commerciales avec les clients, un retard ou un mauvais réglement d’un sinistre peut

s’avérer fatal pour la relation client /banque.

Néanmoins, il est tout a fait logique d’assurer les immeubles et les meubles chez le
banquier qui les a financés. Désormais, les contrats d’assurance habitation et automobile sont

distribués au niveau des guichets bancaires.
2.1.5. Les produits packagés

Ce sont des produits combinant diverses prestations bancaires et assurantielles
groupées en un seul produit. Le produit packagé colitera moins au client que s’il procure

chaque produit du package individuellement. Les exemples de package ne manque pas.
Nous pouvons citer :

e Package logement : aillant un crédit pour travaux et assurance habitation ;

e Package pour étudiants : aillant un crédit étudiant, une assurance habitation, la mise a
disposition des moyens de paiements et une complémentaire santé ;

e Package automobile : alliant un crédit pour I’achat d’une voiture et une assurance
automobile.
Les banques cherchent toujours a personnaliser leurs produits selon la nature de la

clientéle qu’elles détiennent, afin d’offrir un produit sur mesure.

7 L. . ey .. , .
On parle de bancassureurs por désigner un groupe d’entreprise dont I’activité principale porte sur les opérations
de banque et qui est également habilité a exercer I’intermédiation en assurance.
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Section 3 : les enjeux et les perspectives de la bancassurance

Le succes de bancassurance en Europe nous laisse s’interroger, sur les enjeux réels de
la bancassurance tout au niveau macroéconomique. A cet effet, nous tenterons a présenter

dans ce présent point les divers enjeux de la bancassurance.
3.1. Les points forts et faibles de la bancassurance®

3.1.1. Les points forts de la bancassurance
a) Taux de rétention

Un indicateur nommé taux de rétention mesure la santé des opérations d’assurance. Il
est évident qu’il a un avantage économique a pouvoir garder longtemps la clientéle des
assureurs, car il serait dommageable qu'un nombre de police chute dans un laps de temps

relativement court apres qu’ils aient été conclus.

Le colt d’acquisition d’une nouvelle police (de méme elle d’un client nouveau) est
relativement €levé au point que c’est un investissement que la plupart des entreprises essayent
de quantifier et de contrdler soigneusement. Il s’ensuit que ce colt s’amortit d’autant mieux
que cela se fait sur une période longue et suivant une solide fidélit¢ du client. Par ailleurs,
I’infidélité des clients qui interrompent leurs relations et qui mettent donc un terme a leur
police, a aussi par effet d’obliger les commerciaux d’attirer constamment de nouveaux clients
de fagon a garder a niveau le volume des affaires. Ceci entraine de nouveaux cotts, dans le
cas ou on peut dire une bonne rétention : les assureurs traditionnels travaillent avec les

intermédiaires indépendants sont particulierement vulnérables.
b) Encaissement

Chez I’assureur classique, lorsqu’une police a été conclue ou lorsqu’elle atteint son
échéance et qu’elle doit étre renouvelée, 1’assureur émet une quittance, puis il fait suivre a son
intermédiaire avec priére de demander au client de la payer. L’assureur comptabilise a ce
moment une prime émise, qu’il encaissera, recouvre plus tard et parlera alors d’une prime
acquise. Cette description recouvre le mécanisme qui était le plus généralement en place

jusqu’aux années 2000.

¥ Bernard de Gryse, « la bancassurance en mouvement », édition Boecketlacier,Bruxelles 2005,p33
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b) Polices collectives
C’est un contrat dans lequel interviennent plusieurs assureurs en raison de

I’importance des capitaux assurés soit en raison de la gravité des risques’.

La technique consiste en ce que la banque conclue une police avec I’assureur et qu’en
suite, en tant que preneur d’assurance, elle propose a ses clients d’y adhérer moyennant une
cotisation et la simplicité de la procédure permet de couvrir un trés grand nombre de client.
Un petit avantage complémentaire réside en ce que la police prévoit généralement que la
banque sera indemnisée avant les héritiers (elle est premier bénéficiaire) au cas ou le solde du

compte (de I’assuré) est débiteur.

¢) Absence d’anti sélection
Chez les assureurs, les actionnaires connaissent bien la crainte d’étre confronté au
phénomene d’anti sélection. On les comprend bien, en effet la majorité des tarifications des
primes portent de la supposition d’un ensemble de risque a assurer qui est relativement

homogene et les bons risques obéissent a des régles de répartitions convenablement maitrisé.

Dans le domaine de 1’assurance vie, a titre d’exemple, si un assureur couvre en
déceés beaucoup de clients en trés mauvaise santé, il est probable qu’il sera confronté a
plusieurs sinistres et que ceci lui colitera chére que s’il a utilisé un tarif représentatif d’une
population en bonne santé en moyenne. Cette anti sélection de clients se mesure défilement,
mais se traduit dans les de fréquences des sinistres, sans pouvoir avancer de chiffre précis,

ceux-ci étaient plus favorables a la bancassurance.

d) Maitrise des prix
La bonne maitrise des prix de vente constitue u facteur de rentabilité, les
bancassurances ne sont pas prétes a batailler dans ce domaine qui reste jusqu’a présent
secondaire pour les banquiers par rapport a leur activité de banque. La baisse des prix
d’assurance n’est pas considérée chez le banquier comme un facteur pour attirer les clients
sauf dans le cas de I’assurance décés en couverture des préts hypothécaire ou le colt de la

prime peut faire pencher chez les clients.

Désormais avertis et comparant avec les autres banques, les prix pratiqués par les

bancassurances sont moyennant ¢élevés, ce qui se caractérise par les mesures qui servent a

9 . . . . . .
Sos Assurances, site d’information sur les assurances, www,Sos-assurancess.com/glossaire/88-police-collective
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sauvegarder leur marge de bénéfice ainsi que les objectifs de rentabilité. Il est noté que la

présence de courtiers soutient le niveau des prix dans le marché de la bancassurance.

e) Bénéfice de mortalité
Du moment que les bancassurances se focalisent sur 1’activité vie, ils bénéficient a
plein des bénéfices de mortalité continu dans les tables de tarification. La construction de ces
tables est effectuée d’une facon prudente selon les statiques qui prennent en considération
I’age de la population ainsi la probabilit¢ de déces. Ces tables doivent étre certifiées par les
autorités de contrdle et donc 1’assureur qui fait recours a ces tabes baisse en volume de risque.
Suite a I'utilisation de ces de ces tables par la bancassureurs, on peut dire qu’une confortation

s’est installée au sein de la bancassurance.

f) Vente croisées
Les ventes croisées sont faciles a décrire qu’a réaliser. A titre d’exemple ; un client
peut acheter une voiture auprés de sa banque. L’outil permet notamment de multiplier les
produits les produits achetés pour un client et donc de fortifier ses attaches avec la banque, les

ventes croisé€es servent aussi a stimuler les vendeurs et a mesurer leurs performances.
2.1.2. Les faiblesses de la bancassurance

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

ont fait I’objet d’un débat'’ :

a) Effets de groupe négatif
Les banquiers et assureurs s’épaulent 'un a I’autre, augmente en principale leur
solidarité et cette mutuelle apparence renforce leur pugnacité. La fidélisation de 1’assurance
peut devenir critique, il va ainsi du capital de 1’assureur, celui-ci dans sa définition est
constitu¢ par une dotation de la maison mere, laquelle est par ailleurs trés attentive a sa propre

solvabilité et rotation qu’elle doit a cette égard respecté.

Souvent, elle ne dispose pas de large capitaux excédentaires, dans le méme temps si la
filiale connait une expansion importante et rapide elle sera de ce c6té confrontée a des besoins

conséquents en capitaux supplémentaires. Elle peut y passer par divers techniques telle la

“Bernrd de Gryse.op,cit,p40
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réassurance en quote-part et I’émission d’emprunt perpétuel. Trés rapidement ces substituts

augmentations de son capital.

b) Risque de cannibalisme
Certains produits d’assurance peuvent se développer au détriment des produits
bancaires de base. Décidemment, il peut y avoir un transfert des fonds déposés chez la banque
dans diverses catégories de comptes vers la compagnie d’assurance partenaire pour

I’acquisition surtout des produits d’assurance vie.

Ainsi les contrats d’assurance vie peuvent €tre achetés en utilisant les fonds détenus
dans un compte a vue aupres de la banque. Certes, 1’épargne serait moins volatile puisque les
produits d’assurance vie sont généralement a long terme, ais elle ne figura plus dans la
comptabilit¢ de la banque, ce qui provoquera : la diminution des capitaux gérés par cette

derniére!’.

¢) Surcharge des réseaux
Les banques sont confrontées en permanence au soucis d’adapter leurs outils de
distribution. Le manque de la flexibilité, leurs inadaptations a commercialiser des produits
nouveaux ont entrainé une remise en question et suivi de profonds remodelages. Le
développement dans ce contexte montre que la surcharge des réseaux rend vulnérable

I’expansion de la bancassurance dans les agences

d) Gamme des produits bancassurable

Les entreprises d’assurance multi branche se distinguent par leur tres large gamme de
produits qui pour la plupart ne brille pas par leurs simplicités. Elles procedent ainsi a
I’instigation de leur réseau de distribution, on générale des courtiers en assurance qui veulent
légitiment fournir & leurs clients la meilleure couverture et la plus adoptées pour pouvoir
satisfaire tous types de risque, il faut bien entendre puiser dans un éventail étendu de produits
et parfois les confectionner sur mesure parmi toutes les qualités que ce systéme recéle comme
la capacités de séduire et de garder le client qui trouvera exactement ce qu’il y a de meilleur

sur le marché.

11 . . . . o] CY
Belkadi.S, »les enjeu de la bancassurance et les perspectives de son développement Algérie » magistére en
sciences économiques, université de tizi-ouzou,2011,p77
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e) Activité non exportable
Le modele de la bancassurance est largement répondu dans plusieurs pays d’Europe. Il
a di s’adapter aux particuliers du marché de ces pays et a I’environnement commercial qui
différe fortement plus au moins des intermédiaires courtiers ou agent de société multiplie
branche ou des sociétés mutuelles, de grande force des banques de dépot ou des caisses
d’épargnes. La réussite de I’activité dans certains pays n’induit pas forcément sa réussite dans
I’autre. A titre d’exemple la réussite de certaines banques de Pays-Bas en Belgique, met

I’échec de ces banques dans leurs pays d’origine.
3.2. Les avantages et les limites de la bancassurance

3.2.1. Les avantages de la bancassurance
a) Avantage pour la banque

La banque voit dans la bancassurance un moyen de créer un flux supplémentaire de
revenu plus stable grace a une diversification de son activité dans le domaine de I’assurance et
réduire leur dépendance par rapport a leur principale source de revenu, a savoir les écarts

entre les taux d’intéréts.

La bancassurance permet au client de trouver les réponses a ses besoins qu’ils soient
financiers ou d’assurance. Ainsi la banque peut attirer une plus grande clientele fait de
I’¢largissement de sa gamme de produit et peut renforcer sa satisfaction et donc la fidélisation
de ses clients. Les couts de distribution peuvent étre comme marginaux dans la plupart des

. A . . 12
cas, ce sont les employés de la banque eux méme qui proposent les produits d’assurance *.

b) Avantages pour ’assureur

Consternant les assurances, les avantages sont tous aussi convaincants :

v' La possibilité d’exploiter I’immense clientéle des banques constitue une motivation de
premier plan donc la clientele étendue dans les banques est considérée comme idéale
pour la distribution des produits d’assurances. Ceci est bien un avantage primordial
qui suffit a lui seul.

v' L’assurance a également la possibilité d’échapper aux cofits élevés induits par les

agents d’assurances en utilisant les différents canaux dont disposent les banquiers ;

2Aoka.S Abdelfattah, « la bancassurance en Algérie : du concept au développement »,magistére en sciences
économiques université béjaia,2010, p23.

48



Chapitre II : Les Métiers De La Bancassurance

v

c)

La collaboration avec une banque solide peut faciliter le développement de nouvelles
affaires et renforcer la confiance entre la clientéle et 1’assureurs ;

Développer de nouveaux produits financiers de maniére plus efficace en collaboration
avec leur partenaire du milieu bancaire ;

Afficher rapidement leur présence sur un marché sans avoir besoin de constituer un
réseau d’argent.

Avantages pour le consommateur

Nous pouvons citer ce qui suit :

v

Le consommateur a une accessibilité plus grande a tous les services financiers, du fait
qu’une banque propose a la fois des produits bancaires et des produits d’assurances ;
La réduction des frais de distribution sera particulierement répercutée sur les clients
sous la forme de taux de prime moins élevé, donc le client peut bénéficier de produit
d’assurance a des prix plus intéressant que dans les réseaux traditionnels ;

La relation privilégiée qui peut exister entre le client et sa banque permet d’obtenir une
meilleure adéquation entre les besoins du client et les solutions qui lui sont apportées ;
La bancassurance constitue trés fréquemment une étape stratégique pour les
prestations de service financier, qui passe d’une politique axée sur les produits vers

une politique entrée sur la distribution et les relations avec la clientele.

d) Avantages pour le législateur

Le 1égislateur bénéficie de la bancassurance comme suit :

v

La bancassurance pose des défis majeurs a I’autorité de réglementation. La possibilité
pour les institutions financiéres de diversifier leurs activités, en s’intéressant a d’autre
secteurs devrait contribuer a diminuer le niveau de risque systémique qui rend ainsi
son activité plus stable et plus stre aussi pour le client ;

Le transfert de certains engagements financiers des banques a des filiales du secteur de
I’assurance pourrait potentiellement diminuer les frais de capitaux sans pour autant
réduire le risque global ;

Les opérations de bancassurances posent d’importants problémes relatifs a la
protection du client. Cela explique par la séparation de la conception des produits
d’assurance ;

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

ou au contraire, comme un danger potentiel a la stabilité financi¢re d’un pays.
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e) Avantage macroéconomique
v" Sur le plan macroéconomique, les produits d’assurance vie sont des produits d’épargne
a long terme qui constituent une source de financement trés stable pour les agents
¢conomiques ayant un besoin en ressources, ils peuvent constituer un moyen de
financer les déficits de 1’Etat.
D’autre part, les autorités de controle du gouvernement lui-méme ont pour réle de
législateur pour que les risques pris par les établissements financiers de leur pays soient

maitrisés et agres activement, et ce de fagon a préserver la bonne santé du systéme financier.

Certaines autorités estiment qu’un exces de libéralisation des systémes financiers d’un
pays peut engendrer une augmentation du risque systémique, c’est pourquoi, dans de
nombreux pays encore, les banques ne peuvent pas exercer d’activités étrangeres a leurs
métiers de base, afin d’éviter de nouvelles occasions de prendre des risques. La bancassurance
peut donc étre considérée par les autorités de tutelle comme un atout ou au contraire, comme

un danger potentiel a la stabilité financic¢re d’un pays.

En mati¢ére d’emplois, la bancassurance permettra de mieux rentabiliser 1’utilisation
des ressources humaines de la banque en les faisant vendre les produits d’assurance et méme
en transférant le surplus de personnel vers la filiale ou le partenaire assurance, ce qui lis

sensiblement licenciement dans un secteur bancaire de plus en plus informatisé.
3.2.2. Les limites de la bancassurance

Bien que disposant d’avantage compétitif par rapport aux intermédiaires, la

distribution bancaire via les banques présentes certaines limites.

a) Les limites de la bancassurance pour la compagnie d’assurance

» Le transfert du centre de décision
Toutes les compagnies d’assurance qui travaillent avec le réseau de distribution
bancaire dans le cadre de la bancassurance se plient aux exigences des banques. Ainsi,
il y a une forte dominance du monde de distribution sur le fabriquant. La compagnie
d’assurance est tenue de fabriquer des produits selon les critéres arrétés par son

banquier distributeur'.

'3 Conseil Nationaldesassurances , op .cit, p,19
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L’activit¢ de la compagnie d’assurance dépend largement de la maison mere, sa

dépendance serait totale si le réseau bancaire était son seul canal de distribution.

» Le secret bancaire
Dans le cadre de la bancassurance, la communication des informations sur la
clientéle des banques et la compagnie d’assurance, n’est pas compatible avec les exigences de

secret bancaire.

La banque doit avoir 1’accord et le consentement de son client pour pouvoir
communiquer des informations le concernant a des tiers. Le non-respect de ces dispositions
est susceptible de sanction pénale, jusqu’a ce jour aucune banque n’est mise en accusation

pour non-respect du secret professionnel liée aux opérations de bancassurance.

» Le traitement des sinistres et la sélection des risques
La différence de culture commerciale dans la banque et la société d’assurance peut
conduire d’un coté a une mauvaise sélection des risques notamment en IARD ( Incendie,
Accidents, Risques Divers)M. D’un autre coté, lors de la survenance de sinistres le banquier a
tendance de défendre son client et essaie toujours de faire payer 1’assureur pour éviter des

conflits avec son client.

Et si le probléme persistée banquier déclinera toute responsabilité a 1’égard de la

tournure qu’ont prise les choses et n’hésitera pas a mettre tout sur le dos de 1’assureur

b) Les limites de la bancassurance pour la banque
» La cannibalisation des produits bancaire
Certain produit d’assurance peut se développer au détriment des produits bancaires de
base, il peut y’avoir un transfert des fonds déposés chez la banque dans les diverses catégories
de compte vers la compagnie d’assurance partenaire pour 1’acquisition surtout des produits

d’assurance vie.

La cannibalisation est bien réelle. Mais la bancassurance est tellement entrée dans les
meeurs qu’il serait suicidaire pour une banque de délaisser la distribution des produits
d’assurance, aux risques de perdre une grande partie de la clienteéle qui se retournera vers

d’autres bancassureurs pour satisfaire leurs besoins.

14 Daniel Jean-Pierre, Op.cit, p.87.
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> Les risques sur I’'image de la banque
Les banques jouissent d’une bonne image de marque aupres de la clientele, acquise
grace a la relation de proximité entretenue par les charges de clientéle qui fournissent
quotidiennement divers services aux clients a leurs charges, allant du simple retrait jusqu’aux

crédits immobiliers les plus importants.

La bancassurance nécessite des efforts de marketing et une force vente active, la vente
de quelque police d’assurance vie ne suffit pas pour faire d’une banque traditionnelle un

véritable bancassureur.

Pour obtenir une rentabilité suffisante, I’activité de bancassurance exige des volumes
importants. Ce n’est qu’a partir d’un certain nombre de contrats, détenus dans son portefeuille

que la banque peut rentabiliser sa nouvelle activité.

» La divergence de culture commerciale
Les banques et assureurs travaillent différemment et leur approche client n’est pas
toujours identique. En termes d’approche marketing, les compagnies d’assurance adoptent

une approche produit alors que les banques adoptent une approche client'”.

Les banques visent a attirer un client de jeune, pariant ainsi sa fidélité¢ a, moyen terme.

Néanmoins cette clientéle n’est pas attirée n’est pas attirée par 1’assurance.

» La formation du personnel
Le niveau de connaissance nécessaire pour le personnel banquier pour vendre les
produits d’assurance devient de plus en plus ¢élevé avec la complexité et la sophistication des
produits. Les produits d’assurance vie a dominante financiére sont trés proches du domaine

bancaire et leur appropriation par les banquiers était tres rapide.

Mais les autres produits et surtout les contrats IARD nécessitent une trés bonne
connaissance du métier de 1’assurance et une compétence technique de pointe afin de donner

des conseils personnaliser sur des produits complexes.

Par voie de conséquence, ils nécessitent des investissements important en formation

dont I’amortissement peut s’étaler sur plusieurs années ce qui pourrait alourdir, dans un

> BERANGERL.M.CHEVALIER.ct LAUNAY.C, Op.cit., p.19.
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premier temps, les charges et affecter la rentabilité de la banque. Les charges et les exigences

de formation constituent I’'un des obstacles majeurs au développement de la bancassurance.

3.3. Les facteur clés du succes de 1a bancassurance

La bancassurance est une réalité trés contrastée. Pourtant, il n’est pas si simple de
savoir pourquoi elle ne se développe pas de la méme fagon partout. Car les clés du succes sont

nombreuses, hétérogenes et parfois surprenantes.

Dans cette partie, nous proposons de présenter les principaux facteurs clés du succes

des bancassurances :
3.3.1. Les facteurs exogénes
a) L’environnement

Le premier facteur de succes est I’environnement du pays concerné, en premier lieu
son environnement légal et fiscal. La réglementation relative a la bancassurance et la position
des autorités par rapport a son développement sont bien évidemment tout a fait essentielles et
influencent véritablement les conditions de succes du modele dans un pays, elles jouent un
role primordial, comme ce fut le cas en Algérie avec la loi 04-06 autorisant les compagnies

d’assurance a distribué leurs produits via les guichets bancaires.

En second lieu viennent les avantages fiscaux qui peuvent inciter fortement les
consommateurs a investir dans un produit d’assurance- vie ou de retraite plutdét qu’un autre,
favorisant ainsi 1’épargne individuelle : France, ils ont été une des clés du succes de la

16
bancassurance .

Viennent enfin les facteurs culturels et comportementaux : la bonne image des
banques, leur relation privilégiée avec leurs clients et la proximité des réseaux bancaires,

comme c’est le cas en France, Espagne, Italie et Belgique.
b) L’image sur le marché

La fagon dont la banque est per¢ue sur un marché par les consommateurs et la place

qu’elle occupe dans la société, sont des facteurs essentiels. Cette image peut étre la

"“BERANARGERL.M, CHEVALIER.M et LAUNAY.C.Op.cit,p.08.
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conséquence directe de I’organisation du réseau bancaire et du nombre de ses représentations

dans un pays.

Dans des pays comme la France, I’Espagne, 1’'Italie ou la Belgique, les banques
bénéficient d’une bonne image : les clients ont une relation privilégi¢e et de confiance avec
leur banque ou leur banquier. Les banques bénéficient également de I’impression justifiée ou
non d’étre plus aptes a gérer les probleémes financiers que I’assureur. Cette relation de

confiance existe d’autant plus que la marque est puissante et sa notoriété réelle’”.

¢) Le comportement des consommateurs

Un facteur croisé intéressant a pu étre mis en évidence dans le comportement des
consommateurs dans un pays et le succes de la bancassurance sur ce méme marché ; plus une
population a I’habitude d’utiliser les nouvelles technologies, et en particulier internet moins la

bancassurance s’est implanté.

Ce constat est extrémement dépendant de la culture du pays et des habitudes des
consommateurs. Certaines populations ont 1’habitude et préférent se rendre chez leur banquier
et de discuter en face a face de leurs besoins financiers, d’autres consommateurs préférent se
donner le temps et les moyens de comparer les produits, par exemple sur internet ; leur choix
de consommation est ainsi uniquement dicté par leurs recherches et ce en tout anonymat.
Cette habitude de consommation est tout a fait en opposition avec le développement de la

bancassurance sur un marché.

Nous constatons d’ailleurs une nouvelle fois que le taux de pénétration internet dans
les foyers des pays dits latins comme 1’Espagne, I’Italie ou la France est trés nettement
inférieur aux pays plus nordique comme la Grande Bretagne, les Pays-Bas, les pays

scandinaves ou encore aux Etats-Unis'®.
d) Le taux de pénétration de ’assurance

Le taux de pénétration de 1’assurance est une autre explication du succes fulgurant de

la bancassurance dans certains pays. Il est donné par le rapport entre le volume de la prime vie

" VILLATTE Michel, Op.cit, p.102.
'S BERNIER Gilles.M, CHEVALIER.M et LAUNAY.C.Op.cit,p.77.
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et le produit intérieur brut et indique I’importance de I’assurance vie au sein de I’économie
d’un pays. En effet, de grandes banques ou assureurs internationaux ont cherché s’implanter
dans des pays ou le taux de pénétration de 1’assurance €tait encore restreint. Elles ont su créer
des alliances ou des partenariats avec des assureurs ayant une bonne connaissance des
pratiques et besoins des consommateurs locaux, ou avec des banques locales dont le réseau
¢tait déja dense et organisé. Par ces accords, la bancassurance a pu s’implanter souvent a un

cout réduit et avec une grande efficacité et rapidité.

Le meilleur exemple est certainement I’Espagne mais également certain pays
d’Amérique latine ou les banques et assureurs étrangers ont un taux de pénétration trés élevé.

Beaucoup de pays d’Asie prennent également cette voie de développement.

3.3.2. Facteurs endogenes

v Le réseau de distribution
Une implantation géographique structurée et dense du réseau bancaire est un élément
de premier ordre pour parvenir au succes. Il est évident qu’un nombre n’important de points
de vente, propre a apporter aux clients ou prospecter une proximité¢ géographique et humaine,
va faciliter les rencontres entre les banquiers et les consommateurs et donc permettre
d’accroitre les chances de vente. La proximité avec le client est une force qu’il ne faut pas
sous-estimer, elle est un facteur fondamental a la mise en place de la relation, et donc de la

confiance et de la fidélité.

Ce dernier point est également a mettre en avant, puisque 1’on peut considérer que les
réseaux bancaires ont une « homogénéité » qui permet d’harmoniser les offres, les processus
de vente, mais aussi de coordonner les campagnes de vente et d’imposer des normes liées a

’image".

v" Les caractéristiques des produits d’assurances commercialisés
Le bancassureur «débutant» sur un marché commence généralement par la
distribution de produits simple, standardisés et parfois méme « packagés » aves les offres

bancaires. Ces produits doivent étre intégrées aux procédures de vente de la banque ainsi qu’a

' BERANGERAL.M, CHEVALIER.M et LAUNAY.C.Op.cit,p.11
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ses méthodes de gestion. Un alignement sur les produits bancaires facilite la vente des

produits d’assurance-vie par les réseaux bancaires.

Cependant, en raison de la forte similarité entre les assurances vie et les produits de
dépot, il faut rester vigilant afin que ces produits ne viennent pas se substituer aux produits
bancaires mais réellement compléter I’offre déja existante™. 1l s’agit 1a souvent d’un défi a la
fois pour les banquiers et pour les assureurs. Il est tout-a-fait possible de diversifier la gamme
de produits vendus par les bancassureurs mais cette étape doit intervenir lorsque les réseaux
bancaires sont déja familiarisés avec le concept d’assurance-vie et lorsque le marché est

suffisamment mature pour accueillir des produits plus complexes.

v Les modéles retenus
Le mode¢le retenu dans la création d’une bancassurance est un facteur déterminant de
succes. Il n’existe pas, en réalité, de modele a suivre pour trouver 1’alliance stratégique et
assurer sa diversification car chaque compagnie d’assurance doit chercher la formule adaptée

a sa situation, a ses besoins mais aussi a son environnement culturel réglementaire.

Certains mode¢les sont plus présents dans certaines régions : en Europe les modeles
d’activités sont généralement treés intégrés, tandis qu’en Asie 1’on retrouve principalement des
accords de distribution et de co-entreprise. Mais il n’en est jamais un seul qui gouverne tout
un marché. Dans un mod¢le d’intégration totalement ou partiellement intégré, la mise en
place de structures unique (systéme information, réseaux de ventes,) permettra souvent
d’atteindre une efficacité accrue et de restreindre au point optimal les couts de distribution qui
offrent une plus grande souplesse et une liberté¢ dans les décisions et les choix relatifs aux

produit distribués, communication et publicité, gestion des polices, etc?'.

*Idem, p.09.
! 1dem, p.15.
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Conclusion

Selon ce qui été constaté dans ce chapitre relatif aux perspectives de la bancassurance,
nous pouvons dire que la bancassurance n’a pas encore dit son dernier mot, ainsi il est
difficile de rédiger une conclusion commune a la bancassurance du fait que les pays n’en sont
pas au méme stade de développement et maturité. Concernant les pays ou la bancassurance est

forte dominance, elle nous montre que les deux métiers sont inséparables et intimement liés.

La notion de bancassurance, telle qu’elle est assimilée aujourd’hui, décrit en général
un bouquet étendu de services financiers se composant de plusieurs éléments a savoir
I’épargne, la finance et ’assurance, et parfois aussi, le conseil et dont chacun des fonctions

¢tait autrefois assumée par des institutions différentes clairement délimitées.

En résumé, la banque de nos jours est devenue en quelque sorte un super marché
financier dans la mesure ou le client peut trouver tous les produits bancaires et les services
financiers dont il a besoin, a cet effet il convient de consacrer le chapitre qui suit & une étude

sur la bancassurance en Algérie.
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Chapitre III : La Bancassurance En Algérie

Introduction

Lebutduprésentchapitreestd’arriver,d'unepart,aprésenteruneimagereflétant
|'¢tatdelabancassuranceenAlgérie,etd'autrepart,adélimitersonétendueetlapériphériede son

essorfuturéventuel,comptetenuducontexteéconomiqueetréglementaireactuel.

Des lors,uneprésentation et 'activitébancaireetassurantielles'avéreindispensablepourune
meilleureappréciation del'environnementdanslequel labancassuranceseraitappeléease
développer.D'autantplusquel’environnementpolitico-économiqueetlesréalitésactuelles
dessecteursdelabanqueetdel’assuranceenAlgériesont,en touteévidence,différentsde ceuxdes

pays oulabancassuranceestasonapogée.

Pourcefaire,nous allons,toutd’abord,dans unepremieresection,décrirel'activité
bancaireetassurantielleenAlgériepuis,dansladeuxiémesection,nousparlerons dela
naissancedelabancassuranceenAlgérieetsondéveloppementetensuitenoustraiterons, dans

latroisiemesectionles ~ obstacleset  lesrecommandationsau  développement de la

bancassuranceenAlgérie
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Sectionl:le paysage bancaire et assurantiel de I’Algérie

1.1.Lesecteurassurantiel en Algérie

Lemarchédesassurances enAlgérieestpassépardifférentes étapes depuis 1’indépendance
;ilaconnuuneévolutionimportantecesdixdernieresannées.Plusde160 compagnies d’assurances
étaientprésentes enAlgérielelendemaindel’ indépendance.En attendantlamise en
placed’uneréglementation  spécifique,lelégislateuralgérien  areconduit  parlaloi  06-

157du21décembrel 962 touslestextesafin desauvegarderlesintérétsdela nation.

Enquittantlepays,lescompagniesétrangéresontlaissédesengagementsqui ont

finalementétéprisen chargeparlemarchéalgérien pourréglerlesindemnisationsdeleurs assurés.
1.1.1. Evolution des assurances en Algérie
v Lapériode1962_1989*

Cette périodeaété caractériséeparunenationalisation et une spécialisationde I’activité
d’assurance.Lescompagniesd’assurance étrangere se sontvuesnotifier]’obligation
decéder10%deleurs portefeuilles auprofitdelacompagnieAlgérienned’assuranceetde

réassurance (CAAR),crééeenl963.

Lescompagniesétrangeresontrefusédecéderacette obligation,etontcessétoute
activitéd’assuranceenAlgérie. LaCAAR¢tait  laseulecompagnied’assurance  Algéro-
Egyptienne,acontinuéd’exercerces activités aveclasociété Tunisienned’assuranceetde
réassurance(STAR),aux cotédedeuxmutuellesd’assurance,l’unepourlesrisquesagricoles

etl’autrepourles travailleurs del’enregistrement.

L’ordonnancen®66-127du27mail 966ainstituéelemonopoledel’Etatsurtoutes les
opérations d’assurance.Les entreprises publiquesnationalisées ¢taientlaCAAR,
spécialiséedanslesrisquestransportsetindustriels,etlaSA A pourlesrisquesautomobiles,

assurancedepersonnes etrisquesimples.

'Article, « évolution et  performance de  I’assurance  algérienne »  publié  sur le  site,
http:/www.eldjazaircom.dz/index.php.id-ribrique=291 §id-article=2819.
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Enl1975, lacompagnieCentralederéassurance(CCR) est créée. Lescompagnies

d’assuranceétaientdansl’obligation d’effectuerl’intégralitédeleurscessionsauprofitdela CCR.

Uneaccentuationdelaspécialisationaété entaméeen 1982,aveclacréation dela
compagnieAlgérienned’assurancetransport(CAAT)qui  monopolisaitlesrisquesde transports

prenantainsi une part de marché a laCAAR quimonopolisaitlesrisquesindustriels.
1.1.2. L’ouvertureetlalibéralisationdumarchéalgériendes assurances

En 1989, laparution destextesrelatifsal’autonomiedescompagniespubliques
entraineladéspécialisation.A compterdecettedate,lessociétésontpusouscriredanstoutes
lesbranches.Ainsi,les trois compagnies publiques existantes ontmodifi¢leursstatuts en
inscrivant dansleurs exercicestoutesles opérations d’assuranceetde réassurance,cequia

entrainél’émergenced une réelleconcurrencedeces compagnies.

Mais, ce n’est qu’en 1995, avecl’ordonnanceN°95-07 du 25janvier1995,
quel’Algéries’estdotéed uncadrejuridiquedesassurances.Eneffet,cetteordonnanceestle
textederéférencedudroitalgérien desassurances.Ellemetfinaumonopoledel’Etaten
matiered’assuranceetpermetlacréationdesociétéprivéesalgériennes.Cetexteréintroduitlesinterm
édiaires d’assurance(agentgénérauxetcourtiers),disparusavecl’institutiondu

monopoledel’Etatsurl’activitéd’assurance”.

L’ordonnanceN°95-07du25janvier1995aétécomplétéeetmodifiéeparlaloin®06-

04du20janvier2006.Les principauxapports decetteloisont:

e Lerenforcementdel’activitéd’assurancedepersonne;

e Lagénéralisationdel’assurancedegroupe;

e Laréformedudroitdubénéficiaire;

e Lacréationdelabancassurance;

e Laséparationdesactivités vieetnon-viedes compagnies d’assurance;

e Lacréationd’unfonds degarantiedes assurés ;

e [’obligationdelibérationtotaleducapitalpouragrément;

e [L’ouverture dumarché auxsuccursales dessociétés d’assurance et de rassurance

étrangeres.

> ACHOUCHE Mohamed, Op.cit, p, 234.
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1.1.3. Les intervenants dans lemarchéalgériendes assurances

Lecadreinstitutionneldumarchéalgérien desassurancesestcomposédetrois institutions
autonomes™: leconseilnational des assurances(CNA), la commission de supervisiondes

assurances (CSA)etlacentraledes risques (CR).

Encequiconcerneles compagniesd’assurances,lemarchéalgériendes assurances

estorganisécommesuit:

- L’assurancedirectexercéeparl Ocompagniesasavoir:quatreentreprisespubliques
(SAA,CAAT,CAAR  etCASH),etsixentreprisesprivées  (TrustAlgérie,CIAR,2A,
Salamaassurances, GAM etalliances assurances);

- Deuxmutuelles:CNMAetMAATEC;

- LaréassurancepratiquéeparlaCCR;

- Les assurances spécialisées exécrées par: la CAGEX pour I’assurance-crédit

al’exportation,etla SGCI,pourl’assurance-créditimmobilier®.

D’autresacteursinterviennentdanslemarchéalgériendesassurances,al’imagedesagents

généraux,les courtiers etles banques:
a) Agentgénéraux

Plusde560agentsgénérauxd’assuranceinterviennentendehorsderéseauxdirects
descompagniespourunedistribution deproximité.Ilsreprésentaienten 2010plus20%dela
production d’assurance.Cessociétés,surtoutprivées,travaillentdavantageavecdesagents
générauxqu’avecleurs propres salariés.C’estlecas delaCIAR dont75%duchiffred’affaire

estréaliséparles agents généraux.
b) Les courtiers

Lescourtierssontaunombrede30,exclusivementnationauxcarlaloiinterditauxcourtiersinte
rnationauxd’exercerdirectementleursactivités.Lescourtiersreprésentent,en20106%delaproducti

ondes compagniescontre2%en2002.

Lechiffremoyengénéréparles  courtiers  aétéde82millionsdedinars  en2006,trés

supérieuralamoyennedespointsdevente.Ceci s’expliqueparlefaitquelescourtiers

* Guide des assurances en Algérie, Edition 2015, p15.
*Guide des assurances en Algérie, édition 2015, p.19.
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interviennentdavantagedansles entreprises oules primesmoyennes des contrats sontplus

¢levées.
¢) Les banques

L’ Algéries’estouvertealabancassuranceenvertudelaloi06-04dufévrier2006,qui
adistribuéladistributiondesproduitsd’assuranceparlesbanques,établissementsfinanciers

etassimilés.

I  fautsavoirquelabancassurance  estuneformed’intermédiation  qui  permeta
I’assureurdedistribuerses produits parl’intermédiairedesbanques.Les produits d’assurance

concernés sontlimités acette liste:

- Les assurances crédits;
- Lesassurances des personnes;
- Les assurances des risques simples d’habitation;

- Les assurances agricoles
1.1.4. Les institutions autonomes

Lesinstitutionsautonomessecomposentde :leconseilnationaldesassurances,la
commissiondesupervisions des risques,lacentraledes risques,lefonddegarantiedes assurés,

I’'unionAlgériennedes sociétés d’assuranceetderéassurance.
a) Leconseilnationaldes assurances(CNA)

Leconseilnationaldesassurancesest lecadredeconcertationentredesdiverses

partiesimpliquées dansl’activitéd’assurance,asavoir:

- Les assureurs etintermédiaires d’assurance;
- Les assurés;
- Les pouvoirs publics;

- Lepersonnelexercantdanslesecteur’.

Leconseilestprésidéparleministredesfinances,ilreprésentel’ organeconsultatif des

pouvoirs  publics  surtous  cequirapportedlasituation,l’organisationetaudéveloppement

> Idem, p.23.
% Guide des assurances en Algérie, Op.cit, p.15.
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del’activitédel’assurance.llseprononcesurtoutprojetdetextelégislatif ouréglementaire

concernantl’activitéd’assurance.
b) Lacommissiondesupervisiondes assurances

Le contréle de I’Etatsur [’activitéd’assuranceetréassurance estexercé par

lacommissiondesupervisiondes assurances.Elleapour objetde:

- Protégerlesintérétsdesassurésetbénéficiairesdecontratd’assurance,enveillantalarégularit
édes opérations d’assuranceainsiquelasolvabilitédes sociétés d’assurance;
- Promouvoiretdévelopperlemarchénationaldesassurancesenvuedesonintégrationdansl’ac

tivitééconomiqueetsociale.

¢) Lacentrale desrisques(CR)

Lacentraledes risques estcrééeparleministéredesfinances,elleestattachéeala
structurechargéedes assurances.Ellecollecteetcentraliselesinformations relatives aux contrats
d’assurances souscrits aupreés des sociétés d’assurance et réassuranceet les succursales

d’assuranceétrangéres7
d) Lefonddegarantiedes assurés(FGA)

Cefondapourchargedesupporter,en casd’insolvabilitédessociétésd’assurance,

touteoupartiedes dettes enversles assurés etlesbénéficiaires des contrats d’assurance.
e) L’unionAlgérienne des sociétés d’assurances etderéassurances (UAR)

L’union algériennedesociétésd’assuranceetderéassurancereprésentelesassureurs

algériens etdéfendleursintéréts morauxetéconomiques.

"Idem,p.30.
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1.2. Lesecteurbancairealgérien

Commepourlesecteurdesassurances,lesystémefinancieretbancaire algérien s’est
constituéen deux étapesprincipales.Lapremicreétapeaconsistéenlamise en  placed’un

systemebancairenationale,lasecondeensalibéralisationvers unsecteurprive.
1.2.1. Unsystéeme bancaire national

De¢s décembrel962,1’ Algériesedotedes instrumentsjuridiquesetinstitutionnels
nécessairesal’établissementdesasouverainetémonétaire.Celasetraduitparlacréation d’une

monnaienationale, le Dinar Algérien, etparla création de labanquenationale d’Algérie®.

Pourfinancerle développementéconomiquedupays,l’ Algérieva opérer
progressivementunealgérianisation d’un secteurbancaireetfinancierqui,jusqu'alafindes années
1960,etencorelargementcomposéd’opérateursprivés etétrangers. Autermedela

périodelesecteurdevientexclusivementpublicestspécialisé.

1.2.2. Lemonopole del’Etat

Danslecadre decemonopole,la gestiondusecteurrevientautrésorpubliceta 1’organe de
planification.Cela concerne aussibienlabanque centrale quelesbanques

primaires,letauxd’intérétbancaireestdéterminéparl’Etat.

Lapériodesecaractériséégalement  par lefait  quelesbanqueset  établissements
financierssontdesinstrumentsauserviceexclusif dudéveloppementéconomiquedes
entreprisespubliquesenparticulier. Celaseconcrétiseparlesoutienpar lesentreprisespubliques

ayantunegestiondéficitaire.
1.2.3. Laprivatisationdusecteur :

En 1988,I’Etatprocédeaunevasterestructuration  desgrandesentreprisespubliques,
banquescomprises.Cesdernieressonttransforméesensociétésparactions,auxreglesdu
codedecommerce.Deuxnouvellesbanquespubliquessontcréées,labanquedel’agriculture
etdedéveloppementrural(BADR )et labanquededéveloppement locale (BDL),issues

respectivementdudémembrementdelaBN AetduCPA.

¥ Guide des banques et les établissements financiers en Algérie, Edition 2015, P7
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Lalibéralisationdusecteurenmarcheestconcrétiséeparlaloirelativealamonnaieet

aucrédit?3 ,abrogeantlaloisurlerégimedesbanques del986modifi¢eetcomplétée.La nouvelleloi
traduitl’orientation résoluedugouvernementpourl’économiedemarché.Le

législateurentendouvrirlargementle secteurbancaire al’investissementprivé,nationalet étranger.
a) LaloiN°90-10dul4avrilrelativealamonnaieetaucrédit’

Cetteloide1990vaconstituerlaclefdevoutedunouveausystémebancairealgérien.
Lesmesureslesplusdéterminantessont,sansaucundoute,l’ouverturedel’activitébancaire
aucapital privénational,maisaussiétranger,etlalibredéterminationdestauxd’intérét

bancaireparles banques sansinterventions del’Etat.

Laloi aré¢habilitélabanquecentraledanscesmissions,réorganiselesmissionsentre  cette
derniere et le trésor,redéfinit le role des banqueset introduitdesstandards
internationauxdanslagestiondelamonnaieetlecrédit.Laloi créedesorganesnouveaux

autonomesetérigéeprincipedecommercialitécommemodedegouvernancedesbanques.
Laloide1990consacreles principes suivants:

- L’autonomiedelabanquecentralequidevientlabanqued’ Algérie;

- La régulationdu systémebancairepardes autorités administrativesindépendante;

- Laséparationentrel’autoritéde réglementationetd’agrémentdes banques
etl’autoritédesupervision'’;

- Lemonopoledesbanques surles opérations desbanques.

Laréformebancaireaétémenéeconcurremmentaveclapromulgationd’autreslois, qui
ontsoutenu le mouvement de libéralisation du secteur économique, comme par exemplela

loi des financespour 1994qui autorise I’ouverturedes entreprises publiques

Economiquesaux capitaux privésnationaux ouétrangerstouten
abrogeantleplafondpourle pourcentagemajoritairedel’Etata
51%ducapital.Ouencorel’ordonnanceN°95-06du25
janvier1995surlaconcurrenceouencoreledécretlégislatifN°93-10dumai 1993portant

institutiondelaboursedes valeursmobiliéres (ouverteauxsociétésparaction).

? Loi N°90-10 du Avril relative a la monnaie et au crédit.
1012 10i N°90-10 du 14 avril relative & la monnaie et au crédit.
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b) L’ordonnance N°03-11du26a0iit2003relativeaAlamonnaieetaucrédit™

L’ordonnancen®03-11apourobjetdeconsoliderlesystemeetabrogelaloi surla
monnaieetlecréditde1990.Lenouveautextereprendcependant,dans unelargemesure,ses
dispositions.Lavolontédelégislateurestalorsdeporterplusloinlalibéralisationétabliepar
laloide1990.L’ordonnanceintroduitdenouveauxprincipes etdéfinitlesecretprofessionnel,
leschargesetlesmouvementsdecapitaux,laprotectiondesdéposants.L’objectif de ’ordonnance et
de renforcerla sécurité¢ financieére, améliorer nettement lesystéme de payementetla qualité
dumarché.L’ordonnancerelative alamonnaie etaucréditde 2003 modifiéeestcomplétéeen

2010,rependlesdisposionspourlesfairesappliquésausecteur bancaire.
c) L’ordonnance N°10-04du26aoiit2010relativealamonnaieetaucrédit*
Les principalesmesurescitées dans cetteordonnancesontles suivantes:

- Labanqued’Algéricapourmissiondeveilleralastabilitédesprixetdoitétablirla  balancedes
payements etprésenterlapositionextérieuredel’ Algérie;

- Lesbanquesontl’obligationdemettreenplaceundispositifdecontroleinterneetde
controledeconformité.Dansces dernierscas,ils’agitd 'uneconformitéauxloiset
réglementetdurespectdes procédures;

- Toutecessiond’actionsoutitresassimilésd unebanqueoud’unétablissementfinancier doit
étreautoriséepréalablement par legouverneurdelabanqued’Algériedansles conditions
prévuesparunréglementprisparleconseildelamonnaieetdecrédit;

- L’Etatdisposed’undroitdepréemptionsurtoutecessiond’actionoudetitresassimilés
d’unebanqueoud’unétablissementfinancier;

- L’Etattiendrauneactionspécifiquedanslecapitaldesbanquesetdesétablissements

financiers acapitauxprivés;

Lesparticipationsétrangéresdanslesbanquesnepeuventétreautoriséesquedansle

cadred’un partenariatdontl’actionnariatnationalrésidentreprésente5 1 %aumoinsdu capital;

- La banqued’Algéricorganiseet geére une centrale desrisquesdesentreprises,

. . : a3
unecentraledes risques desménages etunecentraledesimpayées .

" Guide des banques et les établissements financiers en Algérie, édition 2015, P11
2 Idem, P12
B 1’ordonnance N°10-04 du 26 aoiit 2010 relative a la monnaie et au crédit.
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D’autresmesures  ontétéintroduitesvisantaurenforcementducadreinstitutionnel, au
renforcementducontroledesbanquesetdesétablissementsfinanciers,alaprotection dela
clientéleetalaqualitédeprestationsbancaires,notammenten renforcantlesobligationsdes

banquesprimairesvis-a-visdeleursclientsouencore en affirmantleprincipededroitau compte.
1.2.4. Les acteurs dusystéme bancaireetfinancierenAlgérie'*

Lalistedesbanquesetdes ¢tablissementsfinanciersagréeétablieparlabanque
d’ Algérieestannuellementpubliéeaujournalofficiel.27banques etétablissementsfinanciers

sontenactivité:20banques ;6banques publiques, 14privés,et7établissements financiers.

Ainsi,lemarchébancairealgérien depuisson ouvertureavul’arrivéedesbanques
privéeslocalesetétrangeres. Actuellement,lesecteurbancaire algérien estcomposédesix
banquespubliques :labanqueextérieured’ Algérie(BEA),labanquenationaled’ Algérie
(BNA),lecréditpopulaired’ Algérie(CP A),labanquededéveloppementlocal (BDL),la
banquedel’agricultureetledéveloppementrural( BADR),lacaissenationaled’épargneetde

prévoyance (CNEP-Banque).

Lesinstitutionsfinancieresprivéessont :NatexisAlgérie,sociétégénérale Algérie,

BNPParibasAlDjazzair,AlgeriaGulfBank .

Section2 :labancassuranceenAlgérie

2.1. Lanaissance delabancassuranceenAlgérie

L’arrétédu20février2008publiéaujournalofficieldelarépublique Algériennedu3Omars, fix
antlesmodalitésd’ouverturedessuccursalesdesociétésd’assuranceétrangeres
enAlgériepermettantd’envisagerl’implantationdurabledesociétéétrangeéresetdenouvelles
perspectivespourlesecteurd’assurance.Cetextedel article252dujournalofticieldelarépubliquealg
érienneN°59du30Omars 2008acomplétéles disposionsantérieurs
quiautorisedéjal’installationdebureauxdereprésentation(unarrétéde28janvier2007)etdefiliale(d

écretexéeutif96-267)desociétés étrangéres'®.

4 Guides des banques et établissements financiers en Algérie, Edition 2015, P13.
"> Guide des banques et établissements financiers en Algérie, op.cit, p.13.
' Journal officiel de la république algérienne N°59,le 22 Rabie El Aouel 1429/30 Mars 2008.p.22.
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L’arrétédu22Rajab1428,correspondau6Aohit2007fixantles  produits d’assurance
pouvantétre distribuésparlesbanques,établissementsfinanciersetassimilésainsiqueles
niveauxmaximums delacommissiondedistribution».Cet arrétéaautorisélesbanquesa

distribuécertains produits d’assuranceouvrantlaportedelabancassuranceenAlgérie.

Lescompagniesd’assuranceontdepuislongtempsfourniaux banqueslesgaranties
clienteles etl’activitébancaireengénéral(assurancedesfonds transférés,).Deleurcotéles banques
constituentunesourcedeplacementdes ressources collectées.Ledegréde
rapprochemententrebanquesetcompagniesd’assuranceapparaiten analysant,d unepartdes
lienscapitalistiques (le rendementdeprofitréaliséparlesbanques etles assurances)entreles
deuxentitésmatérialiséesparlesprixdeparticipation etd’autrepartledegrédecoopération

dansladistribution.

Aumomentoudes produitsfinanciersfoisonnentdeparlemonde,lesbanques algériennes
semblentplus quejamais alatrained 'unmouvementmarquépardesinnovations fulgurantestel
queladistributiondesproduitsd’assuranceparlesguichetsbancaires.Acet
effetunnouveaudispositif réglementaireaétémisen placedanslecadred’uneconvention
danslecadredelaloid’assurancepromulguéeen2006autorisantladistribution desproduits

d’assuranceparlesbanques etles établissements financiers.

Aceteffet,cetteconvention autorisedésormaislescompagniesd’assuranceetles banque a
conclure  des conventions particulierespour  déférents produits, notamment

I’assurancepersonne,l’assurance-crédit,I’assurance risquehabitationetrisqueagricole.
2.2. Les différents acteurs delabancassuranceenAlgérie

Demultiples accords departenariatstratégiqueentreles acteurs  dumarchéontété
signésapresl’adoptionet  laprésentationdelaconventiontypededistribution,derniére  formalité

requiseavantlamiseenpratiquedes activités debancassurance.

Lapremiérecompagniepublique :1aSA Aaconcludespartenariatsaveclesbanques
publiquesBADR,BDL,danslamémelogiquelegroupeBNP ParibasparsafilialeCARDIF
s’estalliéalaCNEP.Lesassureursontenchainéensuitele  cycledelaformation  théoriqueet les
stages pratiques pourles chargés clientélesdelabanque.Cettenouvelleformede
commercialisationdesproduitsd’assurancemalgrésafaiblepartdanslaproductionglobale

estuneformededistributiontrésprometteuse,lesopportunitésdesondéveloppementsont multiples.
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Labancassurancedemeureuneexcellenteformulededistributionpouraugmenter le
tauxdecouverturedepersonnes,etunmoyenefficacequiafaitcespreuvesdansde nombreuxpaysou
I’assuranceaété généralisée.Cettenouvelleactivitésembleétreune innovation
danslesystemefinancieretrappellesonintérétvital dansledéveloppementdes assurances

ainsiquesonapportpourles banques.

Tableau N°06 :Lesprincipauxpartenariatssignésentre les acteursdumarché.

Banque Compagnied’assurance
CPA CAAR

BADR SAA-AMANA
BDL SAA

BEA AXA

BNA CAAT-CAAR
BNPParibas elDjazzair CARDIF
CNEPBANQUE CARDIF
SociétéGénéraleAlgérie AXA

ElBaraka Salamaassurance
TrustBank TrustAssurance

Source:guide des assurancesenAlgérie
a) LaconventionCNEP-Banque/CardifelDjazair :

La caissenationale d’épargne etde prévoyance (CNEP-banque)etlacompagnie
d’assuranceCardif El Djazair(filialedeBNPParibasassurance)ontsignéunaccordde
partenariatdebancassurance,ladémarcheaétécommandéedéslemoisdemars 2008parla CNEP-
Banque.Selonlestermesducontrat,CardifEl-Dazairmettraaladispositiondela CNEP-

Banquel’ensembledes produits d’assuranceconguouaconcevoirpourlemarché algérien
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Ils’agitentreautres,desproduitsprévoyances,(assurancedécésetinvaliditéabsolue
etdéfinitivedesemprunteurs,garantieincapacitétemporairedetravail desemprunteurs)et
I’assurance de protection des comptes (assurance décesaccidenteladossée aux
comptescourantsetcomptesd’épargnedelaCNEP-Banque). L’accordpermettraaCardifEl Djazair

decommercialiserl’ensembledeces produits surlemarchéalgérien,viales guichetsdela CNEP-

Banque.
b)LaconventionBDL /SAA
Enl19Avril 2008,laBDLetSA Aontsignéuneconventiondepartenariatde
bancassurance.Laconvention portesurlacommercialisation desproduitsd’assurancedela
compagniealgériennedes assurances(SAA)parleréseaudeBDL.Lepartenariatcouvreles

assurances depersonnes (retraite,prévoyance,déces...),les risques particuliers (multirisque
habitation,assurancecatastrophenaturelle)etl’assuranceagricole.Ilfautsignaleraussiquele

choixdelaBDL n’estpas unhasard,lepatrimoinedelaBD LestassuréparlaSAA.
d) LaconventionBADR/ SAA/AMANA

La Banque de I’Agriculture et du Développement Rural(BADR) etla société
nationaled’assurance(SAA)ontsignéunaccorddepartenariaten20 Avril2008,Cette

conventionportesurlaventedes produits atravers le réseaudelaBADR.

Lesproduitsconcentrésparcetteconventiontouchent lesproduitsd’assurancede
risqueagricoleayanttraital’incendiedes récoltes.Pourassurerlaventedeces produits
d’assurance,les chargés declientéles delaBADRontbénéficientdesformationsspécifiques

enmatieredecommercialisationdes produits d’assuranceettechniques devente.

Deplusla  BADRaun  deuxiémecontratdebancassuranceavecAMANA Assurances,
quiestunefilialed'assurancevie,crééeenpartenariatparlaS A A,l'assureurfrancais MACIF,
laBADR,etlaBDL.En  décembre2012,leMinistéredesFinancesadonnéson  avalafinque les

. . . .. .1
compagnies d’assurances depersonnespuissentconcluredes conventions dedistribution'’.

e) LaconventionBNA/CAAT/CAAR

" Documents formation BADR, histoire AMANA, mars 2015.
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La Banque Nationale d’Algérie (BNA) et les deux compagnies Algériennes
d’assurance ; la compagnie Algérienned’assurance et de réassurance(CAAR) et la
compagnieAlgériennedesassurancestransport(CAAT)ontlancéofficiellement,le5Soctobre2010,
uneopérationpilotedans lecadrede leur conventionportant le lancement delabancassurance.

Cette opérations’inscritdanslecadredela convention de partenariat

«Bancassurance»signée, en2008.LaBNA,s’engageadistribuerles produits
d’assurancede laCAATetdelaCA ARquiconcernentlesparticuliers,telque
;I’assurancetemporaireau déces,’assuranceindividuelleaccident,]’assurance-
crédit,I’assurancevoyageetassistance, lesassurancesmultirisquehabitation ainsi

quel’assuranceobligatoiredeseffetsdes catastrophesnaturelles.
f) Le partenariat BEA/CAAR

Labanqueextéricured’Algérie  (BEA)asigné,deuximportantsaccords  decoopération
le,11mai 2008aveclacompagnieAlgérienned’assuranceetderéassurances(CAAR)etla
compagnieAlgériennedesassurances transport(CAAT).Les deuximportantesinitiatives

permettrontaux deux assureursladistribution deleursproduitsatraverslesguichetsdela

BEA Ellespermettrontégalementd’épargnerd’avantaged’argentqui seraservidansl’autre
projet.Cesaccordsvisent,enfait,un doubleobjectif.Lepremierrésidedansladensification
duréseaudedistributiondesassurances etlesecondobjectif,nonmoinsimportant,visea

diversifierles sources de revenudelabanque.

g) Le partenariat CPA/CAAR

Le créditpopulaired’Algérie(CPA )etlasociété Algérienne d’assuranceetde
réassurance(CAAR)alancé,le01juillet2009,uneopération dedistribution desproduitsde
bancassurance,prévueparuneconventionsignéele20mai2008. Lelancementdecette

opérationaétéconcluparlasignatured’unepoliced’assurancemultirisquehabitationqui
seradisponibleinitialementauniveaud 'uneagenceCP A, etdes différents produits dela

CAAR,asavoir:I’assurancecatastrophenaturelles,temporaireaudécésainsiquel’assurance-crédit.

f) La convention Société Générale Algérie/ AXA™

'8 Guillaud Pascal, Directeur commercial Retail et Multicanal & Société Générale Algérie « le marché de la
bancassurance est porteur de belles perspectives de développement », Revue de 1’assurance N°4, Editée par le
Conseil National des Assurances, Septembre 2016, P37
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AXAAssurance Algérieet Société Général Algérie ont signé uneconventionde
collaboration,en2012,pourledéveloppementdelabancassurance.Ellesceuvrent,chaque
jourensemble,pourmettreenplacedenouveauxproduits,accroitreleurspartsdemarché,satisfaireetfi

déliserleurs clienteles.
h)LaconventionElBaraka/Salamaassurance

Danslebutdediversifierleursproduits,SalamaAssurancesAlgérieetAl Baraka Banque
signentuneconventiondepartenariat,l’activitéacommencerenmois deseptembrede
I’année2010.Lesclients delabanquepeuventsouscrireauxdifférentesformules d'assurance, sur
place. Plus lapeinede sedéplacer, puisquedesguichetsSalama Assuranceseront disponibles

auniveaudes agences d'AlBaraka .

Labanquecommercialisedeux produitsd’assurance,l’assurancecatastrophenaturelle
quis’adresseauxménagesetauxlocaux commerciauxindustrielsetlamultirisquehabitation  qui
touche essentiellement les biensimmobiliers desparticuliers, les deux produits

d’assuranceserontcommercialisés selonleprincipede “takaful”.
i) LaconventionBNPPARIBAS/CARDIF :

EnpartenariatavecCardif,BNPParibas El Djazairalancéen2009,enexclusivité,la toute
premi¢re formule d’assurances  prévoyances disponible sur le marché¢ de la
bancassuranceenAlgérie™,l'accordprévoitunpartenariatglobaldebancassuranceportant
surl'ensembledes produits d'assurancedepersonnes,d'assurancevie,d'épargneetde
protection,aveclelancementdelabancassurancededeux typesdeproduitsdestinésaux particuliers

etauxprofessionnels.
j) LaconventionTrustbank/Trustassurance:

TRUST BANKALGERIA est membre duGroupe Nest InvestissementsHolding Ltd
confortesaprésenceenAlgérieatraversOSautresentreprisesasavoirTrustAlgeria  Assurance,dont
I’activitéadémarré enavril2003asignéuneconventionavecTRUST

ASSURANCES,dontelledétient14%desesfonds propres,pourassurerasaclientéleune

PDjazairess,site de présseéléctroniques algérien, www.djazairess.com/fr/Lesoirdalgérie/100923 consulté le:
02/06/2018 a 11H.

20Bnpparibas, site officel de la banque, www.bnpparibas.dz/nous-connaitre/activités-et filiales/cardif-eldjazair/
consulté le: 24/06/2018 a 17H.
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proximitésupplémentaireets’assureruneprésencedans toutes les agences delabanque.Les

e, . : 21
produits distribués dansle réseaubancairesont” :

- Lamultirisquehabitationquivouspermetdemettreal’abrivos plus précieux biens contreles

risquesliés auxdégats des eaux,incendie,voletresponsabilitécivile;

- Lassurance catastrophesnaturelles quivous garantit uneindemnisation encas

desurvenanced’unséisme,inondation,tempéteoucouléedeboue.

Section 03 :ledéveloppementdelabancassuranceenAlgérie etses contraintes

3.1.Le développementdelabancassuranceenAlgérie

Cettevolontéderéussites’estmanifestéeatraverslamultiplication desaccordsde
distribution etdepartenariatentrebanquesetsociétésd’assurances.C’estainsi que21
conventionsdebancassuranceontétésignéesen2012contrel2 en 2011.Lenombredes

agencesbancairesquicommercialisentceproduitpassea520agences  afin2012, alors qu’il

étaitde459en2011.

Labancassuranceoffrebeaucoupd’avantages.Enfait,ily alieuderetenirquela
bancassurancepermetauxclients delabanquedesouscrireades produitsbonmarché,parce
qu’ils’agitd’unedistributionlargequipousselescompagniesaconsentirunetarificationtres
compétitive.Labanquenégocie  aveclacompagnied’assurancepartenairecequel’on  appelle

laventedemasse,quiluipermetderéduirelesprix aumaximum,contrairementalavente individuelle.

Toutcomme partoutailleurs,le  développementdelabancassuranceenAlgérien’a pas
encoreatteintleniveauescompté,maislesassureursontbien  comprisl’intérétdedistribuer  leurs
produits via des partenairesbancaires. La bancassuranceest un segment qui se développe
chaque année et quia un fort potentiel, d’ou sonintégration dans lesplans stratégiques

dedéveloppementdes assureurs.Désormais,banquiers etassureurs travaillent ensemblepardes

*ITust assurance, site officiel de la compagnie d’assurance, www.trust-assurances.dz/fr/Partenaire/trust-bank
consulté le: 01/062018
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partenariats,d’ailleurs unebonnepartieduchiffred’affaires decertains assureurs

Ny : . . 22
provientdésormais des réseauxbancaires partenaires””.

D’un pointdevueinstitutionnel,lecadremisen placeenAlgérie,permetd’opérerles activités
debancassuranceal’identiquequedansdes paysplusmiirséconomiquement.D’un
pointdevueopérationnel,lesdispositifsmisen placeentrelesétablissementsbancairesetles
compagnies d’assurance, vont dans le bonsens et les résultatsliésal’activitéde
bancassurance(aussibiendanslescomptesderésultatsdesbanquesquedansceluidescompagnies

d’assurance)montrentquelepotentielestimportant.

Néanmoins,lemod¢le algérien estcontraintparunespécificitéfortedel’économie
algériennea  savoirlafaiblesseactuelledeson  secteur  financier. = Au-delad’uneactivité
d’intermédiationbancaireforte,labancassurance,etplus généralementlesecteurdes
assurances,abesoin,poursedévelopper,d’unmarchéfinanciervolumineuxetdynamique

afind’offrirdes débouchés entermes d’investissementet,donc,deplacementetd’épargne™.

D’apreslebulletin duConseilNationaldesAssurances(CNA),leschiffresde2013
confirmentquelabancassuranceenAlgériemarqueunefortecroissance,elleadoncun

avenirprometteur,etleconceptdelabancassuranceséduitdeplusen pluslesépargnants algériens.

En effetledynamisme  affichéparcetteactivitéagénéréun  encaissementdeprimes
ayantdépassélabarre dul,6milliardde dinars,réalisant,de cefait,unecroissance de 26,9%,
soituneplus-valuede356millionsdedinarsparrapportal’année2012.L’extensiondu
réseaubancairededistribution,lasignaturedenouveauxcontrats etlelancementdenouveaux

produits sontal’originedecetteperformance.

Les chiffres confirment,aussi,laprédominancedes sociétés d’assurancedepersonnes qui
totalisent88,4%despartsdecemarchédebancassuranceen2012¢et82,8%en2013.
Malgrécerecul,dinotammentauxsociétésd’assurancedommagesqui ontvuleurchiffre
d’affairesbondirde89%,letauxdecroissancedes  sociétés  d’assurancedepersonnes  reste
conséquentenaffichant+18,8%en2013.LeleaderdelabancassuranceCardifAl-Djazair, qui

nereprésenteplusque71,9%departsdecemarché,contre8 1 %ouneannéeauparavant.Il

*Bouyahia,Y ., « une dynamique naissante pour un partenariat d’avenir ». Revue de I’asssurance N°4, editée par
le conseil National des Assurances, Décembre 201, P25

23Louaheb,K.,Senior Manager EY Alger, « la bancassurance a besoin d’un marché financier volumineux et
dynamique pour se dévlopper », Revue de I’assurance N°14, éditée par le conseil National des assurances,
Septembre 2016,P14.
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fautaussisoulignerquedenombreusessociétés d’assurancesdedommagesn’ontpas encore investi
danscecréneau,préférant,pourl’instant,ladistributiondeleursproduitsviales réseauxtraditionnels

(agences directes,AGAetcourtiers)**.

Laforteprogression enregistréesurlemarchédelabancassuranceindiquelacapacité
desbanquesaattirer]l’épargnedesménagesquiesten constanteaugmentation.Lesdépots,a
vueetatermeendinardesménagesaupreésdesbanquesontprogressé,selonladerniérenote
deconjoncturede2014,delaBanqued’ Algérie,respectivementde6,16%en2013etde
13,8%en2012.

Lemarchédelabancassuranceresteextrémementporteur,surtouten termes
d’assurancedepersonnes,tantparladensitéduréseaubancairequeparlaréglementation en
vigueurquifavoriselasynergieentrebanquiersetassureurs.Cetteassociation peutprésenter

desatoutsnon négligeablesen permettantauxbanquiersd’améliorerleurrentabilité. L’innovation
et/oulelancementdenouveaux  produitsest,laaussi,uneautrepistepourtirer  partidecepotentiel

surtoutquelaconjonctureactuellelefavoriselargement.

La stabilit¢ dela demanded’épargnefinanciéredesménages, ladiminution des
tensionsinflationnistes etde la résorptiond’unepartieduchomage (quipassedel1%en2012
a9,8%en 2013,selon’ONS)sontautantdefacteursplaidantenfaveurdelamise en  place

d’unmodéledebancassuranceenAlgérie™.
3.2. Les contraintes dudéveloppementdelabancassuranceenAlgérie

L’activitédelabancassurancesouffredequelquesmenacesqui bloquentson
développementenAlgérie,on aréussi aconstaterquelquesobstaclesquenouspouvonsciter ci-

dessous:

e Un nombre important de la population posséde un niveau de connaissance limit¢ Un
nombreimportant concernantles produits distribués parles guichets delabanque.Les
agences bancaires rencontrentdesprobléemespourconvaincrela clientéleal’accésaux
différentsproduits d’assurance acause del’insuffisancedela publicité etlemanquede

confiancedes clients surlabancassurance;

**Benhadj,S., « la bancassuranceen Algérie a la vent en poupe »,article du journal Liberté, le :06/09/2014
*Benhadj.S., Op.cit.
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e Lemanqued’informationsur lesproduitsd’assuranceoffertsauniveaudesagences
bancaires,les produits restentchers surtoutaveclabaissedepouvoird’achat;

e Lamajoritédesétablissementsbancairesetlessoci¢tésd’assurancenedétiennentpasun
systémed’information  performant,l’absenced’interconnexion  entrelesagencesdela
mémebanque,demémepourlessociétés d’assurances,celaengendredes difficultés de
transmissiondesinformations,ainsiunefaiblessed’automatisation desopérationsde
bancassurance;

e Manque d’informationet de publicité sur la bancassurance, du coté des
sociétésd’assuranceinfluencentsurlacommercialisationdeleursproduitsauniveaudesbanq
ues celafreineledéveloppementdelabancassuranceenAlgérie;

e  Unproblémepourconvaincreles clients aobtenirles produits d’assurancedepersonneet
lesproduitsd’assurancevie.Unepartieimportantedesproduitsd’assurancedistribués
parlabanquesontdes assurances obligatoires,les clients demandentdesouscrireau
contratd’assurance,parcequ’ilssontdansl’obligationdelefaire,cequiblocl’essoretla
connaissancedes autres produits d’assurances ;

e  Obstacles religieux: intérétbancaireconcéderaitcommeusure,
cequiempéchelescroyants
des’adresserauxbanques,doncfreinantl’activitédebancassurance;

e Lemanquedepublicitésurlesproduitsd’assurances,cesproduitsrestentcherspar
rapportsaucoutmensuel quedoitsupporterlesouscripteur,surtoutaveclabaissedu
pouvoird’achat,manque d’agencesspécialiséesdanslavente ainsil’insuffisance des
conventions avecdes entreprises publiques ouprivés;

e Laformationdepersonnelquin’estpas suffisantentermes deduréeetdecontinuité.
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Conclusion

L'avénement de la bancassurance a insufflé une nouvelle dynamique au
développementdumarchédel'assuranceenAlgérie.Sondéveloppementestessentiellement
liéalanécessitépourlesbanquesdetrouverdenouvellesnichesdecroissance,en plusdes
activitéstraditionnelles(ledépotetlecrédit),faceal'érosionprogressivedeleursmarges.
C'estaussiunélémentdefidélisation dela clientéleauniveaudelabanqueetcecireprésente
uneactivitétoutafaitcomplémentaire. Aujourd'hui,lesbanques algériennes peuvent
commercialiserlesopérationsd'assurancevieetlesopérationsdecapitalisation.Parailleurs, ils

peuventaussidistribuerles assurances dommages.

Cependant,lecadreréglementaireactuel nefacilitepasledéveloppementdela
bancassurance,maisilnel’interditpas pourautant.Les pouvoirs publics doiventintervenir pour

encouragerl’essordelabancassuranceal’égarddesonutilitééconomique.

Pourlechapitrequi sesuitnousallonsleconsacrerpourl’agenced’accueilla BNA d Tizi-
Ouzou afind’avoirplusd’informationssurlesproduitsd’assurancequisontdisponiblesa

leurniveau.
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Chapitre IV : Etude de cas

Introduction

Dans ce chapitre nous intéresserons a 1’é¢tude de cas de la banque nationale d’Algérie
(BNA) pour découvrir les différents types de produits d’assurance qui distribue au niveau de

leurs agences.

Pour ce faire, nous allons d’abord procéder a la présentation de la banque nationale
d’Algérie (BNA) depuis sa création et son introduction dans le paysage de systémeBancaire,

en se focalisant sur ses différentes activités et produit qu’elle propose.

C’est au cours de la section deux de ce chapitre que nous allons nous intéresser a
I’étude de cas de 1’agence de TIZI-OUZOU qui est implantée avec la création de la BNA en

1966 en axant sur la structure organisationnelle de cette agence.

Le choix de cette agence BNA de TIZI OUZOU direction de réseau est motivé par la
volonté de savoir et I’importance de distribution des produits d’assurances par les réseaux de

cette banque. Ceci sera traité dans la section trois.

Enfin ce chapitre, s’achéve par la présentation de quelques perspectives relatives a la
bancassurance c’est-a-dire la distribution de différents produits d’assurances au sein de la

BNA ; c’est le contenu de la section 4 de ce chapitre.
Section 01 : Introduction de la banque (BNA) dans le systeme bancaire

Dans ce qui suit, nous ferons un bref apercu historique de la banque nationale

d’Algérie et son introduction dans le secteur bancaire.
1.1. Historique de la société

L’ordonnance N°66.167 du juin 1966 a donné naissance a la banque nationale
d’Algérie (BNA) qui est un établissement qui posseéde une clientéle au niveau de territoire
national, elle effectue les opérations visant la satisfaction des besoins des agences
¢conomiques quels que soient leur activité.

Elle exerce les opérations de banque a savoir :

- Lacollecte des dépots ;

- La distribution des crédits ;
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La loi N°88-01 du 12 Janvier 1988 pourtant orientation des entreprises €économiques
vers leur autonomie a des implications incontestables sur 1’organisation et les missions da la

BNA avec notamment :

1. Le retrait de trésor de circuit financier qui se traduit dans le nouveau systéme par
I’absence de la centralisation de distribution des ressources par le trésor.
2. Lalibre domiciliation des entreprises aupres des banques.
3. Etlanon-automaticité des financements.
La loi N°90-10 du 14 Avril 1990 relative a la monnaie et au crédit compte a elle, a
provoqué une refonte radicale du systéme bancaire en harmonie avec des nouvelles
orientations économiques du pays. Elle met en place des dispositions fondamentales dont le

passage a I’autonomie des entreprises publiques.

La BNA a I’instar des autres banques, et considérée comme une personne morale qui
effectué, a titre de profession habituelle et principalement des opérations portant, sur la
réception des fonds public, des opérations de crédit et ainsi que la mise a la disposition de la

clientele, des moyens de paiement et la gestion de ceux-ci.

Au plan interne, les réformes liées a ces deux textes fondamentaux ont donné lieu a
une série d’actions multiformes, tant sur le plan institutionnel et organisationnel (mise en
place des organes statutaires et réorganisation des régles prudentielles, et assainissement du
portefeuille), que sur celui de la gestion sociale (entrée en régime de partenariat consacré par
la convention collective et le réglement intérieur, ont sus de 1’enrichissement subséquent des

instruments de gestion des ressource humaines).

Ces actions soutenues ainsi que la situation et les performances de I’institution ont fait,
par délibération des Conseils de la Monnaie et de Crédit (CMC) du 05 septembre 1995, que la

BNA a ¢été la premicére a obtenir son agrément.

Au mois de juin 2009, le capital de la BNA a été augmenté. Il a été porté de 14.600
milliards de dinars a 41.600 milliards de dinars par I’émission de 27.600 nouvelles actions de

01 million de dinars chacune, souscrites et détenues par le Trésor Public (TP).
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1.2. Structures Organisationnel

Avec plus de 211 agences réparties sur tout le territoire Algérien, 17directions de
réseau d’exploitations, plus de 138 distributeurs automatiques de billets (DAB), plus de 5000
collaborateurs, plusieurs centaines d’entreprises Abonnées aux services EDI (échange de

données informatisées), 165.160 carte interbancaire. Et plus de 2.513.197 comptes clienteles.

La Banque National d’Algérie offre une gamme étendue de produits et services

financiers aux grandes entreprises, PME-PMI, professionnels et particuliers.

La BNA ¢établir un véritable partenariat financier avec tous ses clients grace a une

approche basée sur :

- Des expertises métiers reconnus ;

- Des conseils a forte valeur ajoutée pour apporter des solutions sur mesure ;

- Un accompagnement de proximité grace a leur réseau d’agence ;

- Une personnalisation de la relation client et le développement de solutions adaptées a

chaque client ;
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Schéma n°01 : BNA en chiffres
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Schéma N°02 : Organisation de la BNA
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Les structures rattachées a la Direction Générale

- Secrétariat Général.
- Supervision du Contréle Interne.
- Direction de la Gestion des Risques.

- Direction de la Conformité.
Structure rattachée a la Division Internationale

- DMEFE : Direction des Mouvements Financiers avec I’Etranger.
- DRICE : Direction des Relations Internationales et de Commerce Extérieur.

- DOD : Direction des Operations
Structures rattachées a la Division Exploitation et Action Commerciale

- DER: Direction Encadrement du Réseau.
- DMC : Direction Marketing et Communication.

- DIPM : Direction des Instruments de Paiement et de la Monétique.
Structures rattachées a la Division des systémes d’information

- DDEP : Direction du Développement Etudes et Projets.
- DTA : Direction des Technologies et de 1’architecture.

- DPS : Direction de la production et des Services.

Structures rattachées a la Division du Recouvrement des études juridiques et de

contentieux

- DSERC : Direction du suivi des Engagements et du Recouvrement de Créances.
- Documentaires.

- DMEF : Direction de Marches Financieres.
Structures rattachées a la Division des Moyens Matériels et des Ressources Humaines

- DPRS : Direction du Personnel et des Relation Sociales.
- DMG : Direction des Moyens Généraux.
- DPP : Direction de la Préservation de Patrimoine.

- DF : Direction de la Formation.
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- CGOS : Centre de Gestion des (Euvres Sociales.
Réseau d’exploitation

Le réseau d’exploitation de la BNA compte 17 Directions Régionales d’Exploitation

qui supervisent 211 agences de différentes catégories implantées sur tout le territoire national.
1.3. Résultat de 1a Banque
1.3.1. Produit Net Bancaire

Durant I’exercice, le Produit Net Bancaire s’est établi a 103 559 MDA contre 116 641
MDA en 2015. La baisse de la marge d’intéréts est induite principalement par le recul du
volume des intéréts percus sur les engagements suite au rachat d’une partie de ces derniers par

le trésor.

Schéma N°3 : Produit Net Bancaire
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Source : Rapport annuel de la BNA 2016.
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1.3.2. Résultat Net

La Banque a cloturé I’année 2016 avec un résultat net de 31 420 MDA, en progression

de 6.83% compar¢ a I’année écoulée (29 537 MDA).

Schéma N°4 : Résultat Net
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Source : Rapport annuel de la BNA 2016.
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1.3.3. Total Bilan

Le total bilan s’établit a 2 843 371 MDA a fin décembre 2016 contre 2 719 081 MDA

en 2015, soit une augmentation de 4.57%.

Schéma N°05 : Total d Bilan
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Source : Rapport annuel de la BNA 2016.
1.4.Filiales et participations

La banque détient un portefeuille de filiales et de participations constitué de (25)

entreprises dont (05) a I’étranger.
1.4.1. En Algérie
a) Sociétés d’Assurance et de Garanties

- Fonds de Garantie des Dépots Bancaires « FGDB »

- Caisse de Garantie des Crédits d’Investissement « CGCI »

- Société de Garantie du Crédit Immobilier « S.G.C.I »

- Fonds de Caution Mutuelle de Garantie Risques Crédits/Jeunes Promoteurs
« FCMGRC »

- Fonds de Garantie Mutuelle des Micro-Crédits « ANGEM »

- Mutuelle de Garantie des Risques Crédit « CNAC »
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b)

d)

Algerian Gulf Life Insurance Company « AGLIC »
Compagnie Algérienne d’ Assurance et de Garantie des Exportations « CAGEX »

Institutions Financiéres
Société de Refinancement Hypothécaire « SRH »

Société de Gestion de la Bourse des Valeurs Mobilieres « S.G.B.V »
Charikat El Istithmar Mali « CELIM SIVAC »

Société National de leasing « SNL »
Sociétés de Services Interbancaires

Institut de Formation Bancaire « IFB »

Société de Services et Equipements de Sécurité « AMNAL »

Société d’ Automatisation des Transactions Interbancaire et de Monétique « SATIM »
Société Algérie Clearing

Centre de Pré CompensationInterbancaire « C.P.1 »

Société Interbancaire de Gestion et de Services Immobiliers « SIGESIM »
Autres Sociétés

- Société de Promotion Immobiliére « SOPRI EL BENAI »
- Société d’investissement Hoteliere « SIH »

1.4.2. A I’étranger

Banque Algérienne du Commerce Extérieur « BACE »

Banque de Maghreb Arabe pour I’investissement et le Commerce « BAMIC »
Programme de Financement du Commerce Arabe « PFCA »

Société Islamique pour le Développement du Secteur Privé « S.I.D.S.P »

Maghreb Arabe Trading Compagny « MARTCO » (en cours de liquidation)
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1.5. Les valeurs de 1a BNA

La BNA présente plusieurs valeurs a sa clientéle qui est comme suit :

1.5.1. La confiance

La confiance est omniprésente dans la culture d’entreprise de la BNA. Elle veille a ce
que toutes les relations que ce soit avec leurs collaborateurs, clients et fournisseurs soient

transparentes.
1.5.2. L’engagement

La BNA participe pleinement aux projets de ces clients, collaborateurs et
Institutionnels et partage leurs objectifs, Le respect de son engagement est une obligation

qu’elle a envers tous ce qui leurs font confiance.
1.5.3. La coopération

L’esprit d’équipe, la solidarité, le partage des compétences sont autant de facteurs clés
de succes qui contribuent a la réussite de chacun et a la satisfaction pleine et durable de leurs
collaborateurs et clients, la BNA veille a offrir une coopération a long terme en respectant les

exigences de chacun.
1.5.4. L’efficacité

La satisfaction de leurs clients et leur objectifpremier. Leurs réactivités et la qualité de
leur accueil, produits et services sont leurs forces. Leur efficacité passe également par leurs
capacités a anticiper les évolutions du secteur bancaire et a adapter en conséquence leurs
gammes de produits et services afin d’offrir les solutions les plus innovantes et sécurisantes a
leurs clients. Ceci passe notamment par une amélioration continue de leur savoir-faire et leurs

produits.
1.6. Les faits marquants de la BNA

La maitrise de la qualité est de 1’offre de la BNA qui englobe une gamme étendue des

produits et services pour : les entreprises, professionnels et les particuliers.
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Mise en place de la nouvelle organisation de 1’agence et déploiement du  poste

de « charger de clientele ».
wm— (Création de la Direction du Développement du Patrimoine Immobilier.
s Création d’une nouvelle Direction Projet chargée du fichier clientele.
m— Création de I’Inspection Régionale du Grand Sud.
s Création d’une cellule d’Ecoute et de communication « CEC ».

s Ouverture d’une nouvelle agence a BARAKI « 636 », rattachée a la Direction
Régionale de GARIDI.

E— Réintroduction du crédit a la consommation a travers la commercialisation du

« Crédit Auto ».

w— Lancement du service « e-Paiement » en introduisant de grands facturiers a la

plateforme de paiement en ligne.

s Introduction des services de télé¢ déclaration en télépaiement des redevances

fiscales.

w=== Lancement d’un nouveau produit d’épargne « MOSTAKBALY » destiné aux

mineurs.
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Section 2: La structure organisationnelle de la Direction de Réseau

d’Exploitation

Cette section est consacrée a la présentation de la structure organisationnelle de
I’agence BNA Direction Générale de Tizi-Ouzou. L’objectif étant d’identifier la structure qui
s’occupe de la gestion des produits bancaires transitant par le canal de monnaie électronique.
Nous entamerons cette section par la définition et le contenu succursale ou bien d’une agence

bancaire.
2.1. Définition d’une agence bancaire

Une agence bancaire est un lieu ouvert au public permettant aux clients de procéder a

des opérations bancaires.

Ces opérations sont assurées aupres des guichetiers et des conseillers de la clientéle

selon les établissements et les organisations, les appellations en usage peuvent varier :

- Chargés de la clientele ;
- Conseillers commerciaux (les chargés d’affaires)
- Exploitations.

2.2. Description de I’Agence

La BNA (Direction de Réseau d’Exploitation de Tizi-Ouzou) est situé¢ dans une place
importante a grande fréquentions (passagers) mais on constate aussi la présence des
concurrents, des autre banque nationale « CNEP Banque, BADR, BEA ...Etc. » et les banque
étrangere « Société générale et BNP PARIBAS Natixis Banque et autre.

A DPintérieur de la I’ag I’agence on constate un meilleur entretien des alentour

- A Dentrée on trouve 1’accueil ou le client effectue ses premicres démarches : des
renseignements et des informations ;
- La caisse se trouve dans un endroit adéquat et approprié ;

- L’aménagement interne de I’ Agence comporte les infrastructures suivantes :
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Schéma n°06 : Organigramme de 1’Agence BNA Direction de Réseau de Tizi-Ouzou
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Source : document interne BNA
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2.3. Activité de la Banque

La BNA, place le client au cceur de ses préoccupations. Son offre, destinée aux
entreprises, aux professionnels et aux particuliers, repose sur une gamme de produits et

services attractifs comme :
2.3.1. Activités Commerciales
a) Collecte des Ressources

Le niveau global des ressources se situe a 1 565 522 MDA, enregistrant une légere

baisse de 3,35% par rapport a I’exercice précédent.

Cette situation s’explique essentiellement par la baisse des dépdts du secteur public
ainsi que par participation active de la Banque a la réussite de I’opération de I’Emprunt
National pour la croissance Economique (ENCE) avec une contribution de plus de 77
milliards de DA. Toutefois des dépdts a terme privés se sont améliorés pour s’inscrire a
347 181 MDA en 2016, contre un montant de 343 685 MDA enregistré en 2015, soit un
apport additionnel de 3 496 MDA.

b) Bancarisation

La dynamique engagée par la Banque en mati¢re de Bancarisation s’est traduite par

I’ouverture 80 332 nouveaux comptes clientele, toutes natures confondues.

Cette évolution est le résultat de diverses actions réalisées durant 1’exercice 2016
notamment 1’application des mesures d’assouplissement pour 1’ouverture des comptes, la
diversification de 1’offre particulierement celle destinée a 1’épargne ainsi que 1’amélioration

de la qualité de service et I’accueil au niveau des agences.
¢) Emplois clientele

S’établissant a 1 410 164 MDA, I’encours des crédits clientele a légerement fléchi de
6,99% conséquemment au fléchissement des emplois du secteur public suite au rachat d’une

partie des créances sur Sonelgaz par le trésor.
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Cependant, le volume des crédits sur le secteur privé a poursuivi sa tendance haussicre
avec un flux de 25373 MDA (+10,62%), attribuable a la croissance des engagements en
faveur de la clientele des PME/PMI (22,63%) et des particuliers (16,72%).

Schéma n°07 : Distribution des crédits par nature
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Source : document interne BNA
2.3.2. Activité de trésorerie et de marché
a) Activité de trésorerie

Durant I’exercice 2016, les soldes de trésorerie sont en moyenne quotidienne négative
avec un solde de — 254 045 MDA au 31.12.2016 contre un solde de 65 650 MDA a la méme

période durant 1I’exercice antérieur, soit une variant de (319695 MDA)

Ce solde négatif résulte des fluctuations enregistrées durant 1’exercice 2016 qui sont

dues essentiellement au resserrement des niveaux de liquidité.

b) Activité de marché

Au cours de I’exercice 2016, la Banque a eu recours au marché monétaire avec un

volume d’emprunts atteignant les 37 929 350 MDA. Quant aux refinancements aupres de la
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Banque d’Algérie, leurs volumes a atteint 29 110 660 MDA réalisé sous forme d’opérations

de réescomptes.

Durant la méme période, des placements ont été effectués pour un montant global de
1 184 000 MDA dont 762 000 MDA sous forme de facilités de dépot 24h et de préts d’un
montant de 422 000 MDA ; ce qui a permis la réalisation de produits d’un montant de 596,71
MDA.

Le portefeuille titres de la banque au 31/12/2016 affiche un montant total de 836 296

MDA, réparti comme suit :
Actions : 0,1 MDA.
Obligations : 11 896 MDA.
Valeurs d’Etat : 824 402 MDA.

Le volume des transactions réalisées sur les valeurs d’Etat durant [’année 2016a atteint

33 338 MDA

Schéma N°08 : Répartition du portefeuille par nature du titre (valeurs du trésor)
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Source : Rapport annuel de la BNA 2016.
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2.3.3. Activité monétaire

Les actions de modernisation et de développement de 1’activité de la monétique se
sont poursuivies durant 2016, traduisant la dynamique engagée par la banque dans sa quéte
d’une offre variée intégrant les nouvelles technologies et répondant aux attentes de sa

clientele.
Les principales actions dans ce cadre ont porté sur les projets suivants :

- La généralisation de I’équipement de la clientéle en carte CIB ;

- L’extension du parc d’automates par la mise en services de (02GAB et 04 DAB
supplémentaires) ;

- La densification des démarches préalables requises visant I’extension du réseau
d’acceptants et ciblant en priorité les grands facturiers ;

- La poursuite des actions préalables pour le lancement du service BNA.net ;

- Le lancement du service «e-Paiement» a travers l’introduction progressive a la
plateforme du paiement en ligne de grands facturiers et autres Web Marchands.

2.3.4. Activité internationale

L’année 2016 a été caractérisée par une baisse sensible touchant certains volets de
I’activité internationale et cette suite aux mesures de rationalisation des dépenses extérieures

mises en place par les pouvoirs publics.

Les mouvements de transfert de fonds émis vers I’étranger par la clientele ont connu
un recul de 15,02% par rapport a 1’exercice 2015 et ce en raison du fléchissement des
réglements effectués dans le cadre de la réalisation des opérations de crédit documentaire qui
constituent une part importante dans les flux globaux vers 1’étranger. Les reglements liés aux

remises documentaires quant a eux ont enregistré une hausse de 24,19%.
a) Les crédits documentaires a I’'import

Les ouvertures de crédits documentaires ont atteint le nombre de 2 281, soit une baisse
de 17,89% par rapport a I’exercice antérieur qui se situait a 2 778. Le renforcement des
mesures d’encadrement prudentielles instaurées par 1’autorité monétaire et la réhabilitation
des paiements des transactions commerciales par remises documentaires, revenant a moindre

frais par rapport au crédit documentaire, ont contribué sensiblement a ce recul.
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b) Les remises documentaires

Durant I’exercice 2016, les réglements des remises documentaires se sont accrus de
24,19% se situant a 79 393 MDA et confirmant ainsi la reprise progressive de ce type de
paiement depuis 2014.

¢) Les transferts libres

S’affichant a 127 618 MDA a fin décembre 2016, les transferts libres se sont repliés de
11,34% comparés a ceux atteint en 2015 (143 947 MDA).

2.3.5. Systéme d’information et systéme de paiement

L’exercice 2016a ¢té marqué par la poursuite des actions en matiere de stabilisation de
systeme d’information, en vue d’optimiser 1’exploitation de I’ensemble de ses fonctionnalités
pour améliorer le traitement des opérations et la qualité des services offerts. A cet effet,

plusieurs actions ont été réalisées, a savoir :

e La participation et I’accompagnement du processus de développement des projets de
la monétique : et de la banque a distance (e-Banking et e-paiement).

e Le développement d’applications relatives aux crédits a la consommation, centrale des
impayées, CCI/CER, engagements des groupes d’affaires, et I’extraction automatique
des domiciliations I’échelle nationale pour la plateforme du centre national de
I’informatique et des statistiques "CNIS".

e Le paramétrage du systeme d’information permettant la mise a joue de la TVA, en
application des dispositions de la nouvelle loi de finances.

e Le déploiement d’applications développées dans le cadre du lancement de la télé-
déclaration fiscale.

Par ailleurs, d’autres actions ont été concrétisées au cours de 1’exercice 2016, visant le
renforcement et la sécurité du systéme d’information, notamment :

e La mise a niveau de I’étiquetage et 1’acheminement des cables réseau des structures
centrales ;

e Laréception d’un stock de sécurité de firewall pour les agences ;
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2.4. Produit et services commercialisé
2.4.1. Les comptes

La BNA offre une variété de compte selon le choix du client, le compte cheéque est
accessible a toute personne physique, il permet : Le compte chéque, Le Compte courant, Le

Compte épargne/Le livret d’épargne, Le Compte devise.
2.4.2. Les services

La BNA met a la disposition de sa clientéle le service caisse en agence pour toutes

opérations de versement en especes de leurs revenus....
Il permet : le service caisse, les virements, Les prélévements, Le chéque, La carte CIB.
2.4.3. Les placements a vue
La BNA offre plusieurs choix de placement :
a) Lelivret d’épargne avecintéréts

C’est un compte d’épargne a vue destiné aux particuliers, congu pour répondre a un

double besoin : la disponibilité et la productivité de 1’épargne.

Le LEP est destiné a toute personne majeure de nationalité algérienne résidente ou non

résidente, ainsi qu’aux mineurs avec autorisation du représentant l1égal.
b) Le livret d’épargne sans intéréts

Le comptesur livret d’épargne est un compte d’épargne congu pour répondre aux
besoins des personnes physiques particuliers, sans aucune contrainte de plafond, sa protection

et assurée par la banque.

Il est sans rémunération, destiné a une catégorie de clientele qui ne désire pas un

compte productif d’intéréts.

Le LEP est destiné a toute personne majeure de nationalité algérienne résidente ou non

résidente ainsi qu’aux mineurs avec autorisation du représentant légale.
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¢) Lelivret d’épargne junior 'MOSTAKBALY"

Le livret d’épargne junior est un compte d’épargne accessible aux parents d’enfants
ayant en charge un enfant ou plus, age de quinze (15) ans au maximum, répondant a leurs

besoins futurs, avec ou sans rémunération selon la convenance des parents.

Le LEJ est destiné aux mineurs sous tutelle 1égale de nationalité¢ Algérienne résidents

et non-résidents.

2.4.4. Les placements a terme
a) Le compte dépot a terme « DAT »

C’est un compte a terme ouvert a des personnes physiques et morales disposant d’un

certain capital placé pour une durée déterminée, rémunéré a des taux d’intéréts variable.

Les bénéficier sont des personne physique ou morale juridiquement capable et titulaire

d’un compte de dépdt a vue (compte cheéque, compte courant).
b) Le bon de caisse

C’est un titre émis par la banque, sous forme de coupure a valeur déterminée,

matérialisant une créance détenue par un tiers sur celle-ci.
La somme d’argent placée pour une période déterminée génere des intéréts.
2.4.5. Banque a distance
a) Le SMS Banking

Simple et pratique, il permet aux clients de connaitre la position ainsi que les
mouvements de leurs comptes et d’étre informé sur leurs dernieres offres avec leur téléphone

portable.
b) L’E-Banking

L’E-Banking tiendra a informer de tout avantage, et de toute nouvelle prestation pour

le client.
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Les clients pouvant consulter leurs comptes via internet, sur une durée allant jusqu'a

90 jours, en bénéficiant des avantages suivants :

- Rapidité : Acces immédiat et illimité a ’ensemble des comptes, 24h/24h et 7 jours/7 ;

- Sécurité : Il dispose d’un mot de passe unique et personnalisé qui garantit la
confidentialité des informations ;

- Simplicité : Il acceéde aux comptes grace a un navigateur convivial, pratique et simple

a utiliser.

Eu I’égard de cette présentation bréve de 1’agence ou nous avons effectué une étude
empirique, Il Eu I’égard de cette présentation bréve de I’agence ou nous avons effectué¢ une
¢tude empirique, il en ressort que la BNA déploie des moyens importants pour le
développement de ces activités qui se cristallisent dans ses différents produits qu’elle
commercialise au sein de ses différentes agences. L’agence de Tizi-Ouzou dispose, comme
nous I’avons vu d’un fort potentiel humain en mesure de développer ces différents segments
de marché ; c’est ce qui est mis en exergue a travers son organisation structurelle. Cette
agence dispose d’un service chargé des opérations commerciales qui, semble, s’occuper, a la
fois de la relation banque client, de gérer aussi les nouveaux instruments liés a la monétique.

Cette dernicre fera I’objet de présentation dans la section suivante.

Section 03 : les produits de la bancassurance distribués par la BNA de

TIZI-OUZOU

Dans cette section onvous présente notre cas pratique au sein de la BNA de Tizi-
Ouzou. Notre objectif dans ce cas c’est la présentation de différents produits d’assurance qui

sont distribué par cette agence.

On doit d’abord décrire les deux organismes qui sont conventionnés, sont la banque
nationale d’Algérie de Tizi-Ouzou et la société d’assurance Algerian Gulf Life Inssurance

Compagny °AGLIC’.
3.1. Présentation de la convention

La convention de distribution des produits d’assurance de personnes est signée le 19
juillet 2016, entre une Algerian Gulf Life Insurance Compagny « AGLIC » dénommée
“I’Assureur’’ et La Banque Nationale d’Algérie « BNA » dénommée le > Mandataire’’.

Elle est établie pour une durée d’une 1 année renouvelable.
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Tableau N°7 : Présentation des partenaires de la convention

BNA AGLIC

BNA : banque Nationale d’Algérie ; AGLIC : Algerian Gulf Life Company;

Dénomination commercial : L’Algérienne
Vie;

Société par Action ;

Société par Action

Capital social : 1.000.000.000 DA ;
Capital Social : 41.600.000.000 DA ;

Siege Social: Centre commercial et
d’affaires EI-QODS, Esplanade, niveau 04,
CHERAGA-Alger ;

Siege Social : 08 Bd Ernesto Che Guevara-
Alger ;

Chef de Division Exploitation et Action | . o .
Directeur Général : Monsieur

Commerciale : Monsieur Miloud .
SaidHADDOUCHE.

FERAHTA.

Source : Documents de la BNA.
3.1.1. Objet de la convention

L’objet de la convention est de définir les relations entre I’assureur ’AGLIC’’ et le

mandataire ’BNA’’ dans le cadre de la distribution des produits d’assurance de personnes.

Les conditions du partenariat sont indiquées dans les articles de la convention. (Voir

I’annexe N°1).
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3.1.2. Les produits d’assurance distribués par le mandataire

Selon I’article N°2 de la convention, les produits d’assurance a distribuer par le

mandataire sont en annexe N°1. Sont les suivants :

- Assurance Emprunteur ;
- Assurance individuelle accidents ;
- Assurance assistance Voyage a I’Etranger ;

- Assurance Temporaire au Déces.
3.1.3. Pouvoirs du Mandataire
Selon ’article N°5, I’assureur donne au mandataire les pouvoirs suivants :

e Etablir les polices d’assurances et avenants y afférents.

e Signature des polices d’assurance.

e Encaissement pour le compte d’assureur des primes d’assurances émises en relation
avec les polices d’assurances et avenants y afférents.

e  Suivis du paiement des primes.

e Recevoir des déclarations des sinistres en relation avec les garanties octroyées par les
polices d’assurance.

e Etre a ’écoute des assurés et les informer par tous les moyens de la situation de leurs

contacts et de leurs sinistres éventuels.
3.1.4. Versement des primes et rémunération du Mandataire

v" Selon I’article N°07 de la convention, Le mandataire est tenu de reverser a 1’assureur
les primes encaissées dans le délai convenu. En cas de non versement dans le délai de
10 jour l‘assureur peut lui accorder un délai supplémentaire de 10 jours, et en cas de
non versement apres le délai supplémentaire 1’assurer doit envoyer une lettre de
recommandation dans le de 30 jours.

v Selon I’article N°8 de la convention, le mandataire per¢oit une rémunération sous
forme d’une commission de distribution calculée en pourcentage sur le montant de la
prime encaissée. Dans le cas de cette convention la banque pergoit une prime de 15%

sur chaque contact souscrit. (Voir L’annexe N°1).
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3.1.5. Suivi de la convention

Selon I’article N°11, la société d’assurance “’AGLIC”’ dans le cas de cette convention

peut effectuer des opérations de vérifications sur place de la gestion des contrats d’assurance

par le mandataire ’ BNA”’.

3.2. Analyse de la convention

L’accord de partenariat permet aux compagnies d’assurance de diversifier leurs
réseaux de distribution et aux banques de se procurer de nouveaux produits.
Présentation et vente de nouveaux produits c’est-a-dire : €¢largir la gamme de produits
proposés a la clientele.

Elargissement de la base clientele.

Augmentation du chiffre d’affaires de la banque.

Couverture du risque du crédit a la consommation

3.2.2. Les produits de bancassurances distribués

Avant d’accéder a I’explication des produits de bancassurance on doit d’abord passer

par quelques définitions de base pour mieux comprendre.

On commence par les mots plus utilisés et les plus répétés :

La bancassurance : selon le document de la BNA, c’est la distribution des produits
d’assurance par une banque a des particuliers pour le compte d’une société
d’assurance.

L’assureur : (la société d’assurance) autorise le mandataire (la banque) a conclure des
contrats d’assurance, en son nom et pour son compte.

L’assurance est un contrat par lequel 1’assureur s’oblige moyennant des primes ou
autres versements pécuniaires, a fournir a ’assuré ou au tiers bénéficiaire au profil
duquel I’assurance est souscrite, une somme d’argent, une rente ou une autre
prestation.

L’assuré : est toute personne physique dont la vie, les actes ou les biens sont garantis
par un contrat d’assurance.

L’agent souscripteur : est un employ¢ de 1’agence qui a été formé par I’assureur pour
commercialiser ses produits. Une carte professionnelle UAR lui est délivrée par

I’Union Algérienne des sociétés d’assurances et de réassurance apres la formation
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pour I’exercice de cette activité pour le compte de la société d’assurance 1’ayant
formé.
Le produit de bancassurance le plus commercialis¢é par les banques est

généralement 1’assurance vie, on distingue deux catégories d’assurance vie :

K/

< Assurance vie en cas de vie : produit de capitalisation permettant de constituer une
épargne et prévoyez le versement de cette épargne sous forme de capital ou de rente
si I’assuré est en vie au terme du contrat.

«» Assurance vie en cas de décés : contrat prévoyant le versement d’un capital d’un

bénéficiaire désigné dans le contrat en cas de déces de I’assuré avant le terme du

contrat.

a. Assurance-crédit emprunteur

Une assurance obligatoire et indispensable lors d’un prét bancaire pour sécuriser
et garantir le remboursement notamment les crédits immobiliers d’investissement ou
d’exploitation.

K/

« Assurance emprunteur décés (ADE) : est une assurance limitée a la durée du
crédit qui garantit le remboursement a la banque du capital restant dG en cas de
déces pour toutes causes, avant I’échéance du crédit suivant le tableau
d’amortissement. Elle est complétée par la garantie de remboursement du capital
restant di en cas d’invalidité absolue et définitive suite a une maladie ou un
accident.

% Assurance d’invalidité absolue (IAD) : est considéré atteint d’invalidité absolue

et définitive, tout assuré victime d’un accident ou d’une maladie 1’obligeant a

recouvrir a 1’assistance d’une tierce personne pour 1’exécution des taches simple de

la vie. Elle correspond a la troisiéme catégorie de la SS.

a.1.Assurance emprunteur « Crédit immobilier »

Est une assurance qui permet d’assurer le prét immobilier pour étre couvert en cas de
déces, d’invalidité ou encore pendant un arrét de travail. Elle est rendue obligatoire par les
banques dans 1’écrasante majorité des cas, pour obtenir son prét.
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a.2.Assurance emprunteur « Crédit automobile »

L’assurance emprunteur ou assurance de prét pour un crédit automobile est une
assurance souscrite par un particulier suite a un emprunt bancaire ayant pour vocation I’achat
d’un véhicule a crédit.

Elle offre une protection commune pour I’emprunteur et 1’organisme préteur(BNA).Elle
permet de prémunir contre différents risques physique qui empécheraient de rembourser les
échéances du prét automobile tel que le déces, les maladies, I’invalidité ou I’incapacité de
travail.

Pour ce type de produits, la banque a pour objet de garantir

v’ La sécurité
v Le remboursement du crédit en cas de décés ou d’invalidité, afin de protéger la
personne et ses proches.

Les avantages de ’assurance emprunteur

v’ Une assurance emprunteur a des taux attractifs.

v’ Permettre la conservation de bien acquis, en toute sérénité.

v’ Une véritable protection financiére, pour les clients.

v En cas de survenance d’un risque couvert, le crédit est remboursé en sa totalité.

b. Présentation du Produit d’assurance cancer du sein “°Warda”’

L’assurance WARDA est déclinée sous forme de souscription annuelle avec
versement d’une prime modulée selon 1’age de la femme, lecapitalchoisi et les antiquisants
médicaux. La prime ne dépassant pas 4000 DA pour les cas des personnes agées et peut
étre de 300 DA annuelle pour les jeunes. Le produit est destiné aux femmes de 183460 ans

qui n’ont jamais été diagnostiqués positives avec la souscription.

Pour simplifier la souscription a cette garantie, [’algérienne vie a arrété deux
9

formules

«* Les avantages pour I’assurance Warda

e  Maintenir le niveau de vie et améliore la qualité de soins.

e Présentation payable des la diagnostique en un seul versement.

e  Utilisation libre du capital non conditionné par les justificatifs de dépenses de soins.
e Reversement rapide du capital des diagnostics.

e Cumulable avec d’autres remboursements de soins liés notamment aux autres

assurances ou sécurité sociale.
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e Une assurance annuelle simple et efficace a la portée de toutes.

+» Les garantis de WARDA

En cas de diagnostic du cancer du sein, un capital forfaitaire. Il sera versé et son

utilisation sous deux formules au choix :

» Option 01 : Versement d’un capital forfaitaire de 1 000 000 DA.
» Option 02 : Versement d’un capital forfaitaire de 500 000 DA.

Pour que chacune des patientes soient garantir et accordé¢ de ce contrat, elles

doivent remplir un questionnaire médicale suivant :

e Les coordonnés liés a la personne qui est malade (Nom, prénom, date de naissance,
I’adresse, N° de téléphone...).

e  Choix de la couverture (montant assur¢ soit 1000 000 DA ou bien 500 000 DA)

e La description de la maladie (est ce qu’elle est au début de sa maladie... est ce
qu’elle est héréditaire...)

e Lasignature.

C. Présentation du produit « Assurance de Voyage »

C’est une assurance contre toute atteinte corporelle suite @ un accident durant un
voyage personnelle ou professionnel a I’étranger. Par accident en attend « toute atteinte
corporelle, non attentionné de la part de I’assuré, est pour provenant de 1’action soudaine

d’une cause extérieure ».

Toute personne physique dgée de moins de 70 ans peut souscrire un contrat
d’assurance au voyage pour une durée déterminée. Sur le contrat d’assurance on peut
trouver une ou plusieurs personnes souscrites, soit individuelle ou familles (plus de 10
personnes devient un contrat de groupe, par exemple : ensemble des employés d’une

entreprise voyagent en a 1’étrangers pour formation).

On trouve sur la police d’assurance en premicre partie les renseignements du
souscripteur et si ¢’est un contrat familial on trouve aussi ceux des membres de sa famille,
leurs destination est le montant de la prime a payer ; dans la seconde partie du contrat on

retrouve les garanties assurées et leurs capitaux assurés ainsi que le numéro a contacter en
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cas de sinistre et a la fin les signatures des deux parties ; c’est-a-dire le souscripteur est

I’agent souscripteur de la banque BNA.

% Les garanties offertes par I’assurance voyage : sont rémunérés dans le tableau

suivant :

Tableau N° : les garanties de 1’assurance de voyage

Garanties

Limites /Capital(Franchises)

Assurance

Déces Accidentel (pour les personnes agées de plus de
13ans)
Incapacité permanente Accidentelle

200 000 DZD

200 000DZD

Assistance

Transport sanitaire

Frais réels

Prise en charge des frais médicaux, pharmaceutiques,
d’hospitalisation et chirurgicaux

Zonel :30 000EU
(40EU)/Zone2 :50 000 EU (40
EU)

Prise en charge des soins dentaires d’urgence

1000.00 EU (30 EU)

Prolongation de séjour

100 EU/Jour (8jours max)

Frais de secours et sauvetage

1500EU/Bénéficiaire/événement

Visite d’un proche parent

100 EU/Jour (4jours Max)

Rapatriement de corps en cas de déces

Frais réels

Retour prématuré du bénéficiaire

1000.00 EU

Rapatriement des autres bénéficiaires

Frais réels
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Retard de vol et de livraison de bagages

180 EU
Perte de bagage

20 EU/Kg, 40Kg Max
Assistance juridique

4000.00 EU
Avance de caution Pénale

10 000.00 EU
Transmission de massage urgent

[limité
Manquement de correspondance

100 EU

Annulation de voyage

Frais de voyage
récupérables illimité

non

Informations

NOTE AUX CLIENTS

-Les souscriptions des contrats assurance voyage ou
des avenants a distance «de 1’étranger »sont
formellement interdites.

-En cas de sinistre, 1’assuré ou un membre de famille
doit impérativement contacter au préalable 1’Assister
avant d’engager toutes dépenses, dans le cas 2chéant,
il ne pourra prétendre a aucun remboursement.

-Le remboursement des contrats assurance voyage se
fait uniquement dans les cas suivants :

+Le refus de VISA ;

+Le décés d’un proche, ascendant, conjoint ;
+Incapacité de I’assuré a voyager pour cause d’état de
sant¢ ;

-Le souscripteur est tenu de constituer le dossier
suivant :

+L’originale du contrat ;

+Justificatifs sus-cités ;

+Copie des cinq premicres pages du passeport.
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+» Les avantages de I’assurance Voyage :

e Un accompagnement durable et permanant tout
au long de votre séjour, ou que vous soyez dans
le monde.

e Service d’assistance, procure une protection
une  protection  optimale en  toutes

circonstances, afin de faire un agréable s¢jour.

3.2.1. Les procédures de la souscription d’un contrat d’assurance
La phase de prospection et d’accueil

e La perception: Avant toute souscription d’un contrat d’assurance, le client
(généralement un client de 1’agence bancaire) exprime un besoin de couverture par
une demande d’assurance. Les prospections faites par les commerciaux de la banque,
Sur la base de leurs fichiers clients, permettant de repérer et de recenser les clients
prospects et par la suite identifier leurs besoins en maticére d’assurance par référence a
I’activit¢ et aussi a la liste des produits d’assurances susceptibles d’étre
commercialisés.

e Entretien avec le client : Au cours de cette phase, le banquier doit étre en mesure de
convaincre son client sur la nécessité de contracter la police d’assurance et d’aider a la
formulation de son besoin, il doit lui-méme faire connaitre le produit, ses avantages et
ses conditions.

e La fiche de déclaration du risque : C’est un formulaire de déclaration qui doit étre
rempli par le client, il comprend des renseignements relatifs aux spécificités du risque
assuré. Cette fiche sert a aider le client a exprimer et identifier la demande
d’assurance.

3.2.2. La phase de souscription

Une fois I’offre de 1’assurance est acceptée par le client, I’agent souscripteur de la
BNA peut rédiger au profit de AGLIC le contrat d’assurances, ce dernier doit étre établi en 3
exemplaires signés par les deux parties (le banquier et le client). Le détail du décompte de la
prime payée par I’assuré doit étre explicite sur la police d’assurance, pis I’assuré peut régler la

prime soit : en especes, par virement ou par chéque bancaire.
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L’originale du contrat est remise a I’assuré avec les conditions générales y ‘afférentes,
il regoit ainsi sa quittance de paiement. La premicre copie du contrat doit étre transmise
(chaque 10 jours) a la structure de rattachement de AGLIC pour le contréle et suivi,

accompagné de :

e  Quittance de la prime regue pour chaque garantie ;
e La fiche de déclaration du risque.

Tandis que la deuxiéme copie de ces documents est a archiver a la BNA.
3.2.3. Les procédures comptables et financiéres

La BNA est rattachée a une sociét¢ d’assurance AGLIC. La vente des contrats
d’assurances pour lesquels I’agence BNA est mandatée, doit se faire exclusivement pour le

compte de cette société AGLIC.

La BNA est tenue de verser la totalité de la prime a la sociét¢é AGLIC. Pour les besoins
de I’activité bancassurance, chaque agence mandatée ouvre un compte interne propre a la

BNA destiné a recevoir toutes les primes pergues ainsi que les régularisations portées.

Le montant des primes percues est transféré tous les 10 jours au compte courant
d’AGLIC de rattachement, ouvert a cet effet, accompagné d’un relevé des opérations

effectuées pour la méme période.

Pour le paiement des commissions, le réglement s’effectue par la société d’assurance

AGLIC au profit de la BNA mensuellement suivent les taux arrétés par la convention.

Section 4 : Les apports, les contraintes et les perspectives de la

bancassurance en Algérie

Cette section est le fruit de divers entretiens que nous avons eu avec les responsables

de la BNA qui ont bien voulu orienter avec leurs conseils si précieux.
4.1. Les apports de la bancassurance
4.1.1. Pour la BNA

o Fidéliser la clientéle de I’agence : en élargissant sa gamme de produits avec la

distribution des produits assuranciels, la BNA offrira plus de produits qui répondront
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aux besoins de sa clientéle. Ce qui permettra de renforcer sa satisfaction et de la
fidéliser ;

e La rentabilité des réseaux de distribution: le résecau de vente des produits
d’assurance est le méme réseau utilisé pour la distribution des produits bancaires. Ce
qui permet, a la BNA de distribuer plus de produits par le méme canal et d’augmenter
sa rentabilité ;

e Une meilleure gestion de risque crédit : en souscrivant des contrats d’assurance-
crédit pour ses clients la BNA s’assure le remboursement du crédit accordé, en
recevant le capital restant dii, en cas de sinistre ;

e Optimisation des ressources humaines: la commercialisation des produits
d’assurance par les banquiers, va permettre a ces derniers d’acquérir une nouvelle
expérience dans le domaine de 1’assurance et d’évoluer dans leur carriére
professionnelle ;

4.1.2. Pour le client

e La commodité d’acceés : la bancassurance rend le produit plus accessible au client et
met a sa disposition un produit différent qui répond mieux a ses attentes et ses besoins.
De plus, le client n’a pas a évoquer ses problemes de placement et d’assurance avec
deux interlocuteurs ;

e La simplicité des objectifs: la BNA se contente de distribuer des contrats
d’assurance simples, contrairement aux compagnies d’assurance qui proposent des
contrats d’assurance vie plus complexes ;

e Lalisibilité du produit : les bancassureurs proposent des contrats plus simples et plus
visible, contrairement aux sociétés d’assurance qui sont toujours critiqués pour les
petits caracteres plus I’écriture des contrats, surtout en matiére d’exclusion. Le but
recherché par les banquiers est de faciliter la compréhension avant tout aux chargés de
la clientéle des produits qu’ils vendent ;

e La rentabilité des placements : la bancassurance n’a pas seulement amélioré¢ la
présentation des contrats, mais aussi leur rentabilité pour le compte du client.

Une offre plus accessible : par les produits d’assurance qu’elle va proposer, la BNA va
contribuer a banaliser les produits d’assurance vie auparavant destiné a un petit
nombre d’épargnants fortunés, et elle va les mettre a la disposition d’un public plus

large ;
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e L’amélioration de la qualité de service : grice a la bancassurance, la qualité¢ de
service rendu a la clientéle va étre améliorée, c’est ainsi qu’en Europe durant les
années 1990, les banquiers ont été imités par les compagnies d’assurance qui
désormais offrent aussi des produits simples largement transparents et peu chargés.

4.2. Les contraintes

D’apres les responsables de la bancassurance au sein de la BNA de Tizi-Ouzou. La
nouvelle activit¢é a savoir la distribution des produits d’assurance, n’attire pas
beaucoup de client et il y a qu’une poignée qui vient souscrire des contrats

d’assurance. Cela revient a plusieurs facteurs :

e La faiblesse de la culture assurancielle chez les citoyens : pour le citoyen le produit
d’assurance vie est un produit illicite aux sens religieux. Cette croyance est fondée sur
deux interdictions « le pari sur la mort »et 1’intégration dans le calcul de la prime un
taux d’intérét ;

e La bancassurance a du mal a s’adapté au marché du fait qu’elle n’a pas développé des
actions marketing adéquates ;

e La limite des réseaux de distribution : les agences n’affichent pas une grande variété
de produits comparativement a ceux commercialisés par les compagnies d’assurance
(les banques ne sont pas autorisées a distribuer quelque produit d’assurance en
particulier ceux de I’assurance

Automobile), en plus de ¢a les agences ne disposent pas d’agent commerciale ;

e La lenteur de traitement des opérations au niveau des sociétés d’assurance, et les
moyens techniques mis a la disposition de la banque manque de souplesse et de
sécurité ;

e Absence de concurrence entre les banques : quand la concurrence n’existe pas sur le
marché de bancassurance, les banques n’ont pas de motivations pour développer ce
dernier ;

e Manque d’innovation dans tous les processus structurels organisationnel et dans les
produits ;

e La Ilégislation algérienne ne prévoit pas la commercialisation des produits
bancassurance par internet, a ce propos pas les banques se limitent généralement a

I’ouverture d’un site de présentation de I’organisme.
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4.3. Les perspectives
4.3.1. Sur le plan marketing

e [’¢laboration d’un marketing mix, qui comporte des produits adaptés aux
caractéristiques socioculturelles locales (religion, pouvoir d’achat...), combiné avec
une communication ciblée et un réseau performant.

e Présenter des produits simples et personnalisés liés aux produits bancaires, des
produits qui répondent aux besoins des différents segments de clients de la banque.

e Faire des compagnes publicitaires et d’information dans le but de généraliser et de
vulgariser la culture assurancielle, ce qui va permettre par la suite de faire rapprocher
les clients des produits d’assurance.

e Ameéliorer I’'image des banques et des compagnies d’assurance aupres de leurs clients
et aupres du grand public. Ceci ne pourra se faire sans 1’amélioration de la qualité de
leurs prestations et la qualité de service rendue aux clienteles banques doivent étre a
I’écoute de la clientele et toujours présentes pour I’aider a faire face a tous ses besoins
financiers. Les compagnies d’assurance quant a elle doivent réduire les sources de
mécontentement des assurés, et rendre les réglements des sinistres plus rapides
L’objectif est dépassé d’un marketing orienté sur le contrat, avec une vision par

produit et par branche a un marketing centré sur le client par une approche qualité service.
4.3.2. Sur le plan formation et rémunération du réseau

e Faire suivre des formations continue pour les banquiers au niveau national et a
I’étranger, ce qui va leur permettre d’acquérir un savoir-faire ;

e Incitation financiere, pour la vente des produits d’assurance au niveau des banques,
par ’augmentation des commissions pergus sur chaque produit vendu ; envisager une
suppression ou une réduction de la taxe sur le chiffre d’affaire des produits

d’assurance vie.

4.3.3. Sur le plan technologique
Introduire des systémes d’information modernes et performants qui vont permettre :

» D’améliorer les services et générer plus d’intéréts en réduisant les couts et le délai de

traitement des opérations ;
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» De proposer des services a distance comme la vente des produits de bancassurance par
téléphone.

4.3.4. Sur le plan macroéconomique

e La stabilité de la demande d’épargne financi¢re des ménages est autant un facteur qui
est en faveur de la mise en place d’un modele de bancassurance algérien, par des
innovations et/ou le lancement de nouveaux produits. Ainsi la forte progression
enregistrée sur le marché de la bancassurance signifie la capacité des banques a drainer
I’épargne des ménages, qui est en constante augmentation.

e Renforcement de la stratégie du groupe banque-assurance: en examinant la
réglementation relative aux prises de participation des établissements de crédit dans
les entreprises afin de permettre une plus grande participation des banques au capital
des sociétés d’assurance. A cet effet, la création d’une compagnie concurrence et
I’innovation en matiére de produits de bancassurance.

e Immobilisation du positionnement sur 1’assurance de personne : a coté des assurances
dommage les bancassurances devront concevoir de nouveaux produits de santé et
d’hospitalisation complémentaire ;

e Faciliter la mise en ceuvre des partenariats et des nouvelles initiatives de distribution.
Ces mesures ne sont pas seulement nécessaires au développement de la bancassurance,

elles sont aussi indispensables et constituent les conditions nécessaires au développement, a la

fois, de I’activité assurance et du secteur bancaire.
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Conclusion

La bancassurance s’est apparemment bien installée au sein de la BNA. Elle a permis
aux deux institutions bancaire et assuranciel de diversifier leurs activités et élargir leurs
gammes de produits proposés a leurs clienteles respectives.Les effets sur leurs activités, leurs
résultats d’exercice et leurs personnels indiquent clairement que ce nouveau créneau est en
passe de s’impose comme une activité-clé dans le développement de ce secteur financier. En
effet, I’intégration de la BNA de ’activité de bancassurance est congue dans un esprit de
réaliser les objectifs de rentabilités, de fidélité des clients et aussi la promotion de I’image de

la banque.
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Conclusion générale

Si la bancassurance a suivi un développement si important, c’est grace au
rapprochement de deux entités, rendu possible par le mouvement de déréglementation,
désintermédiation et décloisonnement (3D). La banque et I’assurance étaient a 1’origine
complétement séparées. Aujourd’hui on ne compte plus les intervenants qui ont essayé¢ de
définir de manicre systémique le terme de « bancassurance ». Elle est souvent assimilée a la
distribution de produits d’assurance par les guichets bancaires, mais en réalité elle s’avere
beaucoup plus que cela, surtout si on observe I’ensemble des bancassureurs dans le monde et

leur histoire.

La création d’un bancassureur est rendue possible grace a une combinaison de
facteurs, et elle peut se faire sous différentes formes. Des composantes aussi diverses que la
législation, les habitudes de consommation, I’'importance des réseaux bancaires et / ou
assuranciels font que le concept de bancassurance s’intégre ou ne s’intégre pas au marché

préexistant de I’assurance.

La bancassurance, c’est de l’assurance classique avec un réseau plus puissant,
possédant une forte affinité avec ses clients particuliers et professionnels. En effet, au premier
abord, on aurait pu croire que la clientéle de particuliers mais elle se développe aussi sur le

marché des PME-PMI.

Lors de ces évolutions des conflits d’intéréts peuvent resurgir entre les différentes
entités et leurs obligations a 1’égard des tiers, déposants ou assurés, et cette suite au processus
de déspécialisation financiere, qui a favoriser I’événement de la banque a tout faire, appelé de

non jours la banque universelle.

C’est aussi un moyen de distribuer quasiment tous les produits : collectifs /individuels,
épargne/prévoyance, avec un colt de distribution relativement modeste comparé aux circuits

traditionnels, grace a une forte intégration des systémes d’information.

En Algérie, la bancassurance a été introduite sur le marché par le 1égislateur en 2006,
dans le but d’enrichir et de dynamiser le secteur des assurances en générale et de la branche
d’assurance vie en particulier, et par conséquent assurer le développement économique et
social. Désormais, les produits d’assurances sont diffusés tant par les guichets de la banque

que par I’appareil distributif de 1’assurance (agents généraux, courtier, salariés...)
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Toutefois, il convient de noter que 1’ Algérie est loin de suivre les évolutions actuelles
en mati¢re de bancassurance. La coopération dans la distribution, entre les banques et les
compagnies nationales d’assurances restent insignifiantes, si nous prenons comme référence
les expériences européennes, elle ne dépasse, guere les simples souscriptions de polices
d’assurance liées aux opérations bancaires de base dont la généralisation au niveau de toutes

les banques n’en est pas encore effective

En effet, le partenariat entre la Banque Nationale d’Algérie " BNA’’ et la compagnie
d’assurance ‘’AGLIC’’ s’inscrit dans la modernisation et I’amélioration des services proposés

a une clientele de plus en plus exigeante.

Il a créé¢ a cet effet une dynamique positive pour les clients de la BNA et ces
collaborateurs.il facilite ainsi aux nouveaux clients les opérations au niveau de 1’agence a
travers un package (produits bancaire+ produits d’assurance), et sera bénéfique “pour les

anciens clients possédant des crédits a long terme.

Au terme de notre travail, on peut dire que la bancassurance est le meilleur modele de
rapprochement banque-assurance qui permet de fusionner les avantages des deux activités en
permettant aux banques de distribuer des produits d’assurance. Ainsi, les hypothéses de ce
présent travail sont confirmées. Toutefois, nous avons constaté que les banques ont dans la
bancassurance, un moyen de fidéliser, diversifier leurs portefeuilles et d’améliorer leurs

produits nets bancaire.
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