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Introdion générale

INTRODUCTION GENERAL

Parmi le développement les plus importants darsecteur des services financier

depuis quelques années est I'essor de la banaassur

La mondialisation a engendrer une déréglememadies activités financieres, les
marches sont devenus de plus en plus en progeedéveloppement enjoindre une perte d’'un
grand nombre de clients de la banque. Cette derliigre des victimes des transformations
financier, elle risque de disparaitre complétensmtle marché, a cette effet, la banque est

devenue associée avec I'assurance, créant, @rmnlcassurance.

L’assurance représente un intérét pour les indsjiégn raison son importance dans
I’économie moderne. Ainsi son réle d’amortissews fdertes enjoindre, suite a un sinistre, son
activité est devenue de plus en plus compliquéasdurance est considérer par la banque

comme une source de nouvelles activités.

La banque et I'assurance ont vécu séparées paidipn d’un nouveau concept a fait
disparaitre cette délimitation. Les deux acteurssemti 'importance de s’associer. L'intérét
principal consiste a commercialiser des produitssslirance a travers les guiches de la

banque.

L'assemblage entre banquiers et assureurs poudiskaibution des produits
d’assurance est une source pour les deux métigrarénulier, et pour les pays en générale.
Ce rapprochement semble étre justifié, malgré alhdeuces deux acteurs est destiné pour des
clients précis. Mais petit a petit et suite aurdete leur développement, elles ont abordé des

chemins stratégiques pour s’ouvrir vers une clierdéversifiée.

La bancassurance est un créneau, apparu pournaepecfois durant les années 70 et
le début des années 80, aux Etat Unis. Un phénorD@&wenu indispensable par leur
importance ; sur la qualité des produits proposegestion et la distribution de ces produits,
la bancassurance doit forcement abouter son acvitépondre aux mutations d’'une société

qui devient de plus en plus potentielle.

En Algérie , le concept de la bancassurance laacéapcaisse nationale d’épargne et
prévoyance en 2009, a permis d’attirer un nomibmeoirtant de souscripteurs ces dernieres
années. La bancassurance consiste a proposer, coaliser et vendre avec succes des

polices d’assurance vie, a travers un réseau brandan environnement favorable peut étre
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considéré comme facteur de succes, c'est-a-diréglamentation relative a la bancassurance
et la situation des autorités par rapport a soeld@pement, qui influencent les conditions de

succes de modele bancassurance dans un payeé.

En Algérie, le |égislateur algérien, conscient’oteéversibilité de développement de
la bancassurance dans le monde, n’a pas manquintégrer dans la loi n°® 06-04 du 26
février 2006 (art : 53), modifiant et complétamtrionnance 95-07(art : 252).

Dans le cadre de notre travail, nous allons trégté&ancassurance a travers les raisons
qui ont incité les banques a commercialiser lesratsd’assurance et de comprendre dans
guel contexte et selon quelles logiques les banguieété amenées a franchir la frontiere
traditionnelle des activités de banque et d’assgalBn outre, notre travail essayera
d’analyser la bancassurance a travers |'état dedsveloppement et surtout des entraves qui

bloquent son développement.

La question centrale a la quelle nous nous somtaeegsées consiste a mettre en
exergue |'état du développement de la bancassueanédgerie. Pour cela, nous avons

formulé un certain nombre de questions secondaires.

1. Quel bilan peut-on dresser de la bancassuemédgérie ?

2. Qu'en est - il des principaux obstacles quiarent encore son développement ?
3. Quelles recommandations peut-on formuler poumptre son développent ?
Notre travail sera guidé par deux hypothéses aies :

H1: la bancassurance permet aux banques de dieerafigamme des produits qu’elle

offrent et de mieux rentabiliser leurs portefeuilie

H2 : une sensibilisation de la population sur la nét@sse I'assurance peut développer la

bancassurance ;
Méthodologie
Ainsi notre travail est présenté en trois grandmpihes :

Le theme choisi « La bancassurance en Algérienscsit dans une nouvelle activité qui

semble étre une innovation dans le systeme finaatgérien.
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Le premier chapitre de ce travail présentera |digoration des deux métiers essentiels a la

bancassurance, la banque et I'assurance, plug{itructuré autour de trois sections :
- La premiere section abordera le métier bancaise®fondements ;

- La deuxieme section met en avant la présentdiiométier de I'assurance ;

- La troisieme section s'intéressera au rapprocheerdre les deux activités.

Le deuxieme chapitre de ce travail présentera lacdssurance en Algérie, il est aussi

compose de trois sections :

- La premiére section se consacrera a I'analyda dmncassurance en Algérie
- La deuxieme section analysera les enjeux danadssurance

- La troisieme section présentera I'évolution dbdacassurance en Algérie.

Enfin, le troisiéme chapitre sera réservé au matg de la bancassurance dans la wilaya de

Bejaia, il est subdivisé comme suit :
- La premiere section présentera la méthodologieotie enquéte recherche ;

- Dans la deuxiéme section nous allons faire uradyae et interprétation des résultats du

guestionnaire ;

- La troisieme section traitera les obstacles stré&eommandations de la bancassurance en

Algérie ;
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Introduction :

Les sociétés d’assurance et I'établissengentcrédit sont considérés comme des
intermédiaires financieres qui se sont dévelopggaliid deux cents ans .Ces deux métiers
se sont développés séparément dans les clientésdes publiques depuis les
années « 1950 »avec la mensualisation des sapitgsla banque et I'accés généralisé a

I'automobile pour I'assurance.

A cet effet, nous exposerons dans ce prechigpitre une présentation de la banque et
ses métiers d’'une part et de I'assurance et seemdtune autre part.

Section | : présentation de la banque et ses métger

1. Définition de la banque

La banque est un établissement de cpmlivant effectuer toutes opération de
recevoir des dépbts, accordes des crédits toutdgmdientele et pour toute durée metre en
place et gérer des moyens de paiement, effectiseopierations connexes a son activités
principale, change conseils et gestion en matiéeldcement conseils et gestion en

matiére le patrimoine pour les particuliers corssetlgestion ou service des entrepfises
2. le rble et caractéristique de la banque:

L'activité essentielle des banques est de jouer Ik dbntermédiaire entre les
détenteurs et les demandeurs des cagitaux

2.1. La gestion de l'argent de clients :

Une banque est une institution financiaresg charge de la gestion de l'argent des
clients et le traitement de leurs activités comnaggs en les facilitant et pour attirer le plus
grand de clients, les banques propose de seniitasciére annexés concurrentiels pour

inciter les gents a déposer I'argent chez eux .

! S.De coussergues, gestion de la banque, Dungisp2002, p01

2 LAMHENE. S et SAIDOUNE. O : contribution a I'étadle la bancarisation et de la collecte des resss@n Algérie .cas des
banques de la wilaya de Bejaia, mémoire de magistscience économique, université de Bejaia 2068,60-61.
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2.2. Acceptation des dépbts

Une collecte etéserved’argent du gens sous forme de dépbts qui sontrgiament
remboursable sur demande ou apres I'expiration délai fixe .le dépbt de I'argent dans

ces institutions financieres donne plus de sécatiteclients.
2.3. Accord des crédits

La banque préte de l'argent a ceux qui en besoirs $orme de crédits bancaire
contre des intéréts et des garanties. C'est I'é€tibancaire la plus rentable car elle

représente plus des deux tiers des recettes dgadmn
2.4. Facilité des opérations des paiements

Un des services sur lequel se basent les banquasatirer le plus grand nombre de
client, sont les devers moyen de paiement qgl®posent a leurs client : les cartes
bleus, les cheques bancaire, les virements bangaiiehet automatique.

3. Les métiers de la banque

En réalité les banques se spécialisent en fondideurs miter principal et de leurs

clientele, en distingue ainsi :
3.1. Les Banque de détall

Une banque de détail est une banque qui exercaaiivéé de collecte de déepdts, de
distribution de crédits et de gestion de moyengaement a destination d'une clientele
individuelle composée notamment des particulierss gbrofessions libérales et des

entreprises de petite taille (commercants, artisafis

Elle distribue une gamme de produits asetgice spécialement congu pour ce type
de clientele que les comptes d’épargne, les congoi@sants, moyen de paiement, crédits

service diverge dons la bancassurance

Belkadi S. : les enjeux de la bancassurance @elespectives de son développement en Algérie, mérdeimagistére en science
économique, université de Tizi ouzou, p 10-11
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3.2 .Les banques de dép6bt

Sont des banques qui ont le droit devaiceles dépdts de la part de leur clientéle.
La majorité des banques ont cette possibilité deeate. Toutefois, certaines banques
spécialisées, qui se sont vues attribuer des tveg et parfois des avantages par les

pouvoirs publics, peuvent se voir interdire cesieuté de recevoir des dépbts
3.3. Les banques d’'investissement

Unebanque de financement et d’investissement appelée également banque
d’affaire. Est un établissement financier spécialisé danspésations de marché (trading,
introduction en Bourse, placement de dette, etcdeeconseil (fusion-acquisition). Il ne
s’agit pas d'une banque dont les activités sontnies vers les particuliers (dépéts,
épargne). Elle travaille plutdét avec d’autres sidsdentreprises non financieres, banques,
fonds de pension, fonds d’investissement, etc.igBa ayant pour mission de conseiller et
d'accompagner les clients fortunés de grandes peistes, voire des Etats, dans leurs

activités et leurs investissements financiers
3 .4. Les banques privées

Unebanque privée est un établissement financier spécialisé, oufiliaée d’'une
banque généraliste, travaillant principalement ades clients fortunés. Offre un service
plus personnel, les banques privées proposent ameng de services autour de la gestion
de patrimoine, allant de [Iassistance fiscale etccessorale aux propositions
d’'investissements sur-mesure (private équity, pitedstructurés, hedge funds, etc.). De
tels services sont proposés a des clients dispodame surface financiére élevée ; selon
les établissements, les montants minimums requis de plusieurs centaines de milliers

d’euros a plusieurs millions d’eufbs
3 .5. Les banques mutualiste ou coopérative

Créé pour que la banque appartiennesa ciients, la banque mutualiste ou
coopérative fonctionne selon un principe simpl@s gd'actionnaires, les clients possédent

leur banque

4 WWW. Trader-finance.FR, lexique finance, B.
®Belkadi S. : les enjeux de la bancassurance gelespectives de son développement en Algérie, inémie magistére en science

économique, université de Tizi ouzou, p 10-11
® |dem
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Les banques mutualistes sont, a co6té deguea commerciales ou publiques, des
banques qui appartiennent a leurs clients, il nyaugun actionnaire. Les banques
mutualistes sont détenues par leurs clients quvgrauétre des personnes physiques ou
morales. Egalement appeléanque coopérative la banque mutualiste se caractérise ainsi
par deux éléments principaux : les clients sonppétaires de leur banque et ils sont a la
fois associés et usagers. Par conséquent, leeddéd versés par kemnque coopérative

chaque année reviennent en partie aux clients biangqué.
3.6. La banque solidaire

Une banque solidaire est un établissement dofbration est de récolter des
dépobts et d’octroyer des crédits dans le cadreedrefation équilibrée entre les parties et
dont le but est principalement de soutenir I'inrtavasecondaire

4. Typologie des fonctions bancaires

En essayant de Percier la relation etdrefonction et la structure concrete
correspondante de la banque, nous adopterons déotye des fonctions en six grandes

classe$:
4 .1. Les fonctions de direction générale

Elles consistent a définir la stratégedalbanque .Les membres de la DG « direction
Générale »sont souvent bien connus et bien idéatdfans les établissements. Une bonne
organisation des structures de direction, nécessie étude réflechie et parfois des

restructurations.
4 .2. Les fonctions commerciales et assimilées

Elles regroupent la recherche de lantdie, le placement de produits et services
bancaire, le montage d’opérations commercialesranéieres, mais aussi I'entretien et le

développement des relations avec la clientele axist

’ Belkadi S. : les enjeux de la bancassurance gelepectives de son développement en Algérie, nmérdeimagistere en science
économique, université de Tizi ouzou, p 10-11

8 ldem

’ .p.Dupuch, La banque : un essai d’organisation thgdas, Paris, 1990 pp155-158.
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4 .3. Les fonctions d’exécution

Sont comprises dans cette catégoriegesolds taches qui sont le prolongement
directe de I'activité commerciale .ces taches daatare souvent répétitif sont exécutées
par des services qui n‘ont pas de responsabiligenerciales, mais seulement des

responsabilités techniques, par délégation.
4 .4. Les fonctions d’intendance générale

Comme pour les services d’exécution eflessont pas le prolongement direct de

I'activité bancaire .elles consistent :

Soit a effectuer certaines taches pourskenble des secteurs de la banque, de facon
analogue a certains services centraux, mais denfggas en aval de [lactivité
bancaire .nous énumérerons dans ce premier gragpémhctions fiscale, comptable et

contentieuse, ainsi que la fonction informatique.

Soit a mettre a disposition ou gérer daewnt des moyens de logistique générale :

Personnel, immeubles, intendance, documentatisnrasce....etc.
4.5. Les fonctions purement fonctionnelles

Ce sont essentiellement des fonctiorgdnisation, de controle ,de conseil et
d’assistance, elle peut étre concentrée au seidirdetions ou services spécialisés ou
repartis a des niveaux différents dans les divextesrs de la banque .les fonctions les plus
classiques sont celles :d’'inspection, daudit et dentréle, d'évaluation des

performances ,d’organisation ,d’assurance juridigfuge communication interne .
4.6. Les fonctions administratives

Il y a une opposition sommaire entre caroiaux et administratifs qui consiste a
mettre entierement sous le vocable d’administrédifs ce qui n’est pas en relation avec la
clientéle .nous pouvons regrouper sous ce terme si@ies de préoccupations présentant

un caractére réglementaire :

-vis —avis de I'extérieur, les obligatioliges a la vie sociale de la banque ainsi que
le controle des relations avec les autorités delléutet les grands partenaires

professionnels.
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-sur le plan intérieur, la maitrise de lanrenclature et de la diffusion des notes

d’instruction et de procédure qui fixent les reglesfonctionnement interne de la banque.

Section Il ; Définition et réle des assurances.

1. Définition de I'assurance

L’assurance occupe une place trés impttalans I'économie moderne ; son
mécanisme contribue a accroitre le niveau de giotede I'ensemble des individus, et sa
généralisation a été rendue obligatoire en de m@mbreux domaines. L’obligation
d’assurer son habitation ou son automobile n'enstitue que des exemples parmi

d’'autres.

D’une maniere générale, I'assurance peut étre idébmme : « une réunion de
personnes qui craignant I'arrivé d’'un événement mageable pour elles, se cotisent pour
permettre a ceux qui seront frapper pour cettaéwént, de faire face a ses conséquences

D’'une maniére plus précise, selMr Joseph Homard: l'assurance est une
opération par laquelle une partie, assuré, sepfainettre moyennant une rémunération
(prime), pour lui ou pour un tiers, en cas de s&dilon d’un risque, une prestation par une
autre partie, I'assureur qui, prenant en chargesngsemble de risques les compenses

conformément aux lois de la statisti§le

ALBERT CHAUFETOUN : «l'assurance est la compengatiles effets du hasard par la

mutualité organisée suivant les lois des statiesqu

2. Types d’'une opération d’assurance

2.1. Assurance dommage

Elles subdivisent en deux catégories: rase@ des choses et assurance de
responsabilité ;lgpremiére partie dite aussi assurance de chos€assutdance la plus
classique de protection des biens de l'assuré #snde perte de matérielle).la seconde
appelée les assurances de responsabilité ou «ates d,ont pour but de garantir les

% Fresnois couilbanlt, Michel Latrasse, constagitlshberg, les grands principes de I'assurandiéiol, Algérie, pp49

" Boudjellal.M : Les assurances dans un systémmiglee, communication au séminaire sur «I'économslantique ». Organisée
conjointement par l'institut islamique de recherehée la formation de la banque islamique de d@peiment de Djeddah et le
ministre de I'économie et des finances algérienVBKO, les 01 et 03 décembre 2004
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conséguence pécuniaires de la responsabilité inmonibl’'assuré a la suit des dommages
causés a autrui (tiers) dont il est juridiquemesponsable (art .56 ord 95/07) .

Dans ce cas, l'assuré va subir une pents dan patrimoine grevé d’'une dette de

responsabilité.
2.2. Assurance des personnes

L’assurance des personnes se présenteedes contrats prévoyants de versement
d’un capital ou de rente a un bénéficiere en casglénoyennant le paiement de prime par
le souscripteur. Contrairement au risque couvertlgs assurances des biens, le risque
couvert par les assurances de personnes se prioduitablement ;seul la datte de
réalisation(dans le cas de déces, par exemple)restenue.la possibilité de sa survenance
a chaque age de la vie peut étre déterminée grélogsade probabilité, ce qui permet ainsi
aux actuaires de calculer le montant des primeardedtre demandées chaque année aux

souscripteurs.
3 .Le rble social et économique de lI'assurance :

Henry Ford dit « cette ville « New-York’'est pas la création des hommes mais des
assureurs ...sans les assurances, il n'ya auraitdpagratte-ciel, car aucun ouvrier
n'accepterait de travailler a une pareil hautenrisguant de faire une chute mortelle et de

laisser sa famille dans la misére.

Sans les assurances, personne ne caitulem voiture a travers les rues. Un bon

chauffeur est conscient de ce qu’il court a chagsint le risque de renverser un piéton.

L’assurance est une activité économicies@ciale importante, par son réle social et

par son influence favorable au progres économique.

Sur le plan social, 'assurance est umeumfie pour I'avenir incertain. Elle aide au
développement de la prévention contre tous lesiesdincendie, vol, maladie...).elle est

aussi un moyen de responsabilisation des assurés g@veloppement des franchises.

Sur le plan économique, le réle de 'assceaapparait a plusieurs volets :

2 \Www. Jurisque. Com.
3 Document interne de la banque de DADR, ensenla tbrce de vente, tout savoir sur 'assurandividuel accident. Mars 2014.

10
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L’assurance, facteur de progrés: l'histoire nousseiggne que le développement de
'assurance maritime a favorisé I'essor du commerzeitime. Les marins étaient en
mesure de financer leurs expéditions grace asfemce de l'assurance .D’une maniere
générale, tout progrés comporte une prise de riggusera mixe acceptée, voire rendue

possible, s'il existe des mécanismes de compemsaticzas d'échec.
3.1. L'investissement

Le réle d'intermédiaire financier de kasance lui permet de drainer des sommes
non négligeables de I'épargne qui seront injeatiées I'économie a travers le financement

de l'investissement.
3.2. La reconstitution du patrimoine

Par son intervention au niveau des pliestatversées, l'assurance permet la
reconstitution des biens détruits suite a un simi€dbe méme, nous avons tous conscience
gue nous pouvons occasionner des dommages a eluétoé tenus a réparation au titre des
regles de responsabilité .Les assurances de regplit@sevitent a I'auteur de dommage de
prélever sur son patrimoine les sommes nécessalieglemnisation des victimes .Ainsi ;
tant les assurances de biens que les assurancespo@sabilité concourant a préserver le

patrimoine des assures.
3.3. Le développement de I'esprit d’entreprise

Par la prise en charge des risques, utasse encourage les nouvelles idées

d’investissement.
L’assurance facilite I'acces au crédit pas formes d’assurance crédit.

L’assurance fournit, outre les garantielie offre, a 'économie ; une épargne non
négligeable a son développement .n effet les prieestes aux compagnies d’assurance,
avant d'étre partiellement restituées a I'éconosaas forme d’'indemnité ; sont mises en

réserve et font I'objet de placement en bons diggmients essentiellement.

L’assurance répond a un besoin impériges individus de se prémunir contre la
survenance de certains événements affectant lesorpee ou leurs biens. De maniere

générale, I'assurance contribue a la sécuritéheime et de ses actives.

11



Chapitre | La configuration descteurs de la bancassurance

4. Les acteurs d'un contrat d’assurance

Il existe six acteur dans d'un contrdasdurance : l'assuré, l'assureur, le

souscripteur, le bénéficier, le tiéts
4.1. L’assuré

C’est une personne dans la vie, les amtekes biens sont garantis par un contrat
d’assurance moyennant le versement d’'une primeabigation, on dit alors qul y a

sinistre si ce risque se réalise.
4.2. L’assureur

L’assureur qu’il soit sous forme d'une i@b& d’assurance commerciale ou de
mutuelle en proposant des garanties a l'assuréain dans le contrat d’assurance a

fournir les prestations prévues en cas de la edadis du risque.
Pour que le risque soit assurable doit emmures tegjles :

« étre future.
< @tre aléatoire et incertain dans sa survenance.

% étre indépendant de la volonté de I'assuré.
4.3. Le réassureur ou le cessionnaire

Est I'opération par laquelle une entrepid’assurance qui a accepté un risque cede a
un autre assureur ou partie du risque quelle agrigharge. Le réassureur na pas de

rapport directe avec I'assuré.
4.4. Le souscripteur

Le souscripteur est une personneagusignant le contrat s’engage au paiement de
cotisations.il peut étre distinct de I'assuré owbdaéficieré”.

 Inspiré de MEZDAD.L : Essai d’analyse du sectees dssurances et sa contribution dans linterniédidinanciére, mémoire du
magister Université A. MIRA, Département Sciencesrtbmique. Juillet 2006.
5 Revue centre de recherche pour les budgets famiidien utiliser les assurances », les éditianiépbargne, 1990, page22
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4.5. Le bénéficiere

Le bénéficier est une personne morgblogsique au profit de la quelle I'assurance
a été contractée .le bénéficier recevra apresnistre, indemnité, capital ou la rente versé

par I'assureur.
4.6. Le tiers

Nous appelons tiers, tout personne qoiirfant étrangére au contrat d’assurance

mais elle peut en revendique le bénéficier
Section Il : le rapprochement entre la banque et’dssurance

1. La relation entre les deux métiers

La banque et I'assurance sont deux numesidérer comme des intermédiaires
financier puisque l'activité bancaire consiste #ptex collecter le dépot et les transformer
en faveur de public sous forme de crédit et celsalirance recueille des dépbts (prime)

avec en contre partie une prestation reportéeradies tard sous forme de capital.

La notion de rapprochement peut étring&Eomme la création d’un lien financier,
humain, matériel ou autre, entre deux ou plusiemtgés indépendantes. Comme toute

forme de partenariat, les rapprochements intenem$es sont souvent complexes.

En fait, la banque et I'assurance appamgat au méme domaine d’activité, elles
fournissent aux particuliers des moyennes d’épammeprévision de I'avenier et aux

entreprises, des moyens pour financer leur crotgsan

Elles gérent également les risquesededeux catégories de clients.
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Tableau N°01 : Comparaison des avantages entre bames et assurances

Banques Assurance

Liquidité : les banques fournissent deBrotection des risque : c’est la principale
liquidités a breve&chéance grace aux dép( proposition de valeur des assureurs grace a
des épargnants. leur pouvoir de diversification et du
Sécurité par rapport au risque de prix: | principal de mutualisation.
les dépbts en banque, a | différance dBgpuis que les assureurs ont repoussé les
actions et de [Iobligation offrent unfrontieres de l'assurable, la porté de gestion
rendement minimum garanti des risques a augmenté et englpbe
Surveillance d’empruntes : les banquesdésormais des nouveaux services | et
possedent un savoir —faire dans le contr@eoduits.
des demandeurs, la surveillance dess compagnies d’assurance offre une
emprunteurs et le recouvrement. proportion de valeurs solide de la gestion
Paiement :le savoir faire mis en ouvre pad’actif.
les banques pour les préts « prévention ddJda assureur s’'apparent a un fond |de
fraude, analyse de crédit ...etc. »leur perpmacement utilisant des fonts de tiers.
d’exceller en matiére de paiement. Les étant levés par la vente de police
d’assurance et non bien des marchég de

capitaux

Source : sigma n°07/2001, Swiss Re.

1.1. La place de I'épargne dans les produits d’assuraecet de la banque

Pour bien comprendre la cergence entre la banque et I'assurance, il convient
d’analysé la substituabilité pour des produits psgppar chacun des deux et de comparer
Les produits d‘assurance qui se rapproche des psodliépargne bancaire.les produits
d’assurance vie peuvent se substituer désormaipraaiit d’épargne bancaire. c’est 'une
des motivations des banques a se lancer dans |laeammalisation des produit des

banques.
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Tableaux N°02: les termes sensiblement équivalent utilisé gar banquiers et les

assureurs

Banque Assurance

Epargne Prime

Retrait Avance rachat partiel

I'intérét compte d’épargne Bénéficier financiere
Bénéficier technique

Cléture de compte Rachat total de contrat

Frais de tenu de compte Chargement de gestion

2. Les motivations de rapprochement

Durant les dernieres décennies la i@k I'innovation financiere et les réforme
réglementaire en entrainer des changements majanssle paysage financier mondial de
nouveau produit financier et de nouveau concouemtrejoint les rangs des acteurs
établig®.

2.1. La désintermédiation financiere

Grace a l'innovation financier, & la Isaisles couts de la titrisatidet & la présence
des acteurs de plus en plus avertie sur le malebé&missions des titres sont devenu la
source principal de financement des grands ensepdétronant ainsi les prétes bancaire,
une technique d’intégration financier consisteatgformer certain créances bancaire non

liquide en titre liquide et négociables.

Notation de la demande des titres pafdieds de pontions et les fonds de placement,

a en autre, favorisé les émissions de titre ;

Du coté de l'offre, les progrés technotpgs faite baisser les couts, compriment les
marges de taux d’'intérét phénomeéne et encourag@othbreuse banque de renom a se

détourner des prétes au profit des revenus teg€dmmettions.

16 . . . . e . )
Belkadi S. : les enjeux de la bancassurance gelespectives de son développement en Algérie, inéme magistéere en science

économique, université de Tizi ouzou, p 10-11
" Une technique d'intégration financiére consisteasformer certain créances bancaire non liquiditre liquide et négociables.
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2.2. La déréglementation

A partir des années 80 la déréglementadi remis en cause des monopoles et
favorisé la concurrence. Le changement réglententafluence sur I'évolution de
marchés financier et subissent également leur sdluence. De nombreux pays en
entreprise des reformes réglementaire en vue tiacle développement des secteurs des

services financier.
2.3. La mondialisation

La dééglementation a joué un réle central dans la nadisdition des services
financier a la convergence des présentations degeae financier dans certain secteur.la
mondialisation des marchés s’est accélérer au cdeserécent décennies .les frontieres
national, les fuseaux horaire et les distanceggrg@hique ne représente plus des

obstacles a la levée internationale ni a la I'atemn des capitaux.
2.4. Les avances technologiques

Les avenaceées technologique donnerdgugr, naissance a de nouveaux instrument
financier qui permettent aux 'entreprise et autitusons financier de revoir les positions
de leur bilan.la technologie permettre égalemenidemiser I'impotence des frontieres
national. Des institutions financier virtuelle (cora des banques ou des assurances)

existent d'ores et déja pourraient occupée uneepla choix
2.5. Le développement de I'épargne assurance

Parallelement a I'essor économique quélBud vers le milieu des années 80 et a la
croissance du bien-étre privé, l'attiré de I'épergassurance s’est amplifié et I'épargne
orienter vers le rendement a plutét pris le pad’épargne axé sur la liquidité.

3. Historique et causes d’appariation de la bancassance

3.1. Historique

Le concept de bancassurance fit son apparition9%® £n grande Bretagne, Ce
concept a séduit plus d'une banque et tres rapidel®e grands acteurs du marché se sont
lancés dans la création de filiales ou de jointtiars, introduisant ainsi le modéle dans
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leurs pays respectifs, La distinction entre unegbaret une société d’assurance reléve du
passé, I'assurance fait aujourd’hui partie intéghl paysage financier

En France, dans les années 1970, les banquesisesm@nt d0 faire face a un
marché mur et trés concurrentiel en matiere bamcairant parti de la Iégislation existante
en matiere d'assurance, elles ont trouvé avec haasaurance une nouvelle source de
profit, qui, tout en diversifiant leur activité baaire, optimisait leur catalogue de produits
et fidélisait leurs clients, les ACM (Assurance@edit Mutuel) vie et IARE? en France
obtiennent leur agrément, marquant ainsi I'histdied’assurance .L'idée leur est venue de
se passer d'intermédiaire pour l'assurance desitsrédhprunteurs et de devenir eux-
mémes assureur de leurs propres clients de Baitgjoet aussi devenus les précurseurs de
ce qui 'on nommera quinze ans plus tard « la bsswance ¥, Par la suite, en 1973, la
compagnie bancaire s’est dotée d’'une filiale «wyi@ppelée CARDIF. Celle-ci a choisi
d’'opérer comme ensemblier, la maison mére n’ayast @ proprement parlé de réseau
bancaire ;Hystériquement parlant, les banques pops| se sont lancées en 1978,puis la
BN Pariat et la société Générale en 1980,le caislatif ne faisant le plus souvent que
suivre la réalité Le terme de la « Bancassuranest>apparu en France aprés 1980 pour
définir la vente des produits d'assurance paretinédiaire d'un réseau bancaire. Les
consommateurs obtenaient des réponses simplegy@iaiet unique, a I'ensemble de leurs
besoins financiers : liquidité a court terme, casbn d'un patrimoine, d'une retraite,
acquisition immobiliere, est seulement en Janv884] que la loi bancaire a consacré le
fait en permettant aux Banquiers de crée desddlialassurances dont elles détiendraient
tout ou une partie de capital. En Europe, I'Allemagt I'ltalie s’y intéresseront beaucoup
plus tard, comme en Asie d’ailleurs ou la bancassg commence a attirer réellement les

banques coréennes.

La bancassurance est un phénomene efaivt récent et vague qui nécessite alors
d’étre explicité pour une meilleure compréhensiainsi elle est considérée en premiere
analyse comme un mode de distribution originale dexduits d’assurance par les

établissements bancaires.

En général, le terme bancassurance iseytour désigner les efforts des banques

pour pénétrer dans le marché de I'assurance.

18 JARD : Incendies, Accidents et Risque Divers.
9 Marjorie chevalier et Carole Launay, La BancassteaEdition Groupe SCOR 2005, p2
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3.2. Les causes d’apparition de la bancassurance

Les années quatre-vingt ont connu dis fmouvements de désintermédiation
caractérisées par la préférerions de la financsctirqui conjuguée avec des niveaux de
taux d’intérét tres élevés, amenaient les entreprsse financer directement sur le marcheé
financier délaissait ainsi le crédit bancaire, d&sce méme du métier de banquier.les
banques ne pouvaient rester sans rein faire faoerdes changes de leur dense réseau de
distribution qui pesaient lourd sur leur bilan,aahausse de leur frais de gestion et de
marketing suivie d’'une détérioration de leur madgeentabilité due essentiellement a une
concurrence avivée et au resserrement des margéssstaux d’intérét .ainsi, elles vont
dans une premiere étape investir massivement dagestion collective et les activités de

marché.

Les résultats étaient globalement prtabamais les opportunités qu’on offre le

marché de I'assurance ne peuvent laisser les bamogi&érentes.

Les principales raisons qu'ont poussées les banguenvestir dans le marché de

I'assurance sont résumées ci-des&bus

-un cadre réglementaire encourageant Iprogpement entre banques et sociétés
d’assurance et le développement du concept denquieauniverselle dans la plupart des

pays européens et surtout avec les directions éanmgs en matiére de service financiers ;

-I'introduction de nouveaux produits eéléirgissement de la gamme de produits
offerts ne peuvent que contribuer a 'améliorati@na rentabilité globale de la banque et a

la réduction de I'impact des charges fixes ;

Les banques sont conscientes de leurgayes comparatifs en matiere de bases de
données clients et leur suprématie en générals kblalent utiliser leur image de marque
pour conquérir le marché de I'assurance vie danplteduits ne sont pas loin des produits
bancaires.les équipements informatiques et la tdobie utilisés par les banques son
nettement meilleures que ceux utilisés par lesragsst Ceci, laissait penser que les

banques sont plus aptes a fournir un service déé€ua

-des chargements dans le comportemencliéags en matiere d’investissement a

moyen et long termes et leur préférence pour ledyits de fonds de placement jumelés a

20 Ourabah H. Ziamni T. « Les vois de développemeriadancassurance en Algerie », mémoire de MaBggjaia, 2012, p08.
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des produits d’assurance vie, notamment avec ledeérde croissance boursiére et la
baisse des taux d'inflation :

-le désir des banques a augmenter la t&dé&li la loyauté de leur client qui est
fonction du nombre de produits acquis chez un méistabuteur, toutes choses égales par
ailleurs. Sans perdre de vue le fait que les ptediiassurance vie sont en général des
produits de long termes qui conférent une stalidit® ressources et une meilleure méthode

attirer la clientele.

Cette volonté de fidéliser la clientelesgm parfois avant méme la rentabilité de la
banque.

L’engagement des banques dans I'assud@c®mmage en général en automobile
et dans les assurances de dommage en général ém pstuve. En effet, avec une

rentabilité hypothéque et une saturation du marché

La volonté d’offrir a la clientele un sar® global pour I'quimpé avec le maximum
de produit d’'un méme réseau de distribution n@srfut que fidélisation d’'une clientéle

trop volatile ;

Le soutien des équipes de marketing &tdatégie de rapprochement de leur
banque .ces dernies ont donné tous lues effortsneatorcer la position de leurs banque
en utilisant des outils comme , I'étude de martyy@]ogie et segmentation de la clientéle
et surtout les enquétes qui révélent les attenéssatlents en matiere de sécurité de

placement et leurs confiance des guichetiers msuaider a gérer leurs patrimoine .

Les changements et les transformatioms opérent en Europe, surtout avec
'avenement de l'euro et I'Europe élargie, n'étdigms sans effets sur le marché des
services financiél. c'est ainsi que des mouvements de fusions eqdisitions dans le
secteur bancaire et le secteur des assuranceselbains obéissaient a des stratégies de
bancassurance commencerent a voir le jour danstleld constituer des groupes et des
entités de taille importantes susceptibles de peende place dans I'Europe d’aujourd’hui
et de demain.

La bancassurance n’est pas sans inpéndét les compagnies d’'assurance et les

raisons qui poussent les assurances vers la bangass ne manquent pas.

2L Ourabah H...Ziamni T... « Les voies de développemee la bancassurance en Algérie », mémoire diteMaBejaia, 2012, Page 08.
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Les assureurs ont vu que la bancasseirast un moyen d’accéder a une large
clientéle, inaccessible a leu réseau traditioneelyne source de nouvelles affaires. en
effet, les réseaux bancaires plus denses que @ugaipagnies d’assurance ,ouvrent la
voie aux assureurs pour réaliser des rendementhallés conséquents et passer a une

étape d’industrialisation de la production ,néceegaour réaliser des économie de couts

Les compagnies d’assurances sont camss des économies de cout qui peut
générer une distribution des produits d’assuramcéewéseaux bancaire et des pertes liées

a la saturation du marché des assurances accetaes assurances de choses .

L’étape de pionnier est vite dépaskiebanques et les assureurs retardataires ont
rapidement adhéré au mouvement de rapprochemenhtetontribué fortement aux
changements dans la sphere des services finangbdrspar la conviction, soit par

mimétisme.

Ainsi, la bancassurance commence a dieVene des préoccupations majeurs
dans le secteur des services financiers et la eqosr se tailler les plus grandes parts de
marché ,aussi bien en assurance vie qu’en assum@@mcdommages, a bel et bien

commence.
CONCLUSION :

Dans ce chapitre, nous avons présenté deewge bancaire et assurantiel sous
différents angles. Nous avons constaté que la leaptla société d’assurance jouent des
réles différents dans I'’économie, mais chacune alfe ®té ne peut s’en passer d’autre,
elles sont complémentaires en produisant des sarfiicanciers pour la clientéle. Ce qui a
résulté leur rapprochement qui s’est opéré eletrsecteur d’assurance et le secteur

bancaire.

A cet effet, nous essayerons de présenter dastgj@tre suivant la bancassurance

en Algérie.
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Section | : le concept de la bancassurance
Historique et Définitions de la Bancassurance

Introduction

La Bancassurance est une nouveauté utilisée paignd¢ la nouvelle entité
économiqgue que constitue ou qu’est appelé a coastd mise en commun des produits et
des moyens de commercialisation de la banque kasiirance. La bancassurance figure,

en effet, le concept de rapprochement entre les oh&liers « banque, assurance »

La réussite de la bancassurance dans certaingephagisvenue incontournable pour
les banquiers et les assureurs dans le monde @uii@herchent a reproduire les succes
existants. A priori, les concepts de la bancassaraastent vagues et nécessitent d'étre

explicités.

Malgré sa récente apparition, la bancassurariaeesnue le canal le plus apprécié
pour la distribution des produits d'assurance adiesrs marchés dans le monde et la

popularité de la bancassurance reste forte maguérkistance de disparités régionales.

La bancassurance en tant qu'une formule de padeeatre banque et assurance
reflete le partage d'intéréts mais il est primdrdia s'interroger maintenant sur les
avantages généralement reconnus et les limiteseintséaux accords de la bancassurance
pour les différents acteurs. Chaque acteur du reoflidnque, compagnie d'assurance,
consommateur et législateur) doit, en effet, trows@n profit a voir se développer avec
succes le modeéle bancassurance. Sans ces avatitagebjen évident qu'il n'y aurait pas
de collaboration possible. Le modéle retenu sesaignfonction de la situation de chacun,

ainsi que des possibilités offertes par les ad®iite chaque pays

Il convient donc d’Analysé de la bancassurance lgére, c'est l'objet de notré™
section. Dans la®®section nous allons présenter les fondements deabsmrance en

Algérie et évolution de la bancassurance en Algaies la 3"%ection.
1. Définition

La bancassurance est une stratégie des banques ebrdpagnies d’'assurance visant a

I'exploitation plus ou moins intégrée du marché gesstations financieres. C’est une
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forme d'intermédiation qui permet a l'assureur ériduer ses produits d’assurance par
I'intermédiaire du réseau bancaire (guichets bamsgiossédant une forte affinité avec ses

clients particuliers et professionnéls)

Pour des raisons de simplicité: « La bancassurdaos sa forme la plus simple est la
distribution de produits de l'assurance a travesschnaux de distribution d'une banque ».
Elle décrit un bouquet de services financiers guiveent les besoins en produits bancaires
et en produits d’assurance

3.2. Cadres reglementaires de la bancassurance &lgérie

Bien que les textes régissant la bamcasse ne date que de 2006, les relations
entre les banques et les compagnies d’assurandégérie remontent bien a une époque
antérieure.les compagnies d’assurances ont, dépuigemps, fournis aux banques les
garanties nécessaire pour la couverture des risgggegsux préts, aux autres opeérations
avec la clientele et a I'activité bancaire en gahéassurance des fonds transportes,.....).
De leur coté, les banques constituent une sourpéadement des ressources collectées des

compagnies d’assurance.

Adoptée en février 2006, la loi n°06-@ative aux assurances autorise, pour la
premiére fois, les banques a distribuer des preddidssurance. En l'occurrence, les
banques publiques algériennes n'ont pas seulenténaudorisées a intervenir dans un
domaine jusque-la réservé aux compagnies natiodassurance, elles y ont été en réalité
fermement invitées par I'actionnaire public. Ainsihaque banque publique a été tenue de
proposer un accord de partenariat a un assut&st ce que toutes les banques publiques

ont fait, sans grand enthousiasme dans la plupartds.

A cet effet, plusieurs accords de pari@ab@nt été signés quelques moins seulement
apres l'adoption et la présentation de la conventype de distribution .dans ce qui suit

seront présentés les différents accords de barreassudans notre pdys
3.2.1. La convention de partenariat entre la CNEManque et Cardif el Djazair

La Caisse nationale d'épargne et de penaey (Cnep-banque) et la compagnie
d'assurance Cardif El Djazair (filiale de BNP Pasikassurance) ont signé un accord de
partenariat de bancassurance, la démarche a éréazuré dés le mois de mars 2008 par la

! Les informations sur la bancassurance son exftai document interne de la banque BDL, Parcderformation Bancassurance
2
Idem
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bY

CNEP-banque. Ce partenariat qui se limite, danspremier temps, a une simple
distribution par la Cnep-Banque des produits dediC&i-Djazair devrait évoluer vers une
société mixte. “En effet, les deux parties s’engdg@efaire évoluer ce partenariat vers une

filiale commune”, souligne le communiqué commun.

Selon les termes du contrat, Cardif El-Djazairtraeh la disposition de la Cnep-
Banque lI'ensemble des produits d’assurance congus aoncevoir pour le marché
algérieri. Il s’agit, entre autres, des produits de prévogargassurance déces et invalidité
absolue et définitive des emprunteurs, garanti@pacité temporaire de travail des
emprunteurs) et I'assurance de protection des @sr(pssurance déces accidentel adossée

aux comptes courants et comptes d’épargne de l|p-Baeque).

L’accord permettra a Cardif El Djazair de commdrs&a I'ensemble de ses
produits sur le marché algérien, via le réseauad€rnep-Banque, premiére banque de
détail en Algérie avec 206 agences réparties &fsale pays et plus de 3 millions de
clients. Cardif s’est engagé a élaborer des predpiécialement congus pour la clientéle de
la CNEP-Banque, principalement dans le domaine pteduits de prévoyance et des
produits d’épargne assurance-vie, Cardif, pourasg pst la téte du classement mondial de

I'assurance des empruntetirs
3.2.2.La convention BDL-SAA

La banque de développement local (BDh)récent produit sera lancé. En 19 Auvril
2008, la BDL et SAA ont signé une convention detgrariat de bancassurance. La
convention porte sur la commercialisation des pitedd’assurances de la compagnie
algérienne des assurances(SAA) par le réseau de. BBLpartenariat couvre les
assurances de personnes (retraite, prévoyances.d@cées risques particuliers (multi

risque habitation, assurance catastrophe natpetlleassurance agricole.

La BDL s’engage ainsi, moyennant une commissioeradke les produits d’assurance de
la SAA, prévue par I'accord, au niveau de son néseenpose de 250 agences. En effet la
BDL bénéficiera, sur le produit, Il faut précisaregle cout de I'assurance contractée et le
méme que celui pratiqué au niveau des SAA. Il &gnaler aussi que le choix de la BDL

n'est pas un hasard, « le patrimoine de la BDlasstiré par la SAA ».

3 CNEP New «Numéro spécial BANCASSURANCE : La basoaance, un axe stratégique du développement@sEP banque ».
Revue de la CNEP banque, Nouvelle édition, j0i6&

4 Cardif est présente dans 42 pays et compte paspartenaires 35 des plus grandes banques daasiie
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3.2.3.La convention BADR-SAA

La Banque de I'Agriculture et du Déymbement Rural (BADR) et la société
nationale d’assurance (SAA) ont signé un accorgalenariat en20 avril 2008, Cette

convention porte sur la vente des produits a teakeréseau de la BADR.

Les produits concernés par cette comwertbuchent les produits d’assurances de
risque agricole ayant trait & I'incendie des réltPour assurer la vente de ces produits
d’assurance, les chargés de clientéele de la BADR k@méficient des formations
spécifigues en matiere de commercialisation deslyit® d’assurance et techniques de

vente.
3.2.4. La convention BNA-CAAT

La Banque Nationale d’Algérie (BNA) et tampagnie Algérienne des assurances
(CAAT) ont lancé officiellement, le 5octobre 201Me opération pilote dans le cadre de
leur convention portant le lancement de la bancasse. Selon les responsables de la
BNA et la CAAT contractantes, cette opération €mtsdans le cadre de la convention de
partenariat « bancassurance »signée, en 2008,lestdeux parties .I'une d’elles, a savoir
la BNA, s’engage a distribue les produits d’assceande la CAAT qui concernent les
particuliers, tels que I'assurance temporairal@ces, I'assurance individuelle accident,
'assurance voyage et assistance, ainsi que lassear obligatoire des effets des

catastrophes naturelles.
3.2.5. Le partenariat BNA-CAAR

La BNA et la compagnie Algérienne d'assice et de réassurance (CAAR) ont
lainé, le 6 octobre 2010, I'activité de bancasscearcette opération ,qui s'inscrit dans le
cadre de la convention de partenariat « bancassisanonclue entre les deux parties en
2008,permet d’assurer la distribution de cing prsdd’'assurance de la CAAR par la
BNA, a savoir :les assurances multirisque habiatiGAT-NAT, temporaire au déces

,voyage a I'étranger et I'assurance crédit

® Info CAAR. Revue bimestriel éditée par la CAAR 8%eptembre/ octobre 2010.
®SAA, Police d’assurance contre les effets des tafases naturelles, édition, aout 2004.
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3.2.6. Le partenariat CPA-CAAR

Le crédit populaire d’Algérie (CPA) et la soéétAlgérienne d’assurance et de
réassurance (CAAR) a lancé, le 01 juillet 2009, apération de distribution des produits
de bancassurance, prévue par une convention sigriZ® mai 2008.En effet la CPA et
CAAR, ont signé la convention finale de I'accordrsde en mai dernier entre ces deux
institutions financiéres. Le lancement de cettaati@n a été conclu par la signature d’'une
police d’assurance multirisque habitation qui s#igponible initialement au niveau d’'une
agence CPA, et des différents produits de la CAARAvoir : I'assurances catastrophe

naturelles , temporaire au décés ainsi que I'anserarédit .
3.2.6. Le partenariat BEA-CAAR

La banque extérieure d’Algérie (BEA) @n®, deux importants accords de
coopération le, 11 mai 2008 avec la société Algémredassurance et de réassurances
(CAAR) et la compagnie Algérienne d’assurance (CAA@s produits d’assurance de la
(CAAR) serons désormais disponibles au niveau deshgts des agences de la BEA. Les
deux importantes initiatives permettront aux dewsuaeurs la distribution de leurs
produits a travers les guichets de la BEA. Ellesmedtront également d’épargner
d’avantage d’argent qui sera servi dans d'autreges. Ces accords visent, en fait, un
double objectif. Le premier réside dans la deraitcn du réseau de distribution des
assurances et le second objectif, non moins impiprtase a diversifier les sources de

revenu de la banque.

Section Il : Analyse de la bancassurance en Algérie

|. Les Avantages de la bancassurance

La principale source de la banque pour créer unveeu flux de revenu et
diversifier son activité, est la bancassurancentagge d’autant plus réal que le début des
années 90.

" Infos CAAR Revue bimestrielle éditée par la CAAR3S septembre/ octobre 2010.
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Sans ces avantages, il est bien évident qu'aur'git pas de collaboration possible.
Le modele retenu sera ensuite fonction de la situate chacun, ainsi que des possibilités

offertes par les autorités de chaque pays

1.1. Les avantages pour la banque

En premier lieu, la banque voit dans la bancasseram moyen de créer un
nouveau flux de revenus et de diversifier son @étiAvantage d’autant plus réel que le
début des années 90 a révelé une augmentation ciEnairrence entre les institutions
financiéres et une diminution de la marge finareciées banques et donc la nécessité de
trouver une nouvelle activit¢ ; La banque deviente worte de "supermarché", un
fournisseur unique, le "one-stop-shop" de serviogsnciers, ou le client peut trouver
réponse a tous ses besoins, qu’ils soient finama@ard’'assurance. Ainsi la banque peut
aspirer a une plus grande attractivité du fait @largissement de sa gamme de produits et
peut renforcer la satisfaction et donc la fidélmatde ses clients ;
_ Les codlts de distribution peuvent étre considéodame marginaux puisque, dans la
plupart des cas, ce sont les employés de la baupuenémes qui proposent a la vente les
produits
D’assurance. Le modele "one-stop-shop" cité ciegsermet, entre autres, de mieux
exploiter le réseau et d’augmenter la rentabilitéébseau bancaire existant.

» Les avantages pour l'assureur :

_ Gréace a ce nouveau réseau de distribution, Fagsiélargit de facon significative sa
clientéle et atteint des clients jusqu’ici diffiedl d’acces. Ceci est bien entendu un avantage
primordial qui suffit, a lui seul, & convaincre assureur de développer des accords avec

une banque ;

_ L’assureur a l'opportunité de varier ses modesddgribution, afin d’éviter une

dépendance trop grande a un réseau unique. Lasifiegtion permet de limiter les risques

_ L’assureur bénéficie souvent de la bonne imagie ¢4 confiance que I'on témoigne plus

spontanément aux banques ;

_ L'assureur a l'avantage également de la réduates colts de distribution par rapport
aux frais inhérents aux agents traditionnels, pgsig réseau de vente est en général le
méme pour les produits bancaires et les produitssdrance. Cette économie de frais a pu

8 Marjorie ChevalierAnalyse de la situation de la Bancassurance @gam®hde. Scor Vie, octobre, 2005, p23.
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étre enregistrée de fagon notable par bon nombbaeassureurs a travers le monde et est
ainsi répercutée dans les frais inclus dans lesratsn Les produits peuvent donc étre
proposeés a un meilleur colt ; bénéficier de preddiissurance a des prix plus intéressants
que dans les réseaux traditionnels. Les modes glemént des primes sont en outre

simplifiés puisque celles-ci sont directement préés sur le compte bancaire ;

_La relation privilégiée qui peut exister entre alient et son banquier permet d'obtenir
une meilleure adéquation entre les besoins dutaidies réponses qui lui sont apportées.

Pour résumer, nous dirons que le client profitéajgportunité de se procurer des produits
d’assurance simples, souvent peu onéreux, avecaigmpnt des primes adapté a ses
besoins (la plupart du temps, par mensualitésyet ane accessibilité aisée puisque le

réseau bancaire est généralement plus dense gueleglagences d’assurance.

1.2. Les avantages pour le consommateur

_ Comme évoqué dans les avantages pour la bareggensommateur a une accessibilité
plus grande a tous les services financiers, dudfaite banque qui propose a la fois des
produits bancaires et des produits d’assurance ;

_ Les codts de distribution étant réduits par rappan réseau de distribution traditionnel,
le consommateur peut, la plupart du temps La bancassce peut étre un moyen, pour les
établissements financiers, de limiter ce risqueésygiue car la banque diversifie ses
sources de revenus et rend ainsi son activité gthise et donc plus slre aussi pour les
clients. Certaines autorités estiment au contiiran exces de libéralisation des systemes
financiers d’'un pays peut engendrer une augmentatio risque systémique. C'est
pourquoi, dans de nombreux pays encore, les banmgueguvent pas exercer d’activités
étrangeres a leur métier de base, afin d’évitemolevelles occasions de prendre des
risques. Certains gouvernements ont décidé audgié@taliser le systeme financier, mais
de fagon graduelle,

Permettant une meilleure maitrise de cette ouvertua bancassurance peut donc étre
considérée par les autorités de tutelle comme aut @u au contraire, comme un danger

potentiel a la stabilité financiere d’'un pays.
1.3. Les avantages pour le législateur

Les autorités de contrdle ou le gouvernement lunm®nt pour réle de légiférer

pour que les risques pris par les établissememasidiers de leur pays soient maitrisés et

27



Chapitre Il bancassurance en mouvement

gérés activement, et ce de fagon a préserver laebsenté du systeme financier d’'un Etat.
Il peut cependant exister des chocs hors du cenwlés gestionnaires individuels et
collectifs et qui peuvent affecter le systeme foiandans son ensemble. Ces risques sont

ce que I'on nomme le risque systémique.

Shéma N°01 : La bancassugance un intégré partagé

Législateur

Source :information interne de la banque BDL

9 . . . s . .
Les informations sur les avantages de la bancas=ison extraites d’'un document interne du bandpig Barcours de formation
Bancassurance

28



Chapitre Il bancassurance en mouvement

Tableau N°02: les avantages de la bancassurghce

Pour I’assureur Pour la banque Pour le client
Acces a une nouvelle| | Nouvelle source de Accessibilité a tous les
clientele revenu services financiers de la
o o banque
Diversification des Diversification des
modes de distribution| | activités génératrices || Produits d’assurance a
o de profit des prix réduits grace
!3enef|ce de la bonne o aux faibles codts de
image et de la Fidélisation de la distribution
confiance souvent clientéle de la banque
associées aux banqueg grace a la diversité deg| Mode de reglement
) ) produits et services simplifié
Implantation rapide
sur un nouveau Codts de distribution Meilleure adéquation
marché grace au presque marginale vue | entre les besoins du
réseau existant de la | | que les employés de la| client et les solutions qu
banque banque eux mémes lui sont proposées grace
i , R commercialisent les a la relation privilégiée
R_ed%m“‘_’“ de colts de produits d’assurance entre le client et son
distribution par banquier

rapport aux frais
inhérents aux agents
traditionnels

Source : information interne de la banque BD
. les limites et les risques de la bancassuranea Algérie

Malgré ce qu'a été développé dans le point prauéda termes d’apports de la
Bancassurance aux banques, certains inconvénitefitaites qui constituent des pieges
gue les banques et assureur doivent déjouer peutdimeilleur de leur partenariat.

1% es informations sur les avantages de la bancasseisont extraites d’'un document interne du baBdle,Parcours de formation
Bancassurance.
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1. Pour les banques

» La canibalisation des produits bancaires

Certains produits d’'assurance peuvent se dévaloppe détriment des produits
bancaires de base. Décidément, il peut y avoir des vulnétébi Leurs handicaps se
trouvent notamment dans une érosion de leurs madjesermédiation, dans la

déstructuration de leurs métiers et dans hautlsiétésile leurs dépots

Ainsi les contrats d’assurance vie peuvent étreet@s en utilisant les fonds détenus
dans Un compte a vue aupres de la banque. Ceéeasrgne serait moins volatile puisque
les produits d’assurance vie sont généralememgatkrme, mais elle ne figurera plus dans
la comptabilité de la banque; ce qui provoquendgtstfacto, la diminution des capitaux

gérés par cette dernier
» Le risque de I'image de la banque

Les banques, soucieuses de la nécessité de saimelgar image et conscientes des codts
tres élevés en matiére de dépenses marketing, Saffess pour acquérir une nouvelle
clientele déja bancarisée ; encourent le risquedégradation de leur réputation,
notamment a cause des mauvais reglements desesnigs aux contrats d’assurance
automobile et IARD. Car il est communément admigom ou a juste titre, que les
assureurs font tout pour éviter ou éloigner le eggnt d’'un sinistre dont les effets sont
préjudiciables pour la banque. En effet, le cliemtsidére que le contrat a été acheté chez
son banquier, et en cas de problemes, il se retodinectement contre ce dernier pour
exiger de lui le réeglement. Et comme le régleme# sinistres est généralement le ressort
de la compagnie d’assurance ; le banquier, halditpéendre part a cété du client, ne
pourra rien faire pour sauver la mise. Il courtsaumn risque réel de perdre un bon client
pour peut étre une Iégére négligence de sa past ldamaintien des mesures antivols de

I’habitation objet d’'un contrat d’assurance musiipiies habitation.
» Des méthodes de travail différentes

La méthode de travail de la banque différent ela de I'assurance. Le banquier est
obligé de connaitre des trés larges gammes desiipgal’'il commercialise. De son coté,
le commercial de I'assurance gére un petite nordbreontrats. Les deux branches sont

1 Bernard DE GRYSE. « La bancassurance en mouvesnemémoire , LARCIR, Bruxelles, Edition, 2005, p44
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plus complexe et parfois méme réellement sophé&stidu parait donc difficile de
demander a un méme commerce il de connaitre erspkiproduit de base, les contrats de

I'autre domaine.les institutions son obligé deddé chois entre les deux volé :

Soit de faire vendre des produits simple et en mermité, soit affecter les commerciaux

a la vente exclusive des contrats d’un secteur.
» La formation de personnel

Le niveau de connaissances nécessaire pourderperl banquier pour vendre les
Produits d’assurance devient de plus en plus algeé la complexité et la sophistication
des Produits. Les produits d'assurance vie a da@n@nanciere sont trés proches du
domaineBancaire et leur appropriation par les banquieag ées rapide Mais les autres
produits et surtout les contrats IARD nécessite wés bonne connaissance du métier de
'assurance et une compétence technique de poifiee & donner des conseils

personnalisés sur des produits complexes.

Par voie de conséquence, ils nécessitent des iss@sients importants en formation
dont I'amortissement peut s’étaler sur plusieurséas ce qui pourrait alourdir, dans un
premier temps, les charges et affecter la rentélik la banque. Les autorités de contréle
et de surveillance de I'activité assurantielle sdbanent l'autorisation de distribuer des
produits d’assurance a l'obtention d’'une carte gssionnelle attestant du niveau de
connaissances de son détenteur en matiere d’'assurdimsi le personnel est astreint a
suivre un stage de formation approprié dont laewea¥ie d’'un pays a un autre (pas moins
de 150 heures en France). Les charges et lesneegede formation constituent,

incontestablement, I'un des Obstacles majeurs aelaldpement de la bancassurance.
» La divergence des cultures commerciales

La bancassurance nécessite des effortsatleeting et une force de vente active ; la
vente de quelques polices d'assurance vie ne spdée pour faire d'une banque
traditionnelle un véritable banc assureur ; poueoip une rentabilité suffisante, I'activité
de bancassurance exige des volumes importantse€tegn'a partir d'un certain nombre de
contrats, détenu dans son portefeuille que la bapegut rentabiliser sa nouvelle activite,
l'assurance vie se vend lorsque les commerciaukadsurance vie vont chercher des

clients, alors que les produits bancaires et lfasse IARD, s'achetent puisque les
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commerciaux de la banque et de I'lARD restent dlagence et attendent que les clients se
présentent.

Les différence d’ordre commerciaux ffibacité des commerciaux de la banque est
généralement inférieure a celle des commerciauXadsurance ; et cela s'explique par
plusieurs raisons ; d'une part lorsque les commeaxane sont pas exclusivement attachés a
la vente des contrats d'assurance, ils ne serannpévés pour cette vente ; d'autre part le
personnel de la banque est obligé de connaitreetalarge gamme des produits qu'il
commercialise et qui sont des produits simplespolamercial de I'assurance, lui, ne gere

gu'un petit nombre de contrats mais qui sont plunspiexes.

Cette divergence de culture apparaitre adesss le mode de rémunération des deux
institutions : les primes sont beaucoup plus ingads dans les salaires des commerciaux
de l'assurance que dans celui des commerciaux Oanque ; cependant, accorder des
primes comparables a celles versées dans l'assui@hperdre a la banque I'avantage que

lui procure un co(t de distribution réduit.
2. Pour les assureurs

> Le transfert du centre de décision

Toutes les compagnies d’'assurance qui itlevia avec le réseau de distribution
bancaire dans le cadre de la bancassurance sealieexigences des bangtfedinsi, il
y a un forte dominance du mode de distributionlsdiabricant. La compagnie d’assurance
est tenue de fabriquer des produits selon les egageet selon les criteres arrétés par son

banquier distributeur.

La suprématie de la banque est beaucoup plus geaddeompagnie d’assurance
est sa Filiale. Décidément, la filiale est tenumtdgrer complétement la culture de sa
maison mere et d’adopter la stratégie de cetteigtern_a filiale se dessoude petit a petit
dans le groupe et perd tout pouvoir décisionnel

L’activité de la compagnie d’assurance dépend taegg de la politigue de la maison

mere, sa dépendance serait totale si le réseaaib@m®tait son seul canal de distribution et

2 0uiza BELHOCIN « la bancassurance en Algériejtéat perspectives ». Dipléme Supérieur d’Etudasd@ssurance. Alger : Ecole
Supérieure de banque, Nov.2009, p69et70.
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en cas de rupture avec celui-ci, la compagnie diasse perdrait son seul accés au

marché car elle n’a pas de clients mais des assurés
» Le traitement des sinistres et la sélection des gaes

La différence de cultures commerciales dans la bengt la société d’assurance déja
développée précédemment peut conduire, d'un cdigeamauvaise sélection des risques
Notamment en IARD. En effet, le meilleur des cleede la banque, étant en possession
d’'une Puissante voiture de sport et étant un adiptia vitesse présente un tres mauvais
risque en assurance automobile et le banquier megpas refuser de I'assurer ; de plus, il

va méme Chercher a lui offrir le meilleur des &rif

D’un autre coté, lors de la survenance desses, le banquier a tendance a défendre
son client et essaie toujours de faire payer l'@ggupour éviter des conflits avec son
client. Et si le Probleme persiste, le banquielidé@ toute responsabilité a I'égard de la

tournure gu’ont prise Les choses et n’hésiteraapagttre tout sur le dos de I'assureur.
» Le secret bancaire

Dans le cadre de la bancassurance, la communia®imformations sur la clientele
des Banques a la compagnie d’assurance, qu'elidil@de ou partenaire de la banque,
n'est pas compatible avec les exigences de seangiabbe. En effet, la banque doit avoir
I'accord et le consentement de son client pour pwuwsommuniquer des informations le

concernant a des Tiers.

Le non respect de ces dispositions est ptibleede sanctions pénales.
3. Pour I'Etat

> Les effets sur le niveau de solvabilité

La constitution de groupes et de conglomérmassciers dans le cadre d’'une stratégie
Bancassurance conduit & un renforcement fictiffdeds propres des entités appartenant
au groupe ou au conglomérat financier. Les fondspnes constituent un gage de
solvabilité pour les créanciers. Les prises dei@pations croisées entre banques et
compagnies d'assurance leur permettent d’effectuer double utilisation des fonds

propres dans le sens ou le méme capital va sengacdantie, pour les opérations bancaires
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et les opérations d’assurance a la fois. Ceci, rdimisensiblement la surface financiere
réelle des parties et en I'occurrence leur solitabil

Cette situation est trés préjudiciable, notammEams un environnement économique
Instable. Une aggravation des risques assurés giogu avec une dégradation du
portefeuille crédit de la banque peut mettre lesxdentités dans I'impossibilité de faire

face a leurs Engagements et méme aller jusquadillaef du groupe.
» L’aléa moral

Les liens capitalistiques et les relations fdia¢s entre la banque et sa filiale assurance
Peuvent conduire a des comportements psychologitpiasde la déontologique et
'orthodoxie bancaire et assurantielle. La bangusrastentée de prendre plus
d’engagements et plus de risques qu’il n'en faug@nmptant sur l'aide et le soutien de sa
filiale. Plus grave encore, la filiale assurancafautant ; elle essayera de développer ses
activités en négligeant les normes et ratios deabdlté et en comptant sur l'aide de la
maison mere. Il apparait clairement que cette tiitnast trés risquée et peut enfoncer les

deux entités dans une situation de crise interniénab

Elle méme atteindre les hauts dirigeants dugg. Ainsi les hauts responsables vont se
dire que leur groupe est trés important sur le h@aet en cas de probleme I'Etat ne va pas
les laisser tomber, il va intervenir pour les aidesortir de leur difficulté advienne que
pourra. Cet état d’esprit va les pousser a néglegregles prudentielles et les ratios de
solvabilité propres a chaque métier.

> Restreindre la concurrence

Les pouvoirs publics cherchent toujours a dévelopweoncurrence et luttent contre la
constitution de monopoles qui fausseraient les jdaxla concurrence. Les synergies
actuelles et les mouvements de concentration dansphere des services financiers
peuvent aboutir a long terme a une situation goEsiopolistique avec quelques groupes

géants qui vont se partager le marché.
» Le risque de contagion

Lorsque une société de groupe subit des pertesriame qu’elle ne peut assumer, les
problémes financier risquent de se communiquerutites établissements, La défaillance

de cette société peut provoquer la perte de cadiatense ensemble des groupe.par
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exemple, lorsque les clients de la banque mettertdoaite sa solvabilité et qu'ils ne lui
font plus confiance, ils décident de retercé massant leurs dépbts, la banque ne peuvent

faire face a tout es ces demande de retraits n@assitrouve en situation d’liquidité.
Section Il : les fondements de la bancassurance

1. Produits distribués par les bancassurances en Algér

Les assurances de personnes et les assurancesndegies, deux grandes familles
subdivisés par le législateur dans différant payés

L'objectif des assurances de personne et de verdemmee somme forfaitaire
prévue dans le contrat « principe forfaitaire >, Ipguel I'assureur rembourse lI'indemnité

sont retourné contre le tiers responsable du egnist

Contrairement aux objectifs des assurances de pegdes assurances dommages
ont pour objet l'indemnisation d’'un préjudice syimar I'assuré. Elles reposent sur le
principe indemnitaire par lequel I'assuré ne peutetourner contre le tiers qui lui a causé
le sinistre pour exiger de lui une indemnisatiore glans le cas ou l'indemnisation de
I'assureur n'est pas a 100%. L'assureur reste tlauns les cas subrogé dans les droits et
actions contre le tiers responsable. Le principdenmitaire interdit a I'assuré toute

éventualité de s’enrichir d’un sinistre.

L'offre des bancassureurs en matiére de produitssdirance était fortement
corrélée avec L'évolution historique de la bancemste et les stratégies y afférentes, Les
banc assureurs offrent aujourd’hui des produittode genres, allant des Produits les plus

basics jusqu’aux produits les plus sophistiquésigtproduits d’assurance dommages.

Le choix des produits, abstraction faite des attede la clientéle, est intimement lié a la
Qualité du réseau de distribution dont le niveacalaissances exigé devient de plus en
plus élevé avec la hausse de la sophistication mtesdluits, C'est ainsi que les
bancassureurs ont commencé a distribuer des psouleéd simples pour faire habituer le

personnel a ce nouveau meétier qui est I'assurance.

Nous pouvons classer ces produits, selon I'ordrerciogique de leur bancarisation qui
un élément essentiel pour la compréhension dese®taje développement de la

bancassurance et, d’autre part, selon leur nature.
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Cinque grande s catégories de produits qui proum@pdraisse :

Les produits constituant le prolongement natursla@érations bancaires.
Les produits d’épargne a forte dominante financier.
Les produits prévoyance.

Les produits d’assurance de dommages.

ASERNEE N NN

Les produits packagés.

1.1. Les produits constituant le prolongement naturel de opérations

bancaires

Ses produits regroupes une vaste série de prodaitsins n'y voient pas des produits de

rapprochement entre banques et compagnies d'assuran

Ces produits peuvent étre classés en trois soupes :

-les produits d'assurance liés aux credits,

- les produits d'assurance liés aux depots,

- les produits d'assurance liés aux instrumenfsadEment.
+ 1-2 Les produits d’assurance liés aux crédits

fondé sur simple principe : la banque en octroyded crédits a departiculiers veut

garantir le remboursement du montant restant dlcasm de déceés prématuré de
I'emprunteur tout en évitant de créer une situationflictuelle avec la famille du défunt
gu'elleveut toujours garder comme client. L'emprunteursda c6té, ne veut pas laisser

des dettes a Faamille en cas de son déces.

C’est en répondant a ces soucis que les banquesmmencé, a partir des années 1960, a
Distribuer, I'Assurance crédit, I'un des premiersduits d’assurance les plus proches de

I'activité bancaire. D’autres produits répondant emémes soucis ont été crées.
Les plus connus sont les suivants :
v' Latemporaire de déces

C’est un contrat d’assurance qui garantit, en eadéates de l'assuré, le solde restant

dd deL’emprunt contracté par ce dernier. C’est un teraperdéceés décroissante par
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laquelle souscripteur d’un prét ('assuré) désignbanque créanciére comme bénéficiaire
d’'un capital égal a ce qu'elle lui ddit

En d’autres termes, moyennant le paiement d’umaeyri’assureur, qui peut étre une

filiale.

De la banque ou autre, s’engage a devenir le dglpténcipal de la banque et a payer
a la place du souscripteur du contrat d’assurameedntant du crédit qui reste a payer en

cas de déces de ce dernier.

Le contrat d'assurance « temporaire décés » conaiéous les types de préts ; crédits

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

Le montant de la prime a payer dépend de I'agéadseuré, du montant du crédit et de
L’échéancier de remboursement. Son paiement pesiteffiectué soit en une seule fois
(prime Unique) soit par plusieurs versements. lltgdre aussi consolidé avec le montant

total du crédit.

Le temporaire déces vendu par les bancassureurdisiegue des produits
similaires des Assureurs traditionnels par sesgements réduits et ses questionnaires
médicaux simples qui Tendent a disparaitre. llg appelés par certaingléclaration de

santé.

Aujourd’hui, ces produits ont beaucoup évolué &teat plus de garanties. Désormais,
la Temporaire déces couvre aussi bien contre |leésdfoe contre l'invalidité totale et

s’étend méme au cas de chdmage et d’'incapacitéotampde travail de I'assuré.

Certains bancassureurs l'offrent gratuitementpédasion de souscription d’un prét, et
Paient ainsi la prime d’assurance a la place dafdienteur. Cette pratique entre dans le
cadre des outils de marketing dans le but d’atited’intéresser une nouvelle clientéle.
Néanmoins, le bancassureur va inclure les coltsgdesmnties offertes, qui ne sont pas

vraiment éleveés, dans le taux d’intérét applicabllemprunteur.

13 Aya Clémentine YAO « les nouveaux relais de canise de la bancassurance » Thése professionnatlie. iationale d’assurances,
Edition, 2011, P 74
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v' La garantie liée a un découvert

Les banques offrent des facilités et des découveaiscaires a des particuliers, et
Généralement a des salariés dont le montant peiridgre deux ou trois fois le montant du
salaire mensuel. Ce crédit n’a pas de date de nersdment fixe, il est amortissable par

les sommes qui passent régulierement au crédibohpie.

Pour garantir, en cas de déces, le solde débitemr dient ayant un découvert, les
Bancassureurs ont institué le contrat de garaet@edouvert. Il obéit aux mémes principes

que ceux du temporaire décés a des exceptions pres.

Généralement, la garantie couvre le montant maxirdundécouvert autorisé. En cas de
Déces de l'assuré, le solde débiteur sera rembquasd’'assureur a la banque et la
différence entre le plafond du découvert et le salébiteur sera payé aux héritiers du

défunt. Ceci est logique, des lors que le contasdugfit le montant plafond du découvert.

La prime est payable annuellement et son montdrdjesté a chaque échéance en tenant
Compte de I'age du client. La plus part des basguiieent cette garantie gratuitement a la

clientéle afin de la fidéliser.
+ Les produits d'assurance liés aux dépots

Les banques ont commencé a distribuer des prodi@ssurance liés Directement aux
dépobts et aux comptes courants de la clientéleta gas années 1970. Son garantissaient
Généralement le paiement d’une certaine sothimgui est en corrélation directe avec le
solde moyen du compte auquel le contrat est rattacux héritiers de I'assuré en cas de

son déces ou en cas de son invalidité totale.
A titre d’illustration nous pouvons citer les exdegpsuivants :

- Le «Compte Vie » de la Banque Régionale d’Escem(srance) qui prévoyait le
paiement En cas de déces accidentel du titulaimdpte d’'un montant égal au double du

solde du compte.

- Dans le cadre d'un plan d’épargne bancaire pgudkele déposant s’engage a effectuer

des Versements réguliers afin de constituer unegépadont le montant est arrété au

14 Cette somme est en corrélation directe avec tkesnbyen du compte auquel le contrat est rattaché
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préalable, certaines banques proposaient des mgeranti garantissaient le montant de
I'épargne convenu a I'échéance, en cas de décésnwvalidité totale du déposant.

- L’assurbudget de la BNP qui garantissait le paieind’un montant égal a un an de salaire
En cas de déces du titulaire. Les sommes seroséegmensuellement aux ayants droit.
Ainsi ces derniers sont incités a rester des dielet la banque du défunt. Ce type de
produit, bien congu par les équipes marketing, @pandre aux attentes de la clientéle qui

a adhéré massivement.

Décidément, les banques comprirent I'opportunitécde produits et plusieurs autres

Produits ont vu le jour.

En Italie les banques proposaient gratuitement gasanties a la clientele
garantissant le paiement de petits capitaux endeasléces accidentel du titulaire du

compte.

La concurrence sur ces produits était telle, que bdanquiers ont eue recours a des
pratigues Commerciales douteuses en adoptant d&srss d’inclusion d’office. Le client
devait Expressément refuser ce qu’on lui propasaibn il était garanti. Ces pratiques ont

été vivement critiquées par les organisations dendé de consommateurs.

De nos jours, ces pratiques ont disparu. Les banguaposent ces garanties a I'occasion
D’ouverture de compte ou lors de I'acquisition dluwuveau produit apres I'accord expres

du client.
1-4Les produits d'assurance liés aux instruments de pament

Dés les années 1980 avec la prolifération descBréepaiement et des cartes de crédit les
produits d’assurance liés aux instruments de paieowmmment a développer. Les banques
ont émargement innové afin d'attirer la clientélerss ces nouveaux instruments de

paiement qui rapportent beaucoup de ressourcesnemissions.

Elles ont trouvé dans les produits d'assurance ayemde les rendre plus attractifs. Ainsi,
Plusieurs types de garanties commencerent a énm$gs lors de I'acquisition de ces

instruments de paiement et certaines banquesflaseot gratuitement a leurs clients.

Ces contrats garantissaient le client contre le etokoute soustraction ou utilisation

Frauduleuse de la carte de paiement. Certainesubangnt élargi leur garantie et
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garantissaient les clients contre les vols lorEuddisation des Distributeurs Automatiques
de Billets (DAB) et d’autres, allant encore plus|ooffraient avec les cartes de paiement

internationales des garanties

Assistance a I'Etranger en cas de maladie a I'eenaBun voyage a I'étranger. Nous nous
attendons a un développement plus spectaculaireedeproduits notamment avec Le
développement actuel des moyens de télécommumicatjoi ne sera pas sans effet sur les
Instruments de paiement - ce qui donneraient umiaverometteur aux produits

d'assurance liés a des instruments de paiement.
2.2 Les produits d’épargne a forte dominante finanier

2.1Les produits simples

Il s’agissait de capitaux différés avec une comtssurancg, placés dans le cadre d’un

contrat D’assurance vie. Le mécanisme est simpleliént verse un capital initial et le

banquier le lui Garantit avec les intéréts caméasiau terme du contrat. Si par malheur le
client décede avant L’échéance, ces héritiers subénéficiaires désignés recevront le
montant initial augmenté d’'une part des intéréemsIa contre-assurance le produit n’est
plus vendable. En effet, nul n’acceptera de plaesrcapitaux pour qu’ils soient, en cas de
son déces, acquis a I'assureur qui va les répaeiion la logique de la mutualisation, sur

les souscripteurs vivants.

La contre-assurance - qui est indispensable poarlguproduit soit attrayant — passe
inapercue aux Yyeux des épargnants, au point, deidgser que ces produits de

capitalisation sont de simples produits bancaetspn pas des produits d'assurance vie.

La période de placement varie d’'un pays a un asélen les délais que la fiscalité impose
Pour que les intéréts cumulés soient exonérés disngElle est de 8 ans minimum

maintenant en France.

Actuellement, les contrats d’assurance vie propasésrent divers besoins (préparation
de Retraite, épargne long terme, succession, crédtun capital pour les enfants,...) et

offrent la Possibilité d’avoir difféerents modeswdrsement (fixes ou variables).

2.2Les produits complexes

!5 C'est le rembarquement des primes versées lofsgseiré, qui a souscrit un contrat d’assurancedéeéde avant le terme fixé
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La spécification et la diversification des besailesla clientéle ont amené les banques a

Développer des produits plus complexes qui né@ggdites techniques plus sophistiquées,

mais évidemment moins maitrisées par le persormebde. C’est durant les années 1990

que ces produits ont commenceé a proliférer et\aukgariser. Il s’agit surtout des produits

a taux garanti et des produits a fenétre qui répiemtl dans certains cas a des besoins tres
simples de la clientéle mais dont I'élaborationeséite une tres grande technicité.

Dans cette optique, les banques - en répondanb@snins de leur client - ont offert des
Contrats de capitaux difféerés avec une contre-assaret un taux garanti de rémunération,
qui est généralement trés proche de ceux pratgwdss SICAV monétaires, pour toute la

période du placement.

Les banques proposaient aussi des contrats deawapidifférés et garantissaient que
L’évolution de I'épargne constituée suivra un dertaenchmarkqui est généralement
I'indice Boursier de la place financiére. A I'imades banques francaises qui ont distribué
des contrats de capitaux difféerés qui garantissagere |I'épargne constituée suivra
I’évolution du CAC 40 tout en garantissant le calpinitial quelle que soit I'évolution de

cet indice.

A priori, le produit est simple. Néanmoins, pouupoir honorer ses promesses, la banque
Doit acheter des titres qui lui permettront sossurer le taux garanti soit de suivre le
Choisi, selon le cas. Ainsi, le marché des actides, obligations et des produits dérivés
devint un passage obligé pour I'élaboration depreduits. Mais la grande innovation est
venue avec ce qu’on appelés contrats dédiégui sont des Contrats en unités de compte
qui consistent a mettre un portefeuille de valemabilieres ou un ensemble d’actifs

financiers (actions, obligations,...) dans un condtassurance vie

Ces contrat permet au client de bénéficier deatagas fiscaux de I'assurance vie - non
taxation des plus-values et exonération des ddatsuccession (cas de la France) - sous

réserve de satisfaire a certaines conditions hé&Emment a la durée du contrat.

Du point de vue de l'assureur, la souscription dfeincontrat nécessite la création d’'un
Support spécifique a capital variable, réservéaiah souscripteur. La prime versée sur le
contrat est alors isolée dans les comptes de Fagsafin d’'étre gérée conformément a un

descriptif signé conjointement avec le souscript€le dernier ne peut absolument pas
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intervenir dans la gestion (choix des titres, répan, ...) a I'exception du type de gestion

qui peut étre dynamique (au moins 75% en actions ldanoitié sur la zone euro) ou non.

Les bancassureurs ont associé d’autres garantiesoatrats en unité de compte eu égard
Aux risques qui les entourent. Les plus connues slangarantie plancher qui garantissait
au client, moyennant le paiement d’'une prime, wewame valeur du portefeuille quelle
que soit I'évolution du marché et la garantie deetyie universelle assurant le versement
aux bénéficiaires d’'un capital au moins égal aumes versées, revalorisées selon un taux

d’'indexation prédéfini.

Ces contrats conféerent plusieurs commodités : las@pteur peut effectuer des
versements Libres, exercer sa faculté de rachsaigmr un bénéficiaire en cas de deéces,
remettre son contrat en garantie,...Cependant, @dgpcontrat, eu égard a la complexité

de ses mécanismes, est réservé a une clienteke deauime avec des tickets d’entrée.
1.3. Les produits de prévoyance

Les produits de prévoyance garantissent le paiedientcertain capital aux Bénéficiaires
désignés ou aux héritiers du défunt en cas de d€edsproduits dont le volet épargne est
quasi-inexistant posaient certains problemes auenouie leur vente dans la mesure ou le

banquier va évoquer a son client un événement @girathle qui est la mort.

Le banquier a choisi une communication tres objectn dédramatisant le déces et en ne
traitant que les conséquences économiques et pd@midu déces d'un membre de la
famille, Notamment en termes de perte de revenweapeut laisser le bon pére de famille

indifférent.

La particularité de ces produits par rapport a adescassureurs traditionnels réside dans la
Simplicité des questionnaires médicaux et la siggwe des formalités meédicales,

pratigues Largement répandues chez les assuraditiannels.

A titre d'illustration, nous pouvons citer le coattrd’assurance déces « Initial Valeur
Prévoyance » distribué en 1990 par Prédicat, dilcal Crédit Agricole, qui garantissait le
paiement d’'un capital déces, plafonné a 200 00tc#aaux héritiers ou aux bénéficiaires

désigneés.

En 2000, les banques francaises ont distribué desrats d'assurance couvrant les

accidents De la vie, et la GAV « Garantie conteeAecidents de la Vie » est 'exemple le

42



Chapitre Il bancassurance en mouvement

plus réussi et qui a permis de donner un nouveatflsc un marché d’assurance de

personnes en maturation.

L’expérience a démontré que les banquiers sontgptes que les assureurs traditionnels a
Vendre des produits d'assurance qui touchent aelahumaine et aux assurances de

personnes en général.
1.4. Les produits d'assurance de dommages

Des les années 1990, le marché de I'assurancendeages a commenceé a étre envahi par
Les bancassureurs malgré sa rentabilité hypothe&gtjmalgré les risques sur les relations
Commerciales avec les clients, car un retard omanvais réglement d’'un sinistre peut

s’avérer fatal pour la relation banque/client.

Néanmoins, il est tout a fait logique d’assurer il@sneubles et les meubles chez le
banquier Qui les a financés. Désormais, les cantfaissurance Habitation et Automobile

sont distribués au niveau des guichets bancéires

Pour pallier aux problemes liés aux reglementssitgstres, la plupart des bancassureurs
ont Adopté des stratégies visant a séparer laildistvn des produits de la gestion des
sinistres laquelle reste du ressort de la soci&ésdrance. Le but étant de mettre la
relation bancaire a I'abri en usant de tous lesensy C’est ainsi que dé&3all Centres

(centrales téléphoniques) ont été mis en place pégler, par téléphone, les sinistres

Automobiles et d’autres sinistres liés a d’autnexipits de dommages.

Dans les contrats d’assurance automobile distriblescent est mis sur deux types de

Prestations complémentaires :

- 'aide au client afin d’étre le moins longtempsspible sans voiture en cas de sinistre Par

la mise en place de moyen de dépannage a domicleeprét d’'une voiture...etc.

- un volet financier lors des différents sinistf@glemnisation du conducteur ayant subi Un
préjudice méme s'il est en tort, le paiement deagees mensualités si la voiture a Eté

achetée par un crédit qui court encore...).

L’assurance habitation est axée sur trois prestatomplémentaires :

6 Marjorie CHEVALIER et al « Analyse de la situatide la Bancassurance dans le monde ». Scor Vieb@cP005, p23.
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- des prestations spécifiques concernant I'habitatidéménagement, relogement et
Gardiennage des meubles en cas de sinistre...)

- un volet financier lors des différents sinistfpgse en charge de certaines mensualités De
remboursement de I’habitation, indemnisation dentlilors d’'un vol méme si Toutes les

mesures de sécurité n’ont pas été suivies...)

- un élargissement du périmetre couvert par |'tzdioib (location de salles, logements De

vacances...).
1.5. Les produits packagés

Ce sont des produits combinant diverses prestatiansaires et assurantielles groupées en
Un seul produit. Le produit packagé coltera mohey @u client que s'il acquiére chaque
produit du package individuellemerntes exemples de packages ne manquent pas. Nous

pouvons citer :
- Package Logement : alliant un crédit pour degstia et assurances habitation.

- Package pour étudiants : alliant un crédit Etoliane assurance Habitation, la mise a

Disposition de moyens de paiement et une compléaireranté.

- Le package Automobile : alliant un crédit pouachat d’'une voiture et une assurance

Automobile.

by

Les banques recherchent toujours a personnalises lgroduits selon la nature de la

Clientele qu’elles détiennent afin d’offrir un pratide sur-mesure.

Il apparait clairement que les bancassureurs ogér@ent contribué a I'amélioration de
I'offre en produits d’assurance, la qualité de lagpation et surtout du service aprées vente.

Cependant, ce constat n’est pas valable pour ésusdys qui ont connu la bancassurance.

Section Il : évolution de la bancassurance en Algi

1. L'implantation de la bancassurance en Algérie

L’annonce de limplantation d’Axa en Algérie intéamt dans un contexte de
durcissement des conditions d’investissements ggrandans le pays, avec I'annonce par
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le gouvernement d’'une série de mesures concergainment le transfert des dividendes

vers |'étranger.
1.1. Les pré-requis d'implantations favorables

L’économie algérienne dominée par la finance iradé@e< par le crédit bancaire », le
non développement des marchés susceptibles derprenctlais. Ce la explique les raison

d’apparition de la bancassurance en Aldérie

1.1.1. Au niveau de la banque

3 Innover pour se différencier

La plus part des banques voir la bancassurance eouma source d’innovation et

d’amélioration qui évolue leur position concurretié et leur image.

L’apparition des produits d’assurance rendent lexlyts bancaires plus accessibles et
plus attractifs pour une clientele de particuligus a, en général, niveau de connaissance
tres limité en matiere financier et dans une pantie négligeable et illettrée. Ainsi I'achat

par des guichets bancaires des devers contratudeg® « temporaire décés » exige pour
I'octroi d’'un crédit par exemple, facilitera la tec de la clientéle et aussi lui épargner le
malaise d’évoquer sa situation financier. Ce quafémra a la banque un avantage

concurrentiel lié a une stratégie de différencratiaplicite mais vélarisée par le marche.
4 L’amélioration de la rentabilité

Les banques cherche toujours a maximise leur prefit minimiser leur
couts « économie rationnels » la bancassurancergpoua améliorer sensiblement la

rentabilité de la banque, effectuée par les chdmyes de son réseau de direction

La distribution des produits d’assurance paremant#un part, de réconforter compte de
résultat par les devers commissionnement qui setensgs par les compagnes d’assurance
en contrepartie de la présentation effectuée, aitd part, si le rapprochement entre les
banques et les assurances est suivi d’'une prigedieipation entre les deux entités, il
permettra a la banque d’augmenter son volume dit&di sans nouveaux apports en

capital, peut aussi contribuer sensiblement awreament des fonds propres.

" AAKA. ; ABDELFTTAH N. ; « la bancassurance en Alg: du concept au développement »
18 |es agences ne représentent pas de charges duntmminelles sont rentable. Ce sont alors les dinestqui représentent les vraies
charges puisqu’elles ne produisent pas de profiteorendement.
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5 Etoffer la gamme des produits et fidélisé la chémt

La bancassurance permettra a la banque d’étoffgarsane des produits, de fidéliser la
clientéle ancienne et d’attirer une nouvelle, starsserver de rendre ses produits bancaires

plus attractifs par les produits d’assurance compl#aires qui leur serons rattachés.

L’apparition des produits d’assurance sur la viargtra aux banques de satisfaire leurs

clients et de leur offrant la sécurité finan@dtavenir incertain.

1.1.2 Au niveau assurance

6 L’exploitation de réseau de son partenaire bancaire

Le réseau des compagnes d'assurance moine fort cqulii de la banque, la
bancassurance acceptera a la compagne d’assurarpéoiter le réseau d’agence de son
partenaire avec un acceés direct a une plus vaseatale, l'investissement causé
'apparition de marketing et de l'infrastructure bdase. Les compagnes d’assurance en
général, particulierement les compagnes privéeporiie largement de leur réseau

d’intermédiaire dont le taux de commissionnementaux du chargement
7 Un monopole implicite sur les clients de partenaire

Les compagnes d’assurance proposent des produisb@anque, bénéficierent de

I'exclusivité de distribution dans tous les résebarcaires.

La banque jouir dune sorte de monopole sur latéierde son partenariat. L’expérience a
monté rares, sont les clientes qui refusent d’awgles contrats proposés et préférent ceux
d’un autre assureur, le client a toujours la patiltle choisit® I'assureur sur les quel il

vent acquérir son contrat d’assurance.
8 Une rentabilité certaine

L’assurance verser a la banque une commission reeefale rémunération pour sa
prestation, cette dernier inferieures aux commisgments a verser aux intermédiaires,
qui fait sortir un tau moyen de commission de (35y46ce taux pése lourd sur lourd sur le

chargement des produits. La rémunération qui sgigee par la banque devrait étre

9 En effet le client n'a pas vraiment le choix ergoéconcerne les assurances crédits, la bandoiégéoen quelque sorte a acquérir son
contrat d’assurance en lui proposant, si non dealmener un contrat auprés d’un autre assureurme pmique. Chose que ne préféra
pas le client rationnel

2 e taux a versée aux banque est de 15%sur lefidemntixé réglementaire
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inferieur a celle versé a l'intermédiaire car Ergonnel de la banque ne sera pas voué a
I'activité assurance seul. Cette économie de cpatamétra en partie, a améliorer les
résultats des compagnes d’assurance, et d’auttee g@ra cédée aux clients, donc un

avantage compétitif sur les deux.

1.1.3 Au niveau macroéconomique
9 La bancassurance est un avantage pour collaboeaitos banque et assurance

La bancassurance peut étre L'origine dune vran &atre la banque et I'assurance
fournisseurs des services financiers pour dépdsseobstacles actuelles et accélérer le
processus de réforme engagé. En réalité le bariqas eompagnes d’assurances surfe les
mémes obstacles, le trées bas taux de pénétratiassutance et le filial taux de
bancarisation de la population en sont la prouviesiAcette coopération permettra de
disposer les efforts pour un meilleur essor de h#ardes services financier, I'impact
macro-économique serait de bancariser une épamrersine oisive et de garantir une

meilleure couverture contre les risques.
10 Le développement des assurances de personne

L’amélioration de l'allocation des ressourcesue meilleure efficience économique
qui fondé par I'économie de couts, la bancasseratest révelé le meilleure moyen pour

ameéliorer des assurances de personne, spécialEaasisurances sur la vie.

A Cause a la bancassurance, I'assurance vie ieanmn@ fort amélioration par la plus part
des pays européens sont les métiers des bancassuieant su créer un vrai marché de

I'assurance vie.
11 La contribution de I'assurance de capital et laficement de I'Etat

D’'une part Les ressources que vont générer lewitagstid’assurance vie et de
capitalisation dont le développement est condionpar la généralisation de la
bancassurance serviront a renforcer I'épargne madtidlonc I'amélioration de la capacité
d’investissement économique. D’'une autre partxettant des investisseur institutionnel,
les assureurs investissent une partie non négligekbleur ressources et notamment les
provisions techniques de I'assurance vie dansiless tde I'Etat. Ce dernier profit de
financer leur déficit et éviter le recours a la tpam central et a la création monétaire.
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L’Etat jouer un réle économique et social préservias équilibre macro-économique

(inflation, équilibre extérieur).
12 Le maintien d’un service de proximité

L'objectif des banques et des compagnes d’assuralgégiennes est d’attendre une
meilleure rentabilité, ses deux seront essayéderdeer les guichets et les agences non
rentable, qui sont généralement situées dans leuniliral et dans les régions reculées. La
banque et les compagnes d’assurance auront acegueagence bancaire plus rentable et
un service financier de proximité, nécessaire mubvenir aux besoins de sa cliente et

contribuer a limiter I'exode rural.
13 L’enrichissement de I'offre matiére de produit dasance

D’une part La bancassurance cherche a rendre ¢ellips d’assurance plus simple et
lisible ceci facilitera la transmission et la pféfation de I'assurance dans le taux de
pénétration reste trés bas-au sien de la populdiorffet, les produit de la bancassurance
doit étre simple, lisible et claire pour que legems qui a manque d’information en
assurance accepte de les acquérir. D’'une autrelpdrancassurance rendra, toutes chose
égales par ailleurs, plus compétitif et donc plificace en terme d’exploitation des

ressources.
2. Etat de marché de la bancassurance en Algérie

Pour pouvoir étudier la bancassurance en Algéfiguil bien comprendre I'état de

marché de leurs bancassurance, qui peut-étre pelgu deux schénfas

Le premier concerne les services financiers quéigirent des produits de la banque et de
I'assurance, le second qui a eu cour durant quedquée repose sur collaboration entre la
banque et la compagnie d’assurance ou d’autre m@amon bancaires. Nous essayerons
de voire les tentatives d’un marché bancassurameédgerie.

Le développement de la bancassurance s'accélé@duit sur le marché algérien
des assurances en vertu de la loi N°06-04 du 20efé2006, ce contrat liant ainsi des
institutions bancaires aux compagnies d'assurameegui intéresse de plus en plus les

établissements financiers. Comme nous I'avons dpféalablement la bancassurance est

2 AAKA., ABDLFATAH N., « la bancassurance en Algéridu concept de développement », Bejaia, 2010 #age
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une forme d'intermédiation qui permet a l'assurder distribuer ses produits par

l'intermédiaire des banques.

Les pays développés voir La bancassurance commeoyen d’enrichissement, et

de financer le développement économique et soeidut pays.

En Algérie, cette pratique englobe, en premier, lies produits d'assurance de
personnes et assurances agricoles. C'est danstsxteoque les banques multiplient les
contrats avec les compagnies d'assurances afiretieeran ceuvre cette pratique. Plusieurs
accorde et partenariat stratégique été signerAgelie, quelque mois aprés I'adoption et
la présentation de la convention type distribution.

Ainsi, la Banque de l'agriculture et du développamrural (BADR) vient d'annoncer
gu'une cinquantaine d'agences pilotes vont intégreancassurance parmi leurs activités a

partir de dimanche.

Ce nouveau service portera sur la vente, a saksr principales agences de la
BADR implantées notamment dans les chefs-lieux dayas, des produits d'assurances
proposés par la SAA. Les produits concernés paracebrd touchent les produits
d'assurance de risques agricoles ayant trait aefitie des récoltes, la gréle et les
multirisques des serres, jeunes plantations auresieg différents types d'élevage, a précise
le communiqué. Les assurances de personnes ets@lgesi habitation sont également
prévues dans l'offre de bancassurance proposékla &DR. "Pour assurer une bonne
commercialisation de ces produits d'assurancecHasgés de clientéle de la BADR ont
suivi un cycle de formation théorique et un stagatigue au niveau des agences de la

SAA, indiqué jeudi un communiqué de la banque.

Ce partenariat a été rendu possible a la favenedionvention signée en avril 2008 par la
BADR et la SAA, rappelle-t-on. Il devrait se génier sur I'ensemble du réseau de la
BADR qui comprend 300 agences réparties sur lédee national. La BADR bénéficiera,

a travers cet accord, d'une rémunération qui Ita sersée par la SAA sous forme de
commissions prélevées sur les encaissements daegd'assurance commercialisées par
cette banque. Rappelons dans ce sens que six aclncassurance ont été signés entre

les compagnies d'assurances et les banques en 2008.
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La SAA a noué des partenariats avec plusieursusmnpubliques a l'image de la BDL et
de la Badr. La SAA a également opté pour un parignstratégique avec le groupe Macif
avec comme objectif la création de filiales dans déférentes branches d'assurance :

assurance-vie, bancassurance, etc.

Aussi, le groupe bancaire BNP Paribas, via saldil@ardif, s'est associé avec la Cnep
Banque pour créer une filiale commune dans la lsmucance. La BEA a signé deux

importantes conventions de coopération croisée seeceux importants clients assureurs,
la Compagnie algérienne d'assurance des transfiais) et la Compagnie algérienne
d'assurance et de réassurance (Caar). Aussi, le S#3A associé avec la Caar dans le
développement de la bancassurance. Notons que amifprintéresse de nombreux

assureurs étrangers a l'image de I'assureur feAgat’.

La situation de marché de la bancassurance en idlg@nsi les défiantes partenariats
signer la banque et compagne d’assurance en Algétidans un état primitif et loin de
suivre I'évolution et les s’synergies qui s’opérel@ns le service financier du monde

occidental
Conclusion

Nous avons conclu que la bancassurance amene ubreaitavantage pour plusieurs
entité économiques, ce concept doit étre adaptééalités et aux spécificités de chaque

pays pour que les résultats escomptés soienttattein

Nous avons tenté de présenter dans ce présenttirehbpidéveloppement de la

bancassurance en Algérie.

22| e Maghreb DZ
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Chapitre III : La bancassurance en Algérie

Introduction :

La bancassurance est une culture commercialeéeestrr le client. Ce dernier profite
de l'opportunité de se procurer des produits diasste. Pour analyser la réalité de la
bancassurance de la wilaya de Bejaia, et a caulesidfisance des données a ce sujet, nous
avons eu recours a une enquéte de terrain parigqueste. Le bute de notre travail de
recherche est de collecter le maximum d’informatiapus permettant d’avoir connaissance
de I'état des lieux de la bancassurance dans ByailPour ce faire, nous avons élaboré un
guestionnaire que nous avons adressé aux bangiesrsdifférentes agences bancaires

implantées dans la wilaya de Bejaia.

Dans ce chapitre nous allons faire une Analysda tlancassurance dans la wilaya de Bejaia.
Pour cela, nous allons procéder, dans une prenseotion, a la présentation de la
meéthodologie de la recherche. La deuxieme sectiera sonsacrée a L’analyse et
interprétation des résultats du questionnaire. rrdans la troisieme section, nous allons

discuter des obstacles et recommandations de @bsurance en Algérie.

SECTION 1: PRESENTATION DE L’ENQUETE ET LA METHOD OLOGIE DE
RECHERCHE

Cette section sera réservée a la présentatioredguéte par questionnaire dans la wilaya de
Bejaia, ainsi qu’a la situation actuelle du réseancaire de la wilaya.

1. La présentation du contenu du questionnaire

Nous avons opté pour une étude par enquéte @ntgpar questionnaire, qui permet
de recueillir des informations sur le contexte actes agences bancaires situées dans la
wilaya de Bejaia. Pour se faire, nous présented@aisord I'enquéte, sa méthodologie, ensuite
nous analyserons les résultats de I'enquéte. Nwoissaélaboré un questionnaire qui a été
distribué au niveau des différentes agences bascde la wilaya de Bejaia. On a consacre
une durée (01) d’un mois a collecter des infornmetinécessaires sur la bancassurance dans la

wilaya de Bejaia.

Dans notre enquéte, nous avons considéré une giigoulde 56 agences de

différentes banques publiques et privées. Nous savavaillé sur 26 agences bancaires
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exercent I'activité de bancassurance, nous avorse@ement sur 17 agences bancaire. Notre
guestionnaire est composé de questions ouverteferetees. Nous avons enquété les

responsables des agences (Directeur, chargé barerass, chargé de la clientéle.

Apres la récupération des questionnaires au nideauifférentes agences bancaires de la

wilaya de Bejaia, nous avons traité les résultataananiere suivante :

> Le premier point représente les caractéristiquegmgdées de I'agence. Cette partie est
consacrée a la présentation des multiples agenaesaibes. Elle rassemble des
informations sur: L'année de démarrage, la loatibsn de l'agence et les autres
guestions se concentrent sur le nombre des clieihtdes personnels au sein de

'agence bancaire.

» Le deuxieme point consiste en la représentatiofiadévité de la bancassurance au
sein de l'agence, il regroupe plusieurs questiares rpus avons regroupées en deux
groupes. Le premier englobe des questions sur haalsaurance dans l'agence. I
contient des informations sur la connaissanda dancassurance au sein l'agence, la
date du début de l'activité ainsi les conventioignées par les agences avec des
différentes compagnies d’assurance. Le deuxiemgpgrenglobe des questions sur la
réalité de la bancassurance au sein de I'agen@®ntient des informations sur les
différents produits proposés par I'agence bangagtideurs portion dans la totalité des
produits offerts, la qualité des produits demanp@s les différentes catégories des
clients ainsi que le degré de satisfaction et Eige des produits d’assurance par les

agences bancaires.

> Le troisieme point consiste en la présentationladdancassurance en Algérie. il
regroupe des questions ouvertes qui permettenbanguiers d’'indiquer leurs avis sur
la bancassurance en Algérie, les entraves qui blagle développement de la
bancassurance ainsi que les recommandations pgalogper cette activité au sein

des agences bancaires.
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1.2. Le contexte actuel du réseau bancaire de lalaya de Bejaia

Le réseau bancaire de la wilaya de Bejaia est ito@ste 13 banques. Il est composé
de six (06) banques publiques (CNEP, CPA, BADR, BBEA, BDL) et de sept(07)banques
privées (Société Générale, Arab Banting CorporaBhP Paribs, Banque el Baraka, Natexis

et AGB).

Tableau n°3: composition de réseau bancaire de la wilaya de Béa

Banque publiques Nombre d’agences Nombre en %
CNEP 9 23,08%
CPA 17,95%
BADR 10 25,64%
BNA 15,38%
BEA 05,13%
BDL 12,82%
TOTAL 39 100
Source: Notre enquéte 2016
Graphique N°4 : Répartition des banques publiques

m CNEP

mCPA

= BADR

= BNA

= BEA

= BDL

Source: Notre enquéte 2016
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La BADR et la CNEP sont des agences bancaiseglles représentées dans la wilaya
de Bejaia. Elles représentent, une part de 25,p4Ur la BADR, et une part de 23,08% pour
la CNEP, de la totalité des agences situéesldamgaya. La BADR offre des crédits pour
financer les projets de l'agriculture. La CNEP bhamgencourage l'octroi des crédits
d’'investissements et I'épargne. En suite, Le CPl &NA détiennent une deuxiéme position
avec un effectif de sept (07) agences (soit umedeal7,95%), et six (06) agences (soit une
part de 15,38%) respectivement. En dernier liea,BDL et la BEA représente un faible
pourcentage, avec 12,82% (cing agences), et 5(téux agences) en méme ordre de la

totalité des agences bancaire situé au niveauwidga de Bejaia.

Tableau N°4: Composition de banques privées de la wilaya deegia

Banques privées Nombres d’agences Nombre en ( %)
Société Générale 05 29,41%

ABC 02 11,76%

BNP Paribas 03 17,65%
Banque el Baraka 01 5,88%

Natexis 02 11,76%

Trust banque Algérie 02 11,76%

AGB 02 11,76%

Total 17 100%

Source: Notre enquéte 2016

Pour les banques privées Sept (07) agences solantées dans la wilaya de Bejaia,
la société générale avec cing (05) agences repee0mM1 % du réseau de la wilaya, BNP
Paribas détienne une proportion de 17,65% avex(8) agences de la totalité
Des agences bancaires, ABC, Natexis, truste bazigeee et AGB détiennent une troisieme
position avec un effectif de deux (02) agencest (goe part de 11,76% de la totalité des
agences). . En dernier lieu, banque el barakaésepte un faible pourcentage, avec 5,88%
(une seule agences) de la totalité des agenceailmsitué au niveau de la wilaya de Bejaia.
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Graphigue N°3 : Répartition des banques privées

Banques privées en pourcentage %

B Société Générale
B ABC

B BNP Paribas

B Banque el Baraka
M Natexis

M Trust banque Algérie

AGB

Tableau N°5 Présentation de I'échantillon de 'enquéte

LA population Nombre d’agence Agence Agence non

Banque figurants dans| Répondantes répondantes
I'échantillon

nombre| % Nombre % | Nombre| % Nombre %
-CNEP 9 16,07% |8 30,76% | 8 47,07%| 0 00%
-CPA 7 12,5% 2 07,69% |2 11,76%| 0 00%
-BADR 10 17,86% |4 15,38% | 2 11,76%| 2 22,22%
-BNA 6 10,71% |1 03,85% | - - 1 11,11%
-BEA 2 3,57% 2 07,69% |1 588% |1 11,11%
-BDL 5 8,93% |3 11,54% | 3 17,65%| 0 00%
-BNP Paribas 3 5,36% 2 07,69% | - - 2 22,22%
-SG 5 893% |4 15,38% |1 5,88% |3 33,33%
-ABC 2 3,57% - - - - - -
-Banque el 1 1,79% - - - - - -
Baraka - - - - - -
-Natexis 2 3,57% - - - - - -
-Truste banque | 2 3,57%
algerie - - - - - -
-AGB 2 3,57%
TOTAL 56 100% 26 100% 17 100 9 100%

Source: Notre enquéte 2016
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Notre échantillon se compose de 26 agences. Naussgw récupérer 17 questionnaires, ce

qui représente un taux de 65,38% de la totalitéadesces figurant dans I'échantillon.
Le taux des agences non répondant est répartiepdranques comme suit : 33,33% pour la
SG, 22,22% pour la BADR et pour la BNB, 11,11% ptuBNA et BEA., ces agences

bancaires ont toujours occupé l'ont pas le temps pous c'est-a-dire sont trop chargé .

Tableaux N°6 :présentation de la qualité des répondants

Qualité des répondants Nombre des répondantsPourcentage des répondants
Directeurs 06 35,29%

Directeurs adjoints 04 23,53%

Chargé de la clientéle 04 23,53%

Chargeés de la| 03 17,65%

bancassurance

Total 17 100%

Source: Notre enquéte 2016

La majorité des répondants a notre questionnaine dgs directeurs (35,29%) ce qui nous a
aidé a collecter des renseignements fiables sire travail de recherche. Ensuite, vient les
directeurs adjoints avec 23,53%, les chargés dkelatéle avec 23,53% et, enfin, les chargés

de la bancassurance avec 17,65%.

Tableau N°7 : principal rubriques et traitement staistique de notre enquéte

Principal rapportage Mesure Traitement des stqtiss
Geénéralité sur 'agence Question 1 a8 Moyenopidf minimum
La bancassurance danQuestion 10 a 13 Méme traitement
'agence

La réalité de I3 Question 14 a 33 Méme traitement

bancassurance au sien

de I'agence

Source: Notre enquéte 2016
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Les questions 5, 9, 31et 34 sont des questiongtesw@ans le traitement statistique.
Section II: I'analyse et I'interprétation des résutats de questionnaire
1. caractéristiques générales des agences

Dans cette section, nous allons effectuer un treteé et une analyse des informations

collectées.

Tableau n°8: pourcentage des répondants

L'objet des questions Le nombre d'agenceslLe pourcentage de
répondantes réponses

L'année de démarrage deg 12/17 70,59%

l'activité de l'agence

La localisation de I'agence 17/17 100%

La part de front offices dans la| 17/17 100%

superficie de I'agence

Le nombre de clients de 17/17 100%

'agence

La part de différentes| 17/17 100%

catégories des clients

Source: Notre enquéte 2016

Concernant 'année de démarrage, nous avons ob&aid réponses sur la naissance
de l'activité de I'agence. 17/17 agences ont rélporsur leur localisation et sur la part des
fronts office et le nombre des clients ainsi qupda des différentes catégories des clients, ce

qui donne un taux de 100% de réponse.

Tableau N°9: caractéristiques générales des agences bancaires la wilaya de Bejaia

Caracteéristique Fréquence En pourcentage
%

Année de démarrage de I'activité
Avant 2000 12/17 70,58%
-Apres 2000 2/17 1,17%
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(Refus) (3/17) (17,65%)
Localisation de I'agence

€ommune :
Bejaia 9/17 52,94%
El kseur 2/17 11,76%
Sidi Aiche 4/17 23,53%
Tichy 1/17 5,88%
Kheratta 1/17 5,88%

-Zone d’implantation
Urbaine 16/17 94,12%
Rurale 1/17 5,88%

La part du front office

-Moins de 20% 05/17 29,41%
-Entre 20% et 50% 06/17 35,29%
-Plus de 50% 06/17 35,29%

Le total d’effectif

Moins de 10employés 04/17 23,53%
Entre 10 et 20employés 06/17 35,29%
Plus de 20 employés 04/17 23,53%
(Refus) (3/17) (17,65%)
Le nombre des clients

-Moi de 10 000 clients 10/17 58,82%
-Plus de 10 000 clients 07/17 41,18%

Le pourcentage des clients
-les particuliers :
Moins de 50%
Plus de 50 % 2117 11,76%
-Les entreprises publiques : 15/17 88,23%
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Moins de 50%
Plus de 50 % 06/17 100%
(Refus) 00/17 00%

-Les entreprises privées : (A1 /17) (64,71%)

Moins de 50 %

Plus de 50% 12/17 70,59%

(Refus) 03/17 17,65%
(02 /17) (11,76%)

Source Notre enquéte 2016

Les résultats de notre enquéte de terrain confitmee I'activité de la banque est ancienne.
Parmi les 17 agences questionnées, 70,58% desemyEsoit 12/17) d’entres-elles ont été
créées avant 2000, alors que seulement 11,76%0@&4i7) des agences ont été crées apres
2000.

Un nombre important des agences bancaires sordlléest au niveau du chef-lieu de la
wilaya, soit un nombre de neuf (9) agences. Pw@atvila commune de Sidi Aiche avec un
nombre de quatre (4) agences, soit un taux de 23,93 kseur avec (02) agences, Tichy et
Kherrata avec seulement une seule(1) agence.

L’ensemble des agences interrogées sont implaiges le milieu urbain de la wilaya de
Bejaia, avec un nombre de seize (16) agencesysdihux 94,12%). Seulement une seule

agence est implantée dans le milieu rural, sotaur de 5,88%.

La part des fronts offices réservé a la client@geven fonction des banques. En effet, cing
agences en consacrent seulement 20%, ce qui picdtre insuffisant a I'accueil de leurs
clients; peu importe lI'importance du front offidees douze autres agences consacrent, en
revanche, plus de 20% de leurs fronts officesquiepourrait étre a l'origine d'un avantage

comparatif.
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Graphigue N4 : répartition des I'employés de la banque
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Source: Notre enquéte 2016

Selon le graphe, les banques de la wilaya de Beghsposent d’'un effectif variant d'une
agence a une autre. 42,86% de celles-ci emplei@n¢ 10 et 20 employés. La proportion
des banques ayant moins de 10 employés avec Bdlise de 20 employés représentent un
taux identique de 28,57%.

Graphigue N°5: répartitions du nombre des clients des banques
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50,00% -

40,00% - B moins de 10 000 clients

30,00% - M plus de 10 000 clients

20,00% -

10,00% -
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Source: Notre enquéte 2016
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Dans notre analyse nous constatons que le nodesrelients difféere d'une agence a une
autre. Presque plus de la moitié, (10) agencesabas, répondant que le nombre des
clients est moins de 10 000 clients, le resteadgsces dispose plus de 10 000 clients qui

présente 41,18% du total.

En ce qui concerne le pourcentage des clientsndprité des agences bancaires
enquétées ont plus de 50% des clients particulsais,un taux de 58,82%. Les entreprises
publiqgues détiennent seulement des clients quinooins de 50%. Ainsi et d’aprés les
informations recueillis auprés des agences intégsg80% de ces agences bancaires ont
moins de 50% des entreprises prives, les 20% gtemesont des entreprises qui disposent de
plus de 50%.

2. L’activité de la bancassurance au sein de I'agee

Pour bien comprendre la réalité de la bancassurande savoir si I'application de la
bancassurance est lancée dans les différentesemgbaacaires publiques et privées de la
wilaya de Bejaia, notre questionnaire est élaboaésdle but des voir le maximum

d’'informations qui nous faciliteront 'analyse de concept.
2.1 La bancassurance dans I'agence

La vulgarisation de la bancassurance, ainsi quéarneement de concept au niveau de

différentes agences seront détaillés dans ledalgai suit :

Tableau N°10 : la bancassurance dans l'agence

La bancassurance dans I'agence Fréquence En ptageén

La connaissance de la bancassurance

-Oui 17/17 100%
-Non 00/17 00%
La définition de la bancassurance :

-La distribution des produits d’assurance p@®/17 52,94%
les banques

-La transformation de banquier a la fois |€@Vv/17 41,18%

banquier et assureur
-Une forme de coopération entre banque ¥/17 58,32%

assurance.
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11°}

La convention avec une compagni
d’assurance :

-Conventionnée 16/17 94,12%
-Pas conventionnée 01/17 5,88%

Le lancement de la bancassurance

-Oui 12/17 70,58%
-Non 4/17 23,53%
(Refus) (1/17) (05,88%)
La date de début d’activité

Avant 2010 08/17 47,06%
Apres 2010 03/17 17,65%
(Refus) (06 /17) (35,29%)

Source : notre enquéte 2016

La bancassurance est largement vulgarisée @mnagences bancaires de la wilaya de
Bejaia, la totalité des répondants a notre quastive affiche un bon niveau de
connaissance de ce créneau. Difféerentes répoagpgsrues concernant la question de la
définition de ce modele. 58, 32%, soit 10/17agencaéfinissent la bancassurance comme
une forme de coopération entre banque et assuréaodis que 52,94% (09/17) agences voit
dans la bancassurance un moyen de distributiopmeluits d’assurance, et, 41,18%, soit un
nombre de 07/17 agences disent que le modélelmzassurance est La transformation de

banquier a la fois en banquier et assureur

La majorité des banques de la wilaya de Bejai@@stentionnée avec les compagnies
d’assurances, soit un pourcentage 94,12% du tetsladences enquétées. Seulement une

agence n’est pas conventionnée avec les compagjagEsirances.

Schéma N°2: Répartition des compagnies d’assuranceselon leurs secteur

privé /publique

Assurances | » SAA Assurances |¢—» CIAR
publiques o
Privées . o :
«—> CAAT D Emeise privée Alliance Assurance
«—> CAAR «—> CNME

Source : enquéte 2016
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Schéma N°03 : Les banques leurs partenariat et Igsoduits proposé

Source : document interne de la banque
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Les résultats de notre enquéte révelent que tuoast 3/4) des agences (soit 70,58%) ont
lancé déja l'activité de la bancassurance. Un tq(ed) d’agences ont refusé de nous
répondre. 23,53% des agences ont commencé leutt@dk la bancassurance avant 2010. Le
nombre d’agences qui reste, soit 47,06%, ont camgndeurs activités aprés 2010. Les
agences voient que l'activité de la bancassurdacs la wilaya de Bejaia est une activité

nouvelle du fait qu’elle est recemment lanceée.

Graphe N°6 :I'année de démarrage de I'activité bancassurance

m Avent 2010
B Aprés 2010

Source : enquéte 2016

2.2 Lareéalité de la bancassurance au sein de I'agence

Dans l'objectif de connaitre la réalité de la bastmance au sein de l'agence
pratiqguantes, Nous avons les interrogés sur lasduits d’assurance offerts par leurs agences,
'importance de la demande de ces produits pazliests, la qualité des produits offert, et sur
les obstacles rencontres lors de I'exercice daehssurance

» Les produits d’assurance offerts

Par rapport aux produits d’assurance offerts, &gbes enquétées et qui exercent le

métier de la bancassurance ont répondu de la neaguérante :

Tableau N°11: Les produits d’assurance offert et leurs paatssde total des produits offerts

par les agences bancaires.

Les produits d’assurance Fréquence Pourcentage

Les produits d’assurances offerts
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Les assurances de personne :

-Hospitalisation 1/17 6,67%
-Accident 6/17 40%
-Vie — déces 12/17 80%
-Maladie 7117 41,18%
-Capitalisation 5/17 29,41%
-Assistance 2/17 13,33%
(Refus) (02/17) (11,76%)
L’assurance crédit 12/17 70,59%
(Refus) (02/17) (11,76%)
L’assurance de risque simple

d’habitation :

-Multirisques habitation 1/17 6,67%
-Assurance obligatoire des risquel17 6,67%
catastrophique

(Refus) (2/117) (11,76%)
Les risques agricoles 00/17 00%

La part des produits offert

-Moins de 10% 11/17 64,71%
-Entre 10% et 30% 03/17 17,65%
-Entre 30% et 50% 00/17 00%
(Refus) (03 /17) (17,65%)
Un personnel spécialisé a la
bancassurance
-Oui 9/17 52 ,94%
-Non 7117 46,67%
(Refus) (2/17) (6,67%)

Source : enquéte 2016

65




Chapitre III : La bancassurance en Algérie

Concernant les produits assuranciels offerts,béagjues n’offrent pas tous les types
des produits d’assurance. En effet , la pluparintdée elles se basent sur les produits

d’assurance de personne.

Graphe®7 :les assurances de personne

0,8 1
0,7 A B -Hospitalisation
0,6 7 B -Accident
0,5 - e — déct
04 - B -Vie—déces
0,3 - B -Maladie
0,2 B -Capitalisation
0,1 - .

B -Assistance
O 1 T T 1

pourcentage
Source: enquéte de 2016
Graphe N°8 : 'assurance crédit
’ V4 .
L'assurance crédit
0,8 -
0,6 A
0,4 - B L’assurance crédit
0,2 A
0 T T T 1
1 2 3 4

Source: notre enquéte de 2016

Graphe®9: I'assurance de risque simple d’habitation
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0,07 A
0,06 -
0,05 A
0,04 A
0,03 A
0,02 A
0,01 A

B -Multirisques habitation

B -Assurance obligatoire des
risques catastrophique

Source: enquéte de 2016

Selon les trois graphes ci-dessus, 12/17 ageso#s70 ,59%) offrent les produits
d’assurance vie-déces. les autre produits d’asseraont distribués difféeremment sur le
marché. 7/17 de la totalité des agences distriblesnproduits d’assurance maladie avec un
pourcentage de 41,18%. Les produits d’assurancédant et capitalisation sont offerts
respectivement par six (06) et sept (07) agenaasdses taux de (35, 29%) et (41,18%).
Seulement 2/17 agences offrent le produit d’ass@assistance. D’'une autre part 80% des
agences offrent I'assurance crédit, soit (10) agend?our les produits d’assurance
hospitalisation, ils sont offerts uniquement pare useule agence. En ce qui concerne
I'assurance de risque simple d’habitation, une eseigence, également, offre des contrats

d’assurance multirisque d’habitation et d’assurastdegatoire des risques catastrophiques.

Pour la majorité des agences enquétées exercaatéds blancassurance, les produits
d’assurance offerts occupent moins de 10% danst#ité de leur produits. ces derniers
représentent un taux faible dans les portefeuilies agences. Dans la totalité des produits
offerts sur le marché, la part de ces produitsevde 10% a 30% dans uniquement 3/17
agences, soit 17,65%. Aucune agence ne disposepditirdes produits varié entre 30% et
50%.

Plus de la moitie, soit 52,94%, des agences eéegsié&iéclarent avoir un personnel
spécialisé dans les métiers de la bancassuranader@ier est chargé d’'un certain nombre de
fonctions dont, la prise en charge des besoinsadeliéntéle, recherche d’'une nouvelle
clientele afin de souscrire des contrats d’asserancsein de leurs agences. Les autres
agences, au nombre de 7/17 (soit 41,18%) agendepesent pas un personnel spécialisé a

la bancassurance.
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Tableau N°12 I'importance des produits d’assurance au nivessildhnques

L’'acces aux produits Fréquence Pourcentage

La demande est

-Nulle 00/17 00%
-Faible 06/17 35,29%
-Moyenne 09/17 52,94%
-Forte 00/17 00%

UJ

L'existence des produit
d’assurance preféerable
par les clients

-Oui 09/17 52,94%
-Non 05/17 29,41%
Les catégories des
Demandeurs
-Les particuliers : 7/17 41,17%
Les retraités 1/17 5,88%
Les fonctionnaires 14/17 82,35%
Les investisseurs 2/17 11,76%
(Refus) (03/17) (17,65)
-Les entreprises 1/17 5,88%
Publiques 00/17 00%
Privées 04/17 23,53%
(Refus) (13 /17) (76,47%)

Source: enquéte de 2016

La majorité des agences interrogées, soit 52, 9é¥arent avoir un acces moyen aux
produits d’assurance. 35,29% des agences ont unandie faible. Cette insuffisance d'acces
aux produits proposés par I'agence, est expliqd&mres la majorité des enquétés par le

manque d’'information sur leurs produits.

La plus part des agences bancaires enquétée£2s8i% supposent qu'il existe des
produits d’assurances préférables par les clidmesnombre d’agence qui reste (5/17)

agences, soit un taux de 29,41% agences, voiertunteaire, les clients sont indifférent.
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Parmi ces produits, les clients préférent de soesbeaucoup plus aux contrats
d’assurance-crédit, assurance CNEP Total Prévogan€TP), Assurance Déceés et
Invalidité(ADE). Ainsi la part la plus importante soncentre sur l'assurance liée a l'octroi

de crédit.

Concernant les catégories des demandeurs, ce agiibmctionnaires qui demandent,
le plus, les produits d’assurance, ainsi toutesdgsces recoivent une demande de la part des
fonctionnaires, alors que 41,18% des demandeucssiproduits sont les particuliers.

Nous remarquons qu’il ya un faible acces de delmades produits par les
investisseurs, les retraités, soit un nombre d&7(21/17) respectivement. Les entreprises
privées demandent le totale des produits soif7jddfjences, ce qui est le cas contraire pour

les entreprises publique qui représente une denmraridrix produits d’assurance.

Tableau N°13: la qualité des produits offerts par I'agence

La qualité des produits Fréquence Pourcentage

Les produits répondent aux
besoins de la clientele

Oui 13/17 81,25%
Non 3/17 18,75%
(Refus) 1/17 5,88%

L’existence des produits offerts
qui sont indisponible sur le
marché domestique

Oui 6/17 40%

Non 9/17 60%
(Refus) (2/17) (11,76%)
Les clients sont satisfaits

Oui 8/17 61,54%

Non 5/17 38,46%
(Refus) (4/17) (23,53%)
Le degré de satisfaction des
clients

Trés fort 00/17 00%

Fort 04/17 40%

Moyen 06/17 60%

Faible 00/17 00%
(Refus) (7/17) (41,18%)

Source: enquéte de 2016

Un nombre important des banques constatent querdekiits proposés par I'agence

répondent aux besoins de leurs clients, soit 76,4@éfmces enquétées. Concernant produits
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offerts, seulement 3/17 agences, soit 17,65% desndants, affichent une non satisfaction

des clients en matiere des produits offerts.

La plus part des rependant (52,94%) des agencegntvqu’il n'existe pas des produits
offerts qui sont indisponible sur le marché domgest contrairement aux autre répondants,
soit (35,29%) agences supposent que les prodddégosont disponible sur le marché de la

bancassurance.

La majorité des banques constatent que la plasdea clients sont moyennement
satisfaits des produits offerts par les ageneexdires, soit 52,94%. D’autre part, 35,29%
des agences enquétées trouvent que leurs cligmi$ fortement satisfaits. Aucune de ces

agences n’a affirmé que le niveau de la satisfactres fort, faible.
» Le fonctionnement de I'activité

Pour comprendre le fonctionnement de l'activité bdmcassurance entre les déférentes
agences, nous posé un certain nombre de questidan gestion des produits, la formation

de personnel et la maniére par laquelle les diesunt informés.

Tableau N°14: |la gestion des produits assuranciel

La gestion des produits Fréquence Pourcentage
La fagcon de gestion des
produits

-par nous méme 09/17 52,94%

-en faisant appel a un agerl/17 5,88%

de la compagnie d
'assurance avec la quelre
vous étés conventionnées
-vous étés un simple05/17 29,41%
intermédiaire et c'est la
compagnie d’assurance qui
se charge de la gestion de ces
produits

(Refus) 2107 (11,76%)

Source: enquéte de 2016
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La gestion des produits d’assurance differe dagence a une autrelon les réponses des
agences engquétées, nous avons constaté que 60%esgerent que la gestion des produits
d’assurances est assuré par la banque elle-mémaesf (9) agences. Cing agences, soit
(33,33%) voient que I'agent est un simple interraigdiet c’est la compagnie d’assurance qui
se charge de la gestion de ces produits, une sadace révele que la gestion des produits est
assurée en faisant appel a un agent de la compagi@ssurance avec la quelle I'agence est

conventionnées.

Tableau N°15: les charger de la bancassurance

Le personnel Fréquence Pourcentage

L’'existence des charges de

U7

la clientéle pour les produits

d'assurance:

-Oui 13/17 76,47%
-Non 00/17 00%
L'effectif des charges de

bancassurance

-Un 6/17 35,29%
-Deux 6/17 35,29%
-Trois 1/17 5,88%
(Refus) (4/17) (23,53%)
L'utilisation d'un logiciel

informatique

-Oui 11/17 73, 33%
-Non 4/17 26,67%
(Refus) 2/17 (11,76%)

La formation des chargés d

D

la bancassurance

-Formés 15/17 100%
-Pas formés 00/17 00%
(Refus) (2/117) (11,76)

Source: enquéte de 2016
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Les résultats de I'enquéte, indiquent que la tidtaties agences ont des chargés
clientéle, dont l'effectif varie entre un (01) ebis (03) agents. La majorité des agences
enquétée, trois quart (3/4) agence utilisent uncielginformatique pour la distribution des

produits d’assurance.

De plus, la totalité des agences, forment leussgds de bancassurance. Des chargés
clientéle bénéficient des formations spécifignaratiere de commercialisation des produits
d’assurance, la duré de formation varie de 12 lsear@2 heurs. ces formations ont pour
objet de connaitre les technigues de ventes deslujgs d’assurance, détenir des

connaissances sur des différents produits (CTP,TSAHADE ainsi les techniques de vente).
> Le renseignement des clients sur les produits d'assnce

Les agences bancaires enquétées informent lesscéienles produits d’assurance de la fagon

suivante :

Tableau N°16 :les renseignements des clients sur les produitsagdsurance

Le renseignement des Fréquence Pourcentage

clients

L'annonce des produits

-Oui 15/17 88,24%
-Non 00/17 00%
(Refus) (2/17) (11,76%)
La maniere de I'annonce
-Au guichet 14/17 82,35%
-Par des publicités 11/17 64,71%
-Par téléphone 03/17 17,65%
-Par internet 04/17 23,53%
Le support de publicité
-La presse 1/17 5,88%
-La télévision 1/17 5,88%
-La radio 1/17 5,88%
-Les panneaux publicitaires4/17 23,53%
-Les brochures et dépliants 11/17 64,71%
(Refus) (5/17) (29,41%)

72



Chapitre III : La bancassurance en Algérie

La qualité de I'annonce

-Détaillée 11/17 64,71%
-Générale 3/17 17,65%
(Refus) (3/17) 17,65%

Source: enquéte de 2016

Notre enquéte, réalisée au niveau des agences ifgamiza la wilaya de Bejaia,
indiqgue que la totalité des agences informentsletlients sur les produits d’assurance
existants. D’'une facon détaillée, pour attirer wwmbre important de clients, les agences
bancaires essayent toujours de donner une bonageirsur leurs banques, ainsi sur leurs

produits.

Concernant la maniére de I'annonce, toutes len@as bancaires de la wilaya de
Bejaia préferent de lancer leurs produits au niveaudeurs guichets. 11/17 agences, soit
64,70% préferent la publicité pour donner lesathérations liées aux produits d’assurances,
seulement quatre (4) et trois(3) agences (resfaotint) utilisent linternet et le téléphone

comme support d’annonce.

Pour la publicité, il existe plusieurs supports tdowus citons, les brochures et
dépliants, sur lesquels comptent la plus part dEn@es puisque c’est un moyen moins
couteux et efficace pour informer la clientele.53% des agences enquétées utilisent des
panneaux publicitaires comme un moyen pour pubd®e produits d’assurances, alors que
5,88% des agences utilisent la presse, la tétévist la radio comme un moyen pour

annoncer les produits.

S’agissant de la qualité de I'annonce, la majald#é agences (64,70%) informent les
clients d’une facon détaillée sur les produits steiances disponibles au sein de I'agence. Ce
qui le cas contraire pour le reste des agences,13gh5% agences informent les clients

maniéere générale.
> Les difficultés rencontrées lors de I'exercice dedctivité de bancassurance

La banque fait face a de nombreux probleme lorsladalistribution des produits

d’assurance comme montre le tableau suivant :

Tableau N°17: les difficultés lors de I'exercice de I'activité
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Les dificultés Fréquence Pourcentage

La connaissance des

produits assuranciel par

localité d'implantation

-Oui 3/17 17,65%

-Non 11/17 64,71%

(Refus) (3/17) (17,65%)

Les dificultés

-Manque de compétenc®0/17 00%

des banquiers dans |e

domaine des assurances

-Manque d’information sur06/17 35,29%

les produits assuranciels

-la mauvaise image de |&/17 29,41%

banque

(Refus) (6/17) (35,29)
Source: enquéte de 2016

D’aprés le tableau résumant notre analyse suditiésultés rencontré par les agences
lors de I'exercice de I'activité bancassurance,snavons relevé que prés de 64,71% d’entre-
elle supposent que la population de leur localitdmontation ne connait pas les produits

d’assurance commercialisées au niveau de son guitaedis qu’'un trés petit nombre des

répondants, soit, 17,65% agences répondants disseotraire.

Parmi les difficultés les plus importantes qui amémnt les banquiers dans I'exercice
de leur activité, 6/17 agences trouvent des proégeliés au manque d’information sur les

produits assuranciels. 5/17 agences trouvent gudifiicultés sont liées a la mauvaise image

de la banque.

Il existe d’autres problémes qui sont liés esskatieent:

* Aux besoins de la clientéle qui dépasse les offeega bancassurance. Les produits

assuranciel offerts par les agences bancairesmeas diversifier.

* A la religion de la clientéle, qui ne permet

d’assurance.
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* Aux clients qui souscrivent seulement sur les jslidd’assurance obligataires
(assurance automobile), ils évitent carrémentdssrances facultatives.

» Aux clients qui considérent la bancassurance commmesource des dépenses

Tableau N°18: La bancassurance en Algeérie :

La bancassurance en Algérie Fréquence Pourcentage
La bancassurance est en essor :
-Oui 7/17 41,18%
-Non 9/17 52,94%
(Refus) (1/17) (5,88)

L’existence des entraves qui bloc le
développement de la bancassurance en

Algérie :
-Oui 11/17 64,71%
-Non 4/17 23,53%
(Rfus) (2/17) (11,76%)

Le retard des assurances est un obstacle
au développement de la bancassurance

-Oui 12/17 70,59%
-Non 3/17 17,65%
(Refus) (2/17) (11,76%)

Le facteur psychologique et culturel de la
population entrave le développement de
la bancassurance

-Oui 14/17 82,35%
-Non 1/17 5,88%
(Refus) (2/17) (11,76%)

Le manque de la culture des assurances
de la population algérienne peut étre une
entrave pour I'exercice de la

bancassurance
-Oui 13/17 76,47%
-Non 1/17 5,88%
(Refus) 3/17 17,65%
La banque a fait le bon choix
-Oui 14/17 100%
-Non 00/17 00%

Source: enquéte de 2016

D’aprés les statistiques de notre enquéte, soit844,(7/17) des agences répondants, voient
gue la bancassurance est en essor, le nombre d&ggeui reste soit 52.94% (9 /17) agences,

voient que la bancassurance est peu développétgénel cela est expliqué par :

-Manque de culture sur la bancassurance. La paopulatgérienne n’ayant pas de la culture

des assurances, surtout les assurances de personnes
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-Faiblesse du pouvoir d’'achat des ménages. En iglgérsecteur des assurances connait un
enorme retard dans le développement de la baneassuen la comparant juste avec les

voisins magrébins.

-La bancassurance est une activité récente eni@lgér est appelée a étre développé dans le

futur.

- Le systeme économique, politigue et social aiesiniveau éducatif et culturel de la

population en place ne permettent pas son essor.

70,59% des banquiers que nous avons interrogéentvgue le retard du secteur des

assurances ralenti I'essor de la bancassurancégénié\a cause de :

-Manque d’informations et de publicité sur cettévéie, et manque de formation au niveau
des compagnies d’assurance ;

-Manque d’experts dans la bancassurance. Ainsiserai® de la convention avec les

entreprises publiques ou privées ;

-Baisses de pouvoir d’achat des ménages en Aldésie produits restent chers par rapport

aux colts mensuels que doit supporter le sousaripte

17,65% des répondants, ne sont pas du méme pensé&et que c'est aux banques de

développer cette activité, mais aussi en coopéraivec les sociétés d’assurance.

82,35% des banquiers répondants affirment quecteda psychologique et culturel de la
population algérienne entrave le développemena t@hcassurance. Quelques banquiers, soit
5,88%, disent que ce facteur peut ne pas étre umbe@ave au développement de la

bancassurance en Algérie.

Parmi les banquiers interrogés, soit 76,47%, vomrd le manque de la culture des
assurances au sein de la population algérienne &eutune entrave pour I'exercice de la

bancassurance. Le reste, soit de 5,88%, voiemngaire.

17/17 des banques répondants affirment que la leangufait un bon choix pour les

raisons suivantes :

- les souscriptions enregistrés par la banque pegmeal’augmenter une partie de son chiffre

d’affaire (presque 10% du chiffre d’affaires en 2p1
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-Fidélisation de la clientéle, une expérience damsétier
-La bancassurance a apporter une nouveauté sartdhébancassurance

-La CNEP/Banque dispose d'un grand réseau de lisioh, et il est plus judicieux de
I'exploiter pour la diversification de ces produésservices, la bancassurance permet a cette

derniere d’avoir une nouvelle image sur le marché ;

-La banque cherche toujours a satisfaire la clienté

SECTION Il : Les obstacles et les perspectives di& bancassurance en
Algérie

1. Les obstacles entravant la bancassurance en Algéri

Notre analyse nous a orienté de relever les olestapli entravant le développement de la

bancassurance en Algérie, a savoir :

* Un nombre important de la population possede umauivde connaissance limité
concernant les produits distribué par les guichetta banque. Les agences bancaires
rencontrent des problemes pour convaincre la élien& I'accés aux différents
produits d’assurance a cause de l'insuffisanceadaublicité et manque de confiance
des clients sur la bancassurance.

* Le manque d’information sur les produits d’assueaanfferts au niveau des agences
bancaires, les produits restent chers surtout laveaisse de pouvoir d’achat.

» La majorité des établissements bancaires et l@étéea’assurances ne détient pas un
systeme d’information performants, I'absence dlica@nexion entre les agences de la
méme banque, de méme pour les sociétés d'assuramt@sengendre les difficultés
de transmission des informations, ainsi une fagdedautomatisation des opérations
de bancassurance.

* Manque d’information et de publicité sur la basmaance, de coté des sociétés
d’assurance influencent sur la commercialisationlaelgs produits au niveau des
banques cela freine le développement de la barreassuen Algérie.

* Un probleme pour convaincre les clients a obteas produits d’assurance de
personne et les produits d’assurance vie. Une epdriportante des produits

d’assurance distribuer par la banque sont des asses obligatoires, les clients
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demandent de souscrire au contrat d’assuranceg parits sont dans I'obligation de
le faire, ce qui bloc I'essor et la connaissancealdres produits d’assurances.

» Obstacles religieux : l'intérét bancaire concédetamme usure, ce qui empéche les
croyants de s’adresser aux banques, donc freia&tivvité de bancassurance.

 Le manque de publicité sur les produits d’assurgnces produits restent chers par
rapport au cout mensuel que doit supporter le simisar, surtout avec la baisse du
pouvoir d’achat, manque d’agences spécialisées ldarente ainsi l'insuffisance des
conventions avec des entreprises publiques ougqwivé

* La formation de personnel qui n’est pas suffisaméermes de durée et de continuite.

1. Les recommandations pour le développement de la beassurance en Algérie

Nous allons tenter de proposer quelques recomatiams pour I'essor de la

bancassurance en Algérie :

» informer les citoyens algériens a travers les basai leurs conventions aux autres
organismes financiers.

» élargir le support publicitaire, a fin de diveisifla formation au personnel ;

* Larevision de la gestion des sinistres ;

» Sensibiliser les gens via la presse, la téléviglersouscrire des contrats d’assurance.

* Les banques doivent aller vers la diversificatian ldurs gammes de produits en
intégrant les produits assuranciels, d'autant gju®lles disposent d’'un réseau de
distribution large ;

» Coopération entre la banque et I'assurance a fatticdr la clientele aux produits
distribués ;

» avoir des écoles ou des institutions spécialisaas & domaine des assurances ;

» Développer les moyens de communication et le sys@mformation pour permettre
une circulation efficace et fiable de I'informatipn

» La modernisation des guichets en vue de les rdadogable a la confidentialité ;

* Innover et différencier les produits offerts ettéria standardisation.
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Chapitre III : La bancassurance en Algérie

Conclusion

La bancassurance dans la wilaya de Bejaia ngpasigénéralisé ,26/56 agences
pratiguants la bancassurance, cette pratigue depelad’'une année a une autre, ce
développement reste lente, les banquiers trouweditécultés d’exercer cette activité. Pour
attendre l'acces avec réussite a cette pratiquestipréférable aux agences qui sont moins

chanceux de suivre un ensemble des mesures a ewepiace et indispensable.
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CONCLUSION GE'NERALE

Comme conclusion générale de ce travail, le condepd bancassurance constitue un lien
financier entre la banque et I'assurance, di ahancercialisation des produits d’assurances
par les réseaux de distribution traditionnels dablissements bancaires.

La bancassurance est un meilleur moyen pour leldgpement du secteur des
assurances, dont I'objectif principal est de réperadix besoins de la clientéle et aux

exigences du marché.

Aujourd’hui, la banque et 'assurance sont deukierg@intimement liés, qui peuvent
constituer des facteurs de succés de la bancassu@nouveau mode de distributions est
distingué donc par I'avantage d’exploiter les gaeistbancaires pour la vente des produits
d’assurance, ce qui facilite cette commercialisatio

L'objectif principal de vente des produits dimasce a travers le réseau des agences
bancaires est de la sorte partagé par les deuxniétiaires financiers. L'ouverture d’'un
marché de bancassurance, Ca ne permet que decegritodynamique enclenchée. Car les
banques recoivent beaucoup de clients, elles toestide grands d’assurables et de larges
opportunités d’offres d’assurance, en prestant fpoaompte des compagnies d’assurance.
Elle permet aux banques de rentabiliser leurs tsires et aux compagnies d’assurances
d’ouvrir un réseau de distribution plus vaste pgammercialiser des produits spécifiques

posent sur la confiance que I'on ne retrouve paszashez les compagnies d’assurance.

Les pays développés voient la bancassurance, uneeste richesse. Les spécialistes
de la banque et de I'assurance se sont fortemgagés pour financer le développement
economique et social de leur pays, la bancassuspogpagé dans plusieurs pays du monde

cela revient & son importance stratégique.

La réussite de ce modéle est confrontée a desceemdmme la banalisation des
produits bancaires et d’assurances, le risque alesfert du centre de décision pour les
sociétés d’assurance, nous pouvons citer ausgieldaon banque -assurance peut étre une
source de risque pour le banquier, En effet, unavaiae gestion des risques peut tenir la
relation principal de la banque avec son clientzahvient pour la banque d’intégrer cet
élément de risque et de mettre I'accent sur laitgudll service en viellant a I'indemnisation

rapide du client apres la souvenance du risqueyrtanauvais accueil des clients conduit a la
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résiliation de sa relation avec la banque, qui ywehdre une image négative sur la banque.

C’est pourquoi la banque doit assister le clientedter a une indemnisation parfaite.

L’Algérie, doit rattraper le retard que connaissksst établissements bancaires et les
sociétés d'assurances. Pour ce faire, elle a @@adifférents accords importants de
partenariats entre banques et sociétés d'assunameeka vente de produits d'assurance sur le
marché algérien, La commercialisation des prodildssurance par les banques est devenue
enfin une réalité en Algérie, un accord été udiopar le législateur a travers la loi du 20
février 2006 encourageant le rapprochement entres bBanques et les compagnies

d’assurances.

Cette nouvelle activité, encourage l'installatiole succursales de compagnies
d’assurance étrangéres, « BNP Paribas, CRDIF Etdbja le développement des assurances
de personnes, il est prévu une réglementation @eScipations banques-assurances, la
libération totale du capital minimum, la créatiorurd fonds de garantie. Dans cette
perspective, les banques algériennes se sontdhi@&@es a la bancassurance en signant des

conventions avec les sociétés d’assurance.

Le choix de la bancassurance n’est pas un hapaut les banques algériennes, la
vente des produits de bancassurance ne peut gur@arvantage leurs gammes de produits,
fidéliser leurs clients « offrir aux clients deg\sees bancaires et assuranciels sans qu’ils se
déplacent, au méme temps et dans un méme liewsurtetit assurer la croissance des marges

bancaires par des rentrées régulieres de fonds.

L’activité de la bancassurance en Algérie souffeeqdelques menaces qui bloquent
son développement. Nous pouvons citer, le manque dulture d’assurance, la population
algérienne suscrit seulement des polices d'asserafigataire, la vente des contrats
d'assurance dommage par les banques reste qulatel@re limitée aussi la religion des

algériennes qui limite certaine opérations bansaire

Il faut noter aussi que l'activité de la bancassoeaen Algérie est connue seulement
par quelques professionnels de métier, il exisseimdividus qui ne connaissent pas cette
activité, cela est expliqué par le manque de pitélil'insuffisance de I'information sur les
produits distribué par les banques, leurs quatitéurs avantages, Ainsi que l'insuffisance de

formation du personnels. ces derniers ne maitrigast|'activité de la bancassurance, ce qui
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constitue un risque d’offrir des produits de masea qualités qui conduit a une mauvaise

image de la banque et donc a la résiliation defatsrmavec leurs clients .

La bancassurance dans la wilaya de Bejaia a affonn état primitif de son
évolution, le partenariat entre sociétés algérisnd@assurance et banques nationales et
partenaires étrangers s'annonce plus intéressaet I'qustallation directe des sociétés
étrangeres, car le transfert technologique estréssCes partenariats doivent étre exploité
d’'une meilleur facon afin d’attendre la réussitecdanodele, pour cela, la sensibilisation de la
population sur la nécessité des produits d’asserast indispensable, donc une bonne
politique de commercialisation que devrait se mettn ceuvre, pour faire de la

bancassurance une nouvelle source de profits damitalya de Bejaia.

En résumé, dans les pays ou elle est déja bielaimée, la bancassurance peut encore
se développer sur certains segments du marcldistgne dans d‘autres régions du monde,
tout reste a construire, le cas la bancassurdgédemne, n’a pas fini de faire parler d’elle !,

c’est un projet d’avenir.
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NAEXE 01

Questionnaire

Identification de I'agence

Dénomination de I'agence :.................

Remarque
En répondant, cochez la case/ les cases de vatbe ch
|. Caractéristiques générale de I'agence

1. En quelle année 'agence bancaire a commencé soitet

La localisation de I'agence :

3. La zone de I'mplantation de I'agence:es
- Urbaine —
-Rurale —

4. Quelle est la part du front office dansu@erficie de I'agence :

-Moins de 20% [
- Entre 20% et 50%0—1

-Plus de 50% —

5. Pouvez-vous nous donner les statistigoesernant I'effectif actuel de votre agence ?

6. Quel est le nombre de vos clients ?

-Moins de 10 000 clients —



- Plus 10 000 clients —

7. Parmi ces client, quel sont, approximativemienpourcentage des :

-Particuliers ...................... %
-Entreprise publiques ........... %
-Entreprises privées ............. %

. l'activité de la bancassurance au sein déagence :
A. La bancassurance dans l'agence :
8. Connaissez-vous la bancassurance
oul L1 -NOL—!
9. La bancassurance selon vous est :
-La distribution des produits dassce par les banques (—
-La transformation du banquier &oia en banquier et assureuf—;

-Une forme de coopération entreg@net assurance [

10. Avez-vous signé des partenariats de bancassievec des compagnies d’assurance ?

-Oul 1 - NON (I

-Si oui, quelle sont les raisons de choix de aggtapagnie ?

11. Avez-vous commenceé la pratique de cetteigetiv sein de votre agence ?

-OUl -NON

-Si oui, quelle est la date de début d’actiité



B. La réalité de la bancassurance au sein de I'agence

12. Quels sont les produits d’assurance offente/piae agence ?

% Les assurances de personnes :
-Accident 1 -Maladie 1 -Assistand—]
-Vie-décés [1- -Capitalisation 1

% L’assurance crédit L]
« L’assurance des risques simple d’habitation :

-Multirisques habitation 1
-Assurance obligatoire des risques catastrophique —

« Lesrisques agricoles —J

13. Quelle est la part des produits d’assuranns Batotal des produits offerts par
votre agence ?

-Moins de 10% 1
-Entre 10% et 30% 1
-Entre 30% et 50% —

14. Avez-vous un personnel spécialisé a la Bancasse ?

OuUl [ NON [

16. La demande de vos produits d’assurance est :
-Nulle — bk 1

-Moyenne — -teor -

17. Avez-vous des produits d’assurance préféradnldeg clients ?

- OUI —J -NON —J



-Si oui, quelles sont les plus demandé ?

19. Qui demande le plus vos produits d’assurance ?

Les particuliers
Les retraités

Les fonctionnaires
Les investisseurs

les entreprises (I
Les entreprises privées [
Les entreprises publique.—]

i

20. Pensez vous que les produits d’assurancesffar 'agence répondent aux besoins de
la clientele ?

-Oul [ -NON [

20. Offrez-vous des produits assuranciels qui smhigponible sur le marché domestique ?
-OUl — -NON 1

-Si oui, lesquels :

21. Pensez-vous que les produits assurancielgffar votre agence répondent au besoin de
vos clients ?

- OUlI 1 -NON [

-Si oui et selon vous, le niveau de satisfactisin:

-Trés fort —



-Fort

-Moyen

Il

-Faible

22. Comment vous gérez les produits d’assurance
-Par vous-méme (—
-En faisant appel a un agent detagagnie
D’assurance Avec la quelle vous &enventionnés [
-vous étes un simple intermédiaire'est la compagnie

D’assurance qui se Charge de ldayede ces produits [

23. Avez-vous des chargés de clientele pour ledyits assuranciel au sein de I'agence ?

-Oul 1 -NO 1

-Si oui, quel est son effectif :

24. Utilisez-vous un logiciel informatique dangiatribution de vos produits d’assurance ?

-Oul - - NON —1

25. Informez-vous vos clients sur les produits sii@ance disponibles dans votre agence ?
-OuUl [ - NON -

26. Comment vous les informez ?

-Au guichet 1

-Par des publicités —]



-Par téléphone —
-Par internet —
-Si vous utilisez la publicité, sur quel suppontngiez vous ?
-la presse
-la télévision
-la radio
-les panneaux publicitaires

-brochures et dépliants

INRImiin|

27. Préférer vous que Cette information soit :

-Détaillée

Il

-Générale

28. Pensez vous que toute la population de votadité d’implantation connait vos produits
assuranciels ?

-Oul (I - NON (I

-Si non, quels sont les difficultés dans la disitiln des produits assuranciel ?
-Manque de compétences des banquiers daasriaine des assurances

-Manque d’information sur les produits assarals

Il

-La mauvaise image de la banque

Il la bancassurance en Algérie
29. Pensez vous que la bancassurangigérie est en essor depuis sa naissance ?

-OUl 1 - NON[



Lo TU T (1T PP PRPRPR

30. Selon vous ? Ya-il des entraves quilnog développement de la bancassurance en
Algérie ?

-Oul ] NON [

-Si oui, quelles sont les principales ?

31. Selon vous, quelles sont vos recommamaapour développer les activités de la
bancassurance en Algérie ?

32. Pensez vous que le retard du secteur dagases de notre pays peut étre un obstacle
pour le développement de la bancassurance ?

-OUl 1 -NON [

33. Pensez-vous que le facteur psychologiquefatteur culturel de la population peuvent
influencer le développement de la bancassurance ?

-Oul 1 -NON—

-Si oui penser vous que le manque de la culteseadsurances de la population algérienne
peut étre une entrave pour I'exercice de la bancasse ?

-OuUl—] -NON—1
34. Pensez voue que votre banque a fait le borx ¢hoi

-OUl -NON
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Résumé

Gréace a une déréglementation financiere, et suitcancurrence, la banque a concgu
de Diversifier ses produits pour garder sa placgevdans les marchés. Deux industries
pourront peut-étre parvenir a de vraies alliancashancassurance est née en France dans les
années 1980. Elle désigne la distribution des predlassurance a entremises des guichets
bancaire, un succes émergence de la bancassuarxeattain pays de monde, et notamment
en Europ, mener I'Algérie a opter ce métier a trava loi de février 2006, I'Algérie a
commencer de pratique la profession de bancassumnaoiveau de sont banque a partir de
I’Anée de 2008. En signant des conventions av&cdenpagnies d’assurance.

En Algérie, malgré les efforts fournis, L'activitee la bancassurance reste souffre
guelque problembloquent son développement.

Mots clés : Alliances, La bancassurance, Distrdoutles produits d’assurance, Convention
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