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| PREFACE

Ce manuel pratique a pour objectif de guider les dirigeants d'institutions de
microfinance (IMF) qui souhaitent se lancer dans la vente de produits
d'assurance, directement ou en partenariat avec une compagnie d'assurance.
L'assurance est un moyen d'aider les ménages a faible revenu et les IMF a faire
face aux risques mais n'est ni la seule ni la meilleure solution. Ce manuel est
destiné aux cadres supérieurs et aux administrateurs d'IMF qui proposent déja
des produits d'assurance a leur clientéle ou ont l'intention de le faire. Il entend
aider le lecteur a déterminer s'il convient ou non que son institution propose des
produits d'assurance, vers quel type de produit(s) il doit se tourner et dans quel
cadre institutionnel cette activité doit s'inscrire.

Ce manuel aborde quatre themes principaux:

1. les principes de base des opérations d'assurance, y compris les
caractéristiques des polices, la durée des contrats, la tarification et les
contréles;

2. les caractéristiques de cinq polices d'assurances de base, a court terme, liées
au crédit, a la fois obligatoires et volontaires;

3. l'externalisation de I'ensemble ou d'une partie des responsabilités
d'assurance vers une compagnie d'assurance formelle ou un cabinet de
consultants spécialisé;

4. la gestion financiére et l'intégration opérationnelle des opérations d'assurance
dans une institution de microfinance.

Bien que les ménages a faible revenu aient des besoins multiples et soient trés
vulnérables, ce manuel ne traite que des produits d'assurance-vie et invalidité, qui
répondent a des besoins importants et que les IMF peuvent vendre et distribuer
plus facilement que d'autres. Le secteur de l'assurance est extrémement
complexe et implique des risques réels, les produits d'assurance-vie représentent
donc un bon point de départ pour les IMF.

Ce manuel intéressera également les organisations qui souhaitent proposer
d'autres types d'assurances, telles que les assurances-maladie ou de biens,
parce qu'il présente de maniére détaillée les principes de base de l'assurance et
fournit des conseils avisés quant a la maniére de concevoir, négocier et gérer les
relations établies avec un partenaire issu du monde l'assurance. Méme si I'on
peut imaginer qu'une IMF propose des produits d'assurance de base en toute
autonomie, ou en bénéficiant d'une assistance technique apportée par des
experts en assurance, il est préférable que les produits plus complexes soient
développés en partenariat avec un assureur.

Cy

développement et la prestation de services de micro-assurance







Introduct

| INTRODUCTION

Un risque est la possibilité ou la probabilité qu'un événement provoque un
préjudice ou un sinistre. Les chefs d'entreprises a faible revenu sont
particulierement vulnérables a des risques tels que la maladie, la blessure, le vol
et la mort. Parmi ces risques, la mort -notamment celle du soutien de famille- est
I'un des risques les plus graves auxquels sont confrontés les ménages a faible
revenu. En effet, si un membre du ménage décede, celui-ci voit ses dépenses a
court terme augmenter, puisqu'il faut couvrir les frais d'inhumation ou les
funérailles, mais est également confrontée a plus long terme a la perte du revenu
que le défunt apportait a I'entreprise familiale. Méme si le ménage peut recourir a
différentes stratégies pour surmonter la crise, en souscrivant par exemple des
contrats couvrant les frais d'inhumation ou en comptant sur la générosité de la
famille et des amis, ces mécanismes informels sont parfois inadéquats ou peu
efficaces.

Les institutions de microfinance (IMF) prétent des fonds a des chefs d'entreprise
a faible revenu et sont par conséquent confrontées aux mémes risques que leurs
clients. Lorsque ceux-ci ou leurs familles sont touchés par un événement, leur
capacité de remboursement en est souvent affectée.

Gérer le risque de décés

Les IMF se protégent contre le risque de décés de leurs clients de différentes
maniéres. Si un emprunteur décede, I'MF peut choisir I'une des cing solutions
suivantes:

1. Exiger du groupe qu'il rembourse la dette: Les IMF qui appliquent une
méthodologie de prét collectif peuvent exiger du groupe qu'il rembourse les
dettes du défunt. Cette maniére d'agir encourage le groupe, qui dispose
généralement de davantage d'informations quant a I'état de santé de ses
membres qu'un agent de crédit, a rejeter, au moment de la sélection, les
individus qui sont en mauvaise santé et pourraient décéder pendant la durée
du prét. Cependant, si un membre du groupe meurt, celui-ci peut ne pas se
montrer trés enthousiaste a l'idée de devoir rembourser ses dettes.
Lorsqu'elles essaient de recouvrer les fonds, certaines IMF sont confrontées
a des résistances qui, en provoquant le départ de certains clients ou le non-
remboursement de certaines dettes, vont finalement codter plus cher que les
sommes qui seront récupérées. Cette approche peut également se révéler
trés problématique pour I'MF si plusieurs membres d'un méme groupe
décedent.

2. Tenter de récupérer les sommes dues en saisissant une partie du

patrimoine: les IMF qui prétent a des individus ne peuvent attendre que le
groupe rembourse. Elles peuvent tenter de récupérer les sommes dues en
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saisissant une partie du patrimoine ou des biens affectés en garantie.
(Certains groupes d'emprunteurs adoptent également cette solution, plutét
que de rembourser eux-mémes les dettes du défunt). Malheureusement,
cette saisie se fait sur un revenu déja réduit par le décés du soutien de famille
et intervient au moment ou le ménage est confronté a des dépenses
supplémentaires (liées aux funérailles). Certaines IMF trouvent peu élégant
de procéder a ce type de saisie, qui peut également avoir un effet négatif sur
leur image.

Considérer le prét comme une créance irrécouvrable et le passer par
pertes et profits: Les IMF qui ne récupérent pas les dettes du défunt aupres
du groupe ou par le biais d'une saisie sur patrimoine peuvent considérer le
prét comme une créance irrécouvrable et le passer par pertes et profits. Les
autres solutions pouvant provoquer une mauvaise publicité ou des tensions,
cette option est parfois celle qui s'avere la plus rentable. Elle peut cependant
se révéler problématique: si les IMF qui I'adoptent ne suivent pas de prés
I'évolution des pertes sur préts liées a des déces, elles peuvent ne pas se
rendre compte de I'augmentation des colts dus a des décés. D'autre part, si
une IMF décide d'offrir ses services a une clientele plus fortunée et préte des
sommes plus importantes, cette approche peut se révéler trés codlteuse,
surtout dans les régions ou le taux de mortalité augmente. Si une catastrophe
ou tout autre risque covariant provoque le décés simultané de plusieurs
emprunteurs, I'lMF peut se trouver dans une situation difficile.

S'auto-assurer: Pour assurer le suivi des pertes sur préts dues a des déces
et répercuter les colts supplémentaires induits sur les clients -par exemple en
appliquant un taux d'intérét plus élevé-, certaines IMF choisissent l'auto-
assurance. Elles peuvent, par exemple, exiger le paiement d'une petite
somme supplémentaire qu'elles placent dans un fonds de réserve. Si un client
décéde, le solde de sa dette est radié et déduit du fond. Cette technique aide
les IMF a réduire les pertes sur préts. Elle fournit également un mécanisme
qui permet de suivre les défauts de paiement et de les financer. Certaines IMF
vont méme jusqu'a élargir le champ d'application de ce fond pour couvrir les
pertes sur préts dus a d'autres préjudices, comme la cessation de I'activité
professionnelle suite a un incendie ou une inondation. Le prix de ce genre de
service est généralement fixé de maniere arbitraire et peu précise. Cette
approche présente donc le désavantage de voir la somme réclamée au client
étre parfois trop importante, ce qui place I''lMF dans une situation défavorable
par rapport a la concurrence sans pour autant la protéger des risques
covariants.

Développer un partenariat avec une compagnie d'assurance: Le
cinquiéme moyen de se protéger contre le risque de déceés des emprunteurs
consiste a proposer une assurance solde restant di en tant qu'agent d'une
compagnie d'assurance agréée. Ce dispositif d'externalisation présente
l'avantage de sortir totalement le risque de la comptabilité de I'MF. Un tel
partenariat n'est cependant pas sans difficulté, puisqu'il faut notamment
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trouver des partenaires adéquats et développer, par la négociation, une
relation mutuellement avantageuse.

Aucune de ces solutions n'est parfaite. Ce manuel montre comment il est possible
de maximiser les avantages et de minimiser les inconvénients des deux derniéres
options, l'auto-assurance et le partenariat avec une compagnie d'assurance. Ces
deux options ne s'excluent pas mutuellement, elles font partie d'un méme éventail
de possibilités. A un extréme, on trouve I'MF qui assure seule les risques de
déces; a l'autre on trouve celle qui évite totalement toute exposition au risque de
décés en étant l'agent d'une compagnie d'assurance. Entre ces deux extrémes,
on trouve toute une série d'activités d'assurance que les IMF peuvent décider, en
fonction du niveau de risque jugé acceptable, de réaliser elles-mémes ou de
confier a des assureurs ou des consultants externes.

Quand faut-il choisir I'assurance solde restant dii?

La plupart des options présentées ci-dessus sont raisonnables et pratiques dans
certaines circonstances. Exiger du groupe qu'il rembourse la dette du défunt peut
étre la solution la plus appropriée pour les IMF qui travaillent avec de petits préts
associés a une exigence d'épargne et accordés a des groupes importants
(banques villageoises). Apres liquidation de I'épargne du défunt, les survivants
parviennent généralement a payer sans trop de difficulté le solde de la dette,
celle-ci étant répartie entre les 20 ou 30 membres du groupe. Si, par contre, le
groupe est plus réduit et qu'aucun mécanisme d'épargne n'a été mis en place, les
survivants peuvent éprouver de grandes difficultés a rembourser la dette du
défunt, surtout si le prét était important ou récent.

Pour les plus petites IMF, qui n'ont a faire face qu'a quelques déceés de clients par
an, l'effort qu'impliquent la conception et la gestion d'un mécanisme d'assurance
peut se révéler difficile a justifier, surtout si elles ne prétent que de petits
montants. L'assurance peut méme dans ce cas étre une solution lourde et trop
rigide. Si ces organisations estiment inapproprié d'exiger les

montants dus aux survivants ou de saisir le patrimoine du défunt, il
peut alors étre plus simple de passer la dette par perte et profits
plutdt que de s'engager sur la voie parfois ardue de l'assurance.
Dans ce cas, il est recommandé de suivre de prés les pertes dues
aux déces de clients, pour s'assurer que les colts qu'elles
impliquent restent raisonnables et sont couverts par le taux d'intérét.

Le recours a l'assurance pour se protéger des risques de déces
apparait comme la solution la plus appropriée pour les IMF
moyennes et grandes, particulierement celles qui accordent des
préts importants ou opérent dans des environnements ou le taux de
mortalité peut étre affecté par des catastrophes naturelles, par le
SIDA ou d'autres épidémies et évoluer trés rapidement. Le tableau
0.1. résume les conditions dont il faut tenir compte pour décider si
I'assurance est ou non la solution la plus appropriée.
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L'assurance solde restant di est
probablement  particulierement
appropriée aux IMF moyennes et
grandes, notamment lorsqu'elles
accordent des préts individuels ou
dont le montant est important. Elle
peut également étre une solution a
envisager pour les petites IMF ou
les organisations qui, méme si
elles n'accordent que des préts
peu importants, souhaitent
proposer des produits d'assurance
adaptés aux besoins de leurs
clients et considéerent donc
I'assurance solde restant da
comme une premiere étape dans
cette voie.
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Tableau 0.1 Quand recourir a I'assurance pour se protéger
du risque de déceés?

Conditions pour envisager Conditions pour envisager d'autres
I'assurance solde restant da: solutions pour couvrir
le risque de déces:

® IMF moyennes et grandes. ® Organisations de taille plus petite.
® IMF accordant des préts importants (ou dont ® IMF accordant des préts plus petits.
les montants sont en augmentation). ® Régions dans lesquelles le taux de mortalité
® Environnement marqué par des taux de est bas et prévisible.
mortalité volatiles et/ou fréquemment affecté ® Clientéle composée de groupes importants
par des déces dus a des risques covariants. d'emprunteurs.
® Emprunteurs individuels qui ne nécessitent ® Méthodologies de prét basées sur un
pas de garantie (ou lorsque I'lMF ne souhaite mécanisme d'épargne compensatoire.

pas saisir les biens placés en garantie).
® Organisations qui souhaitent proposer
d'autres produits d'assurance a l'avenir.

Proposer un produit utile a la clientéle

Jusqu'ici, la discussion a porté sur le recours a l'assurance pour protéger les IMF
du risque de déceés de leurs emprunteurs. Cependant, réduire le risque de défaut
de paiement di au décés n'est pas le seul but que poursuivent les IMF qui
proposent des produits d'assurance, ni ce qui les motive prioritairement. La
plupart d'entre elles, en effet, souhaitent avant tout utiliser I'assurance pour
réaliser leur mission sociale de lutte contre la pauvreté et réduire la vulnérabilité
des personnes a faible revenu.

L'assurance solde restant dQ, dont I'objet est de régler le solde de I'emprunt en
cas de déces du débiteur, protége avant tout l'institution de microfinance et ne
fournit aucune aide tangible aux bénéficiaires. Méme si ceux-ci peuvent apprécier
de ne pas avoir a rembourser les dettes du défunt, ils ne bénéficient pas pour
autant d'une assistance significative a un moment ou celle-ci serait pourtant
particulierement nécessaire.

L'assurance solde restant dd, qui couvre le solde de I'emprunt, est cependant un
point de départ intéressant pour les IMF. Aprés avoir mis en place un systéme et
des mécanismes qui lui permettent de proposer ce type de produit, I'IMF peut
aller plus loin et offrir des produits qui contribuent efficacement a réduire la
vulnérabilité des ménages a faible revenu.
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En plus de l'assurance solde restant di (décés et invalidité), ce manuel
présente et décrit trois produits d'assurance particulierement utiles et intéressants
pour les clients:

1. L'assurance complémentaire: ce produit d'assurance-vie temporaire prévoit
le paiement d'un capital aux bénéficiaires, destiné a leur permettre de faire
face a une situation de crise.

2. L'assurance "vies supplémentaires"”: le décés d'un proche peut affecter
négativement la capacité d'un emprunteur a rembourser son prét. Une police
qui prévoit le versement d'un capital si une personne a la charge de
I'emprunteur vient a décéder protége a la fois celui-ci et I'|MF.

3. Prolongation: les clients ne peuvent prétendre aux polices décrites ci-
dessus que s'ils sont emprunteurs, mais la plupart des gens n'aiment pas étre
perpétuellement endettés. Pour protéger des personnes qui ne désirent pas
emprunter a nouveau (ou en tout cas pas dans l'immeédiat), on peut proposer
aux anciens clients de souscrire une prolongation de la couverture.

Un facteur qui influence la valeur que les clients attribuent a un produit
d'assurance est le caractere volontaire ou obligatoire de celui-ci. Les produits
auxquels le client souscrit en toute liberté ont généralement pour lui davantage
de valeur que ceux qui lui sont imposés mais, pour I'lMF qui les commercialise,
ils sont plus complexes, plus risqués et plus chers. Ce manuel met 'accent sur
différents produits d'assurance. Parmi ceux-ci, les deux assurances qui couvrent
le solde restant d0 (décés ou invalidité) sont obligatoires, I'assurance
complémentaire peut étre volontaire ou obligatoire, l'assurance "vies
supplémentaires” et la prolongation de police sont volontaires.

Il faut cependant noter que tous ces produits sont congus pour les clients

d'institutions de microfinance (ou leurs anciens clients, dans le cas de la

prolongation de couverture) et non pour le grand public. Ce sont également des

produits a court terme, dont la durée est limitée a celle du prét ou a un an (si le

prét dépasse un an). Ces deux conditions rendent ces produits beaucoup plus

faciles a gérer et réduisent le risque auquel est confrontée l'entité qui les propose

a sa clientéle.

. . ) ) Deux conditions clés facilitent la

Bien que ces produits soient congus pour les clients des IMF et | gestion des cing produits
. s ~ s d'assurance présentés dans ce

proposes concurremment a un prét, dans le but de maximiser le | 0oy jes produits ne sont

rendement, il est fondamental que les aspects financiers et la | accessibles qu'aux emprunteurs et

gestion des activités d'assurance soient séparés des activités de | non au grand public; 2) il sagit de

T ' 2 ' ' , . . \ produits a court terme, d'une durée

credit et d'épargne de I'lMF. L'encadré 0.1 explique les raisons d'une | dwun an ou moins.

telle separation. L

"Assurance complémentaire: dans ce manuel, désigne une police assurant des
prestations supplémentaires, comme par exemple le versement d'un capital
prédéterminé pour couvrir des frais et autres dépenses, lors de la survenance
d'un décés avant I'échéance d'une assurance solde restant di. Ce type de
prestations est a ajouter a la prestation garantie en cas de déces".
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La séparation de la banque et de lI'assurance

A la fin des années 1920 et pendant les années 1930, de nombreuses
banques ont fait faillite, dans le monde entier. Aux seuls Etats-Unis, plus de
10.000 banques durent fermer leurs portes. Beaucoup de ces banques
avaient investi leurs avoirs en bourse et se révélerent incapables de
rembourser leurs clients apres le krach de 1929. Certaines banques avaient
accordé des préts a des clients qui les avaient utilisés pour des opérations de
spéculation immobiliere et boursiere, avec I'espoir de s'enrichir sur des
marchés en rapide expansion. Lorsque les marchés s'effondrérent, les
emprunteurs furent eux aussi dans l'impossibilité de rembourser leurs préts.
Lorsqu'il apparut que quelques banques étaient incapables de faire face a
leurs obligations, beaucoup de déposants furent pris de panique et se
précipiterent pour réclamer leur épargne. Incapables de faire face a une telle
demande dans un délai aussi bref, les banques firent faillite les unes apres les
autres. De trées nombreuses personnes perdirent leur épargne. Les banques
devinrent tres impopulaires et pendant les quelques années qui suivirent les
bandits qui les dévalisaient, comme John Dillinger ou Bonnie et Clyde, furent
des héros populaires.

On estima que les banques avaient traité I'épargne de leurs clients avec
imprudence et insouciance. Pour redonner confiance a la population, deux
parlementaires américains, Carter Glass et Henry Steagall, proposérent un
projet de loi interdisant aux banques d'investir leurs avoirs en bourse. La Loi
Glass-Steagall de 1933 instituait également le systeme d'assurance-dépéts,
selon lequel le Gouvernement Fédéral garantit jusqu'a un plafond prédéfini
I'épargne déposée dans les banques assurées par le gouvernement fédéral.
En 1956, le Congres américain allait plus loin sur la voie de la séparation des
deux secteurs en adoptant la Loi sur les Sociétés de Portefeuille Bancaire, qui
créait une véritable barriere entre le secteur de la banque et celui de
I'assurance. Les banques pouvaient vendre les produits des assureurs mais
se voyaient interdire toute possibilité d'assumer le risque de souscrire des
polices d'assurance.

Méme si ces dispositions furent abrogées en 1999, le principe de séparation
de la banque et de l'assurance garde encore tout son sens aujourd'hui,
notamment sur les marchés financiers en développement et particulierement
pour les institutions de microfinance, pour les raisons suivantes:

Volatilité du portefeuille: les IMF possedent généralement d'importants
portefeuilles de préts non garantis qui sont susceptibles de ne pas étre
remboursés. Une hausse soudaine du nombre de préts irrécouvrables peut
avoir des effets contagieux, le portefeuille de préts présentant alors trop de
risques pour que I'on y investisse des primes d'assurance.

Risques liés a un nouveau secteur: la micro-assurance est une activité

nouvelle, qui se développe sur un marché que les assureurs traditionnels ont
jugé trop risqué. Les données historiques disponibles étant insuffisantes pour
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déterminer des modeles en matiére de sinistre et d'indemnisation, les entités
qui proposent des produits de micro-assurance doivent agir avec prudence et
se doter de réserves importantes.

Covariance: Les risques qui empéchent une personne de rembourser un prét
individuel sont également ceux qui donnent lieu a une demande d'indemnité.
Lorsque ces risques affectent simultanément plusieurs emprunteurs, la qualité
du portefeuille chute et les indemnités a verser montent en fleche. L'effet
combiné de ces deux tendances sur une organisation qui n'a pas séparé ses
activités de crédit et d'assurance peut étre dévastateur.

Tentation: Une IMF confrontée a des problémes au niveau de la qualité de
son portefeuille peut étre tentée d'utiliser les sommes provisionnés dans le
cadre de ses activités d'assurance pour couvrir ses pertes sur préts. De la
méme maniére, un micro-assureur confronté au paiement d'indemnités
imprévues pourrait envisager d'utiliser I'épargne de ses déposants. Céder a
ces tentations ne peut que mener a la ruine financiere. Utiliser des dépbts ou
des primes pour couvrir des pertes plutdét que de découvrir et de résoudre la
cause profonde de celles-ci ne revient qu'a déplacer les chaises sur le pont du
Titanic.

Tarification: Une séparation claire des colts induits par les services
d'épargne-crédit et d'assurance est nécessaire pour que le prix des différents
produits soit fixé sur base de leur colts respectifs réels. Si une organisation
mélange ses activités bancaires et d'assurance, elle perd toute capacité de
faire la distinction entre les revenus et dépenses associés a chaque activité et
peut donc étre rapidement confrontée a des pertes non-identifiées.

Mentalité: Enfin, la banque et l'assurance imposent des attitudes et des
niveaux de tolérance par rapport au risque trés différents. Si les deux secteurs
ne sont pas clairement séparés, I'|lMF peut ne pas parvenir a développer une
culture de l'assurance appropriée.

Structure du manuel

Ce manuel est divisé en sept chapitres. Le premier chapitre présente les
concepts de base de l'assurance, qu'il faut comprendre pour pouvoir concevoir
des produits d'assurance et notamment des polices d'assurance-vie a court
terme. Le chapitre 2 décrit les conditions préalables qu'une IMF doit respecter
pour proposer de I'assurance: capacité institutionnelle, confirmation de I'existence
d'une demande, vérification de la Iégalité des services envisagés. Le troisieme
chapitre présente les cing produits d'assurance couverts par ce manuel et utilise
le cadre présenté au chapitre 1 pour décrire dans les grandes lignes la
conception du produit. Le chapitre 4 traite des questions opérationnelles
qu'implique la gestion d'un produit d'assurance, y compris la gestion des
ressources humaines, les systémes de contréle interne, la recherche et le
développement et les techniques de vente. Le chapitre 5 est consacré a
I'externalisation et explique comment les IMF peuvent engager, collaborer ou
s'associer avec des experts techniques ou administratifs pour proposer leurs
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produits d'assurance avec davantage d'efficacité et moins de risques. Les deux
derniers chapitres proposent des lignes directrices en matiére d'intégration de
produits d'assurance et traitent notamment de la comptabilité, de la gestion
financiére, du suivi des performances (chapitre 6), ainsi que de la tarification
(chapitre 7).

Ce manuel peut paraitre long et détaillé mais il est en réalité trés simplifié. Des
ouvrages entiers, bien plus longs et complexes que celui-ci, sont consacrés a la
seule détermination de la tarification des produits d'assurance, a la comptabilité
ou au marketing. Les activités d'assurance sont complexes. Des erreurs a
premiére vue mineures (de petits ajustements de prix ou une modification des
périodes d'attente) peuvent remettre en question la survie méme d'une IMF.
Evaluer correctement ses capacités institutionnelles est vital pour toute IMF
souhaitant développer des activités d'assurance. Il est également important
d'adopter une approche conservatrice. Si I'MF a le moindre doute quant a ses
capacités, elle doit choisir la voie de I'externalisation.

: TERMES et CONCEPTS |CLES
C
N v' Loi sur les Sociétés v/ Patrimoine
de Portefeuille Bancaire v/ Assurance volontaire
v/ Contagion de la et obligatoire
délinquance v/ Externalisation
v' Risque covariant v' Image de marque
v/ Assurance solde restant v Risque

di (ou assurance-crédit)
V" Valeur du produit pour
le consommateur
v' Risque de déceés
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