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INTRODUCTION GENERALE

Au Burkina Faso, lI'accés aux services financiers lpagrande majorité de la population
demeure toujours problématique. Cette populatiam acces limité aux services financiers
formels (le crédit, I'épargne, I'assurance et lemsferts) ; que ce soit dans le milieu rural ou
dans le milieu urbain. Seulement 20% des ménagesames a des services financiers (S.
Soulama, 2005). Les services d’assurance sont lies ipaccessibles. Selon M. Nabeth
(2005), moins de 10% de la population des paysoém de développement disposent d’'un
contrat formel d’assurance. Les opérateurs privassdrance par exemple ont bati leur
activité pour une clientéle disposant de reventisfasants et ils ont du mal a 'adapter a une

clientéle a plus faible revenu (Letourmy et PavidLemy, 2005).

Les réactions a cette situation se sont traduiteslag naissance et le développement des
Institutions de Micro-Finance (IMF) qui proposentears membres des services financiers
(exemple : la micro-assurance) adaptés a leurgrizestes IMF dont la population cible est
composée des couches démunies se fixent pour iblgedbucher le plus grand nombre de
clients possible exclus du systéme financier aipssi

On dénombre plusieurs institutions de micro-finaaueBurkina Faso. Parmi elles, figure en
bonne place le Réseau des Caisses Populaires Hin8(@RCPB). Ce dernier, qui représente
plus de 70% du secteur de la micro-finance au Barkiaso selon la Fédération des Caisses
Populaires du Burkina (FCPB), offre des servic&pdigne, de crédit et de micro-assurance a

ses membres ; en vue de satisfaire leurs besoins.

Cependant, force est de constater que, bien qu'ggamis de rendre accessible des services
financiers a des populations a faible revenu, |&PB@’offre pas une gamme compléte de
services financiers a leurs membres : les servigesnicro-assurance sont accessibles de
facon incompléte aux membres. En effet, seuls lesiomes emprunteurs (les membres ayant
contracté un crédit) bénéficient des services drayassurance.



Cet état de fait pose le probléme de I'accés congle produits de micro-assurahaix
membres du RCPB. Certains membres, bien qu'ayaeésaau Régime de Prévoyance Crédit
(RPC), ne bénéficient pas d'autres types de predidt micro-assurance : les produits de
micro-assurance vie baseés sur I'épargne, les pgdaimicro-assurance sante, les produits de
micro-assurance de biens. Ces produits peuventilooat a la réduction de la vulnérabilité
des membres. Selon C. Church{2005), «une IMF qui souhaite réduire la vulnérabilité de
ses clients a travers un systeme d’assurance eldi¢l & la collecte de I'épargne de fagcon a
ce que les personnes concernées disposent d’'unertore sans étre obligées d’emprunter
Cependant, pourquoi le réseau ne propose-t-il fmgrds types de produits et services de
micro-assurance a ses membres ?

En général, linsuffisance de l'offre des serviais micro-assurance peut s’expliquer par
différents facteurs. lls sont le plus liés :

- a la capacité de 'IMF (le réseau) a offrir desduits et des services de micro-
assurance adaptés : I'IMF doit étre a mesure derdés problémes inhérents a
I'activité d’assurance/micro-assurance (la gestiam produit d’assurance exige
des compétences et moyens spécifiques) qui repeddenn investissement
important pour une IMF,

- aux contraintes réglementaires : un flou réglementgconstituant un frein au
développement de I'activité) encadre aujourd’hactivité de micro-assurance. En
effet, le cadre de I'activité d’assurance (le c@®A) est mal adapté a la micro-
assurance,

- ala demande en produits et services de micro-@sselr. les populations a faible
revenu (exemple : certains membres du réseau)ségpa de nombreux risques,
sont-elles demandeuses des services micro-asseisaadaptés pour la gestion de
ces risques.

Selon les auteurs comme C. Churchill, Mc Cord, iket, J. Michael et J. Roth (2004),
I'offre de micro-assurance est tributaire de I'éaiice d’'une demande solvable de la part des
populations a faible revenu. En effet, la mise éace d’'un produit de micro-assurance,
précédée d’études de marché, est faite selon upedye participative des populations

(buttom up approagh

! La micro-assurance se référe aux produits d’assaraoncus pour couvrir et étre accessibles atxiéhus ou
groupes a faible revenu.
2 .C. Churchill est un spécialiste de la micro asseeall est associé au programme de finance scdiaRiT.



Par ailleurs, M. Nabeth (2006) constate que I'asmlye la vulnérabilité d’'un individu montre
gu'il fait face a une diversité de risques qui effmt aussi bien sa personne, sa famille, son
activité qu’a la communauté a laquelle il appattien
Apres une décennie, on constate que les membreéséau ne bénéficient que d'un seul
produit de micro-assurance (le Régime de Prévoy@médit). Cette micro-assurance couvre
le risque de non remboursement du crédit, en caedes ou d’'invalidité totale et permanente
du membre emprunteur. L'offre des services d’asm@ase limite donc au seul produit de
micro-assurance basé sur le crédit.
Les membres font pourtant face a de nombreux rss¢uealadies, accidents, déces, etc.) dont
certains sont assurables par le réseau. La rédudgdeur vulnérabilité peut passer par la
mise a leur disposition d'une gamme de produitsdes services de micro-assurance
accessibles et adaptés. Plus ils ont acces amésesede micro-assurance, plus la gestion des
risques se trouve améliorée et moins ils en solmévables. Selon Nabeth M. (2006), c’est
I'objectif de la micro-assurance.
Mais les membres du réseau sont-ils vraiment deeuasdde produits de micro-assurance ?
Autrement, ont-ils besoin de la micro-assurance fpogestion des risques encourus ? Existe-
t-il une vraie demande pour les produits de migsdsance ?
C’est pour répondre a ces interrogations que atide est entreprise. Son intérét est de
fournir aux dirigeants du RCPB une étude qui leampettra de prendre des décisions qui
contribueront a 'amélioration des conditions de des membres.
Objectifs de la recherche
Cette recherche a pour principal objectif de cetegbesoins réels des membres en produits
de micro-assurance afin de mieux analyser la deenaodentielle. Pour ce faire, I'étude
poursuit les objectifs spécifiques suivants :

- identifier les stratégies informelles de gestioa deques des membres du RCPB,

- identifier les risques assurables et gérablesepRAPB,

- analyser la perception du risque des membres,

- transmettre des recommandations aux dirigeantéghau pour aider a déterminer s'il

convient ou non de proposer des produits de missorance aux differents membres.

Apres une introduction générale, c’est le cadreceptuel du theme d’étude qui sera exposé ;
ensuite vient la question de la demande en prodigtsnicro-assurance traitée dans une
approche théorique. L'analyse empirique du RCPa&edia méthodologie seront traités par la
suite. Enfin, ce sont I'analyse des résultats eleduéte et les recommandations de I'étude qui

seront présentées, suivi de la conclusion générale.



Chapitre | : La micro-assurance : approche conceptuelle

Dans ce chapitre, il est essentiellement questotadcompréhension du concept de micro-
assurance, de la définition de quelques concepts @l de la présentation du Réseau des
Caisses Populaires du Burkina (RCPB).

[.1. Définition

La micro-assurance est un theme d’actualité datistdeature consacrée a la micro-finance
(C. Churchill, 2004). Elle s’'inscrit dans le cadfebal de la micro-finance qui vise a donner a
une catégorie de la population I'acces aux senicesiciers de base (le crédit, I'épargne,

'assurance et le transfert) dont elle est exclue.

Le concept de micro-assurance a été développé fifwedies manieres selon les auteurs.
Mais on peut retenir que, dans le méme élan qumeideo-finance, elle désigne I'adaptation
des services d’assurance a des populations edkgnéet a faible revenu n’ayant pas acces a
des services d'assurance classiques. Le BIT (Buheunational du Travail) (2008)a
définit de la fagon suivante« La micro-assurance est un mécanisme de protectem
personnes a faibles revenus contre les risquesidewct; maladie, décés dans la famille,
catastrophe naturelle...) en échange du paiementroeep d’assurance adaptées a leur
besoin et niveau de risque. Elle cible principalamies travailleurs a faibles revenus des
pays en voix de développement, particulierement gautravaillent dans le secteur informel
qui sont souvent mal desservis par les assureursn@rciaux et les systemes d’assurance

sociale ».

La micro-assurance vise donc la protection des latipas a faible revenu contre des risques
spécifiques, en échange du versement régulierideepr(ou cotisations) dont le montant est
adapté a leur situation. Elle part des principessijues de I'assurance en les adaptant aux

besoins des populations a faible revenu.

®Bureau International du Travail, Fonds pour I'inatien en micro-assurance (2008) Cité par Fatou BEN
mars 20009.



1.2. Origines et évolution de la micro-assurance

La micro-assurance est considérée comme une teshdigssurance adaptée aux populations
a faible revenu des pays en voie de développerSefdn M. Nabeth (2006), elle est née dans
les PVD (Pays en Voie de Développement) dans leadwende la santé. Son mouvement
serait parti de l'initiative de Bamako lancée p@MS (Organisation Mondiale de la Santé)
en Septembre 1987. Le postulat de base était qoelade serait prét a payer une somme
raisonnable pour sa santé, a condition qu’il puiss@ver un service de soins et un personnel
de qualité a sa demande (BIT, 2002). Mais l'autsumstate aussi que la micro-assurance
professionnelle est née au Bangladesh avec Ddltagli lance en 1988 son premier produit
de micro-assurance : la Grameen Bima et en 19%8)re Bima.
Ainsi la micro-assurance santé (MAS) s’adresse@rgonnes non couvertes par l'assurance
maladie (systeme public) et a l'assurance commerdgysteme prive). Des le départ, la
micro-assurance était focalisée dans le domaineladesanté. Cela est d’autant plus
compréhensible que les problémes de santé sontedesurs de la grande pauvreté dans les
pays en voie de développement (M. Nabeth 2006).
Mais loin d'étre circonscrit sur les aspects «@&antla micro-assurance sera étendue a
d’autres secteurs, d’autres acteurs en insistaniaswtion d’assurance. Ainsi, le secteur de la
finance (micro-finance) va connaitre le phénoméadadmicro-assurance qui propose aux
personnes dont les revenus sont faibles la sotiscrige contrats d’assurance ajustés a leur
situation.
L’engouement pour les services d’assurance, seddaines personnes, vient du fait que les
services d’épargne et de crédit ne permettentqauimire face a des risques se traduisant par
des pertes supérieures & leurs moyens. C’estaiesiles assureurs commerciaues IMF
(Institutions de Micro-finance), des mutuelles, éeganismes parapublics vont s’'intéresser au
secteur de la micro-assurance en offrant a leursbres (ou clients) des produits et services
dans des domaines variés : assurance vie, assurvadidité, assurance maladie, assurance
sur les biens, assurance agricole, etc.
Le secteur de la micro-assurance ne se réferemhma :

- un seul type d’acteur spécifique ;

- un seul type de produit d'assurance spécifique ;

- une taille définie de portefeuille de personnes.

* Au Burkina Faso, la compagnie d’assurance vie (WS offre un produit de micro assurance dénommé
« cauri d'or » depuis 2003.



[.3. L’assurance formelle et I'assurance informelle

Il est important de définir ces deux concepts dénmontrer les relations qui existent entre
elles et la micro-assurance.
L’assurance peut étre définie comme une prestai@ogervices promise a un individu, a une
association ou a une entreprise lors de la suneenaun risque en contrepartie de la
perception d’'une cotisation ou d’'une prime. C'esiriécanisme de I'assurance formelle. Il se
base sur les principes de :

- mutualisation des risques : les risques doiver Brmogénes pour un ensemble

de population donnée ;
- paiement des primes ou cotisations : le calcuad®ime est basé sur la probabilité

de survenance du risque (degré d’intensité etatpince des sinistres).

Cependant, le colt excessif d’'une assurance, $¢srsions entre les garanties proposées par
I'assureur et les attentes et besoins des clienenpels, I'éloignement tant géographique que
culturel des réseaux de distribution encore pegibisés aux problématiques et enjeux du
secteur de lI'assurance sont autant d’élémentsxpligeent I'exclusion de la grande majorité

de la population pauvre des services d’assuramoeeifte.

Face a cela, cette population a su développer deptas stratégies (tontines, préteurs sur
gages, etc.) pour faire face aux risques auxquielsest confrontée. C’est le mécanisme de
lassurance informelle. Les systémes d’assurant@nielle naissent autour d’'un quartier,

d'une coopérative, d’'un syndicat, etc. Les mécaasml’auto-assurance et d’assurance

informelle font partie des quotidiens de nombreymsonnes pauvres au Burkina Faso.

Toutefois, ces mécanismes (auto-assurance et mssutiaformelle) s’averent souvent
inadéquats ou insuffisants dans la mesure ou kesance d’un sinistre de grande intensité
impose des dépenses bien au dela de I'épargne alEmimce qui a pour conséquence le
surendettement ou la vente d’'une partie ou laitétde I'outil productif et/ou du patrimoine.
L’assurance informelle semble efficace pour la igastes risques individuels de faible
intensité et de faible fréquence (M. Nabeth 20@63&in d’'une communauté.

La figure suivante montre la relation qui existerenl’assurance informelle, la micro-

assurance et I'assurance formelle.



Figure N°1: La micro-assurance : fusion entre I'assrance formelle et 'assurance
informelle

Assurance Micro assurance Assurance
informelle formelle

Source: Extrait de Faten Najar, (2008).

Le souci d’optimiser la gestion des risques ex@itpidéveloppement de la micro-assurance.
Mais elle apparait le plus souvent comme une ekieries gestions traditionnelles du risque.
Elle doit s’'inscrire dans les cultures communaetpour apparaitre légitime aux yeux de la
population.

La micro-assurance peut paraitre (Figure 1) commmélange de I'assurance informelle et
de lI'assurance formelle en ce qu’elle prend du peetiesprit communautaire et la solidarité
entre les populations et du second le cadre régieine, la gestion des produits, une
tarification intéressante (primes basses). Le gabkRiivant montre quelques distinctions qui
existent entre I'assurance formelle et la micraseessce.

Tableau N°1: Distinction entre I'assurance formellest la micro-assurance

Assurance formelle Micro assurance

Les primes collectées sont en argent ou | Les primes collectées sont en argent

déduites du compte bancaire

Les produits d’'assurance sont vendus Parfois commercialisés par des intermédiajres

travers des intermédiaires agrées

Agents et courtiers sont responsables delkes agents gerent le portefeuille des
vente et des services relatifs aux produits | consommateurs en plus de la collecte |des

primes

La population ciblée est généralement de lla population ciblée est celle a faible revenu

classe moyenne et riche

Les garanties offertes sous condition @déss exclusions sont minimes

exclusions définies

La police est rigide La police est simple et corhpresible

Source: Faten Najar, 2008



Le tableau montre que les différences entre I'assue formelle et la micro-assurance se
situent & plusieurs niveaux. En effet, on retiergira les primes sont uniquement en argent en
micro-assurance alors qu’elles peuvent étre emagféou déduites du compte bancaire en
assurance formelle. Par ailleurs, la populatioféeilpar les micro-assureurs est celle a faible
revenu tandis que les assureurs commerciaux cilalgpdpulation riche. La police est parfois
incompréhensible en assurance formelle alors @u'adst généralement simple et

compréhensible en micro-assurance.

[.4. Les acteurs de la micro-assurance

Il existe une diversité d’acteurs a statuts ettivites variés intervenant dans le domaine de la
micro-assurance. Les principaux sont les assuréamsels, les IMF, les mutuelles et
organisations a base communautaire et les ONG. Meuwsns dans ce qui suit, le cas des

assureurs formels et les IMF.

[.4.1. Les assureurs formels

lls interviennent en micro-assurance pour des maistiverses. Ces raisons sont liées aux
opportunités et aux avantages que leur offre laravassurance. En effet, elle offre aux
assureurs commerciaux des avantages concurredéets la mesure ou I'offre des services
d’assurance est en adéquation avec la problématiguéa lutte contre la pauvreté. Par
ailleurs, la volonté d’afficher une mission socitdge, une responsabilité sociale d’entreprise
est I'une des principales raisons de l'interventitlencertaines sociétés d’assurance formelle
en micro-assurance. L'exemple au Burkina Faso 'Estidn des Assurances du Burkina

(UAB vie) qui offre un produit de micro-assuranédmmé « Cauri d'Gr.

[.4.2. Les institutions de micro-finance

Le développement et la diversification des actvites IMF les obligent a aller vers
'assurance. L'objectif étant de renforcer les «iigs en matiére de réduction de la
vulnérabilité de leurs membres (ou clients). SeMuBER M. & IDO A. (2002), la micro-

assurance est pratiquée au Burkina depuis uneainent’années ; mais la plupart des

pratigues sont plus récentes. Un certain nombrlF’(les caisses du RCPB, PRODIA,

® C’est un produit mis sur le marché en 2003 dahsiel’aider le secteur informel dans son dévelompe. ||
permet d’'une part aux acteurs de se constituepmpte de revenu pour faire face a toutes les sinmtle
dépenses notamment celles d'investissement etrd’gatt la constitution d’un capital de retraitaiples vieux
jours.



COOPEC Galore, MUFEDE, ADRK, etc.) ont développ& geoduits de micro-assurance
permettant de réduire la vulnérabilité de leurs Im&w face aux risques auxquels ils sont
confrontés : micro-assurance santé, micro-assurdecbiens, micro-assurance vie liée au
credit, etc. Ce dernier produit assure contre dgueé de non remboursement et protege du
coup I'IMF (assurance emprunteur).

Le Réseau des Caisses Populaires du Burkina est tlas principales institutions de micro-
finance du Burkina qui offre des services de mmseurance a ses membres. Cette
intervention dans le domaine de la micro-assurangermis un temps soit peu de répondre a
certaines préoccupations de la coopérative airsicglles des membres (assurance du risque
de déceés ou d’invalidité permanente et totale)s@ees peut-il é&tre une motivation suffisante
pour le réseau afin denvisager I'expérimentaticautfes types de produits ? Mais en

attendant, que savons-nous du Réseau des Caigadaifs du Burkina ?

1.4.3. Breve présentation du Réseau des Caisses PopulaidesBurkina (RCPB)

Le RCPB est une institution mutualiste dont les tme&® sont copropriétaires. De ce fait, il
constitue un patrimoine collectif dont la pérenrast tributaire des principes directeurs que
sont la solidarité et la responsabilité individaedit collective des membres. Elle était régie
par la loi supranationale UEMOA (loi PARMEC). Eist maintenant régie par la loi sur les
Systemes Financiers Décentralisés adoptée en tareeiministres le 6 avril 2009 et

promulguée sous le N° 023-2009/AN du 14 mai 200&xteCpartie vise a mieux connaitre le

RCPB a travers son historique, sa mission et legyits et services offerts.

1.4.3.1 L’historique du réseau
La création du RCPB remonte en 1972 dans la rédionsud-ouest du Burkina Faso.

L’expérience des « crédit-unions » importée du @harcrée de I'engouement au sein des
populations de la Bougouriba. Ces dernieres, saetepar la Compagnie Internationale de
Développement Rural Canada (CIDR) rebaptisée Dppelment International Desjardins
(DID), ont mis en place les premiéres caisses @@sl.
La création de ces caisses populaires (S. Soulabfa)2se fonde sur trois hypotheses
identiques a celles qui ont inspiré Alphonse Deléjes :

- il existe des disponibilités monétaires dans lesegorurales qui sont soit

thésaurisées, soit utilisées a des fins « Improceg®



- les banques classiques sont absentes et/ou ne iseempl pas leur role
d’'intermédiation financiére laissant une catégoriportante de la population sans
services financiers adéquats ;

- l'usure est tres répandue et que les servicesdieeminformels n’arrivent pas a
offrir des services financiers adaptés aux popaniatrurales.

Depuis plus de trente ans, les caisses populdioes cessé de se développer et de s’étendre
afin de contribuer au mieux-étre économique etasat®s populations et de la communauté
toute entiére. Cette expansion s’est traduite pamise en place du Réseau des Caisses
Populaires du Burkina. Sa structuration est aiewdur trois paliers : les Caisses Populaires
(CP) ou structures de base, centres de productiorrédeau collectant I'épargne des
sociétaires et leur rétrocedent sous forme de pri&ts Unions Régionales (UR) et les
Antennes Techniques (AT) qui fournissent une amstst technique et effectuent un contrdle
administratif et financier des caisses et la Fétdrades Caisses Populaires du Burkina
(FCPB) qui coordonne toutes les UR au plan nati@maljouant le rdle d’organisme de
surveillance financiere. Ainsi, le concept RCPRB &iusion au mouvement d’ensemble dans
lequel se trouvent ces trois paliers.

Selon Daouda SAWADOGYIe réseau (constitué de COOPEC) comprend, dgones 105
caisses de base avec un total de 166 points de.v@es$ caisses sont réparties dans 43 des 45
provinces du Burkina. La coopérative regroupe dei$80 000 membres (c'est a dire 680 000

comptes ouverts) représentés par environ 1575%diniig et 900 employés permanents.

1.4.3.2 Mission, valeurs et engagements du RCPB
Le RCPB s’est assigné comme mission la contribudidameélioration des conditions de vie

des populations du Burkina et ce, par le biais de :
- lamobilisation de I'épargne locale,
- le développement d’entreprises coopératives d'émargt de crédit fiables et
rentables,
- la promotion de produits et services financiersasibles et adaptés,
- l'administration et la gestion démocratique selemregles et principes.

® |l est I'actuel Directeur Général de la Fédératies Caisses Populaires du Burkina. Il a livré une
communication sur la micro-finance aux étudianttaddaitrise en Economie et Gestion des Entreprises
d’Economie Sociale et Solidaire le 12/02/2010 aité&i de formation et de recherche en sciences éuigues et
gestion.
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Le RCPB prbne les valeurs comme le respect deomees, des principes d’honnétete et
d’intégrité, du bien commun, des lois et reglemenide I'organisation. De ce fait, il a pris les
engagements suivants :

- lattention et I'écoute de ses membres,

- la disponibilité et I'équité envers les membres,

- lalutte contre la pauvreté et le soulagement cdheisare,

- larecherche de I'excellence et la disponibilitégiie travail.

1.4.3.3 Les conditions d’adhésion a une caisse populaire RCPB
Les conditions d’adhésion a une Caisse Populaint t56s simples. Peut devenir membre

d’'une caisse populaire, toute personne physiquaamale munie de :
- sapiece d'identité,
- deux photos d'identité,
- lasomme de 1000 F pour I'ouverture de son conipte e
- un solde minimum a conserver dans le compte queve@éa 3000 F s'il s’agit
d'une caisse populaire informatisée et 1500 F s'dgit d’'une caisse non
informatisée.
L’adhésion a une CP donne droit a plusieurs avastagiccés aux services financiers (le
credit, etc.) par les personnes les moins nargiEssibilité de faire de 'économie notamment
pour faire face aux imprévus de la vie, possibidigéréaliser les projets et financer les besoins
futurs et préparer en toute sérénité I'avenir. bi&glon permet également de bénéficier de
I'appui-conseils, la sensibilisation, I'éducationla formatiori et d’avoir un droit de regard

sur la gestion de la caisse.

1.4.3.4 Les Produits et services offerts par le RCPB
Les produits sont principalement ceux de I'éparghe,crédit et de la micro-assurance

auxquels viennent s’ajouter les services de transfe

1.4.3.4.1 Les produits d’épargne
Les produits d’épargne sont essentiellement I'épaaydinaire et I'épargne spécialisée.

L’épargne ordinaire: il s’agit des :
- dépbts a vuéou dépodts courants) et
- dépbts a terméou comptes bloqués).

" Ces services permettent de développer au seimeetbres (les femmes) des aptitudes entrepreursatiale
en favorisant les changements comportementaux.
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L’épargne spécialiséeil s’agit de :
I'épargne nantie et

I'épargne volontaire

1.4.3.4.2 Les produits de crédit
Ces produits accompagnent les membres pour lssaéah et la réussite de leurs projets.

C’est aprés trois mois d’adhésion que le membré petiendre a un crédit. Les modalités de
remboursement sont adaptées au revenu du membeeddiecomprend les crédits classiques
et les crédits spécifiques.

Les crédits classiques comprennent :

- le crédit de consommatianil concerne les avances sur salaires, le creoial
(baptéme, mariage, funérailles, etc.), le crédibifier, le crédit scolaire, le crédit
habitat, etc. ;

- le crédit agricole: ce crédit concerne le crédit d’intrants (semencengrais,
insecticides, etc.), le crédit d’équipement (bcecif&rrues, etc.), le crédit embouche,
etc. ;

- le crédit commercial il est composé du crédit inventaire (approvisement), le
cred’Art, le crédit teel-taaba, le crédit d’équipam le crédit pour le préfinancement
des marchés (avances sur les marchés), etc. ;

- le crédit communautaireil concerne les crédits de groupe (associatigrejpements
villageaois, ...).

Les crédits spécifiques comprennent :
- les crédits aux femmesils regroupent le Programme Crédit Epargne avec
Education (P/CEE) ; I'Association de Crédit Intedia@re (ACI); le Crédit
Féminin en Milieu Urbain (CFMU).
- les crédits aux entrepreneurs (CFE)
- les crédits aux sociétés de cautionnement mutuel

- le crédit programme

1.4.3.4.3 Les autres produits et les services offerts
Ces produits concernent les produits de prévoyandes produits de monétique. Il s’agit

respectivement du Régime de Prévoyance Crédit (RE1Clle la carte porte-monnaie
électronique (CARTE FERLO).

Les services offerts par le RCPB sont d’ordresiiomers et non financiers.
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Les services financiers se divisent en deux groupes services financiers ordinaires et les
services financiers spécialisés. Les premiers caroe les virements de salaires et pensions ;
les virements de mandats postaux et les ordresai@gempnt internes tandis que les seconds
concernent la délivrance de documents tels queatiestations de compte, de solde, de
capacité financiere, les cautions, etc.

Les services non financiers concernent I'appui-etsisla sensibilisation, la formation,
I'éducation non formelle, etc. Ces services perem¢tatu RCPB de poursuivre sa quéte
permanente de mieux-étre pour ses membres et estaep d’avoir plus de solidarité.
L’accent devra davantage étre mis sur la fournitdee ces services pour améliorer les
performances sur le plan social. Ainsi le sloganSolidaires pour un mieux-étre !tsouve

tout son sens.

1.5. Les produits de la micro-assurance

Un produit d’assurance/micro-assurance est percpant de vue juridigue, comme un

contrat par lequel une partie, I'assuré, se faitnmttre, moyennant une rémunération, la
prime, une prestation (indemnisation promise) pa& autre partie, 'assureur. Le Bureau
International du Travail (BIT, 200%)définit un produit de micro-assurance comme en
assurance formelle a I'aide de quatre élémentsade.b

- L’événement assuré c’est I'événement déclencheur (par exemple, deed de
'assuré) qui provoque le paiement par I'assuréumelindemnité.

- Le montant de la prestatianc’est I'indemnité que I'assureur doit payer @bBuré
lorsque se produit I'événement assuré (exemple somme forfaitaire ou le solde
d’un prét).

- Le bénéficiaire: c’est la personne a qui est payée lindemnitdésiénement
assure intervient.

- La durée de la couverturec’est la période pendant laquelle I'événemestigs
doit intervenir pour donner droit au paiement dedémnité.

Il convient de souligner que le risque, pour éssuaable, doit étre futur (I'événement ne doit
pas étre déja réalise) ; aléatoire, c'est-a-dire lgurisque ne dépend que du hasard ; doit
comporter une probabilité de réalisation mesuraldgaluable quant au moment de sa
réparation ; ne doit pas dépendre exclusivemetda deule volonté de I'assuré : exclusion de

la faute intentionnelle et ne doit pas étre fraghpée interdiction légale.

8 Portail micro-finance
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En plus de ces quatre éléments, la prime ou cmtisdprix de I'assurance) constitue un
élément clé dans la définition d’'un produit de miessurance. Elle doit étre suffisante pour
permettre au micro-assureur de couvrir a la foisitéstre (réalisation du risque prévu au
contrat) et ses codts de gestion. Elle est payfalance.

Les acteurs proposent a leurs clients un ensenebpeatiuits qui sont généralement regroupés

en trois grandes catégories.

1.5.1. Les produits de micro-assurance de biens

Ces produits assurent les risques d’incendie, Hadeadégats des eaux, de mortalité de bétail,
etc. Habituellement, on a les assurances de donmuggleiens et les assurances agricoles.

Les assurances de dommages de hiees produits assurent les biens propres deséassu
Ces produits sont jugés difficiles a gérer pamhésro-assureurs a cause des risques de fraude
et de risque moral provoqués par les assurés, danwbilité difficile a atteindre, de
difficultés a évaluer le montant exact de la peate,

Les assurances agricoleses produits assurent les biens agricoles. urasse de biens
agricoles est difficile pour les micro-assureursaéise de la pauvreté tres poussée dans le
monde rural agricole. La question des changemdmtsmatiques (sécheresses, inondations,
etc.) aggrave les incertitudes de certains assucgiant a la pérennité d’'une micro-assurance
agricole. Malgré les incertitudes, les micro-asstgaloivent nécessairement développer des
produits adaptés pour faire face aux changemenntstiues afin de lutter efficacement

contre la pauvreté en milieu rural.

1.5.2. Les produits de micro-assurance santé (MAS)

lls couvrent les soins primaires et quelques sbowpitaliers (difficilement accessibles par la
majorité). La MAS cible les exclus de la protectsoriale. Ces produits sont généralement
offerts par les mutuelles de santé et autres osgees privés. L’assurance santé s’appuie sur
l'intervention de fournisseurs externes de soinsal®é ; ce qui compligue énormément sa
mise en place. Les risques de fraudes (faux sesistsurfacturation) sont également
importants et exigent des systemes de préventiovesd sophistiqués.

Les produits de la MAS sont complexes et les IMiit sm peu réticentes a développer ce type
de produit. En effet, ces produits nécessitentfarte expertise et demandent des partenariats
a nouer avec les prestataires de santé (les &eilents offrant des soins de santé primaire, et

les hopitaux). Toutefois, a cause de la demandssante des populations, certaines IMF
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expérimentent des produits «santé ». C'est le das RCPB qui est en cours

d’expérimentation de ces produits.

1.5.3. Les produits de micro-assurance vie

lls sont considérés comme les produits phares deda-assurance. En effet, ils sont les plus
simples et combinent le plus souvent une couverdiassurance vie (en cas de vie) et un
produit d’épargne particulierement bien adapté anotexte de la micro-finance. Certaines
IMF ont également mis en place des produits d’ass@-vie (en cas de déces) trés simplifiés,
qui par exemple permettent le remboursement du erétcours en cas de déces de
lemprunteur. On distingue entre autres les pradule prévoyance, les produits vie-

capitalisation.

1.5.3.1 Les produits de prévoyance
L’assurance prévoyance est l'assurance qui perraeprémunir sa personne contre les

risques : décés dd a un accident ou a une malmdigjdité (totale ou partielle). Elle est
composeée d'une diversité de produits. Nous présmmdci quelques uns.

L’assurance emprunteur (ou assurance liée au cyédile est la plus connue. Elle garantit le
solde restant di (fraction du crédit non encorebairsée par le membre) en cas de décés du
membre ou d’invalidité permanente et totale ou ipiet de celui-ci. En effet, en cas
d’accident provoquant une invalidité totale et panente ou le déces, I'assureur (exemple : le
RCPB) se substitue a I'assuré pour rembourser letanb du crédit venant a échéance. En
plus de la couverture du solde restant d(, I'ass@raszie prét adosse d’autres prestations.
Ainsi on distingue l'assurance emprunteur avec tabgiupplémentaire (capital offert aux
ayants droits pour faire face au déces), I'ass@r@meprunteur avec garantie complémentaire
accident-invalidité (capital offert aux ayants dsgpour faire face au déces accidentel et la
perte de revenu qui s’en suit), I'assurance emprurdavec garantie frais d’obséques (capital
offert aux ayants droits pour faire face aux fdi@seques).

L’assurance emprunteur est appréciée des IMF et emées assureurs commerciaux
(spécialisés dans l'assurance vie) en raison dsirsplicité et de sa rentabilité. Elle est
appréciée par certains clients d'IMF qui, en plas ftais d’'obséques auraient a compenser la
perte de revenu causee par le déces.

Le RCPB offre ce type de produit a ses membresagdit du Régime de Prévoyance Crédit

(RPC). Les modalités du produit sont présentées amcadre (en annexe).
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De cet encadré, on peut retenir que le RPC estadguj obligatoire pour tous les membres
emprunteurs. L’évenement assuré est le créditotiaation mensuelle est égale a 0,075% du
montant du crédit plus des frais fixes qui s'élév&@ri500 FCFA lors de la souscription du
contrat. Le produit accorde deux couvertures : praection de base de 152 € (100.000
FCFA) en cas de décés ou d’invalidité totale etragrente pendant la durée du crédit et une
protection du crédit soit le solde du crédit, ingégamment de I'apport personnel ou de
'épargne nantie. La protection de base constitugginalité du produit. Elle a pour but de
venir en aide au membre ou a ses ayants droitasedecsinistre. La durée de la couverture est
de 5 ans.

Le temporaire décésle capital prévu aux conditions particulieres dutcat est versé aux
ayants droits ou au(x) bénéficiaire(s) désigné(de sléces survient avant la date, terme du

contrat, fixée d’'un commun accord entre les deukigg(l'assureur et 'assuré).

L’'assurance vie entiéreau déces de I'assuré quelle que soit la datudenance, le capital
est versé au(x) bénéficiaire(s), si I'assuré sespréalable acquitté de sa prime.
Certains contrats comme la garantie frais d’obse@tda rente éducation (régler directement

la scolarité du bénéficiaire) fournissent une @igsh en nature.

1.5.3.2 Les produits vie-capitalisation
Les produits vie-capitalisation permettent la citason d’'une épargne de précaution pour

s’assurer contre les évenements incertains (péute emploi, baisse importante du chiffre
d’affaire d’'une micro-entreprise, etc.). Selon Makéth (2006), ils constituent un moyen
efficace contre les sinistres de faible intensit@permettant par exemple de :

- couvrir les dépenses relatives aux besoins du ciclge : naissance, dot, etc. ;

- investir dans le capital social en |éguant de Batca la parenté ou aux amis ;

- transformer de fréquentes rentrées d’argent liqudefaible montant en sommes

importantes pour l'investissement ;

- efc.
Ces produits, comme leur nom l'indique, permetamicapitaliser une somme ou plusieurs
sommes qui ont été versées par un épargnant. Rdadiurée de vie du contrat, I'épargnant
peut retirer tout ou une partie de ses fonds, soits forme d’'un capital représentant le
montant investi majoré des intéréts capitaliséd, sms forme d’'une rente (somme versée

périodiquement par I'assureur conformément auxadisions du contrat).
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Tous les produits ne sont pas forcément rentaldas gie nombreuses raisons. Par exemple,
le faible montant des sommes mises en jeu expbgueartie des colts de transaction élevés.
Les produits les plus couramment offerts ont trait@assurance déces ou invalidité (c’est le
cas de l'assurance vie) et I'assurance santé {®ffar les mutuelles de santé). Les produits
complexes (assurance agricole, assurance bétail)pgu proposeés. L’'assurance récolte et
'assurance catastrophes naturelles, un grandpdéfi la lutte contre la pauvreté en milieu
rural, ne sont pas encore au point.

Sur le plan opérationnel, la conception de cestede fait selon une approchettom-up

qui constitue l'une des étapes importantes. Ellesisbe a étudier intimement les cultures
communautaires et les gestions informelles du esdgployées par les populations (tontine,
don, contre don, migration, etc.). Ces produitveloi &tre simples et compréhensibles tout en
préservant le cadre Iégal et reglementaire dedrasse.

Concernant les institutions de micro-finance, il@eférable pour celles voulant proposer des
produits d’assurance a leurs membres de commeacarepx qui sont simples (M. Nabeth,
2006). Bien gu'il existe une forte volonté de pg®éleurs membres, une large protection
demande d’'importants investissements et une grargdertise pour réussir. Une échelle de
complexité des produits permet aux IMF désireus@sedvenir en micro-assurance d’offrir
une gamme de produits qui sont a méme de réduwalteérabilité de leurs clients tout en
protégeant l'institution.

Encadré N°1 : Echelle de complexité des produits dumicro-assurance

Complexe Assurance récolte et mortalité du bétail
Assurance santé et Incapacité /invalidité
Rente
Assurance vie avec valeur de rachat (ex : mixtéee¢ntiere)
Assurance de biens (autre que récolte et mortdlitéétail) 4
Assurance vie en cas de vie/Epargne

Assurance déces/garanties obseques, Temporaire fixe,

Assurance emprunteur Simple

Source: Extrait de Marc Nabeth, 2006, page 148

L’encadré montre que plus on va vers le haut, [@aproduits & mettre en place par I'lMF
deviennent complexes. L'assurance solde restaritaidu réseau avec le RPC) est le plus
simple pour une IMF ; elle protege a la fois I'agsu et I'assuré. En revanche, I'assurance

récolte est plus complexe.
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Il existe donc une diversité de produits de micssumance ; certains de ces produits
(exemple : la micro-assurance vie) peuvent étrersffpar les IMF sans grandes difficultés.
Une IMF qui souhaite et ayant les moyens et lesp&temces peut offrir les autres types de
produits de micro-assurance afin de pouvoir rédiaireulnérabilité de leurs clients face aux
risques. Mais comment une IMF comme le RCPB pdat@irir des produits de micro-

assurance a ses membres ? Pour répondre a cedtoguexaminons les différents modeles

de micro-assurance.

[.6. Les modeles de la micro-assurance

Plusieurs modeéles de micro-assurance permetteraaeanrs d’offrir des services d’assurance
aux populations a faible revenu. La plupart degwst qui ont travaillé sur le théeme de la
micro-assurance retiennent trois modeles. Il s’@gis modeles partenaire/agent, assureur

intégral, et communautaire.

1.6.1. Le modele partenaire/agent ou assureur/IMF

Le modéle agent assureur/IMF consiste pour I'IMREntérvenir comme agent d'une
compagnie d'assurance. Ce modéle a des avantaggstifs pour les deux partenaires :
'IMF a la possibilité d’étendre des produits decroiassurance a ses membres et I'assureur
arrive a pénétrer le marché des clients a faibteme. L'IMF assure la gestion technique et
administrative ainsi que la vente des produitssansembres tandis que I'assureur (la société
d’assurance) assume les fonctions spécifiquesadsurance (la production).

Le schéma ci-dessous souligne la distinction eattévités de production et activités de
commercialisation/distribution du produit.

Figure N 2 : Modéle partenaire/agent IMF
Partenaire Agent IMF

Les ventes
des produits

Les preneurs
d’assurance

Fabrication
des produits

Les services
aprées-vente
des produit

Source: Extrait et adapté de Marc Nabeth, 2006, Page 316
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La fabrication des produits releve du ressort deolziété d’assurance, alors que les ventes et
les services aprés vente sont assurés par I'lME.peneurs d’assurance sont les clients de
I'IMF qui bénéficient des services d’assurance, toig souscrit a un ou plusieurs produits.
L’IMF traite avec I'assureur pour assurer un sexvde qualité a ses clients.

Finca International, une institution de micro-fisganougandaise, a conclu un tel partenariat
avec American International Group (AIG) pour fourdés services de micro-assurance a ses
clients. Finca International vend des polices amn mie AIG, en échange d’'une commission.
AIG, quant a elle, apporte son expertise actuarelfinanciere, ses compétences en matiere

de traitement des sinistres et assume l'entieretésdue d’assurance.

1.6.2. Le modele assureur intégral

Le modele « assureur intégral » (ou « service cemglrend I'IMF responsable et prestataire
de services sur toute la chaine de valeur de leoragsurance. Les quatre fonctions a savoir
I'élaboration, la vente, la gestion technique empuistrative des produits et la gestion
financiére des risques sont exercées par I'lMFieCdeérniere est la seule responsable des
colts, des pertes et des profits liés a I'assurance

Un exemple de ce modéle est le RCPB qui fourngsamrsembres une assurance emprunteur
pour protéger son portefeuille de crédits.

Ce modele est risqué dans la mesure ou la micamm et la micro-assurance sont des
métiers totalement différents. Toutefois, ce protdéeut étre résolu a partir du moment ou
'IMF (le RCPB) remplit les conditions nécessaif@sur le montage de sa propre société

d’assurance qui s'occupe exclusivement de I'aspesiirance.

[.6.3. Le modéle communautaire ou mutualiste

Ce modele rend les assurés propriétaires et gasir@s du programme d’assurance. En effet,
ce sont les membres eux-mémes qui congoivent tetujs, les développent et les vendent
tout en assurant le suivi et le contréle du poctiite Ce modeéle est beaucoup utilisé dans la

micro-assurance santé. Les mutuelles de santétoemstdes exemples de ce modéle.

Selon M. Nabeth (2006), la plupart des professitsnde la micro-assurance considerent le
modeéle partenaire/agent plus efficace que les «auReur les professionnels, les avantages
d’'un partenariat sont multiples et réciproques.ncaré suivant montre la pertinence de la

relation de partenariat entre une société d’asserahune institution de micro-finance.
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Encadré N 2 : Pertinence de la relation de partenaat entre une compagnie
d’assurance et une IMF

Extrait de Marc Nabeth, 2006, page 318 et adapté

Pour I'IMF, I'externalisation est un moyen de seligrger de plusieurs de ses responsabifités
telles que la détermination du prix, la conceptitbnproduit, et le respect des dispositigns
réglementaires. Le développement du produit et lsmcement peuvent également éfre
acceélérees.

Pour la compagnie d’assurance, la relation avecIMie permet de se positionner sur gn
marché normalement inaccessible. Grace a sonVienldMF, la micro-assurance devient §n
segment de marché rentable et permet en tout aasetibrer I'image de la compagnie.

Pour les clients, la recherche a montré que ledyms de micro-assurance congus par(fies
professionnels de l'assurance étaient souvent plifsessants et moins chers que cfux

développés par les IMF.

En guise de conclusion, on peut retenir que laogragsurance est un service financier qui est
accessible aux populations a faible revenu. Ellseémite pas a un seul acteur ni a un seul
produit ni a une taille définie de portefeuille plersonnes. La gamme des produits de micro-
assurance est offerte par une diversité d’'acterlonsles modeles différents. Méme s'il est
recommandé aux IMF d'offrir les produits les plusgles (les produits de micro-assurance
vie), il est indiqué de le faire en partenariatcauae compagnie d’assurance. Les produits de
micro-assurance doivent répondre aux besoins dpalgimns en matiére de gestion des
risques. Un micro-assureur devrait étudier la defeage ces produits avant de procéder a

I'offre de ceux-ci. La question de la demande deslyits fera I'objet du chapitre suivant.
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Chapitre 1l :La demande en produits et services de micro-asseirapproche
théorique

Dans la théorie économique, le concept de demagplggente la quantité d’'un bien et/ou
d'un service qu’'un ménage ou une entreprise sautamiheter a un prix donné. Pour le
consommateur d’'un bien, le prix et le revenu sad Heux principales variables qui

déterminent sa demande.

Dans le cas de la micro-assurance, la demandepdaduit peut s’expliquer aussi bien par le
prix (la prime ou la cotisation) et le revenu (tmtrainte budgétaire) que par d’autres types de
variables. Ces variables sont, pour I'essentied, dnnées socio-économiques qui permettent

de comprendre la demande des produits de microzassI

Dans ce chapitre, nous aborderons les détermintnta demande des produits de micro-
assurance et traiterons de l'intérét que les mesnlweRCPB accordent aux produits quant a

la réduction de leur vulnérabilité en tenant cong@deur dimension socio-économique.

II.1. Les déterminants de la demande des produits de mmfassurance

La conception et la mise en place d’'un produit dererassurance par une IMF se font le plus
souvent, selon une approche basée sur la demaamdepposition a une approche basée sur
I'offre qui consiste a adapter aux populations dléarevenu des produits des sociétés
commerciales. Par conséquent, pour élaborer urujtrde micro-assurance, il faut adopter la
stratégie bottum-up tenant en compte les besoins et les demandes l&@spar les
populations. L'approche par la demande consiste pgarren Brown (200f)a examiner
trois questions élémentaires :

- les clients (les membres du réseau dans notre stam)ils intéressés par des
produits d’assurance chargés de les soutenir agamsstratégie de réduction des
vulnérabilités ?

- lassurance/la micro-assurance constitue-t-elle skyvice financier le plus

approprié pour leur fournir une protection conée tisques encourus ?

° Cité par Marc NABETH (2006).
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- les clients sont-ils préts a payer et a assumeipdeges d’assurance tarifiees de
facon a rendre le produit rentable pour les asssirfiexemple des IMF) et
accessible pour les assurés ?

Les réponses a ces guestions permettent de miemaite les potentialités du marché.
Examinons d’'abord la prime d’assurance/micro-assiraet la capacité contributive des
populations a faible revenu avant de nous intéreasedonnées socio-économiques retenues
par le groupe de travail du CGAPsur la micro-assurance, qui permettent d’analyser

demande en micro-assurance.

[I.1.1. La prime d’assurance/micro-assurance

La prime ou la cotisation est un élément fondameniadétermine la demande d’un produit
de micro-assurance. Elle peut étre définie commeprlg que doit payer un preneur
d’assurance pour pouvoir bénéficier de la couvertllassurance en cas de sinistre. La prime
est en principe due pour une période d’assuraniererfl2 mois). Mais d’autres modalités

de paiement : paiement mensuel, prime unique,sustibles.

En général, une prime d’assurance se composeidgtudies : la prime de risque, les frais de
gestion et les bénéfices. La prime de risque edeé produit du montant de l'indemnité a
payer et de la probabilité de survenance de I'éwéme assuré. Les frais de gestion et les
bénéfices sont respectivement les frais qui assudame maniére générale un bon

fonctionnement de 'organisme assureur (frais detige des sinistres et rémunération des
agents) et les profits qui peuvent étre réalisépeeiettant de faire face a la volatilité

naturelle des sinistres.

De fagon simple, le calcul d'une prime d’assuraeeefait de la maniere suivante : il est

présenté sous forme de schéma.

19 Consulting Group to Assist Poor
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Figure N°3 : Processus de calcul de la prime d’assance

Frais de
gestior

Prime
totale

Prime de
risque

Probabilité

Bénéfices

Source: Extrait de Fatou Quinet DIENG et adapté, La ni@ssurance en marche, mars 2009

La somme de trois éléments donne la prime totagagit de la prime de risque (produit du
montant de I'indemnité et de la probabilité de wisy des frais de gestion et des bénéfices.
La prime en micro-assurance obéit au méme procelseslcul qu’'en assurance formelle ;
mais avec des frais de gestion réduits au maximafim;de permettre a I'assuré de pouvoir
payer une prime moins élevée. En effet, la poputatible étant celle des faibles revenus, elle

dispose de revenus suffisants pour régler des prime

Le niveau de prime doit donc tenir compte des Imssde couverture des populations, des
colts des sinistres ainsi que de leur fréquenceleetia capacité contributive de ces
populations. Le tableau suivant montre par exergptiecomposition du taux commercial du
RPC (0,075%) du Réseau des Caisses Populairesrdin&u
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Tableau N°2 : Décomposition du taux commercial du RC du RCPB

Eléments Objet Taux Proportion
Prime de risque (tauxReprésente le colt de la garantie 0,0531%| 70%
pur) prévue au contrat.
Chargement de Couverture des frais de gestion 0,0073%| 10%
gestion pendant la durée de vie du contrat
Chargement Couverture des frais d’acquisition 0,0146%| 20%
d’acquisition (rémunération de la caisse et frais |de

création du contrat).
Taux commercial Cotisation a payer par lI'assuré 790 | 100%

Source: Rapport mission ADA/KBC, 2005 tiré dans un Artigaru dans la revue Autre Part
n° 44, Institut de Recherche pour le Développenziag.

Le tableau ci-dessus montre que la cotisation argagr le membre emprunteur est égale a la
somme :
- de la prime de risque (taux pur) dont le niveadais fixé a 0,0531% représente
70% de la cotisation,
- du chargement de gestion qui représente 10% detisatton avec 0,0073% de
taux,
- du chargement d’acquisition représentant 20% deokisation et au taux de
0,0146% qui permet de faire face en cas de vaéats sinistres.
La prime de risque suppose que la probabilité deesance du risque est la méme chez tous
les membres emprunteurs. Or, la probabilité deeswance du risque peut étre nulle chez
certains emprunteurs et trés élevée chez d'a®egaisant, la prime de risque devrait varier
d’'un emprunteur a un autre.
Quant au taux du chargement de gestion permetéacoulrir les frais de gestion du contrat,
il est fixé a un niveau bas par rapport aux deuxeautaux. Ce niveau de taux doit juste
couvrir les frais de gestion des contrats pourlguaux de la prime totale soit moins élevé.
Le taux du chargement d’acquisition permettantaie fface en cas de sinistres massifs doit
étre maintenu a un niveau de sorte a fixer le thla prime totale a un niveau moins élevé.
La réassurance, qui consiste a s’assurer aupras dampagnie d’assurance, est peut étre la

solution pour faire face a la volatilité des sirest
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Cette analyse critique du taux du RPC permet, soclteses égales par ailleurs, de voir les
possibilités de fixation du niveau du taux ; ce germet, dans une certaine mesure, la

réduction du codt du crédit.

[I.1.2. La capacité contributive des populations

La capacité contributive des populations est aussfacteur explicatif de la demande en
micro-assurance. En effet, il faut souligner legolaixe de I'écart « besoins effectifs/capacité
contributive ». Les catégories les plus exposéesremgues en fréquence et en intensité
relative sont les plus pauvres, ceux qui sont lesingn aptes a payer les primes

correspondantes a la couverture économique dasEsEyUpportes.

Il faut prendre conscience du fait que la micradeessce, bien gu’elle s’adresse aux plus
pauvres, se restreint aux populations qui peuvesfiter de cette opportunité. Il s’agit des
micro-entreprises et des ménages ayant des repenugttant de payer une cotisation afin de

bénéficier d’'une couverture assurancielle.

La demande des services d’assurance est fonctianiveéau de revenu de I'individu ou de
'entreprise et de la variabilité de ces revenwsnhbtion de population a faible revenu utilisée
dans cette étude renvoie a une population qui aedenus, fussent-ils faibles. Cette notion
recouvre une diversité de situations allant dessela moyennes ou émergentes aux paysans
sans terre (M. Nabeth 2007).

En plus de ces deux importantes variables, il ésessaire de tenir compte d’'un éventail de
données sociales et économiques afin d’analysatetaande en micro-assurance. Craig
CHURCHILL, un des auteurs du groupe de travail @A® sur la micro-assurance, propose
la prise en compte de sept données socio-économiggsentielles. Pour lui, il s’agit des

stratégies d’adaptation alternatives mises en acées populations, du type de risque, de la
prédisposition a pouvoir planifier des populatiods, niveau de pauvreté, du budget, des
conditions sociales et de I'éducation, des préjuaéde la tolérance aux risques. Examinons

successivement certains de ces sept éléfents

M 'analyse de ces sept éléments est inspirée tielé&éalisée en Aolt 2003 par le groupe de travall GAP
sur la micro-assurance. Le nom du groupe a cham@@@8 pour prendre le nom « Réseau des micro-
assurances ».
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11.1.3. Les stratégies d’adaptation

La demande des services d’assurance dépend enabélectoffre. L'offre des services
d’assurance des institutions formelles est inadapb@ir répondre aux besoins des populations
pauvres. En effet, les produits d’assurance ne pastaccessibles et par conséquent les
populations pauvres se trouvent dans lincapaciépdimer une demande significative,
puisqu’elles ne peuvent faire valoir aucune desam@s requises par une compagnie

d’assurance.

Cette situation améne les populations a mettrel&ece pd’autres stratégies pour gérer leurs
risques. Ces stratégies connues sous le nom dassurinformelle fait référence aux
stratégies de soutien mutuel (Platteau, 197our M. Nabeth (2006), ces stratégies
informelles sont relativement efficaces pour latigesdes risques individuels, de faible
intensité et de faible fréequence au sein d’'une canauté soudée et liée par des relations de
confiance et d’équité établies dans la durée. Eat,&f 'occasion d’'un décés dans une famille
ou d'un incendie dans une entreprise, les membeda dommunauté vont aider le ménage
touché habituellement par un soutien en nature artannourriture, une offre de main

d’ceuvre, ou les matériaux pour reconstruire |'qnise.

Cependant, il constate aussi que ces stratégiasriafles de gestion des risques sont les plus
souvent colteuses, inefficaces et tendent a disgasaec la baisse de la solidarité entre les
individus. En effet, elles ne peuvent qu’offrir upeotection limitée contre les sinistres
répétitifs ; de nombreux chocs individuels resgat conséquent inassurés. La demande des
produits de micro-assurance peut donc se mestiravers le codt et I'efficacité des stratégies

d’adaptation aux risques courants des populations.

11.1.4. Le type de risque

Le type de risque est aussi un élément détermidaris demande des produits de micro-
assurance. L'épargne et le crédit sont aussi deges financiers de gestion des risques. lls
sont plus souples que I'assurance/micro-assuraate ld mesure ou ils permettent de parer a

de nombreux problemes économiques. Toutefois,dlpauvent pas étre utilisés pour faire

12 Cité par C. Churchill, 2005.
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face a certains risques. En cas de sinistre, fessed’'un produit d’assurance se font le plus
sentir pour le prestataire et le consommateur quand

- la perte est relativement importante,

- il y a une faible probabilité de risque (Brown, 998
C’est aussi le constat de M. Nabeth (2006)épargne apparait comme plus pertinente que
lassurance lorsqu’il s'agit de réduire la vulnérdil® du stress le plus commun
contrairement a l'assurance plus appropriée pourctauverture de plus grandes pertes de
faibles frequences. Un produit d’assurance est utile pour couvrir pgemple des frais
funéraires, des traitements médicaux onéreux, aedanstruction d’'une maison incendiée.
En revanche, lorsque la perte est de moindre irapog, I'épargne et/ou le crédit sont
probablement plus adaptés.

Donc, les populations a faible revenu qui souhaitéduire leur vulnérabilité face a certains

risques, doivent inévitablement s’assurer.

[1.1.5. La propension a planifier des populations

Un autre facteur qui influence la demande pour slawices de micro-assurance pour la
gestion des risques est la planification. Pour uenicro-assurance devienne un moyen
efficace de gestion des risques, il faut que lasiit de se protéger contre ces risques soit
prise de maniére anticipée afin de commencer arpdg® primes avant que le sinistre ne
survienne. Les individus, qui considérent la miassurance comme stratégie efficace pour la
prévention des risques, doivent accepter de caidawvance pour bénéficier des services de

la micro-assurance en cas de sinistre. C’est iecipe méme de I'assurance.

[1.1.6. L’éducation et les préjuges

La demande des produits d'assurance, a un niveasorpel, dépend également de
I'éducation et des préjugés. Beaucoup de persamnesnnaissent pas le concept de mise en
commun des risques ou comprennent mal ce que erppeesine assurance. Le niveau de

compréhension est fortement lié au niveau d’alptisditéon et d’éducation formelle.

13 Cité par le groupe de travail du CGAP, Aot 2003.
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En somme, on comprend a partir de cette analysé existe un ensemble de facteurs qui
influencent la demande des services et des prodieitsicro-assurance. Le crédit et I'épargne
s’averent efficaces dans la gestion de certaigsies. La micro-assurance est aussi utile dans
la gestion d’autres risques (risques de faible @ibdidé et a perte importante) que I'épargne
ou le crédit ne peut prendre en charge. La micsowasice est-elle vraiment une priorité pour

les communautés a faible revenu comme les memhrBC#B ?

[I.2. Les produits de micro-assurance : une priorité poutes membres du RCPB

Comme déja mentionné ci-dessus, on distingue pah@mnent trois services financiers
utilisés dans le Réseau pour la gestion des risqasanembres : le crédit, I'épargne et la
micro-assurance. Pour savoir si les produits deayassurance constituent une priorité pour
les membres du réseau, il importe d’examiner |besoins et attentes en micro-assurance a
travers les risques auxquels ils sont exposés. Nmisndrons également sur les trois services

financiers de gestion des risques.

[1.2.1. Les besoins des membres en micro-assurance

Les besoins d’assurance contre les risques de ,ddeesident, de maladie, d’'invalidité, de
dommages aux biens, etc., sont énormes et de plgue sollicités (M. Nabeth 2007). A
travers cette affirmation, on comprend que les inssale couverture des membres
proviennent méme de I'existence des risques. Magdsgpeuvent étre les risques qui peuvent
étre pris en charge par la micro-assurance ? @Qatistion nous améne sur le terrain de la

typologie des risques et des chocs susceptibléspleer les membres.

[1.2.2. La typologie des risques

Il existe une grande diversité de risques. Nougndtons la typologie faite par M. Nabeth
(2006) qui consiste a classer les risques encopaudes populations a faible revenu, en
fonction du niveau auquel ils surviennent. Les ues)auxquels les membres sont les plus
exposes sont entre autres la maladie (colt exagsdihospitalisation ou du traitement), le
décés (dettes, funérailles ou perte de revenuyydlidité, les pertes matérielles, les
catastrophes naturelles ; risques contre lesgeglsylstémes classiques d’assurances n’offrent
pas de solutions adaptées. Il s'agit en général dbscs microéconomiques,

meésoéconomiques et macroéconomiques.
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Les chocs macroéconomiquese sont des risques qui se produisent au nimasional ou
international. Les populations pauvres ont du mii@ face, surtout lorsque ces chocs sont
répétitifs ou persistants. Les crises de changéfofidrement conjoncturel de I'activité, les
crises bancaires systémiques, les dégradationaslésudes marchés financiers, sont en autres
des chocs macroéconomiques qui peuvent avoir dasradssions importantes sur les
populations pauvres. L'avenement de la crise firmacen est un exemple. Selon Daouda
SAWADOGO", cette crise n'a pas eu d'importantes conséqueswd&nsemble du RCPB.

La gestion de ces types de risques releve de Ip&mmce des institutions nationales et
internationales ; mais sans nier une éventuelevuehtion des micro-assureurs, la gestion de

ces risques dépasse les moyens dont dispose la-asisurance.

Les chocs mésoéconomiquets sont qualifies de chocs covariants parcelgjpeuvent
toucher un groupe de ménages, une communauté duutowillage. Les catastrophes
naturelles (inondations, cyclones, etc.), les @sq@ociaux (guerres, émeutes, etc.), les
épidémies, ..., sont des exemples de chocs mésméapres. Ills sont souvent rares et en
général impossibles a prévoir avec précision. SBomNabeth (2006), ce type de risque est

difficile a étre couvert par la micro-assurance.

Les chocs microéconomiques s’agit des évenements cycliques, des impréarsonnels et
des opportunités d’investissement.

- Les évenements cycliques sont constitués des éwniermomme les célébrations
de naissance, les frais scolaires, les dots (qulemrt les mariages trés codteux),
les fétes annuelles (Noél, I'Aid, etc.), 'aménagemde I'habitat, I'enterrement
des parents, la vieillesse, etc. Face a ces risqegsmembres ont besoin de
disposer des sommes d’argent plus importantes gliescqu’elles possédaient
habituellement. lls peuvent donc demander soit deslits, soit recourir a
I'épargne constituée ou a I'assurance.

- Les imprévus personnels quant a eux sont entresalés besoins inattendus de
sommes d’argent, le déces d’'un membre de la fanallmaladie, les accidents, la

perte d’'un emploi etc.

14 Daouda SAWADOGO dans la communication sur la Miimance qu'il a livré aux étudiants de la Maitrise
en Economie et Gestion des Entreprises d’Econoond@f et Solidaire le 12/02/2010 a 'unité de fation et
de recherche en sciences économiques et gestion.
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Le tableau qui su

it présente les principaux impsgyersonnels.

Tableau N°3 : Tableau des principaux imprévus persmels

Risques liés au
biens

(hors
catastrophes

naturelles)

xlls comprennent les risques de vol, de dommagedeopertes d’actifs
familiaux ou commerciaux.

Les colts associés peuvent inclure les frais dearafipn ou de
remplacement, voire les pertes de revenus (pere&plditation).

Ce type de risque est bien plus incertain queesaments cycliques g
le déces, parce que le moment et la probabilitéretdisation de
'évenement sont tous deux inconnus. Le colt derisegies varie e

fonction de la valeur des actifs assurés.

u

Risques liés a i
santé (horg

épidémies)

nCes risques interviennent au moment d’'un accid#ohe maladie ou
d’'une blessure et varient en terme de codt, entifamce la nature d
'évenement (diagnostic médical simple ou compleaxaitement d’une
maladie chronique ou ponctuelle, lourde ou bénigmaadie invalidante
ou non).

lls peuvent étre fréquents mais le moment de adais est difficile &

prévoir.

[1°)

174

L

Ce risque est inévitable mais la date desdacun niveau d’incertitud
plus élevé que pour les événements cycliques.
Les colts associés peuvent étre simultanémentymiadtt faibles (coll
des funérailles), permanents et importants (renepf@nt des revenus).

e

—+

Invalidité

L’invalidité pose un probléme continu.
Les colts généres par ce type de risque sont gaasianents et peuve
impliquer des frais de traitement ainsi qu'une @erde revend

proportionnelle au degré d’invalidité (partielle miale).

Source: Extrait de Marc Nabeth, 2006, page 53

Ce tableau montre les événements auxquels les raerfdit fréquemment face. Les codts de

ces évéenements étant le plus souvent élevés, gagsuntre ces événements est bien meilleur

gue I'épargne et le crédit parce que ces dernigperéent peu de secours dans ce type de

situation.

- Les opportunités d’investissement correspondentagportunités d’investir dans

une activité nouvelle ou existante, d’acheter umaie ou des actifs productifs.

L’auteur considére que le crédit est mieux indiqué la micro-assurance.
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En somme, les chocs microéconomiques, du faitgjafilectent le plus souvent les individus,
les ménages ou les micro-entreprises, peuvent ldangrande majorité étre pris en charge
par la micro-assurance. En revanche, les chocs etésacroéconomiques sont difficilement
assurables par les micro-assureurs.

Le RCPB ayant des objectifs a la fois sociaux aetroerciaux doit s’intéresser de plus en plus
a la micro-assurance en proposant a ses membregamme de produits et services de
micro-assurance efficaces et adaptés. L'objeciifcgyal étant de leur apporter son assistance
dans la gestion des risques, des crises et dasultds économiques auxquelles ils sont
confrontés. Ces produits doivent étre des complé&ndas autres services financiers de

gestion des risques que sont le crédit et I'épargne

[1.2.3. Les services financiers de gestion des risques cdémentaires

Le RCPB dispose de trois services financiers (Fgpe, le crédit et la micro-assurance)
susceptibles d’apporter aux membres des solutionginauffisance des assurances
informelles. Si I'épargne et le crédit sont famdi@ux membres, le troisieme n’est pas assez
connu. Seuls les membres emprunteurs bénéficies¢mées de micro-assurance. En cas de
décés ou d’'invalidité totale et permanente, untahge 100 000 F CFA est versé aux ayants
droits en plus du solde restant di. Ces trois sesvifinanciers de gestion des risques

répondent a des besoins spécifiques des membres.

[1.2.3.1 L'épargne et le crédit
La théorie économique considére I'épargne comme renenciation a la consommation

présente. C'est une forme de transfert dans le deampre la consommation actuelle et la
consommation future. Le crédit est une avance deaumation faite sur la base des revenus
futurs. Les produits d’épargne et de crédit peremétiaux membres de couvrir certains
risques : risques de perte, d’'incendie ou de vi, ke micro-crédit permet en effet de
maintenir ou développer des activités ; I'épargasmet une stratégie de prévoyance face aux
dépenses futures, prévues ou non.

L’analyse de la demande laisse penser que I'épagleecrédit sont les meilleures méthodes
pour faire face aux problemes économiques. En,dffetmembres ont tendance a privilégier
I'épargne ou le crédit a la micro-assurance darge$dion des aléas de la vie. La possibilité
d’accéder a tout moment aux dépots et de prétendrecrédit pour la réalisation des projets

est d'une grande importance pour les membres.
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Cependant, une situation de crise, imposant deendép bien au-dela de I'épargne
accumulée, peut avoir un impact décisif sur un ménd peut étre obligé de se surendetter,
de vendre une partie de son outil productif; cesdfai, il compromet plusieurs années
d’accumulation liée au crédit. Selon Pout3&2004), un service d’assurance permettant de
couvrir ces risques, serait donc un outil compléaiem cohérent. Les services de micro-
assurance ne viennent pas se substituer aux serdieecrédit et d’épargne mais les

complétent par le biais de la couverture de cestaggues non couverts par ces derniers.

11.2.3.2 Les services de micro-assurance
L’analyse de la demande laisse penser que lesesrde micro-assurance ne représentent pas

une priorité pour nombre de personnes. Etant d@nm&anque de compréhension du concept
de micro-assurance, les préjugés négatifs et Iéimmaés, la prestation de services de micro-
assurance constitue vraiment un défi énorme. Lesgsrdu genre k'assurance est quelque
chose qui colte ches, «L’assurance est une bonne chose si on fait de Isoafiaires mais

si on fait un petit commerce, c’est une lourde geas, «Si on n’a pas de biens de valeur ou
d’argent, ce n’est pas important de s'assurermgntrent que certaines personnes ont une
mauvaise compréhension de la micro-assurance resagmomotion difficile.

Mais en dépit de cette perception de la micro-as&4, le lien de complémentarité qui existe
entre les trois services financiers amene certdWé&s en I'occurrence le RCPB a offrir des
produits de micro-assurance obligatoires (I'exenthieRPC). Malgré cette obligation, ces
produits sont appréciés par certains clients : cgiont déja bénéficié de la couverture.

Pour le RCPB, la micro-assurance, service compléirende gestion des risques, est un
moyen de limiter le risque sur I'activité de crédin effet, le produit couvre le risque de
déceés ou l'invalidité totale et permanente qui smtvent a I'origine du non remboursement
du crédit. A linstar du RPC, il existe aussi diamst produits de la micro-assurance
complémentaires aux services d’épargne et de coiditle Réseau pourrait offrir a ses

membres (les produits de la Micro-assurance Santé).

Cette complémentarité entre les trois servicesntimas avantage a la fois les membres et
linstitution. En effet, pour les premiers, la nmoeassurance permet de faire face a de

nombreux risques en les aidant a mieux gérer at lposecond, elle permet du point de vue

15 Cité par Just AKPO, 2008
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commercial d’élaborer des nouveaux produits de ovagsurance afin de toucher de
nouveaux marchés pour augmenter du coup sa comipétit

Pour parvenir a la mise en place d’'un systeme aeoraissurance adapté et répondant aux
besoins des populations, C. Churchill (2004) pepsi est certainement nécessaire de mener
une campagne d’éducation et de promotion sociale aider les personnes a faible revenu a

comprendre le fonctionnement de I'assurance etk potentielle.

[1.3. Référentiel théorique : le modéle d’Espérance d’Ulité (EUT)

Le cadre d’analyse sur lequel s’appuie I'étudelestnodele d’espérance d'utilité de Von
Neumann et Morgenstern (VNM). Ce modéle, qui seregh la théorie des jeux, est utilisé
dans tous les domaines de la théorie économigégranit le facteur risque (I'incertitude). La
théorie de la demande d’assurance s’est notamnésetappée sur la base de ce modéle qui
se subdivise en deux sous modeles : modéle adtiibdele non additif (Ditzler, 2005).
Le modéle présenté ici se réfere au modele adiitWNM. Le choix de ce modéle se justifie
par les éléments suivants.

- Il présente la théorie d’'un point de vue historigue

- Il permet de partir de la valeur espérée afin deuter I'utilité subjectivement

espérée ;
- Il permet de présenter différentes facettes du acstement humain face a des
problemes de décision, en particulier le risque.

D’une maniere générale, le modele additif s’ap@ioqthez les agents qui ont soit de
l'indifférence, soit de I'aversion et soit de laopension au risque.
Le modele considére que I'agent économique ('h@omromicus) en prenant sa décision, se
base sur une évaluation des perspectives risqueesleulant I'espérance de la fonction
d’utilité. La fonction représentative de cette fhoe d’utilité s’écrit comme suit :
EUT(X) =D p(X) *u(x).
Von Neumann et Morgenstern posent le probléeme dedaiére suivante : un individu doit
choisir une loterie (ou perspective aléatoire) damensemble de loteries qui reposent toutes
sur le méme ensemble fiKi= {x, y, z, ...} qui peut S’interpréter comme I'’ensemble des prix
ou des lots que les loteries permettent d’obtddeux loteries distinctes different par les
probabilités associées a chaque lot. $oit {p, g, r, ...}I'ensemble des distributions de
probabilité suiX. Une loterie n’est donc rien d’autre qu’un élémaaP et I'on noterap(x) la
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probabilité d’obtenix lorsqu’on choisit la loterigp. Ces probabilités sont supposées connues
et données de maniere objective (elles ne dépepdsrde 'individu).
VNM vont montrer qu’un individu dont les préféresceérifient certains axiomes de
rationalité (ordre, continuité et indépendance)igihe la loterie dont l'utilité espérée est la
plus élevée. Les préférences de I'individu sontéegntées par une relation binaire notét
définie sur I'ensemble des loteriep = q signifie que la loterig est jugée au moins aussi
bonne que la loterig (p ~ gsignifiant que les deux loteries sont indifférehtées axiomes
vont porter sur une relation de préférence (verslanthéoreme de VNM proposée par
Herstein et Milnor en 1953). Cette relation de @réfce est représentée par une fonction
d'utilité (par rapport aux probabilités), le gaurtilité) gu'il retire en acceptant de participer a
la loterie.
Cette fonction que nous noterddsie P dansIR esttelle quep> g, entrainel (p) > U (q).
Dans le contexte de I'assurance/micro-assuraniodjidu recherchera celle qui lui offre des
services de protection les plus efficaces et quereeenu peut supporter. En effet, selon la
théorie, un agent économique va demander les ssrdicn assureur/micro-assureur pour se
protéger contre des risques lorsqu’ils lui pernmgtiéd’atteindre un niveau de satisfaction
supérieur a celui de sa situation actuelle ; tookeses égales par ailleurs. Les membres du
RCPB vont choisir I'assurance/micro-assurance loilsoconsidereront que c’est le moyen le
plus efficace de réduction de leur vulnérabilité.
Les hypotheses de I'étude
En partant du cadre théorique ci-dessus, les hgpethsuivantes peuvent étre formulées. Ce
sont :

— le recours a la micro-assurance est fonction deauiwe revenu du membre ;

— la perception du risque par le membre influence&lesaande en produits de micro-

assurance.

Dans ce chapitre, il a été question de passer \areries déterminants de la demande en
micro-assurance. Aussi, il a été montré que ledgcs de la micro-assurance constituent des
services importants pour les membres et le RCPB lpayestion de certains risques. Le cadre
théorique et les hypotheses de I'étude ont étéedmait appréhendés. Apres cette étude
théorique, il sera question dans le chapitre stjvden I'analyse empiriqgue du RCPB et de la

meéthodologie de I'étude.
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Chapitre Il : Analyse empirique du RCPB et méthodologie de I'étud

Avant de présenter la méthodologie utilisée danscddre de cette étude, il importe

d’examiner les principales activités de micro-fioament menées par le RCPB. La pérennité
du réseau dépend non seulement du bon fonctionrnedeeises activités mais aussi des
bonnes relations entre I'entreprise coopérativeest membres. Cette situation contribue a

I'amélioration des conditions de vie des membremd®opérative.

[11.1. Les différentes activités du RCPB

Le réseau fait partie de la catégorie des insbitigticoopératives d’épargne et de crédit. De ce
fait, I'objectif est d’accumuler la collecte de p@&gne de ses membres qui est ensuite
transformée en crédit. En plus de I'épargne etrddit; le réseau fait de la micro-assurance et
réalise des opérations de transfert d’argent. Ailes principales activités sont celles de

dépdt, de crédit et de micro-assurance.

[11.1.1. La collecte de I'épargne

L’épargne est I'une des conditions fondamentales dpit remplir le membre pour pouvoir
bénéficier des services offerts par le réseau. édtesouvent utilisée comme garantie afin de
pouvoir accéder au crédit. Elle permet également @ersonnes désireuses de faire des
economies, lesquelles permettent a ces personrfageléace aux imprévus de la vie.

Deux produits d’épargne sont proposés aux membessproduits d’épargne ordinaire et les

produits d’épargne spécialisée.

[11.1.1.1 L’épargne ordinaire
L’épargne ordinaire est I'épargne s(re et liquidastituée a travers I'ouverture de comptes.

Elle est constituée desmptes de dépbts a veedescomptes de dépbts a terme

Les dépots a vue sont des sommes que les membragseat dans leur caisse en vue d’une
utilisation rapide. lls permettent aux membres o#édger leurs économies contre les risques
de perte, d’'incendie ou de vol et d’en garantdikponibilité a tout moment. Il est délivré au
membre un carnet destiné a enregistrer les opesatie dépots, de retraits et les montants du
solde du compte. Le montant minimum a garder emaeence dans le compte est 3000

FCFA et les frais de tenue du compte s’élevent®aR2far mois.
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Les dépbts a terme (comptes bloqués) sont de Hiaigee les membres mettent de cote, en
prévision de dépenses ou des périodes difficilaspermettent donc aux membres de faire
fructifier, pendant une période limitée I'argentitgun’envisagent pas utiliser immédiatement.
lls sont productifs d’intéréts sur les fonds blogj@édes taux négociables. Concretement, le
membre ne peut faire que des dépbts sur touterée dlu contrat. Mais au cas ou il est urgent
d’utiliser cet argent avant I'échéance du conitatpit payer des frais qui s’élévent a 1% du
montant voulu.

En plus de cette épargne, il y a I'épargne spé&éali

[11.1.1.2 L’épargne spécialisée
L’épargne spécialisée permet notamment a l'acces drét. Elle se compose de I'épargne

nantie et de I'épargne volontaire. L'épargne nagse utilisée comme garantie des préts et
n'est remboursable qu’aprés remboursement du Rif. est fixée a 15% du montant du
credit et 10% pour le préfinancement de marchépdrgne volontaire quant a elle permet aux
membres qui le désirent, d’accéder a une avanceataire moyennant la constitution d’'une

épargne réguliére de 2% du salaire net sur uneeanné

Mais les produits d’épargne du réseau ne se litlnias a ces deux types de produits. Il y a
aussi I'épargne a objectif. Comme son nom lindigue’agit d’'une épargne qui permet au
membre d’atteindre un objectif qu'’il s’est fixé. tQdjectif peut étre la réalisation d’'un projet,
le financement de la santé, la construction d’'mmaobilisation, etc. Des exemples d’épargne
a objectif que le réseau est en train de promowsait entre autres I'épargne santé, I'épargne

logement, etc.

[11.1.2. L’activité de crédit

L'épargne collectée par les caisses populaireseadonble destination (Y. Congo, 2001). Une
partie est gardée comme encaisse de trésoreriefgipriface aux retraits, tandis que I'autre

est mise a la disposition des membres sous forncecdid.

L’activité de crédit est I'une des principales aités du RCPB. Le crédit accompagne les
membres désireux d’emprunter dans la réalisatiola etussite de leurs projets. Ce sont
généralement des crédits court terme qui sont désaux membres éligibles (ceux qui ont
au moins trois mois d’adhésion) pour développemplless souvent) des activités génératrices
de revenu. Ce sont des activités diverses tellesl@petit commerce, la transformation des
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produits agricoles, la restauration, I'élevage (euthe), I'artisanat, la commercialisation des

céréales etc. Les crédits offerts sont de deuxstypes crédits classiques et spécifiques.

[11.1.2.1 Les crédits classiques
Ces crédits regroupent :

— le crédit de consommation c’est un crédit individuel permettant aux mensbre
bénéficiaires de s'installer, s’équiper ou de femmdes achats importants et ce, a
travers les avances sur salaires ; le crédit sobaptéme, mariage, funérailles, etc. ;
le crédit mobilier ; le crédit scolaire ; le créddbitat ; etc.

— le crédit agricole: il permet aux membres agriculteurs ou aux caatpérs agricoles
d’acquérir les éléments nécessaires a I'exercickeuts activités. Ce crédit concerne
le crédit d’intrants : semences, engrais, inselggi etc. ; le crédit d’équipement :
bceufs, charrues, etc. ; le crédit embouche ; etc.

— le crédit commercial il est composé du crédit inventaire : approvisement ; le
créed’Art ; le crédit teel-taaba; le crédit dégeipent; le crédit pour le
préfinancement des marchés : avances sur les nsarché

- le crédit communautaire il concerne les crédits de groupe (associations,
groupements villageois, ...). Ce crédit est élabofégention des acteurs et actrices
n‘ayant pas la garantie matérielle et financieoglr pfobtention d'un crédit individuel.
Par conséquent, ceux-ci sont obligés de constitegigroupes de caution solidaire par

domaines d'activité.

[11.1.2.2 Les crédits spécifiques
lls comprennent :

- les crédits aux femmesils permettent aux femmes démunies d’exercer des
activités géneératrices de revenus. lls regroupenProgramme Crédit Epargne
avec Education (P/CEE) ; I'Association de Crédietmédiaire (ACI) ; le Crédit
Féminin en Milieu Urbain (CFMU). Pour accéder a cexlits, un certain nombre
de conditions doivent étre remplies par les femrRas. exemple, les conditions
d’acces au CFMU sont les suivants : étre une ferummilieu urbain, accepter la
caution solidaire par groupe de 3 a 5 personnesstitwer un fonds de solidarité,
souscrire a I'épargne nantie et accepter suivréolesations techniques de micro-

projets.
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les crédits aux entrepreneutsils permettent de répondre aux besoins des Betite
et Moyennes Entreprises/Petites et Moyennes Indasten les accompagnants
dans le financement de leurs projets. Ces créditsgerés par le Centre Financier
aux Entrepreneurs (CFE). Ce dernier a pour missiergérer les dossiers de
credits productifs, de servir de relais aux caipses la distribution des produits et
services aux entrepreneurs et de renforcer 'eiggedes caisses en matiere de
gestion de crédit productif.

les crédits aux Sociéetés de Cautionnement MutueCK8 : il s’agit des crédits
octroyés aux regroupements de membres par corpsétiers pour leur faciliter
I'accés aux lignes de crédit.

Le crédit programme il permet le financement de filieres de productielles que

la filiere coton et la filiere riz.

L’activité de crédit est gérée par un organe déi@ggede comité de crédit. Il a pour role de :

gérer la distribution du crédit conformément auktigues et procédures définies
en la matiere par I'Assemblée Générale ;

rendre compte de sa gestion a l'organe qui a d&@siga membres (I'Assemblée
Générale ou le conseil d'administration) ;

assurer le suivi des préts ;

faire le rapport de ses activités et I'état dugdettille des préts.

[11.1.3. L’activité de micro-assurance

Le réseau est intervenu en micro-assurance avee ke ses partenaires (DID, ADA, CIF) ;

ce qui a conduit a la mise en place du Régime dedyance Crédit. Cette activité est géree

par I'Unité Administrative Spécialisée (UAS), unidéaffaires installée au sein de la FCPB.

Elle est une entité distincte avec des organescdimpagnement et d’orientation comme le

comité d’analyse des sinistres, le comité de setiva direction de la Fédération des Caisses

Populaires du Burkina qui joue un rble de supemvigjuotidienne des activités.

Concretement, il s’agit pour 'UAS de capitaliseensemble des cotisations des caisses

populaires et de remplir ses engagements vis-ad@s assurés: I'UAS doit réagir

promptement en cas de sinistres et procéder &hmisation des sinistrés.
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La micro-assurance du réseau se limite au RPC raujp de micro-assurance obligatoire
pour tous les emprunteurs avec un prélevement atitgne de la prime lors de I'octroi du
prét. Il a deux sous composantes : RPC individuBIRC groupe. Le RPC groupe est destiné
a la couverture des dossiers de crédits des growgesjue les Caisses Villageoises, les
Associations de Crédit Intermédiaire, les Crédémmin en Milieu Urbain, les Sociétés de
Cautionnement Mutuel, les groupements dont la tsitnales octrois et des remboursements
individuels est connue, etc. Ce sous-produit dagtéé en 2007. Quant au RPC Individuel, il

ne couvre que les dossiers de crédits individuels.

Aprés quatre années de fonctionnement, les indicatetatistiques du RPC du RCPB
montrent que la micro-assurance fonctionne bien.tdldeau suivant montre quelques

indicateurs statistiques des années 2006 a 2009.

Tableau N 4: Quelques principaux indicateurs statisques du RPC du RCPB du 2006 a
2009

Indicateurs 2006 2007 2008 2009
Nombre de dossiers traités 36376 5140 70534 43741
Nombre d’assurés en cours 36311 64297 98350 0887
Pourcentage de femmes assurées 35% 35% 4000 50%
Nombre de personnes formées 184 a7 366 186
Nombre d’employés 1 1 1 2
Provisions mathématiquédotales| 254 924| 487 098| 708 694| 874 361

Source: UAS (FCPB), Février 2010

L’analyse du tableau ci-dessus montre que I'ensemid$ indicateurs est en pleine croissance
entre 2006 et 2009. En effet, le nombre de dossiersrédit traités connait une croissance
rapide passant de 36 376 dossiers en 2006 a 7Hd$glers en 2009 soit un taux de
croissance global de 96,37%. Le taux de croissancelel moyen est de 18,37% sur les

guatre annees.

En outre, la croissance du nombre d’assurés est i@psde avec un taux de croissance global
de 415,17% ; le taux de croissance annuel moyemt é& 50,64%. Le pourcentage des

femmes assurées resté stable en 2006 et 2007 (8584)asse a 40% en 2008 pour atteindre

18| es chiffres sont en milliers de Franc CFA
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50% en 2009. Cette augmentation du nombre de ferpméss’expliquer par la formation des

groupes solidaires pour la prise du crédit.

Par ailleurs, les provisions mathématiques anmuéléss montants des primes collectées sur
les assurés) sont en augmentation continue ; lesda croissance global et annuel moyen

sont respectivement d’environ 243% et 36%.

En termes de taux de pénétration ou de couverteiria ctlientele cible, le RPC a permis
d"assurer 187 064 membres sur un total d’envirdnG&® membres jusqu’a la fin de I'année
2009 soit un taux de pénétration de 27,5% et ladtion de 186 agents sur la méme période.
Ce taux de pénétration devrait croitre dans legem@ venir et plus spécialement au niveau
de la clientele féminine. Si I'expérimentation d#®2 au niveau des crédits de groupe devrait
déboucher sur un produit de prévoyance crédit agaleapplicable pour les crédits collectifs
intéressant plus particulierement les femmes duewmitural. Notons a cet effet que la
proportion des femmes membres du réseau est deeplydus élevée et la non couverture
entraine des problemes a ce public cible ainsi dpge désagréments aux institutions (les

caisses populaires) lorsque survient un sinistre.

En plus de ces indicateurs, la perception des mesrgur le RPC est plutdt bonne grace a une
stratégie de sensibilisation et de communicatifinafe.

Dans le troisieme numéro de la publication intedue réseau (Premier trimestre 2009),
Souleymane ZARE indique que<LlLe produit a suscité de la panique dans le raeg d
membres et méme au sein du personnel technique GRBRa son lancement. Mais
aujourd’hui, toutes les inquiétudes se sont évagwgrace a la stratégie de communication

gue nous avons mise en place ».

Selon certains agents de crédit, une fois les exipdins fournies, le produit est généralement
accepté et ses mesures de protection appréciegsirha est alors considérée comme un
investissement « je paie un peu de sous pour que ma famille repssi embétée en cas de

problemes ».
En plus de ces principales activités, d’autres/aét en I'occurrence I'activité de transfert de
fonds et la domiciliation de salaire sont aussiiséas afin de contribuer a la satisfaction des

membres. Le RCPB permet ainsi de faire des traonsactinancieres au plan national et
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international. Les membres ou toutes autres peesopauvent émettre ou recevoir des fonds
d'une caisse a une autre caisse, d’'une caisse damue nationale ou internationale. La
domiciliation de salaire permet aux membres saladiés fonctions publique et privée de

profiter de la proximité des structures décentéalssque sont les caisses de base.

[11.2. La relation RCPB-membre

La relation RCPB-membre est analysée dans cettiioiseen terme de participation des
membres a la vie de la coopérative et en terme &hefltes qu’ils retirent en tant que

coopérateurs.

[11.2.1. La participation des membres a la vie coopérative

Les clients et/ou membres participent a la vieede toopérative a I'occasion des assemblées
générales qui sont un lieu d’exercice de la déntieccaopérative a travers la prise de parole
et le vote. En effet, les membres peuvent posegdestions ou faire des suggestions lors des
assemblées générales. lls peuvent aussi se fageodl €lire d’autres membres qu’ils jugent

compétents pour appuyer leur caisse dans sestéstivi

Les membres sont également impliqués dans tousegrises de décisions notamment la
participation aux comités conjoints administrateetrgle direction, aux ateliers régionaux et
nationaux sur I'amendement des textes qui régideeionctionnement du RCPB notamment
les statuts, le réglement intérieur, etc. Les épasticipent aussi au processus de
reconfiguration, aux différentes formations et vygs d’études avec les employés en vue de

renforcer leurs compétences.

La participation des membres a la vie du RCPB sstrdielle ; cette derniére doit fonctionner
en prenant compte les besoins et les attentes eetbras. Par exemple, le besoin de couvrir
le risque de non remboursement du crédit contraaténduit a la mise en place du RPC et

cela contribue a la pérennité du réseau.

[11.2.2. Les bénéfices pour le membre en tant que coopérateu

Le réseau fonctionne selon la logique de la déntieccaopérative a travers ses instances

décisionnelles : le conseil d’administration esfamblée générale. De ce fait, il accorde une
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place de choix aux membres. En effet, une persqunadhere a une caisse devient membre
propriétaire de cette caisse, par conséquentaalteit de parole et de regard sur la gestion de

cette caisse.

Concernant le bénéfice économique pour les memhereBRCPB fait des efforts a travers
'adoption d’'une nouvelle politique de crédit eillgt 2007. Laquelle politique réduit le taux
d’intérét de 10% a 8,75% pour les crédits d'uneédude moins de deux ans, et a 9,75% pour
les crédits de plus de deux ans. Cette révisiarstisie aux doléances des membres sur le colt
assez éleveé du crédit et la volonté de la coopérafiameéliorer 'avantage coopératif de ses
membres.

Aussi c’est dans le souci de renforcer la solidagtivers ses membres adhérents comme le
stipule son slogan solidaires pour un mieux étre, le régime de prévoyance crédit a été mis
en place. En plus de la protection de base d'untambrde 100 000 francs qui est remis a la
famille (cas de décés pour le soutien) ou au memdbue les cas d’invalidité, soulignons que
certains employés et élus vont ensemble lui appddar soutien moral. Selon les

témoignages, ce geste est tres apprécié par léseagprouvees.

Il'y a aussi une politique de ristourne collectiy@ permet aux caisses excédentaires de
réinvestir une partie de leurs trop percus (soi%16u résultat net) dans des oceuvres
communautaires comme la construction d’écoles mauntribuer a la réduction du taux

d’analphabétisme au Burkina; la remise des fourestiscolaires aux enfants défavoriseés, la
remise des dons aux couches sociales vulnérabhesiedes orphelins, les vieilles personnes

sans soutien, etc.

En somme l'intérét pour cette analyse empiriqu&®@iPB est de montrer, a travers I'ampleur
des activités menées et les bonnes relations igteex entre le RCPB et ses membres, qu'il a
les capacités nécessaires pour s'investir davarttage la micro-assurance au regard méme
de son envergure. La mise en ceuvre du RPC enegtreave. Il peut ainsi envisager la mise
en place d’autres types de produits de micro-assarpour poursuivre la mission qu’il s’est
assigné. Mais au préalable, le réseau devra sagier sur I'existence d’'une réelle demande
des membres en produits de micro-assurance.

La présente étude, qui s'intéresse a cette prolignea utilise la méthodologie présentée

dans la section suivante.
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[11.3. La méthodologie de I'étude

La méthodologie utilisée pour cette étude est aglleadopte la démarche de I'enquéte a
travers I'élaboration d’'un questionnaire. L'enqu@t@r questionnaire vise a recueillir les
opinions des membres des caisses populaires dunBurkobjectif étant de déterminer leurs
besoins et intéréts concernant la micro-assurdette stratégie implique la constitution d’'un
échantillon. Les principaux variables et indicasenatenus pour I'étude sont consignés dans le

tableau suivant.

Tableau N 5 : Récapitulatif des variables et indidgurs de I'étude

Variables Indicateurs

Age Nombre d’années depuis la naissance
Sexe Masculin, féminin

Instruction Primaire, secondaire, supérieur, alghiaé
Situation matrimoniale Marié, célibataire, sépar@ité, veuf/veuve

Type dactivité mené ouPetit commerce, élevage salarié, restaurationcature

profession
Revenu de I'enquéter Le niveau de revenu percmps
Type de risques encourus Maladies, accidents, détes

Connaissance de la micrpPrise de crédit, couverture de la part d'une séciét

assurance d’assurance

Stratégies de gestion des risques  L'épargne, thtcf@ssurance, stratégie informelle

Epargne Le montant épargné par mois

Source: Construction de I'auteur

Ces variables ont été congues pour permettre ldicadion des hypotheses Elles sont
présentées avec des indicateurs qui ont permilecte des données.

[11.3.1. La constitution de I'échantillon

L’échantillon est composé des personnes physiquasibres du RCPB. Mais du fait de
'envergure du réseau, la zone retenue est cell@wdgadougou ; une caisse populaire a été
choisie, en l'occurrence la caisse populaire de-Ngigghin, pour mener I'enquéte. La
population mere constituée donc des membres de caidse est estimée a 55 016 membres
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au cours de I'année 2009. Elle est définie selsnclractéristiques suivantes : environ 66%
d’hommes, 30% de femmes et 4% de personnes md@l@degroupements et associations).
L’échantillon retenu est de 50 membres. |l auraltufretenir plus de 50 mais a cause des
contraintes de co(lt et de temps, la taille de Bétiion a été limitée a 50 personnes.

La technique de I'échantillonnage non probabilise quotas a été utilisée pour le choix des
personnes de I'échantillon. Cela tient au fait udistribution des caractéristiques au sein de
la population mere est égale. Les éléments orthélisis sans probabilité connue ; les quotas

étant les 66% d’hommes et les 30% de femmes.

[11.3.2. La collecte des données

Dans le cadre de cette étude, deux types de domméedté collectés. Il y a les données

primaires et les données secondaires.

[11.3.2.1 Les données primaires
Les données primaires ont été collectées a partiledquéte de terrain, elle-méme basée sur

un questionnaire élaboré sur la base de nos hygexhé&’enquéte a consisté au remplissage
des questionnaires. Le questionnaire est compashteslement de questions fermées et de

guelgues questions ouvertes (Voir annexe).

[11.3.2.2 Les données secondaires
Ces données ont été obtenues grace a la recheocheneéntaire. En effet, lors de nos

recherches, nous avons consulté la documentatgponible sur la micro-assurance et de
facon générale sur la micro-finance. Des documeéudiites par le RCPB (les rapports
d’activités) ont attirés notre attention. Ces rappal’activités ont permis de disposer des
données sur les activités antérieures ainsi quetrd's informations sur la micro-finance au
Burkina Faso.

En plus du questionnaire d’enquéte et de la rebleelocumentaire, la recherche Buernet

a également été mise a profit dans le cadre de égttle.

[11.3.3. La méthode d’analyse et le traitement des données

La méthode d’analyse des données se réféere priapipat a une analyse descriptive. Pour ce
faire, quelques outils de la statistique descrgp@nsi que des tableaux synthétiques sont
utilisés. Les informations collectées sur les ddfées variables et les différents indicateurs

seront analysées de sorte a mieux Vvérifier les thgses.
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Dans ce chapitre, il s’agissait de montrer le pidenl’activités réalisées par le Réseau des
Caisses Populaires du Burkina. En tant que codpérd®&pargne et de crédit, les principales
activités sont celles de I'épargne et du créditgaeles s’ajoutent d’autres types d’activités
telles que l'activité de transfert et la domiciket de salaire. La relation RCPB-membre a été
aussi analysée. L'objectif de cette analyse emymrigtait de montrer que la coopérative
dispose des moyens et des capacités nécessaireslgp@ntage diversifier ses produits et
services dans le domaine de la micro-assurancanéthodologie de I'étude a été aussi
appréhendée.

Apres I'analyse empirique et la méthodologie, ies8ons nous a I'analyse des résultats et les

recommandations.
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Chapitre IV : Analyse des résultats et recommandations

Ce chapitre présente et analyse les résultats dsubBenquéte de terrain. Il traite des
caractéristiques socio-économiques des membrekgudeaelation avec le RCPB et de leur
connaissance de la micro-assurance. La perceptismishjues et les stratégies de gestion de
ces risques sont également analysées. Enfin, demaneandations inhérentes a cette étude
sont formulées en vue de I'amélioration des prestatdes services de micro-assurance aux

membres.

IV.1. Analyse des caractéristiques socio-économiques desmbres

Cette section présente les principales caracuiesi des membres du réseau ayant participé a
'enquéte. Les données de I'enquéte ont été cékscaupres de 50 membres du RCPB. Sur
ces 50 personnes enquétées, 36 sont des homméR%pitie I'échantillon et 14 sont des
femmes soit 28%. La proportion des femmes relater@nfaible s’explique par le fait que
nous avons voulu respecter les caracteristiquels g@pulation mere (les quotas) dans le

choix de I'échantillon.

Avant de présenter proprement les différentes t@natiques socio-économiques, examinons
d’abord les caractéristigues générales des mem@es.derniéres ont trait a la situation
matrimoniale, au niveau d’instruction et a l'alpBtibation. Le tableau suivant présente la
répartition des membres selon ces variables.

Tableau N°6 : Caractéristiques générales des memlwe

Variables/indicateurs Effectif | Pourcentage
Situation matrimoniale

Marié 38 76%
Célibataire 12 24%
Niveau d’instruction

Primaire 7 14%
Secondaire 16 32%
Supérieur 11 22%
Alphabétisé 16 32%

Source: Données de I'enquétéévrier 2010)
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La proportion des membres enquétés selon la situatiatrimoniale est plus importante chez

les mariés, soit 76% de I'échantillon ; les célats représentant les 24%.

Par ailleurs, on constate que sur les 68% qui eqtl une instruction, 14% ont atteint le
niveau primaire, 32% le niveau secondaire et 22%ideau supérieur. Sur les 32% qui ne
sont pas allé a I'école classique, 20% ne sontafisbétisés ; c'est-a-dire qu’ils n'ont pas

appris a lire et a écrire dans d’autres langueo(éalioula, etc.).

IV.1.1.Le niveau de revenu

Les personnes enquétées sont constituées printipaledes salariés des fonctions public et
privé (62% de I'échantillon) et des acteurs du egctnformel (38%). Ces derniers sont
faiblement représentés dans I'échantillon et celat g'expliquer par le fait que I'enquéte a
été réalisée en fin du mois de Février. La plupad salariés virant leur salaire dans leur
compte en caisse populaire, il y a un grand nordbrealariés qui viennent dans la caisse en
fin de mois. Le tableau suivant présente le gainsuel des membres dans la réalisation de
leurs activités ou dans I'exercice de leur profassi

Tableau N°7 : Revenu mensuel des membres

Revenu mensuel Effectif Pourcentage
] 0 25000] 7 14%

] 25000 50000] 10 20%

] 50000 100000] 10 20%

Plus de 100000 23 46%

Total 50 100%

Source: Données de I'enquéf&vrier 2010

Le tableau ci-dessus montre que la majorité desétég (46% de I'échantillon) a un revenu
supérieur a 100 000 FCFA. Ce fait peut se justgarun niveau €levé (supérieur a 100000F)
des salaires moyens de ces enquétés. 40% des&nquéun niveau de revenu compris entre
25000 et 100000 FCFA tandis que 14% ont un revapérgeur a 25000FCFA.

Au regard de ces niveaux de revenu et des propertides personnes qui génerent ces

revenus, on peut dire qu’a priori les membres anpdssibilité de payer des cotisations qui

vont leur permettre de bénéficier d’'une couveragsurancielle contre les risques encourus.
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De plus, certains membres disposent d’autres s®ufeerevenu qui peuvent contribuer a

relever le niveau de leur revenu, toute chose qui fes aider a payer leur prime. En effet,

32% des enquétés affirment avoir d’autres soureegedenu : les parents, les mutuelles ou

coopératives, les organisations non gouvernementzte

L’enquéte montre que ce sont les membres ayantalesius élevés qui affirment vouloir

souscrire éventuellement aux nouveaux produits ideorassurance. En effet, 21 personnes

enquétées sur les 23 qui ont un revenu supérig¢Q0@00 F, sont prétes a souscrire a d’autres

types de produits de micro-assurance. Par aillderdest d’'indépendance de Khi-deux

confirme qu’il y a un lien entre les deux variablessouscription aux nouveaux produits de

micro-assurance » et « revenu mensuel du memiie effet, la statistique calculée de Khi-

deux %= 5,012) est supérieure & la statistique lue stabte de Khi-deuxy(.= 4,605) au

seuil de 10%. Ainsi ce test confirme I'hypothésdoselaquelle la demande de micro-

assurance dépend du niveau de revenu du membre.

Mais les revenus des membres sont utilisés priteripent pour épargner et aussi pour les

dépenses courantes. Le tableau suivant montreiret&aractéristiques de tendance de

certaines variables telles que le montant épargeasuoellement, 'age et le nombre de

personnes prises en charge par I'enquéte.

Tableau N 8: Quelques indicateurs de tendance

Variables Moyenne | Ecart Minimum | Maximum | Coefficient de
type variation®’

Age 34,24 7,87 20 57 22,98%

Epargne 60157,89 | 98902,432000 500000 164,4%

mensuelle

Personnes prisesb,13 2,252 0 11 43,89%

en charge

Source: Données de ‘enquéfivrier 2010)

. - 0 :
7 Le coefficient de variationgvV = — avecd = I'écart type et/ =la moyenne de I'échantillon.

U
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La lecture du tableau ci-dessus montre que I'aggemales membres enquétés est de 34,24
ans. La dispersion autour de cette moyenne edeféit87 ans) au regard du coefficient de
variation (22,98%). Au vu de la moyenne d’age desifires, on peut dire qu’ils sont jeunes.

En ce qui concerne I'épargne, la moyenne épargstadee50157,89 FCFA et la dispersion est
grande autour de cette moyenne : I'écart type gat @ 98902,43 FCFA. L'épargne est
fortement hétérogéne. Malgré cette hétérogéndteriembres peuvent, dans une certaine
mesure, payer des primes pour bénéficier d’'uneeption assurantielle contre des sinistres.
lls peuvent par exemple payer les primes en fond® I'épargne disponible. Ainsi on peut
penser a I'offre, par le RCPB, des produits de oaassurance dont les primes sont payées sur

I'épargne disponible.

Le nombre moyen de personnes prises en charge paerhbre est de 5 avec une dispersion
faible autour de celle-ci. On peut dire gu’avec taike moyenne de 5 personnes, le membre
doit faire face a des dépenses inhérentes a lgekt son ménage qui peut aussi étre exposé
a des risques liés a la vie. En effet, 42% des &@éguensent qu’il faut d’abord s’occuper de

la santé de son ménage ; ensuite vient le loyén (@6és enquétés), la scolarisation des enfants

(20% des enquétés).
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IV.1.2.Les activités menées par les membres

L’histogramme suivant montre les différentes atéwimenées par certains membres. Ces

activités constituent les principales sources gema de ces membres.

Figure N 4 : Histogramme des différentes activités

Histogramme des secteurs d'activités

30
25 @ commerce
20 | artisanat
= O elevage
$ 15 .
= O agriculture
10 W autres
5 o salariés
0 ]

1

Secteurs d'activités

Source: Construction de l'auteu¢février 2010)

Le graphique ci-dessus montre qu’en dehors desésaldes fonctions publique et privée, les
autres membres, dans leur grande majorité (32%j,tearnés vers le commerce. Les autres
activités (artisanat, élevage, agriculture, etarjt$aiblement représentées avec une tendance
vers l'activité agricole. Ces activités constituéed principales sources de revenu de cette
catégorie de membres.

Toutefois, la réalisation de ces activités exp@serhembres a des risques (perte de l'actif
productif, maladie, déceés, etc.) qui peuvent éxeverts par la micro-assurance. Les salariés

peuvent aussi étre exposés a certains risquead l@santé (hors soins primaires), au déces, a
linvalidité, etc.
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IV.1.3.Relation entre le membre et la caisse et connaissande la micro-assurance

Il est présenté ici les opinions des membres egquair leur relation avec la caisse et leur
connaissance de la micro-assuraficee tableau suivant présente les différentes blmsa
retenues, les effectifs et les proportions.

Tableau N 9 : Tableau montrant I'appréciation de larelation membre-caisse

Variables Effectif | Pourcentage
Avis sur les prestations offertes par la caisse

Passables 8 16%
satisfaisantes 42 84%

Crédit demandé 23 46%
Connaissance du RPC 28 56%

Avis sur le RPC

Passable 16 32%

Bien 34 68%

Source: Données de I'enquéévrier 2010)

Le tableau N°9 montre que 84% des membres sorsfatdi des prestations de leur caisse.
Pendant ce temps, les autres (16%) pensent quedstations sont plutét passables. D’'une
maniére générale, ils ne se plaignent pas descssrfournis par leur caisse. Cependant, ils
pensent que des améliorations doivent étre intégréar plus de satisfaction. En effet, 34%
pensent qu’il faut davantage faciliter I'acces a@dd et 30% recherchent plus d’'information

et de sensibilisation.

Dans I'ensemble, ils ont une image positive de mapérative et cela représente une force
pour le RCPB de pouvoir s’investir dans la divécsifion de ces produits et services

financiers.

Concernant le crédit, on constate que 54% des nesmibont pas demandé de crédit alors
gue 46% affirment avoir demandé. La majorité dembres se contentent donc de déposer et
retirer leur argent a la caisse. La force du RCB8de méme dans lattractivité¢ de ses

produits d’épargne.

18] s’agit ici de savoir si le membre connait leguit RPC.
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Pour ce qui concerne la connaissance du Régimer@myance Crédit, on peut penser a
priori que ce sont les membres emprunteurs quiaiesent le produit RPC parce ce que ce
dernier est directement lié au crédit. Il n'enpess ainsi car on constate que 56% des enquétés
savent qu’il y a une assurance liée a la priserdditc Cela est peut étre di a la stratégie de

communication et de sensibilisation mise en ceuard'(gnité Administrative Spécialisée.

Parmi les membres enquétés, 12% seulement (enit@ajes hommes) sont assurés par une
compagnie d’assurance formelle. On comprend dorc aguitains membres du réseau ont
besoin des services de la micro-assurance pouwwsgiiccontre certains risques. Cela est en
conformité avec I'hypothése selon laquelle la ni§odes enquétés veulent que leur

institution leurs fournissent des services de magsurance efficaces.

Quant aux avis sur le produit RPC, on remarque @6f# des membres pensent que le
prélevement de 0,075% du montant du crédit esttaiedis que le reste des enquétés pensent
gue le prélevement est plutdt passable. Selon eesieds, le produit ne doit pas étre

obligatoire a tout prétendant a un credit.

En somme, on peut retenir que le niveau de revessudembres et les activités ou la
profession qui leur permettent d’avoir ces revesost essentiels pour déterminer leur
demande en micro-assurance. Méme si I'épargneé&tétdgene, elle est susceptible d’étre
utilisée pour payer des primes permettant aux mesntbe s’assurer contre des risques qui ne
sont pas directement liés au crédit. Les bonnegioak qui existent entre la caisse et ses
membres constituent I'un des facteurs essential$agarisent la connaissance de la micro-
assurance (celle liée au crédit) et éventuellendéitres produits financiers (toujours en
relation avec la micro-assurance). Mais commentnhesnbres percoivent-ils les risques
encourus ? Quelles sont les stratégies mises er plaur faire face en cas de réalisation de

ces risques ? La section suivante essayera dedepartes interrogations.

IV.2. La perception des risques et les stratégies miseas @ace

Les membres enquétés pensent que les risques &ikgemnt fréquemment exposés sont la
maladie (42% de I'échantillon), les accidents imdeats (20%), la scolarité des enfants
(18%), le déces d’'un membre de la famille (6%) @res (14%). La catégorie « autres »
regroupe principalement les événements comme & pler revenu, la perte d’exploitation,

etc.
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Les problemes de santé constituent les chocs Ussrgturrents pour les membres enquétés.
Selon certains d’entre eux, ces problemes peuueatl@ cause du non remboursement du

crédit. Les accidents invalidants sont aussi récusr; ils peuvent étre soit les accidents de la
circulation ou les accidents de travail. La scektion des enfants apparait également comme

un évenement qui préoccupe les membres.

En cas de réalisation de ces risques, les membrespt qu'individuellement, ils ne peuvent
pas y faire face parce que leurs moyens ne leungiggnt pas. En cas de sinistre, ils
commencent a recourir a l'aide familiale ou descpes, a l'utilisation de I'épargne

accumulée ou encore a la prise d’'un crédit. Ent,effé% des enquétés font recours a l'aide
familiale ou des proches, 38% utilisent leur épard@% sollicitent le crédit et les 8% restant

utilisent d’autres stratégies.

Ces stratégies sont donc utilisées pour la gestanrisques en I'absence d’'une couverture
assurancielle formelle. A cet effet, on constate §8% des personnes interrogées ne sont pas
assurées aupres d’'une société d’assurance. Ceattassnrance est due principalement au
manque d’information (48% des enquétés), au maniguenoyens (20%) et au fait que la

prime ou la cotisation est trés élevée (12%).

Pour une gestion efficace des risques, 94% desmpees enquétées pensent qu'a l'instar de
'assurance mise en place pour couvrir le risquende remboursement du crédit, une
assurance fournie par la caisse est la bienveneia. V@ leur permettre de mieux gérer les
risques encourus. Le test d'indépendance de Khi-dalique qu’il y a un lien entre les deux
variables : «risques a couvrir de facon priordapar le membre » et « souscription aux
nouveaux produits de micro-assurance ». En effestdtistique calculée de Khi-deux&
5,679) est supérieure a la statistique lue suatiéetde Khi-deuxy?.= 4,605) au seuil de
10%. L’hypothese d’indépendance de ces deux vasaiiant rejetée, on peut alors conclure

gue la perception du risque des membres a uneendausur la demande de micro-assurance.

Les risques qu’ils veulent couvrir prioritairemesdnt la maladie (58%), la scolarité des
enfants (18%) et les accidents (10%). On remarageele déces, la perte de revenu, la perte
d’exploitation et autres types de risques (14%)sant pas prioritaires. Cela est di a la

perception qu’ils ont de ces types de risques. alertmembres ont peur de parler par
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exemple de déces. Ce sont en général des risquesupent étre couverts efficacement par

la micro-assurance vie et la micro-assurance santé.

On comprend par la que la demande de micro-assuresicaussi liee au type de risque
encouru par les membres parce qu’ils pensent goeci®-assurance doit d’abord couvrir les
risques liés a la maladie, ensuite ceux liés auidants ; c'est-a-dire les risques qu'ils veulent

couvrir de fagon prioritaire.

Concernant I'offre de nouveaux produits de micredaance, 72% des personnes enquétées
pensent qu’il est bon que la caisse leur proposepdeduits a méme de couvrir efficacement
les risques encourus. 88% d’entre elles sont p@tesuscrire a ces nouveaux produits. lls
sont disposés a payer en moyenne 4720,93 FCFA @iarsuit une cotisation journaliere de
157,36 FCFA. La prime minimale est de 500 FCFA ipais ; la prime maximale est de
15000 FCFA par mois. On constate de ce fait, urte fitispersion autour de la moyenne due
peut étre a la grande disparité des revenus.

Dans leur majorité (62%), les membres enquétésermeules délais courts entre la date du
sinistre et celle prévue pour I'indemnisation. @ers membres (30%) souhaitent vouloir étre

mieux informés sur les différentes prestationseateises.

Au terme de cette analyse descriptive, on peubiretgie le niveau de revenu du membre est
le facteur principal qui influence la demande enrpviassurance. Mais I'affectation du revenu
du membre joue sur la capacité de celui-ci a pales primes pour bénéficier d’'une
couverture. Au regard des activités menées, dwanide revenu et de I'épargne ainsi que les
bonnes relations qui existent entre les membrés @isse, il existe une demande potentielle
pour les services de micro-assurance. Le RCPB, sklagsiéte permanente de bien-étre de ses
membres, devrait leur proposer une gamme de psodaimicro-assurance répondant a leurs
besoins en mettant I'accent sur la sensibilisadbtta communication. En ce qui concerne

cette étude, les recommandations suivantes (sestivante) peuvent étre formulées.

IV.3. Les recommandations de I'étude

Il convient de formuler des recommandations aficalaribuer a 'amélioration des services
de micro-assurance fournis aux membres du Résaalaisses Populaires du Burkina. Les

recommandations concernent I'offre éventuelle dsitypes de produits de la micro-
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assurance et la mise en place d’'une relation dengarat entre le RCPB et une compagnie

d’assurance formelle.

IV.3.1.L’offre d’autres types de produits de la micro-assuance

L’'analyse des résultats de I'enquéte montre queniesbres du réseau s’'assureraient contre
les risques encourus si les services de micro-a@sses qui leur sont proposés, sont
compréhensibles et répondent a leurs attentes. éouiaire, le RCPB pourrait offrir une
gamme de produits de micro-assurance en plus du @®iPGe couvre que le risque de non
remboursement. |l pourrait commencer a proposarsar®embres les produits de la micro-
assurance vie (assez simples a gérer) et de |la-assurance santé, toutes en relation avec
'épargne sur laquelle se feront les prélevementsnaatiques des primes. Par la suite, |l
pourrait aussi penser a mettre en place les podigtla micro-assurance dommages aux
biens.

Pour la mise en place et I'offre de ces produitajsnrecommandons au RCPB d’établir une
relation franche de partenariat avec une compagh@ssurance commerciale. Cette

recommandation se réfere au modeéle « partenairg/agehapitre 1).

Le choix de ce modéle est justifié par le fait tpienodele « assureur intégral » est un modele
risqué dans la mesure ou la micro-finance et lagvassurance sont des métiers totalement
différents. La micro-assurance, en plus d’'étre uimeaproduit financier, est une activité qui
exige des compétences spécifiques. Le modéle coautmire, quant a lui, nécessite un
investissement important qui peut dépasser les nsogent dispose le Réseau des Caisses

Populaires du Burkina.

IV.3.2.La mise en place d’'une relation de partenariat ent& le RCPB et une compagnie
d’assurance pour I'offre des produits aux membres

L’établissement d’'une relation de partenariat awee compagnie d’assurance est bénéfique

pour le RCPB. Cela permettra de résoudre certaroblggmmes inhérents au métier de

'assurance afin d'étre efficace dans la prestaties services de la micro-assurance. En effet,

il existe des compétences techniques spécifiquenéier de I'assurance (les actuaires) que

le RCPB ne dispose pas en son sein ; ces compsétengtant trés cheres.
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Il s’agit par exemple des compétences qui pourront
— définir des tarifs réalistes : quel est le montg@und doit payer I'assuré (la cotisation) ?
A guelles prestations cela donne-t-il droit ? Leduit sera-t-il in fine rentable ?
— anticiper sur les colts administratifs et les indisations ;
— définir les critéeres d’admissibilité des assurés @emple, assure-t-on des individus,
ou des familles entieres ?) ;
— prévenir les fraudes ;
— veérifier les demandes d’'indemnisation ;
- efc.
Par ailleurs, les services de micro-assurance goof;, certains membres, beaucoup moins
attractifs que les services financiers, (le crédiparticulier). Il faut donc un minimum d’effet
de démonstration et des techniques marketings fepées pour convaincre les assurés
potentiels (ce qui peut étre assez décourageantesiagents de crédit formés exclusivement

a la micro-finance).

En outre, le BIT (20045 considére que la relation de partenariat présgmteéels avantages
non seulement pour 'IMF (le RCPB) et ses clienssvaussi pour la compagnie d’assurance.
En effet, le RCPB a la possibilité de se concerstuerses activités de base (épargne et crédit),
tout en diversifiant ses produits dans le domaméadmicro-assurance. Pour le membre, les
produits congus par les professionnels de I'assergeuvent étre intéressants et moins chers
(Brown et Churchill, 2006§. La compagnie d’assurance partenaire pourra SEqUUEer sur

une clientele qui ne serait pas directement atdilgn

IV.4. Les difficultés et les limites de I'étude

Les principales difficultés rencontrées dans l@di&ment de notre travail sont relatives :
- a la rareté des documents sur la micro-assurancdagten générale a la
bibliotheque centrale de I'Université de Ouagadaugd a la bibliotheque de
'Unité de Formation et de Recherche en Sciencem@&muiques et de Gestion.
L’'accent a été mis par conséquent sur la recheswhmternet ;
- a la complexité des procédures administratives @RI quant a I'obtention de
l'autorisation pour la réalisation de I'enquétetdeain ;

- aux problemes financiers liés notamment a la retieede I'information.

9 Portail micro-finance
2 Cité par le portail micro-finance
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En ce qui concerne les données recueillies, nous sommes limités aux membres d’une
caisse populaire, en 'occurrence la caisse poutie Sig-Nonghin. Nous n’avions pas aussi
tenu compte des membres des autres caisses ddesusentraintes de codt et de temps.
Malgré ces limites, nous espérons que ce travgloextoire ouvrira la voie a d’autres

recherches.
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CONCLUSION GENERALE

Dans cette étude, il a été question de la demamq@eogluits et services de micro-assurance
des membres du Réseau des caisses populaires kinaBuranalyse de la demande nous a
conduit & examiner d’'une part le concept de la oragsurance et d’autre part les facteurs
permettant de mieux comprendre la demande en ragsorance. L'objectif était de mieux

cerner les besoins réels des membres en produitsiate-assurance afin d’examiner une
éventuelle offre d'une gamme de produits chargéaédeire leur vulnérabilité face aux

risques encourus. Pour ce faire, nous avions retar@chantillon de 50 membres pour mener

notre analyse.

De fagon générale, il ressort de I'analyse desedpjue les membres font face a une panoplie
de risques (maladie, incendie, décés, accidentlidiard, etc.). Ces risques proviennent

principalement de l'accomplissement des activitéstigiennes. Les acteurs du secteur
informel réalisent des activités génératrices dema qui les exposent a des imprévus ; les
salariés de la fonction publique et du privé foatef a des risques liés a I'exercice de leur
profession. La perception de ces risques montralsqunt besoin d'une couverture

assurancielle des risques liés a la vie (maladiegs invalidité). Ce besoin de couverture est

d’autant confirmé au regard des défaillances codssadans la gestion informelle des risques.

Il appartient aux RCPB de mener des études de éddans une approctmttum up)afin
d’offrir & leurs membres une gamme assez compkfgraduits de micro-assurance efficace.
Malgré les préjugés négatifs souvent émis consr@dsureurs, la mise en ceuvre d’'une bonne
stratégie marketing et d’'une bonne politique destisation et communication pourraient

étre les solutions privilégiées pour inculquer papulations une culture de I'assurance.

Le Réseau des Caisses Populaires du Burkina, nt&@enu dans le domaine de la micro-
assurance par l'offre de son produit dénommé RégimePrévoyance Crédit, doit donc
continuer sur cette lancée en offrant a ses mentaesres types de produits de la micro-
assurance. Cela est nécessaire dans la mesureRLPB poursuit deux objectifs a la fois
sociaux et commerciaux : sociaux, car le micro4trédl’épargne sont insuffisants a réduire

la vulnérabilité des membres, apres un sinistréadsde fréquence mais de forte intensité ;
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commerciaux, car le souci de mieux s’adapter ausoibs de leurs membres et a la

concurrence croissante des banques classiquesa’élargir sa gamme de produits.

La gamme des produits de micro-assurance, qui léira congue pour servir les membres,
doit remplir trois conditions essentielles : ell@itcetre simple financierementccessibleet
située a lgproximité des membres du RCPB. En effetslenplicité renvoie a la simplicité
dans les procédures administratives, dans le rmaite des demandes d’affiliation et des
réponses aux demandes d’'indemnisation en cas resirLes produits doivent aussi avoir
des garanties faciles a comprendre et sans andigu# caractere fnancierement
accessible> des produits se référe a I'adaptation de la grigh a la périodicité de son
paiement aux revenus de l'assuré. Les résultatenguéte montrent que les membres sont
préts a payer en moyenne 157,36 FCFA par jour péugeficier des services de la micro-
assurance. Enfin, laroximitésignifie que les produits doivent étre concus @mspirant des

assurances informelles (tenir compte des cultweiales des membres).

La micro-assurance dans le sillage de la microatieadoit constituer de plus en plus un outil
privilégié pour les différents acteurs de dévelopeet dans la lutte contre la vulnérabilité des

populations a faible revenu.

Le RCPB, étant I'un des principaux acteurs de dsppm#ment au Burkina Faso, doit chercher
des partenariats avec une compagnie d’assurancd’q@itne des produits de micro-assurance
a ses membres. Sur cette lancée, la coopérativdona confirmer son émergence et sa
pérennité tout en contribuant a l'amélioration desnditions de vie des laborieuses

populations du Burkina Faso.
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ANNEXE

Les modalités du produit RPC

1. Conditions d’admission

Obligatoire.

18 4 70 ans.
Etre & mesure de travailler depuis au moins tR)isnois.

Ne pas avoir été avisé de suivre a l'avenir degetreents ou de subir uffe
opération chirurgicale ou une hospitalisation pdes problemes de santé fui
pourraient vous empécher de travailler de faconli&g et normale pendant plfis
d’un (01) mois.
Ne pas avoir déja recu un montant par suite d’oaelidité totale et permanenteffet
ne pas avoir été déja refusé par une compagnisutasce pour des raisons|de
santé ou des activités dangereuses.
- Ne pas recevoir actuellement une pension d’Invélidiotale.
- Durée du crédit est inférieur a 5 ans.
2. Couvertures accordeées sur le crédit
- Protection de base : 100.000 FCFA ou 152 € eneagdes ou d’Invalidité Totale
et Permanente pendant la durée du crédit pouresoatia famille.
Protection du crédit : Solde du crédit, indépendamnde I'apport personnel ou gle
I'épargne nantie.
Montants minimum et maximum : aucun minimum et maxn 10 millions
FCFA ou 15 245 €.
Montant supérieur a 10 millions FCFA ou 15 245I1& couverture est égale gu
pourcentage du maximum (15 245 €) sur le totakindu crédit.
3. Exclusions et limitations
Avances sur salaire.
Tout crédit conjoint ou de groupe.
Tous les crédits de plus de 5 ans ainsi que lebtsréux groupes, associationq et
entreprises a responsabilité collective.
Déceés attribuables a : guerre, émeute, insurreatataclysme, participation a {n

crime ou attentat, suicide s'il survient pendastdeux (02) premieres annéesjjdu



crédit.

4. Type de crédits couverts

- Tous les crédits individuels aux particuliers teption de ceux d’'une durée [fle

plus de 5 ans.
- Tous les crédits aux entrepreneurs qui sont degriptaires uniques inscrits qu
registre du commerce a I'exception de ceux d’'unméelde plus de 5 ans.
5. Cotisation
- Cotisation unigue chargée au membre :
e Taux de 0,075 % par mois,
» Frais fixes de 1.500 FCFA ou 2,3 € pour la protectie base et I'ouverture ffe
dossier,
Pour les crédits a remboursement unique, on migltipltaux de 0,075% pgr
1,5.
6. Remboursement anticipé du crédit, refinancernandéfaut du crédit pendant plus de(0
jours
Remboursement de cotisation pour I'emprunteur égalsolde X 0,075%
nombre de mois restant.
- Pour les crédits a remboursement unique, on migltiptaux de 0,075% par 1,5
- Dans tous les cas, il faut que le montant a renssowoit d’au moins 2,3 €.
7. Fin de couverture
70eme anniversaire de naissance.
Date prévue de remboursement.
A la date effective de remboursement du crédit.
Lors du défaut de remboursement du crédit pendastde 90 jours.
8. Remise en vigueur
- Dans les 90 jours de la fin de la couverture, sib@eursement complet des somrges

dues.

Source : Extrait de ADA/CIF/DID, (2008)



Fiche d’Enquéte

Enquéte réalisée dans le cadre de la rédaction d’'unémoire de fin d'études

) Identification de I'enquété

.2 Sexe:1)Masculin/__/ 2) Féminin/___/
.3 PrOfESSION (.ot
.4 Etes-vous allé a I'école (instruit) ? iQu _/ Non/__/
.5 Sioui quel est votre niveau ? 1) Primaire / 2) Secondaire / ___/ 3) Supérieur/ ___/
1.6 Sinon étes vous alphabétisé : Oui/___/ Non/
.7 Situation matrimoniale : marié /__/ célénee¢ /| / Séparé/divorcé /| |/
\Ieneuve /| /
II) Profil socio-économique
.1 Combien de personnes avez-vous en charge.’..............
II.2 Etes-vous membre d’'une autre structuregesibnnelle ? Oui/___/Non/___/
I1.3 Quelle est votre activité principale ? 1)iPedbmmerce / __ / 2) Artisanat/ __ /
3) Elevage/ /
4) Agriculture / ___/ 5) Restauratio _/

6) Activité de transformation/___/

Il.4 Combien gagnez-vous dans la réalisation de ativités ou dans I'exercice de votre

profession ?

) P 1 AV [e]0]
2) it e . F CFA/MOIS
3) i e ee . .FCFA/aAN

Il.5 Etes-vous satisfait du niveau de revenus gé&ngar vos activités ou profession ?
Oui/_/Non/__/

I1.6 Avez-vous d’autres sources de revenu Oui /Nod /_ /

II.7 Si oui lesquelles ? 1) Parents / __ / 2) ONGpmjets / ___/ 3) Mutuelle/coopérative /|

A) AULIES &t e e e e e



I1.8 Combien gagnez vous a travers cette sourgdrifdrieur a 25 000F /___ / 2) De 25 000 a
50 O00F /___/ 3) De 50 000 & 100 O00OF /___/ 4) Beypea 100 O00F /___/
1.9 De tous vos revenus, combien allouez-vous @onsommation/ /
Epargne/ /
[1.10 Quelles sont les autres dépenses priorg&lrg) Scolarisation des enfants/___/

2) Loyer/___/3) Santé/_4) Transport/_/

5) AULIES...oviiiie e

[Il) Relation avec la caisse populaire et connaissze de I'assurance

1.1 Avez-vous demandé un crédit a la caisse ?Ou/Non/ /

[1l.2 Le crédit vous est-il été accordé ? Oui/ Non/ [/
l1l.3 Saviez-vous qu'’il y a une couverture assuralfedu crédit contracté ?
Oui/__I/Nbn /

[1l.4 Si oui que pensez-vous du produit RPC (régidag@révoyance crédit) ?
1) Passable/ /2)Bien/ [/ 3) Tieabh /
l11.5 Que pensez vous des prestations offerteyqiae caisse ?
1) Passab

/ 2) satisfaisantes / ___/ 3) ne sait pag/__

l11.6 Quelles sont vos propositions pour I'amédition des services de votre caisse ?
1) Plus de formation / ___/ 2) plus de sensibilwati __/ 3) Plus de facilité d’accés au crédit

/1 4) Nouveaux produitsS /[ 5) AUIIES i ...oviieis e smi e e e ie e
I\VV) Pratiques et besoins en assurance
IV.1 Quels sont les risques auxquels vous étesifn@nent exposé ? 1) Maladie /  /

2) Perte de revenu /__/ 3) Perte d’exploitation / 4) Déces/___/ 5) Scolarite /| ___/

IV.2 Quelles sont les stratégies adoptées poue faice en cas de réalisation de ce (S)
risque(s) ? 1) Prendre un crédit/ ___ / 2) Aide feahei ou des proches/ __ /

IV.3 Etes-vous satisfait de ce(s) stratégie(s) 2/OQu/Non/___/

IV.4 Bénéficiez-vous d’'une couverture assuranciele la part d’'une société d’assurance
commerciale ? Oui/__/Non/__/

IV.5 Si non pourquoi ? 1) Manque d’'information // 2) Prime ou cotisation élevée / [/

3) Manque de moyens/ [ 4) AUIIES.......ccveevieieieiiieienans



IV.6 Pensez-vous qu’une assurance fournie par \gatigse peut étre un moyen efficace de
couverture des risques encourus ? Oui/___ / Non'/
IV.7 Quels sont les risques que vous voulez cowleirfacon prioritaire par I'assurance ?

(Citez les trois priorités)

V) Opinions sur 'offre de nouveaux produits de mazassurance
V.1 Que pensez-vous de l'offre d’autres types dedpits de micro-assurance par votre
caisse ? Pas bien/__/Bien/ egaitpas/ [/

V.2 Etes vous prét a souscrire a ces nouveawupsddOui/___ /Non/___/

V.3 combien étes-vous disposeé a payer pour béeetfline couverture de I'assurance ?
1o F CFA/jour

2 F CFA/mois

V.4 Quelles sont vos attentes en matiére de pi@ssade services ? 1) Meilleure information
des membres / ___/ 2) Délai de paiement des sigistnart /| /

) AU S .ttt it e et e e e e e
eldi pour votre collaboration



