Assurance

Pourquoi la demande se fait rare ?

@ Pourguoi les Marocains boudent-il les produits d'assurances ? Quelles sont les pistes a suivre pour atteindre ceux
qui nachétent pas d'assurance aujourd'hui, voire ceux gui n'y pensent méme pas ? Analyse

févidence, beaucoup
de personnes au Maroc
sont  sous-assurées
voire méme pas assu-
rées du tout contre toute une
série de risques. D'abord, le taux
de pénétration du marché reste
faible (3,1% du PIB contre un mi-
nimum de 8% pour les marchés

matures). Cest que le gap qui

doit &tre rattrapé avant darriver
a un marché assurantiel maro-
cain mature, est important. A ce
stade, une question simpose :
pourguoi la consommation des
produits dassurance est-elle
peu développée au Maroc 7 I
est admis que lachat de protec-
tions contre les risques par |'as-
surance augmente le bieh-étre
individuel et sociétal. Partant de
ce constat, les individus, en tant
guétres rationnels, devraient
acheter suffisamment
de produits dassu-
rance pour assurer leur
protection et celle de
leur famille. Or, les chif-
fres du déficit de pro-
tection, que ce soit
pour lnvalidite, la ma-
ladie, la retraite ou le
déces au Maroc, bros-
sent un tableau trés dif-
farent. Ces chiffres révélent une
couverture dassurance large-
ment insuffisante.

Une processus d'achat
complexe

En réalite, le processus d'achat
d'un produit dassurance est loin
détre la simple equation du be-
soin ressenti qui doit étre satis-
fait. Il sagit plutdt d'un processus
porteur de nombreux défis pour
les consornmateurs, mals égale-
ment pour les assureurs.D'une
part, la faible consommation des
produits d'assurance est due a
des contraintes liges aux
consommateurs, comme le prix,
laccessibilité financiére et te rap-

port entre les avantages et |e
colt. Dautres thémes en relation
avec les assureurs comme la

connaissance limitée des pro-
duits et leur complexité, de

méme qu'un mangue de
confiance dans lindustrie de
l'assurance, sont également
pointés du doigt. Aujourdhui, le
marché de l'assurance au Marcc
reste extrémement dominé par
l'assurance obligatoire, ce qui
empéche le marché de prendre
son envolée. Il est clair que la
croissance du secteur de l'assu-
rance au Maroc ne sera par tirée
par l'assurance obligatoire, mais
plutdt par le fait de sensibiliser
par rapport au risque vis-a-vis
des consommateurs. Etendre le
champ de lassurance obliga-
toire est certes capital, mais cela

ne sera pas le vecteur gui déve-

loppera le marché de lassu-
rance au Maroc pour le dynami-
ser de surcrolt. |l existe dans ce
sens un effort & fournir par les
compagnies- d'assurances en
matiére de communication et
de sensibilisation, en sachant
que les intermédiaires jouent
déja un réle déterminant dans
ce sens la. Ces intermédialres
sont dailleurs bien placés pour
aider les compagnies a réduire
le déficit en protection du mar-
ché, en sengageant davantage
dans la relation avec les
consommateurs. Neanmoins,
pour réussir ce defi, une meil-
feure connaissance des com-
portements et des préférences
du consormmateur marocain est
un préalable Indispensable. Les
assureurs doivent, en effet, in-
vestir davantage dans la re-
cherche concernant le consom-
mateur et combler leur propre
déficit de connaissances. Ce
travail devrait leur permettre
d'amélicrer la conception de
leurs produits, de réformer le

processus de vente et damélio,,

rer la communication, dans le
but d'atteindre ceux qui nache-
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Une meilleure
connaissance
des comporte-
ments et des
préférences du
consommateur
marocain est
indispensable.

tent pas dassurance aujourdhui
voire ceux qui ny pensent
méme pas. |l est en effet primor-
dial de sensibiliser les individus
a l'importance de lassurance
prévoyance et de leur enseigner
comment il peuvent évaluer
leurs besoins en matiére de
couverture des risques. |l est
également  nécessaire de
construire des relations a long
terme avec les clients existants.

Des atouts & faire valoir

Notons toutefois que le marché
marocain de l'assurance dis-
pose déja de certains atouts,
notamment de la qualité du ser-
vice aprés-vente, un volet qui a
ete considérablement ameliore
au cours des quelques der-
nigéres années par les compa-
gnies dassurances, La preuve
en est la mise en place de cen-
tres d'indemnisation rapide, qui
nexistaient pas, il y a seulernent
5 ans de cela. Lautre atout re-
leve notamment du modéle de
distribution quoiqu’il manque
aujourd’hui loutil de distribution
par internet, mais cela ne tar-
dera pas a se mettre en place
graduellement. Cet outil devien-
dra le principal canal de distri-
bution des produits dassurance
& terme. En définitive, dans un
pays qui présente un potentiel
de croissance economigue et
de développement social cer-
tains, le secteur de lassurance
est amené a croitre davantage,
surtout avec la signature de son
contrat-programme.En  effet,
l'amélioration du niveau de vie
de la population et '&émergence
d'une nouvelle classe moyenne,
devront se traduire par un chan-
gement des mentalités et une
réticence moindre aux produits
d'assurance. A charge pour les
assureurs de se préparer de ma-
niere adéquate a cuelllir les
fruits de ce changement. o



