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Le Contexte Haitien

Classement selon le rapport du développement                       

Humain du PNUD  

Situé à l’ouest de l'île d'Haïti qu'il partage avec la

République Dominicaine (partie est).

Compte neuf départements :

le Centre, le Nord, le Nord-Est, le Nord-Ouest,

l'Artibonite, l'Ouest, le Sud, le Sud-Est et la

Grande-Anse

La Seconde des plus grandes îles des 

Antilles après Cuba.
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Le Contexte Haitien

Capitale: Port-au-Prince

Population: 8,3 millions (2005)

Langues officielles: français et créole

Groupe majoritaire: créole (98,5 %)

Groupes minoritaires: français (1,5 %)

Système politique: république unitaire

Lois linguistiques: la Loi sur la planification de la campagne d'alphabétisation (1961), la Loi organique du 

département de l'Éducation nationale (1979), la Loi autorisant l'usage du créole dans les écoles comme 

langue d'enseignement et objet d'enseignement (1979), le Décret organisant le système éducatif en vue 

d'offrir des chances égales à tous et de refléter la culture haïtienne (1982).
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Le Contexte Haitien

La Gestion Des Risques, et Réactions aux Sinistres  

• Tontines, sol, sabotage

• Dons et contre dons 

• Vente d’actifs

• Retrait des enfants de l’école lorsque le « sinistre » 
survient

• Appartenance à plusieurs réseaux de sociabilité/ 
solidarité

• Puiser dans son épargne

• Prendre un crédit  (cas rencontrés dans de nombreux 
pays »)
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Le Secteur des Assurances en Haïti

Alternative Insurance Company S.A. (AIC)

•Établie en Décembre 2001,

•Entreprise multi ligne socialement responsable

• Conception de Produits qui répondent aux besoins de toutes

les couches de la population.

•Consciente de la grande responsabilité qui nous incombe , à

savoir celle d’assurer la protection des familles haïtiennes dans

tous les aspects de leur vie , dès le premier jour de notre

existence nous avons pris acte de cet engagement.

La AIC, aujourd’hui, l’unique Assureur Traditionnel en Haïti a

s’être lancé and la Micro assurance

6



Le Secteur des Assurances en Haïti

Alternative Insurance Company S.A. 27,130,562.09 46.36%

Nationale d'Assurance S.A. (La) 11,522,275.02 19.69%

Cie d'Assurance d'Haiti S.A. 5,685,765.32 9.72%

Internationale Assurance S.A. 5,288,639.15 9.04%

Les Assurances Leger S.A. 4,545,592.97 7.77%

National Western 
Life 2,819,253.69 4.82%

La Generale d'Assurance S.A. 1,102,522.41 1.88%

Societe de Commercialisation d'Assurance S.A. 213,644.30 0.37%

Capital Life Insurance Co. LTD 210,844.32 0.36%

Total de l'industrie: 58,519,099.27
100.00

%
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

Fournir aux pauvres des moyens d’existence sans les 

prémunir contre les risques empêchant leur durabilité ce 

qui pourrait s’avérer contre-productif » E. Ghassana, 

Représentante du PNUD au Bénin, la pauvreté en Afrique et le Cadre Stratégique 

de Réduction de la Pauvreté, A.G FANAF, 13.02.2007

La réalité Haïtienne
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

• Le secteur de la Micro Finance en Haïti compte plus de

300,000 clients emprunteurs

• Le taux pratiqué sur le Marché par les institutions de 
Microfinance pour les prêts varie de 3% @ 6% le mois. 

– Soit 36% à 52% l’an

– Frais de dossiers de 4%

9



Haïti un PMA, la majeure partie de la vie économique se 

retrouve dans le secteur informel ( 80%) 

Nombre incalculable de « petits commerçants » et petits 

artisans repartis dans tous les coins de la capitale et des villes 

de province

 Ensemble, ils représentent un flux financier important dans 

l’économie haïtienne.

Néanmoins, sont les plus vulnérables aux aléas de la vie

L’assurance Traditionnelle ne concerne que 250,000-300,000 

clients sur une population de plus de 8,000,000 pour un taux de 

pénétration de .30%

La Micro Assurance un Outil Essentiel 
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La Micro Assurance un Outil Essentiel  

La Micro Assurance en Haïti c’est un potentiel de toucher plus

1,000,000 de personnes.
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Nos Produits de Lancement  

Assurance Emprunteur avec Garantie Complémentaire 

Funérailles lancé en Octobre 2007

( MIKWOASIRANS)

Couverture obligatoire  et automatique au portefeuille sans distinction 

Éligibilité client de 18-70  ans 

Garantie  de remboursement du solde dû à l’IMF

Montant forfaitaire de 5000 gourdes (125 USD)  à un bénéficiaire choisi  entre 

24-72 hrs.
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La Micro Assurance un  Outil Essentiel 

Micro Assurance Crédit/Vie   AIC Fonkoze 

Plus de 60,000 clients assurés en deux ans à travers le 

portefeuille de l’institution de Micro Crédit 

Clients VIH éligibles 

Un total de 302 clients décédés en 2 ans

Moins de 45 réclamations  déclinées en 2 ans

Plus de 120,000 prêts assurés

Un taux de renouvellement de plus de 68%

Ratio combiné année 1- 120%

Ratio Combiné Année 2-- 96%
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

L’Assurance Funéraire introduite en Avril 2009

( PROTECTA)

Couverture Facultative

Diffusion a plus grande échelle

Critères d’éligibilité requises (12-55 ans)

Cours questionnaire médical

Garantie Prestation funéraire

 Période d’attende de 6 mois

Période de grâce 60 jours

Couverture automatique en cas de décès accidentel

Distributeurs:

Banque------- Pour une image de confiance 

IMF---------- Clients non-bancarisés 
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La Micro Assurance un Outil Essentiel  

L’Assurance Funéraire Protecta 

-Un produit qui répond a un besoin spécifique ,  et 

convient à la culture Haïtienne 

Plus de 7,000 sondés à travers le pays avant le

lancement de cette innovation

Les obsèques coûtent en moyenne en Haïti  40.000 gourdes ($1,025 US), soit bien 

plus que ce que gagne 75% de la population par année.

( PROTECTA)

Produit diversifié pour une meilleure implémentation

d’une culture de prévention, pour une meilleure

pénétration de marché.
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

•PROTECTA

•Prestation  Funéraire 

•PROTECTA

•Prestation Funéraire & Assistance Financière

•PROTECTA

•Prestation Funéraire & Bonus tous les 3 ans

•PROTECTA

•Prestation Funéraire & Bonus tous les 3 ans & Assistance 

Financière
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

Accessible
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La Micro Assurance un Outil Essentiel 

PROTECTA 5 ETOILES

Tarification Annuelle en Gourdes

Prestations Funéraires Bonus 3 ans Assistance 19 - 30 ans 31 - 40 ans + 40 ans

45,000.00 2,250.00 9,000.00 1,595.00 2,130.00 3,135.00 

60,000.00 3,000.00 12,000.00 2,125.00 2,835.00 4,180.00 

75,000.00 3,750.00 15,000.00 2,655.00 3,545.00 5,225.00 

100,000.00 5,000.00 20,000.00 3,535.00 4,720.00 6,960.00 

Diversifié et  Abordable

Taux de change 42 gourdes 

• PERIODICITES  ADAPTEES  AUX CAPACITES FINANCIERES  

DU MARCHE CIBLE 
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Clefs du Succès 

- Assurance récolte et mortalité du bétail 
-  Rente 
- Assurance santé et Incapacité/invalidité 
- Assurance-vie avec valeur de rachat (ex : 

mixte et vie entière) 
- Assurance de biens (autre que récolte et 

mortalité de bétail) 
   -Assurance-vie en cas de vie / Epargne 

- Assurance décès/garanties obsèques, 
- Assurance emprunteur 
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Commencer avec des produits simples afin de 

mieux appréhender la micro-assurance

MAIS

Arbitrer entre la nécessité de commencer par des produits simples 

et la nécessité de répondre à la demande  des populations 

Notre Approche
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Clefs du Succès  

Création d’un département de Micro Assurance.

Ajout d’un S.I pour la gestion du flux de data, et combattre la

fraude.
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Clefs du Succès  

Assurance Crédit/Vie  AIC- Fonkoze

•SI développer a l’interne 

•Traitement de données à partir de fichier Excel
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Clefs du Succès  

Assurance Funéraire Protecta

• S.I développer a l’externe

• Fonctionnement temps réel a partir de l’internet

• Émission de Contrat

•Automatique « billing »

•Production de carte d’adhérent

•
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Les Clefs du Succès

 Effort pédagogique pour l’éducation du concept de

l’assurance, les processus de souscription et règlement des

sinistres.
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Les Clefs du Succès

 Une Campagne d’éducation, de communication et

sensibilisation adaptée.
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Clefs du Succès 
Des procédures de souscription simplifiées, adaptées aux
conditions de vie, environnement social et cultuel du groupe

Une Harmonie entre l’Offre et la Demande

Une exposition à de nouvelles technologies :
Carte digitalisée

Pas d’examen médical à la souscription.

Inscription avec simplement la carte électorale, ou la carte
d’identité, ou passeport , ou permis de conduire.
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Clefs du Succès 

 Des contrats clair

 Des règlements de sinistre simplifiés

Un réseau de service diversifié

Des formulaire simplifiés

Une assistance financière disponible en 48 heures
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Clefs du Succès 

Développer des Alliances Stratégique

Partage de ressources et information ----- formations des 

employés

Objectif commun------ implémentation de la culture d’assurance

Flexibilité et confiance entre les Partenaires------ Une 

culture de transparence

Objectif social et non uniquement financier
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Nos Partenaires

Permettre  à l’Assurance de jouer pleinement son Rôle 

Social 
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Clefs du Succès en Haïti  

L’intérêts de la Population en Haïti pour une accessibilité  aux 

produits financiers autres que le crédit.

73%

76%

76%

82%

89%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Finance University

Education

Open Savings

Account

Mortgage/Loan to

Buy House

Loan to Finance

Business

Health/ Life

Insurance

Étude auprès des récipiendaires de transferts d’argent de la 

Diaspora haïtienne. 

Intérêts pour des produits financiers 

8%

5%

11%

22%

25%

29%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Other

Buy Health or Life

Insurance

Buy or Build a House

Open a Savings

Account

Start a Business

Pay for Education

L’utilisation des fonds recus …

Survey IDB March 2006 
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Les Leçons Apprises 

Créer et maintenir la  confiance auprès de la population.

Études de marchés poussées.

Démarcation  entre Campagnes Marketing et 

Communication et Campagnes d’éducation constantes. 

Modifications au niveau du Marketing du Produit pour une 

meilleur implémentation.

Une forte Campagne de Communication adaptée.
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Les Leçons Apprises

Protecta c’est 300,000 clients sur 5 ans. 

Une expérience en 5 mois ( Avril a Septembre)

 Plus de 1,500 contrats

84% de polices actives

 Pas de sinistres réglés 

 Disponibilité sur Port au prince et 7 villes de 

provinces a Septembre 2009
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Les Leçons Apprises

Processus minutieux  de recrutement d’une force de vente 

adéquate et qualifiée.

Accompagnement et encadrement de tous les agents.

Formation d’un réseau funéraire dans les zones reculées  

avec des partenaires impliqués et qui comprennent réellement 

l’implémentation d’un tel outil. 

Adaptation pour des stratégies de vente auprès des clients 

qui ne sont pas bancarisés ou ne fréquentent pas des 

Institutions de Micro finance.

Implication des partenaires de la Direction Générale, jusqu’au 

personnel d’éxecution.

Créer le WIN WIN WIN
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Les Prochaines Étapes 

•Élargissement du réseau de distribution  afin de toucher cette 

couche de la population ciblée non encore touchée; Autre IMF

•Réalisation d’activités d’éducation et de sensibilisation 

vs

Activités Marketing , Vente et Communication

•Lancement d’une campagne de communication et Marketing  

sur la disponibilité de Protecta vers la Diaspora Haïtienne sur 

des ville des États-Unis ( Miami, New York, Boston, Canada)

•Le montant moyen a travers les transferts de fonds vers Haïti est de  US$150.
• Une étude de la BID indique qu’ Haïti a reçu approximativement un total US$1.65 milliards 
en 2006
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MERCI

idelpeche@aic.ht
www.aic.ht

www.protecta.ht
www.microassurance.ht
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