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Fiction, nous sommes en 2060...




Projetons —nous en 2060,

Afrika Happy Town:

Les pauvres vivent sans soucis, parce que
protégés des incertitudes du futur.




 Une communauté de personnes ayant en commun
la vulnérabilité, le faible pouvoir d’achat, mais
aussi la croyance, « la foi » en I’Assurance comme
étant la meilleure des protections face a la
précarite...



Bruno S. 22ans, Découpeur de legumes et Nettoyeur de
poissons et diverses viandes dans les marchés d’Happy Town

Gagne entre 500Fcfa et
2000Fcfa par jour...

Habite a la périphérie de
Cotonou, dans une
pieces qu’il partage avec
5autres personnes dont
sa compagne et 1petite
soeur...




Bruno S. 22ans,

Bruno dépense en moyenne
10000Fcfa pour le téléphone
portable, 2000Fcfa/mois pour le
PMUC(jeux de hasard) et...épargne
dans une mutuelle au marché
500cfa par jour

* Brunoaeu le paludisme et a été

| : hospitalisé dans un hopital de
district sans débourser 1 Fcfa et, ce
grace a sa carte électronique
d’adhérent a la Mutuelle de micro
assurance santé...




ChoupetteT. 31ans Ménagere, nounou

e Ceélibataire, mere de deux
enfants Choupette gagne
entre 1000Fcfa et
2000Fcfa par jour.

* Habite dans un des
oidonvilles de Afrika
Happy Town, avec deux
de ses sceurs qui elles,
vendent de l'eau, des
yaourts, et des beignets a
I"école voisine.
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ChoupetteT.
31ans Ménagere,
nounou

Cﬁ“oupette a souscrit a une
police d’assurance vie pour
dit-elle protéger ses
enfants qui n‘ont « gu’elle »
au cas ou malheur lui
arriverait...

Choupette donne tous les
jours 250Fcfa dans son
établissement de micro
finance qui commercialise
les produits de micro-
assurance.



Aliou, Réparateurs ambulants (réchauds,
chaussures, etc.)

e Aliou a4l ans et est
réparateur ambulant de
toutes sortes de choses
allant des chaussures au
réchaud et aux
ventilateurs. Il gagne entre
4000Fcfa et 5000fcfa en
moyenne par jour

Habite dans une chambre
du centre ville gu’il
partage avec ses deux
cousins. Leurs épouses
sont restées au village...




Aliou, Réparateurs
ambulants (réchauds,
chaussures, etc.)

’

! |
Aliou a bénéficié d'une
prime de sa compagnie
d’assurances pour
organiser les obseques
de son papa décédeé...

Cette police souscrite au
marché « au hasard » lui
aura été bien utile,

il aura cotisé 5ans au
moyen d’'une carte
prépayée en son nom
1500fcfa par jour pour
plusieurs polices: dont
une protection vie et
solidarité obseques....



1 Couple heureux d’ha Town

* Fran bulants
(vivres, vetements chaussures, eau
glacée, etc.)

- Nadege, Vendeuse de call box, 26ans



1 Couple heureux ,

d’happy Town
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Nadege et Frank gagnent entre 6000Fcfa et 15000Fcfa par jour.

victimes d’un |ncend|e a Ieur domicile, ils ont reconstruit leur
maison en 8mois grace a la souscrlptlon d’une police micro
assurance incendie.

Ils ont en effet cotisé durant 5ans 750Fcfa tous les jours...

Pour cela au lieu de parier 1000Fcfa par jour, il joue aujourd'hui
avec 250Fcfa au Lotto



'autre Couple heureux Happy Town

- THE SIMPIONS NOW T ArOLA
e Pascal M. Mototaximen, 44 ans (IicenAJne usine
agroalimentaire en restructuration)

 Mamy Jacka, Braiseuse de poissons et porc 35ans, Le
couple arrive a gagner entre 10 et 15mille Fcfa par

mois.



L'autre Couple
heureux Happy

lls ont bénéficié d’'un micro crédit aupres de leur EMF et en ont
profité pour souscrire a une police de micro assurance vie...

e Pascal a eu un accident dans une collusion avec un taxi, et a été
amputé d’'une jambe...

| Depuis, il recoit une indemniteé d’invalidité tous les mois...
* |l aura cotisé durant 15ans I'équivalent de 1200Fcfa tous les mois....
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Ah! Afrika Happy Town!!! Vous vous y voyez???

Vous aimeriez y étre?
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£ Qui sont les potentiels clients de la micro




De la fiction a la réalite...



QUI ETES-VOUS
VRAIMENT »
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De Dakar a Douala, en passant par Abidjan,
Cotonou, ou Lagos I
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developpement exponentlel du secteur informel qui
commerce en marge du systeme bancaire.

Une population pauvre, dont les revenus ne sont pas
tracables.




De la Fiction a la

— 0L,

Les principaux acteurs de [l'informel en
Afrique connaissent une pauvreté accrue...

50,6% de cette
population vit
avec moins de
2% par jour

Source: d’Adolphine Dibangui, titulaire d’'un master de droits de I'Homme et d’un
master en gouvernance et développement, publié en collaboration avec
UnMondelibre.org, (avril 2010)



http://www.unmondelibre.org/

Fiction a
la réalité

...‘Vo‘ici la couce d’I population dite:




De la fiction
a la réalité

Ce sont
travailleurs
pauvres...Qui
travaillent...
Pourtant




De la fiction B e S

alaréalité

Aux revenus irréguliers;

au pouvoir d’achat...faible;
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De la fiction
- ala réalité

Qw travalllent durant plus de 12H par jour, ont des
enfants scolarisés, téléphonent, des loisirs...

consomment.

bref
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Qui étes vous?




Segmentation: les 3M (par niveau de
revenus journaliers)




1¢re catégorie OINDRE
(environ 35%): de 500 a 2000
F CFA/jour

2¢me catégorie OYEN (prés de
55%): de 2000 a 6000 F
CFA/jour

v3eme catégorie AJOR (pres
de 10%): de 6000 a 15000 F
CFA/jour
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lls ont quitté leurs villages,
des pays voisins pour
rejoindre les grandes
villes a la recherche
d’'un emploi, d’'un mieux
—étre...
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* |Is habitent les bidonvilles,
les banlieues lointaines des
grandes villes, dans des
habitats spontanés, hors
normes avec des matériaux e
trés souvent dangereux. il







Promiscuité (6 a 8 personnes dans une
piece ou un 2 pieces)

- Précarité extréme

- Toilettes traditionnelles dites
« indigenes »

- Maisons en bordure de marécages

- Pas d’eau potable, eau de puits
disponible pour tout usage

- Ordures ménageres a proximité des
habitations

- Odeurs malodorantes, mouches et
moustiques







Communautarisme plus developpé que
dans les autres couches de la
population

Forte implication

religieuse et

Frequentation

des voyants



http://wwwimre.imre.oc.uh.cu/cmblog/wp-content/uploads/2008/02/derecho__a_la_libre_religion_con_color.jpg




— Existence des tontines journalieres
(cotisation a hauteur de 100, voire 200 f
CFA), hebdomadaires (pour les
« Moyens ») et mensuelles.




Répartition des dépenses

Ordre de priorité

Nutrition 1
Santé

Scolarité

Loisirs (Bieres,... )
Coiffure/cosmétique
Loyer

Téléphone
Transport

Vétement
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+ Les dépenses en télecommunications, en
boissons alcoolisées, ou méme en jeux
- de hasards ne sont pas budgétiseés.




Dépenses spontanees
et rendues
indispensables par la
pression publicitaire
exercee par les

acteurs de ces
secteurs, et
I'ingéniosité des
meéthodes de
recrutement...




L eST CRiTique MAIS 1L GongoMMe Biew !

Pauvres, et pourtant...ils consomment
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Il ya moins de 20
~ans, ils ne
connaissaient ni
le téléphone

portable ni
internet! Et
regardaient les
banques a
distance...




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »°?




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

Une offre produit
adaptée au pouvoir
d’achat,

mais surtout
« taillée » au rythme
de consommation des
populations dites
pauvres




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

— Le téléphone portable a su
s'imposer a tous comme
répondant a un besoin. Donc
plus gqu’un produit, il est

devenu une nécessité. ==




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter

repargne des « pauvres »» — @S OpErateurs ont tout de suite proposé des
produits taillées sur mesure pour toutes les
différentes catégories socioprofessionnelles

BENIE SOIT
L INFORMATique



Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

— Et contrairement a ce que prescrivaient les
différentes études, ces mémes opérateurs se sont
tres vite appropriés cette cible volatile par une
offre spécifique: « le prepaid »



Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

Le pre-paid a permis de capter I'épargne
des pauvres pour au moins trois raisons:




Facile a souscrire: un
service immédiat
sans paperasse, sans
formalités et a un
prix qui sur le coup
parait accessible

Comment la téléphonie

2. Aucune contrainte: mobile a réussi &
je pale quand Je capter I’épargne des
« pauvres »?
veux et quand j’ai
besoin de

téléphoner

Je choisis le montant
qui correspond a
I’instant T. a mon
besoin




Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
« pauvres »

* Des prix access pour un service instantané




Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
« pauvres »

— Le téléphone fixe ancétre du portable était coupable
d’élitisme de par son colt d’acces et la foultitude
des formalités a remplir pour souscrire




Comment la téléphonie mobile a

réussi a capter I'épargne des
« pauvres »

— Le mobile a apporté la révolution du pre-paid
adapté aux bourses des personnes évoluant dans
I'informel, de par les prix véritablement access a
I'acces, et a la consommation quotidienne...

YOOV




Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
« pauvres »

— C’est en achetant une carte de 5000Fcfa tous les
mois, ou une recharge hebdo de 1000fcfa, « ¢a ne
pese pas », « on ne sent pas la dépense »




* La multiplication des points de rencontre et
de contact avec la cible




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter

— Vous étes dans un quartier reculé et voulez une
puce tout de suite, pas besoin « de vous rendre en
ville », vous aurez toujours un point de recharge
tout pres de chez vous




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des
« pauvres »

— Un réseau de distribution propre, des
franchisés dits distributeurs agrées, et surtout
des vendeurs indépendants, ambulants et
mobiles a tous les coins de rue



Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des
« pauvres »

— Des services SAV décentralisés dans les différentes

— Des call-center qui 24H/24 permettent de maintenir le
contact avec le client des qu’il en émet le souhait...



Investissement marketing massif et d’envergure




Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
« pauvres »?
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le marketing représente 'un des
investissements les plus importants pour les
opérateurs de téléphonie mobile



Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
« pauvres »?

Au-dela de la production des campagnes publicitaires,
lIs menent au quotidien des études et réflexions

sémio, thématiques, sectorielles et médias







Comment la téléphonie

mobile a réussi & capter T U VQRM( (PHHP- UOUI (FewI HZURWRI
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I’épargne des « pauvres »?

L'avenement de la téléphonie mobile chez nous est
aussi le point de départ de I’expansion du secteur de
la publicité...



Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

lIs ont investi les médias de masse comme la
Télévision, L'affichage, la radio, Internet...




Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?
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se sont appropriés des territoires et univers culturels au
travers du sponsoring et de I'événementiel: le cinéma, la
musique, et méme la mode...



Comment la téléphonie
mobile a réussi a capter
I’épargne des « pauvres »?

Marketing de masse mais aussi
ciblé dans les quartiers par des
actions monstres hors médias
dans les quartiers populeux



Un ciblage, un profilage, puis une
segmentation actualisée des cibles au

service du marketing qui a conduit:




Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
pauvres?

— A un marketing sociétal, au point qu’aujourd’hui la
teléphonie mobile « investit » dans des domaines
régaliens comme la santé, |’école etc.... On est sorti du

simple sponsoring classique
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— A un marketing différencié et ciblé, ethnique.

eVRi(HiS eV SYMBoligue

F N

Mais aussi a une politique d’innovation qui va de la
création de nouveaux produits a des promotions
induisant des baisses de prix, donc solidarité affichée
avec la situation économique des cibles



Comment la téléphonie mobile a
réussi a capter I'épargne des
pauvres?

— A une inculturation qui dépasse le cadre
linguistigue des langues locales, mais a Ila
présence des opérateurs dans tous les
évenements marquant notre quotidien et la vie de
nos cités, et méme des Etats...



Les banquiers se sont donnés les
moyens de conquérir « les pauvres »




Repositionnement straégique
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— Les dix dernieres années ont donné lieu a un
repositionnement marketing chez les banquiers: |a
fameuse ruée vers la clientele des particuliers.




d 60-¥ 800T/81/€ TJot

e O
O MC€5§4 E\/C ;
&\[Q«U\ il /:7f/0§<§LoL(7

— Cette option stratégique a obligé les banquiers a
réinventer leur rapport a la clientele et a la naissance
d’une nouvelle humilité traduite par cette ouverture:
des prix accessibles méme pour les plus faibles

bourses



Les banquiers se sont
donnés les moyens de
conquérir « les pauvres »

Les banquiers sont sortis
des quartiers chics ou
résidentiels, ou encore
administratifs pour créer
des points de rencontre
dans tous les quartiers y
compris dans les marcheés,
les bidonvilles, et les
banlieues.




Les banquiers se sont
e oo oe ,— Des services de proximité comme des
numeros clients verts 24H24, les cartes de
paiement segmentées et démocratisees.




Les banquiers se sont
donnés les moyens de
conqueérir « les pauvres »

— Certaines banques sont
allées plus loin dans le
concept de distribution de
proximité en mettant la
banque dans la rue...On a
ainsi vu des kiosques-
banques aux carrefours
des principales villes
africaines.




Les banquiers se sont donnés les
moyens de conquérir « les
pauvres »?

* La micro-finance: pour récupérer |I'épargne
des tontines

—————————

La Tont nw
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Les banquiers se sont donnés les
moyens de conquérir « les
pauvres »?

— Le repositionnement a lui seul était insuffisant
pour capter une épargne qui depuis, avait pris les
chemins des tontines et autres fonds de solidarité
informels . U




Les banquiers se sont donnés les
moyens de conquérir « les
pauvres »?

— Les banques qui, il ya quelgues années avaient un
discours arrogant a I'égard de la micro finance, ont
toutes investi dans les EMF, et quand elles n‘'ont
pas franchi ce pas, se sont appropriés les produits,
méthodes, les prix, et outils des EMF



Les banquiers se sont donnés
les moyens de conquérir « les
pauvres »?

* Quand les Banques investissent les médias de
masse... ’




Les banguiers se sont donné: Pour construire ce nouveau lien et une
les moyens de conquérir « le: . s Qe 7
" paunres »? fidélité, les banques sont devenues de
gros annonceurs a la fois dans la presse

écrite, la TV, et méme l'affichage.
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Les banquiers se sont donnés
les moyens de conquérir « les
pauvres »?

Ingénieux, a I'écoute de leurs
cibles, les banquiers ont
inventé de nouvelles
solutions pour les plus
défavorisées, les nouveaux
entrants dans la vie
active(étudiants finissants)
et l'ont fait bruyamment
Savoir....




Les banquiers se sont donnés

Plus que la simple
e revalorisation de leur
image, les banquiers ont
su vendre le bénéfice
« Sécurité » en
comparaison aux tontines.




Les Assureurs peuvent-ils avec la micro assurance,
au moyen des outils massmarket aller a I'assaut de
cette cible?




Que pensent-ils de vous?

FUTUR

S’'assurer?

OUul!



http://www.google.fr/imgres?imgurl=http://www.journaldunet.com/management/creation-entreprise/conseil/consultant-independant-les-principaux-pieges/image/oublier-s-assurer-443513.gif&imgrefurl=http://www.journaldunet.com/management/creation-entreprise/conseil/consultant-independant-les-principaux-pieges/piege-n-7-oublier-de-s-assurer.shtml&usg=__RSpyldVbzsX85oQxzl0DpVinrEM=&h=306&w=350&sz=23&hl=fr&start=2&zoom=0&tbnid=CieYDEnzOTDj6M:&tbnh=105&tbnw=120&ei=xds5TdyzFIGC8gbF3oHDCg&prev=/images?q=s'assurer&hl=fr&gbv=2&tbs=isch:1&itbs=1
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Attitudes face ald’assurance
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Méconnaissance

Et...surtout Défiance!!l




Parce que dans micro assurance, il y’a le
mot...Assurance,
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Recréer ensuite les conditions d’un nouveau
lien.




Redorer le blason du produit
Assurance




Redorer le blason du
produit Assurance

A la méfiance substituer la crédibilité...
(stratégies de légitimation)




Redorer le blason du
produit Assurance

— Les mass media sont l'outil privilégié pour
construire cette crédibilité




blason du
produit

— Affronter la méfiance des cibles demande aussi a
mieux les observer, créer plus de points de rencontres
et de contacts, s’expliquer, et ceci n‘est possible gu’en
investissant le quotidien des cibles



Redorer le blason du

produit Assuranﬁi

— Chaque strate générationnelle exige une attention
particuliere, or il y’a eu un vrai renouvellement
dans les composantes de ces populations .



it log Goug S PREIS 4 AdhTeR
M@M%ﬂu: INGNNUL A GNDI Tiok
le U BNVKTRE !

Face a l'ignorance, Installer le besoin
d’assurance, la nécessite




Redorer le blason du
produit Assurance

Loffre micro-agssurance doit repondre plus a un
Gesoin gu’a une envie



Redorer le blason du

Faites evoluer
votre communication !

— Rendre I'Assurance accessible au plus grand nombre...

* 'Accessibilité n’est pas tant une question de valeur que de
langage, c’est |a capacité pour les assureurs a reformater leur
discours, le retravailler pour le rendre audible, c’est le produit
bien expliqué par I'émetteur et qui profite au récepteur




Redorer le blason du
produit Assurance

Etre accessible pour les
assureurs, c’est
d’abord inventer un
langage que les deux
parties, les assureurs
et les cibles
comprennent, puis
c’est la clarté des
messages, des
bénéfices pour les
cibles et des
engagements de
I’émetteur.




Repenser |la consommation du produit

Assurance




* Pour conjurer la méconnaissance, installer la
proximité... et la simplicité! (stratégies
d’accompagnement et de facilitation)
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consommation

Combattre |la
Défiance par la
positivité
(stratégies
d’adhésion)



— L'obligation est une piste sans issue, car la
condition d’'une vente en masse est I'adhésion qui
passe par la conviction pour la cible que I'achat est
juste et utile. Elle, cette cible ne peut se payer le
luxe des achats de confort...
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Quels outils massmarket pour faciliter la pénétration de |la
micro assurance en Afrique subsaharienne?
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* Tout commence par une démarche
organisationnelle qui vise a mieux connaitre
et mieux satisfaire les cibles identifiées par
leur potentiel d'activité et de rentabilité, a
travers une pluralité de canaux de contact,
dans le cadre d'une relation durable




Produit Access

— Un challenge: Inventer des produits « sur mesure »
micro assurance a vendre a cette « masse de pauvres »;

-



Produit Access

— Cela demande de créer des univers spécifiques,
des expériences en cohérence avec les aspirations
de ces personnes




* Produit Access !

— Un produit micro
assurance nouveau qui
de sa
souscription(besoin) a
Sa
destruction(indemnisa r)~

tion) est concu sur le
modele du pré-paid: ' &
sans tracas, sans o
paperasse, facile a la ' r
souscription!




Créer, inventer et multiplier les points de

rencontre et de contact




To blog or not to blog

THAT IS THE QUESTION.

Vendre a Iaudlence la plus Iarge possible exige un y:
réseau de distribution large...proche des gens ‘
Visés.



— Ne pas se contenter d’un réseau associé a la micro
finance, oser pourquoi pas des espaces de vente
dédiées, véritables PDV avec exposition gamme de
produits, mise en scene, vitrine, affichage, et suivi
comportement d’achat en PDV




— Pourquoi pas créer des points de vente dans le
parcours quotidien de la cible: Super marchés,
Hopitaux, et méme souscrire a une police de micro
assurance a partir de son tel mobile



— Des partenariats sont imaginables pour, inclure
I'assurance dans le colt de revient de produits de
grandes consommation comme les cartes de
recharge de mobile...

Composez librement votre panier
de produits et services bancaires

et bénéficiez de réductions
permanentes cumulables.

En savoir plus 3 9‘



Des Prix Access Masse |

»
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— En théorie, en vendant au plus grand nombre cela
débouche sur plus de ventes, seulement le pouvoir d’achat
des populations pauvres, et la structure technique des
produits d’assurance rend tout cela un peu plus complexe

— |l faut plus de travail et d’ingéniosité pour adapter le les
modalités de paiement au rythme de revenus des cibles

— Concretement, au lieu de leur demander de payer
3000fcfa par mois, imaginer un dispositif de collecte avec
carte électronique et compte dédié de 30fcfa par jour, qui
sera plus « léger » a supporter...



 Crédibiliser votre action en investissant
massivement... les médias de masse

* Le role de la publicité de masse créer, ou faire découvrir
une valeur

* Mais l'investissement est important, et doit se concevoir
dans la durée.




Quelques coups, fussent ils d’éclat, ne suffisent
pas.
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'industrie de masse (I’'industrie brassicole, %
I'industrie agro-alimentaire et la téléphonie
mobile) investit massivement dans la publicité

mass meédia?



— Les assureurs s’ils veulent vendre les produits micro au
plus grand nombre devront investir dans des disciplines
inattendues comme le street marketing, les descentes
opérationnelles dans les qguartiers,
I’événementiel(concerts de musique...), les
mouvements associatifs, le marketing sociétal pour étre
plus proche des cibles, et méme le marketing ethnique




Pénétration de la micro assurance aupres des
masses a faibles revenus: le massmarket a lui tout
seul insuffisant.

DeSole , MAS Mous WAPPAR]oweNS
(AS Au Mee SeqMenT...
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 Quin'ajamais révé de posséder une paire de
chaussures sur mesure, un parfum concocté
spécialement pour soi ou un modele unique de
robe ?



Hormis quelques grandes fortunes, personne ne
pouvait se payer un tel luxe.




Désormais, c'est possible. Cosmeétiques, composants
d'ordinateurs, vétements, automobiles... de plus en
plus de produits sont personnalisables selon les
désirs et les modes de vie de chaque client.




Un nouveau marché est né : le sur mesure

ou « customisation » de masse.
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« Faites du sur-mesure de masse »



Parce que...

Chaque personne-y compris dans la population
visée- est unique et multiple, dans ses besoins,
ses envies...



les assureurs devront construire un univers
d’enseignes, de produits micro assurance
destinés a répondre de maniere plus
pertinente et précise aux attentes de chacun
et a chague moment de la vie.



'hypothese qu’1 seul marketing, un seul circuit de
distribution, un seul message parce que veéhiculé
sur les médias de masse peut séduire tous les
segments doit étre remis en cause.



* Le marketing générationnel et le marketing
direct offrent aujourd'hui une vision plus
dynamique des consommateurs qui sont

hétérogenes.



* Aux techniques traditionnelles mass market, il
faut substituer aujourd'hui, : le « sur mesure
de masse ».



le « sur mesure de masse » consiste a offrir un
discours et des actions ciblées par CSP, par
communauté, par génération, a I'intérieur
d’'une méme population cibl
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Les différences entre le marketing de masse et le
« sur mesure de masse »

Marketing de masse Marketing « sur mesure

de masse »
- Production en seérie - Production sur mesure
- Produit standard - Offre personnalisée
- Cible large - Cible pointue
- Conquéte de clientele - Rétention de clientele
- Un client anonyme - Un client profilé
- Un client moyen - Un individu (ou un segment)
- Distribution de masse - Distribution personnalisée
- Part de marché - Part de client
- Publicité média - Message personnel
- Message a sens unique - Message interactif

- Promotion Standard - Stimulant Personnalisé



Il y’a moins de 20ans, prétextant de leur faible
pouvoir d’achat, les populations africaines
absentes du marché de la consommation
n’étaient pas éligibles a la télephonie mobile.



Les opérateurs realisent aujourd'hui leurs plus
gros bénéfices en Afrique subsaharienne et
dans le segment de population dit pauvre;




Dans une moindre mesure, les banques ont-
elles aussi trouve le modus operandi pour leur
parler...




et pourquoi I’'Assurance, et pourquoi pas la micro
assurance qui a cette promesse fabuleuse « de
sécurite de l'avenir » n’y parviendrait pas?

MAINTENANT,

JYVAID!




* Ma conviction est que vous le pouvez!!!



Oui vous le pouvez, a condition de ...




vous remettre en question, )\ 3?9””3

1)) v DouTes

') Tv DouTeS
S
bs e 7 E
( Tos §oR # .-

vous débarrasser des schémas préétablis sur
ces personnes,



Les observer,

renouveler votre regard sur elles,




pour inventer des solutions sur mesure...
de masse...




You know what--
yes you

CAN
|
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Afrika Happy
Town peut étre
demain Dakar,
Abidjan, Douala,
Cotonou ou
Libreville....
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 Maintenant nous pouvons,

—Discuter

—Contester
—Co-réflechir
—AgiIr




