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Introduction

This consultancy took place from August 5 to September 4, 1996. Its primary objective was
to assist the PRET project to prepare and conduct two training workshops entitled
"Institutional Transformation of Micro-Finance Institutions". This report will outline the
activities of this work conducted and will provide brief recommendations for future project
activities. A complete set of the training materials developed is presented in the appendix.

u.s. Preparations

Preparations began in the u.S. by collecting and researching diverse materials on the
institutional development of micro-fmance institutions. A series of email, fax, and telephone
conversations also took place between the consultant and the PRET project's micro-fmance
advisor. The objective of these conversations was to finalize the workshop goals and discuss
the materials to be presented. Preparation work continued with the development of draft
training session plans.

In-Counny Prepal3tions

The first few days in-country were used to review the draft training session plans with the
PRET micro-finance advisor. Additional materials were added and several revisions took
place. Once the session plans were finalized the accompanying visual aids, hand-outs, and
exercises were produced. This was followed by final logistical arrangements with the audio­
visual equipment and training room.

Tmining Womshops

The workshops took place on August 22-23 and on August 26-27, 1996. There were twenty­
four participants in the first workshop and twenty participants in the second, coming from a
variety of Haitian micro-finance institutions. The workshop focused on the following themes:

• Introduction to Institutional Transformation
• Policies and Procedures for Good Asset Management
• Establishing Interest Rates
~ Performance Indicators
• Funding Criteria for Micro-fmance Institutions

The first session addressed the need for an organizational culture guided by the principles of
on-time loan repayment and fmancial self-sufficiency. A role play was done (using
volunteers) to illustrate the problems that arise when an organization does not have a good
culture.

The second session drew upon the practices of informal sector money lenders to illustrate
interest rate practices in the informal sector and to bring out lessons for successful micro-
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finance management. Excerpts were presented from a study done in West Africa that
examined the lending practices of wholesale vendors in a variety of sectOis including
agriculture products, metal working, and the fishing industry. These loans were for purchasing
raw materials and generally were reimbursed within one week. When the rates being used are
extrapolated to a yearly basis they varied between 200% and 1000% per year. One of the
interesting aspects of these practices is that many clients have been working with the same
moneylenders for ten to fifteen years, and they view them as good service providers. An
example was also given of Haitian cash m/?ney lenders, whose rates averaged about 500% per
year. One of the conclusions drawn in the subsequent discussions was that clients are
prepared to pay more than the subsidized interest rates currently offered by the micro-finance
institutions in Haiti. Participants were then divided into small groups to discuss how the
moneylenders are able to survive and operate successfully - and to see which of these lessons
could be applied to micro-finance institutions. Examples of lessons included: providing short
term working capital loans to reduce risk, creating a network of infonnation sources, and
charging interest rates that cover all costs.

The third session covered interest rate calculation. The session started with a discussion on
the effect of inflation on interest rate determination. This was followed by a presentation on
the costs of a micro-finance institution. In a participatory manner, the participants discovered
that a micro-finance institution in Haiti would probably need to be charging at least 60%
interest in order to cover all of their costs. The final part of the session addressed the
importance of preserving loan capital.

The fourth session looked at perfonnance indicators. The session began with a review of "old
world" and "new world" views of micro-finance. This was followed by a presentation of
perfonnance indicators developed by the PRET project, along with a discussion of their
importance.

The fifth session addressed the issue of funding criteria for micro-finance institutions. A small
group exercise was conducted in which the participants put themselves in the place of an
investor (donor, bank, etc.) interesting in investing funds in a micro-finance institution. They
were asked to develop a list of criteria that would help ensure that their funds would be well
used in both the short and long term. The groups came up with impressive lists. Tllis was
followed by a brief presentation of the principles underlying the capitalization fund currently
being organized by USAID and PRET.

During the synthesis session, participants were asked to once more break into small groups
and to identify the kind of changes they would like to bring to their micro-finance
institutions. They were asked to refer to the subjects covered during the workshop including:
1) setting an appropriate organizational culture; 2) adopting improved management practices
(lessons from informal sector money lenders); 3) establishing appropriate interest rates, and;
4) using performance indicators. The participants developed extensive lists which they then
presented in full session. The [mal activities included a brief evaluation (see appendix) and
the distribution of a notebook with selected materials assembled by the PRET micro-finance
advisor.
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Other Activities

After the workshop, the consultant worked to finalize the training session plans in french,
along with all the supporting documentation (see appendix). This included improvements that
were made to the plans based on having applied them during the two workshops. The
consultant also worked together with the PRET micro-finance advisor to review the upcoming
workshop for credit officers from the Haitian Development Foundation. The new HDF manual
was reviewed, a flow-chart for rn::tking loans was developed, and individual sessions were
identified. A review was also undertaken of PRET's upcoming training workshop for village
bank promoters. These latter activities were undertaken, at the suggestion of PRET staff,
instead of conducting visits to micro-finance institutions.

Conclusions and Recommendations

The institutional transformation workshops went well - with full and active participation. The
principles of financial self sufficiency and on-time loan repayment were well assimilated by
the participants. While not all agreed with the approach of focusing only on self-sufficiency
(some stated that they could accept subsidized interest rates, and the corresponding gradual
erosion of their capital, in the name of "helping" their clients grow and expand), no one
refuted the logic behind the arguments.

The following recommendations are made to the PRET project, based on work and
observations made during the consultancy:

1. A short study should be conducted by a local consultant to investigate the moneylender
practices (both cash and in-kind) in the Haitian informal sector. While several participants
stated that the practices presented in the West Africa study were similar in Haiti, it would be
even more powerful to have local examples. This would help drive home the point that small
and micro enterprises are willing to pay "high" interest rates for services that are useful to
them.

2. It would be useful for PRET to focus its institutional development efforts on a small
number of clients. In conjunction with the revamping of lending practices at the HDF, it
would be useful to concentrate efforts on one branch so that it could become a model for the
others.

3. Many workshop participants stated that the training methodology used was one of the
workshop's strongest points, and that it would be useful for them to learn this methodology as
well. It would therefore be useful to organize a training of trainers (TOT) workshop in adult
learning methodology for selected representatives from both financial and non-financial
enterprise development organizations in Haiti. This would ~11ow the orga.qizations to prepare
and conduct effective training activities for their staff and clients. The TOT could then be
followed up with targeted intervention" to develop specific training materials and workshops.
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L'AteIier de Fonnation Sur la Tnmsfonnation Institutionnelle

Programme

Juur 1

8:30 Introduction
9:00 Seance I: L'Introduction a la Transformation Institutionnelle
10:00 Pause
10:30 Seance II: Les Politiques et Procedures pour la Gestion Efficace (Le~ons Tirees du

Secteur Informel)
12:30 Dejeuner
13:30 Seance III: L'Etablissement des Taux d'Interets
15:00 Fin de joumee

Jour 2

8:30 Seance IV: Les Indicateurs de Performance
10:00 Seance V: Les Criteres de Financement des Institutions de Microfinance
10:30 Pause
11:00 Seance V (suite)
12:00 Synthese/Divers
13:00 Dejeuner I Fin de l'Atelier



Seance I: L'Intmduction it fa Transformation Institutionnelle

Objec1ifs:

A la fin de la seance, les participants seront capables de:

decrire comment les attitudes et pratiques institutionnelles peuvent influencer la
performance des portefeuilIes de credit.

Temps: 1 heure

Etapes:

Etape 1. Presentation des objectifs

Etape 2. JEU DE ROLE - Le facilitateur explique que la seance commrnencera avec un jeu de
rOle, joue par les volontaires (choisis a l'avance). II presente les volontaires et il explique la
situation qui existe dans l'ONG fictive (voir jeu de role en annexe).

Etape 3. Le facilitateur demande aux participants (FDAP) "Quels sont les problemes que
confrontent l'ONG et queUes sont les causes de ces problemes?" II liste les mots des des
reponses sur Ie flip chart et complete au besoin.

Reponses attendues:
• mauvais systeme d'information
• la culture de l'organisation n'est pas orientee sur les remboursements a temps
• manque d'organisation et de discipline (avec les arrieres)
• pas d'orientation sur la preservation du capital
• manque d'orientation au depart du partenaire a Miami

II precise qu'en general il manque une "culture" dans l'organisation qui faverise les principes
tels que Ie remboursement des prets a temps, l'autosuffisance financiere, et la preservation du
capital. II precise que c'est la culture de l'organisation qui guide Ie personnel dans leur travail,
et que si ia culture n'est pas bonne, les resultats de l'erganisarion seronr compromis.

- -_. - -- - 3iLA-mit .l9.9fL _ . -' .._--.~~~-- - ._._-~--
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Etape 4. Le FDAP "Si vous etiez Ie responsable de programme a Miami, quels conseils
donneriez-vous a rONG locale, ou bien queUes formes de l'assistance technique proposeriez­
vous afm d'ameliorer Ie programme"? n liste les mots cIes des reponses sur Ie flip chart et
complete au besoin.

Reponses attendues:
• ameliorer Ie systeme de collecte d'information
• rendre Ie processus d'octroi de pret plus souple
• creer un systeme d'information qui informera les offieiers de credit sur les

problemes d'arrieres - et les encourager a suivre immediatement
• former Ie personnel dans les principes fondamentaux tels que Ie remboursement

des prets a temps, l'autosuffisance financiere, et la preservation du capital.

Etape 5. Le FDAP "Est-ce que les clients sont la cause majeure des problemes ici? Sinon,
qu'est-ce que rONG doit faire pour ameliorer Ie taux de remboursement? n liste les mots
cles des reponses sur Ie flip chart et complete au besoin.

Reponses attendues:

• les clients font la force du programme
• il faut que la methodologie utilise est appropriee pour les clients
• toute l'organisation doit ctre engage et orientee vers les remboursements a

temps - et cet engagement doit etre communique aux clients

Etape 6. Le facilitateur apporte les precisions suivantes:

• qu'il y a des outils de gestion pour la gestion des arrien~s, les indicateurs de
performance, et les politiques et procedures qui sont disponibles pour les
institutions de microfinance (ceux qui ont participe dans les seances de
formation de PRET en ont deja re~u) - mais que ces outils ne seront bien
utilisees que s'il y a une bonne culture dans l'organisation.

• Le developpement d'une culture organisationnelle qui favonse les
remboursements des prets a temps, l'autosuffisance financiere, et la preservation
du capital est Ie plus grand defi d'une institution de micro-finance.

Etape 7. Revue des objectifs

Preparation et Materiels

• Objectifs sur flip chart
• Jeu de ROle (il faut chercher les volontaires et les initier dans leurs rOles bien

avant Ie demarrage de la seance)

,If



JEU DE ROLE

Roie du Directeur

* Le repaiement des prets n' est pas votre priorite

*L'argent doit arriver aux mains' des pauvres. Pour vous, c'est
l' essentiel
*De toute fa90n, votre ami Ie Directeur du Programme
*HELP est au courant des problemes des arrieres puisque vous lui
avez explique la situation a plusieurs reprises
*Toute cette histoire de gerer Ie revenu?
* En 1994 vous nous avez demande de distribuer I'argent et vous
n'avez jamais demande de rapports de revenu
*11 est injuste de changer les reglements du jour au lendemain
*Et toute cette demande d'informations? Si vous voulez ce genre d'
informations nous devons avoir beaucoup plus de techniciens et
d'ordinateurs

IIv'-- -_.~-



Role du Gestionnaire HELPIMIAMI

*Vous remarquez que les activites d'Agriculture et de Sante sont en bon
etat
*Le Programme de Credit, par contre, souffre de graves problemes au
niveau de la recuperation de capital et du paiement des interets
*20% des paiements sont aplus de 90 jours en arrieres
*Il n'y a pas des rapports sur Ie revenu
*VNA a presente une demande de subvention additionnelle pour
combler la perte en capital, et servir les clients qui attendent
*Vous leur expliquez que HELP va fermer Ie bureau aMiami dans deux
annees. SI VNA ne recupere pas son capital, elle devra aussi suspendre
ses activites de credit. Les besoins de clients repondent ala recuperation
de capital, et non aux subventions additionnelles.
*Il est regrettable que la VNA n'aie pas profite de la subvention initiale
pour se capitaliser durant les deux demieres annees. Selon la
proposition presentee en 1994, la VNA etait supposee devenir viable a
100% en trois ans.

Apres les reponses du staff

*Mais oui, nous ne sommes pas sans blames.
*Sije comprends bien la personne qui a accepte votre projet de credit en
1994 n'a pas compris Ie mot VIABILITE.
*Si non, on vous aurait aide abatir des systemes de gestion financiere
pour mesurer votre revenu, et votre viabilite.
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Role du Comptable

*Pour vous, meme si l'argent etait paye, il n'y a pas de systeme pour
gerer les paiements
*Le systeme gere seulement les subventions de HELP et autres bailleurs
de fonds.
*Vous ne savez pas quoi faire avec les paiements.
*Les clients signent un re~u disant qu'ils ont re~u Ie pret.
*VNA peut rapporter aHELP Ie nombre des prets debourses.
*Les couts haussent, la gasoline est chere. La reparation des vehicules
devient onereuse. Ces longues distances parcourues par les voitures.
HELP devrait nous donner de nouvelles voitures.
*Si HELP veut qu'on gere Ie revenu, ils doivent nous donner des
ordinateurs et de l'assistance technique.



Gestionnaire du Programme VNA
*Pour vous, l'essentiel est d'aider les clients dans Ie demarrage de leurs
entreprises.
*I1 est injuste de demander aux entreprises de payer lors de leur d~but. .
*Specialement ceux qui ont investi Ie pret dans la plantation du mars et
du pais. .
* Apres Ie demarrage, vous etes certain qu'ils sont de bonne foi, et qu'ils
paieront.

Apres Ie commentaire de voiture du comptable

*I1 faut parcourir les distances necessaires pour arriver aux clients.
*HELP devrait nous donner de nouvelles voitures pour qu'on puisse
deservir les plus pauvres qui vivent dans des regions eloignees

*Et si vous avez des soucis concernant la sante du portefeuille, vous
aurez dft nous aider au paravant
*On envoie les rapports regulierement, et jusqu'apresent vous ne dites.
nen.
* Ces breves visites que vous effectuez au demier moment sont inutiles
*Mieux vaut nous aider au fur et amesure.



Seance H: Les Poli6ques et Procedures pour la Gestion Efficace

Objectifs:

A la fin de la seance, les participants seront capables de:

decrire les pratiques des preteurs d'argent dans Ie secteur informel et les implications
de ces pratiques pour les institutions de microfinance

lister quelques cles de succes pour la gestion efficace des institutions de microfmance

Temps: 2 heures

Etapes:

Etape 1. Presentation des objectifs

Etape 2. Le facilitateur apporte les precisions smvantes:

•

•

Les institutions de microfinance qui viennent de demarrer ou bien qui veulent
ameliorer leur methodologie peuvent developper des connaissances en
observant les pratiques des preteurs d'argent dans Ie secteur infonnel.

Ces informations sont surtout utiles pour comprendre les types de service qui
interessent les microentreprises.

Etape 3. Le facilitateur introduit l'etude sur "les taux d'interets pratiques dans Ie secteur
informel" avec les remarques suivantes:

• Dne etude a etc faite recemment sur les taux d'interets pratiques dans Ie secteur
infonnel.

• L'etude a ete faite au Tchad, mais l'experience montre que les memes pratiques
existent dans beaucoup de pays, et que seion certaines personnes, des pratiques
similaires existent en Haiti.

• II sera utile d'examiner les resultats de cette etude.

Le facilitateur presente Ie tableau sur "les taux d'interets pratiques dans Ie secteur informel"
sur transparent. n Ie commente et puis il distribue une copie it chaque participant.
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Exemples de Taux d'Interets Pratiques
dans Ie Secteur Infonnel

Credit en especes (Haiti)

Entreprise Montant du Montant a Tennes de Taux d'Interet
Pret rembourser Credit annuel

Preteurs $100 Ha'itien $140 Ha'itien Paiement dans 480%
d'Argent un fiois

Credit en Nature (Tchad)

Entreprise Achat Prix au Prix a Credit Tennes de Taux d'Interet
Comptant (Francs CFA) Credit annuel
(Francs CFA)

Detaillant un sac d'oignons 4000 4250 Paiement dans 575%
(d'oignons) chez Ie grossiste 4 jours

Detaillant sac de fmine 7000 7250 Paiement dans 184%
(les beignets) chez Ie 7 jours

fournisseur

Detaillant sac de mil chez 3750 4000 Paiement dans 613%
(Ie mil) Ie grossiste 4 jours

Detaillant sac de charbon 1400 1500 Paiement dans 857%
(Charbon) chez Ie grossiste 3 jours

Forgerons un kilo 350 400 Paiement dans 734%
d'aluminium une semaine

Detaillant une cuvette de 40000 45000 Paiement dans 1.125%
(Poisson) poisson chez Ie quatre jours

grossiste



Les Cles de Succes Des Preteurs d' Argent

Gestion Efficace

..
• utiliser un processus d' octroi de pret qui minimise Ie temps et les couts
• travailler pres de la maison ou de l'endroit de travail afin de minimiser Ie temps

perdu dans Ie suivi des emprunts •
• creer un reseau de contacts afin d'effectuer Ie suivi des prets amoindre cout
• reinvestir rapidement des fonds afin que Ie portefeuille puisse continuer de

generer des revenus

Controle de Risque

•
•
•

•

utiliser des garanties fiables telles que Ies bijoux, les machines, les velos, etc..
utiliser des reseaux informels pour rappeler les clients de leurs engagements
exiger les paiements et montrer parfois la force (si necessaire) afin de garantir
les remboursements
octroyer les petits prets qui exigent de petits remboursements reguliers

Une Marge d1nteret Suffisante

• appliquer des taux d'interet qui couvrent tous les couts et les risques, et qui
generent une marge impOltante

• lier les prets aux devises intemationales (tels que Ie dollar) afin de se premunir
contre les pertes dues a l'inflation

Les Services Utiles

•
•
•
•

•
•

rendement rapide du service au client
un endroit facilement accessible au client
une compatibilite culturelle et linguistique avec Ie client
tres peu ou pas de preconditions pour l'octroi de pret - l'argent peut etre utilise
pour n' importe quel besoin
pas de charge suppIementaire avant d'octroyer Ie pret
disponibilite permanente des services financiers



SECTION III.
SOURCES DE CREDIT ET MOBILISATION

DE L'EPARGNE DANS LE SECTEUR INFORMEL

Cette section sera consacree a l'importance du secteur infonnel au Tchad,
et aux resultats de l'enquete menee aupres des petits detailIants, gross~tes,

preteurs d'argent et autres utilisateurs ou fournisseurs de credit dans Ie sedeur
informel. En outre, cette section passera en revue les diverses formes de
mobilisation d\~pargne en milieu informel urbain.

A. IMPORTANCE DU SECTEUR INFORMEL URBAIN

Le sedeur informel est tres visible dans les villes du Tchad de meme que
dans les autres pays en developpement. Selon une appreciation de la Banque
Mondiale, Ie sedeur WormeI urbain (SID) representait 23 pour-cent de la
population urbaine du Tchad en 1989 et 75 pour-cent de la population active. A
partir de l'estimation de la population totale du pays de 5.1 millions en 1986, la
population urbaine serait de l'ordre de 1.38 million et Ie sedeur informel
compterait 317,000 persommes. Or, seulement14.298 employes salaries travaillant
pour 1180 entreprises etaient enregistres. Les six entreprise principales du pays
employaient 6291 travailleurs. En outre, i1 convient de tenir compte de 20.000
fonctionnaires et 30.000 membres des forces armees. Ceci siginifie une population
active de 70.000 travailleurs au sein du secteur formel. Neanmoins, Ie Tchad a
une population active totale estimee a 2 millions de personnes. Ced veut dire
que Ie secteur infonneI urbain au Tchad constitue sans doute Ia regIe et non
I'exception.

B. METHODOLOGIE

VITA/PEP est la seule institution d'importance desservant les besoins de
credit des SME et Micro-Enterprises qui constituent Ie sedeur informel urbain.
Ces besoins sont egalement couverts par les grossistes, preteurs d'argent et une
multitude d'autres fournisseurs. En outre, Ie seeteur informel urbain a mis au
point plusieurs mecanismes ingenieux pour mobiliser l'epargne. Durant son
sejour au Tchad, l'auteur a utilise les services de deux consultants locaux, Mme

Projet VITA/PEP
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Habiba Idriss et Mr. Gassoumian Simon specialises dans Ie sondages d'opinion et
les enquetes de comportement. Des questionnaires preliminaires fluent prepares
et ntis a l'epreuve avant Ie demarrage des entrevues a N'Djamena, Linia,
Dagarmasso, et Koundoul. Cette enquete ne pretend pas reposer sur une base
statistique parfaite et aucune estimation du degre de confiance n'est .fournie.
Cependant, les reponses obtenues sont consistantes et comparables a celles
d'autres enquetes deja publiees sur Ie secteur informel dans plusieurs pays
Africains. L'objectif principal de cette enquete emit de determiner l'incidence de
l'interet adivers stades de Ia distribution de produits alimentaires en comparant
les prix au comptant et a credit.

C. RESULTATS D'ENQUETES SUA LES TAUX D'INTEAET

C.t Importance de Illnteret dans la Distribution du Mil

Le mil a ete choisi en raison de son importance dans Ie regime alimentaire
Tchadien. Le producteur vend generalement son mil en consignation a un
revendeur ou intermediaire qui procede a la collecte du produit aupres du
producteur. A ce stade, Ie producteur ne r~oit pas de paiement pour son mil.
Le producteur et Ie revendeur se mettent d'accord sur un prix de 3000 FCFA par
sac de 100 kilogrammes et une commission de 250 FCFA, ce qui siginfie que Ie
producteur recevra un paiement de 2750 FCFA dans une dizaine de jours. Le
revendeur transporte Ie mil au rnarche aN'djamena OU Ule vend aux grossistes
au prix moyen de 3500 FCFA. Le coilt du revendeur set 2750 FCFC plus 250
FCFA de transport. Par consequent/Ie benefice du revendeur s'eleve a550 FCFA.
En outre, Ie revendeur pen;oit sa commission de 250 PCPA pour la vente du mil
au grossiste. Cette commision n'est ni plus ni moins qu'un interet s'elevant a9,10
pour dix jours soit 327,27 pour-cent par an.

Ala prochaine etape Ie long de la chaine de distribution, Ie grossiste vend
Ie mil au detaillant entre 3750 et 4000 FCFA par sac. Cette vente est a credit et
Ie paiement au grossiste aura lieu dans quatre jours. La marge beneficiaire du
grossiste comprend une composante d'interet. A supposer un prix de vente de
3750 FCFA, cette marge beneficiaire/interet est de 250 FCFA sur 4 jours soit un
taux annuel de 642186 pour-cent.

Projec VITA/PEP
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C.2. Incidence de l'lnteret dans la Distribution des Oignons

Les oignons sont une denn~e principale du regime alimentaire Tchadien.
Le producteur achemine ses oignons sur Ie marche et les livre aun intermediaire
en consignation pour une duree de cinq jours. L'intermediaire dicte Ie prix au
producteur soit 3000 FCFA par sac moins une commission de 250 FCFA Par
consequent, Ie producteur paie un interi?t effectif de 250 FCFA pour cinq jours soit

L. 9,09 pour-cent ou un taux annuel de 654,54 pour-eent. .

L'intermediaire n'encourt aucun frais lors de la vente au grossiste. En outre,
il controle Ie prix de vente au grossiste. L'intermediaire vend les oignons a3000
FCFA par sac ou aun prix plus eleve. Durant les periodes de penurie, Ie prix au
grossiste peut monter jusqu'A 7000 FCFA. Outre la commision/inter~tqu'll r~oit
du producteur, Ia marge beneficiaire de l'intermediaire est interessante.

Le grossiste vend au detaillant du marche a credit au prix de 4000 FCFA
par sac au comptant ou a credit sur quatre jours. La. difference entre Ies prix de
vente au comptant et a credit est de 250 FCFA sur quatre jours soit un taux
d'interet de 599,94 pour-eent par an.

Le detaillant vend au comptant au consommateur a 4200 FCFA Ie sac.
Souvent, il reduit son prix de vente afin d'accelerer son taux de rotation et payer
Ie grossiste qui a son tour regIe l'intermediaire qui peut alors payer Ie producteur.
AlOI'S que l'intermediaire et Ie grossiste ~oivent une marge beneficiaire et des
interMs eleves sur une periode relativement courte, Ie producteur doit attendre
son reglement jusqu'a la fin du cycle.

C.3. Incidence du Credit pour les Marchandes de Beignets

Les beignets sont ires populaires dans les villes. Dix marchandes furent
contactees. Chacune de ces marchandes vend au comptant. Toutefois, trois
d'entre elles indiquerent qu'elles achetent leur farine et leur huile a credit.

La. premiere achete sa farine a credit a 7250 FCFA par sac de 50"ldIos au
lieu de 7000 FCFA au comptant. La duree du credit est de 7 jours. La difference
entre Ie prix comptant et Ie prix acredit represente l'inter~t qui s'eleve dans ce cas
a 3,57 pour-eent sur 7 jours soit 183,67 pour-eent par an.

Frojet VIrA/PEP



La seconde achete son huile acredit sur 7 jours a7500 FCFA par sac au lieu
d'un prix comptant de 7000 FCFA. Dans ce cas, l'interet se monte a7,14 pour-eent
sur 7 jours soit 367,34 pour-eent par an.

La demiE~re achete sa farine et son huile acredit sur quatre jours.· Le prix
d'achat a. credit de la farine est de 7500 FCFA par sac au lieu de 7000 FCFA au
comptant entrainant un taux d'interet de 7,14 pourcent sur 4 jours ou 642,85 par
an. Pour l'huile, Ie taux d'interet s'eIeve a450 pour-eent par an. .

Manifestement, ces trois marchandes payent un taux d'interet tres eleve
pour leurs achats de fournitures a credit. Elles n'ont sans doute pas Ie choix ou
un choix limite. A leurs yeux, l'acces au credit est d'une importance capitale et
les ameme adire que ''les fournisseurs sont tres gentils".

C.4. Taux d'lnterel Pratiques par les Preteurs D1Argent

Les preteurs d'argent connaissent nne periode de prosperite aN'djamena.
Les fonctionnaires n'ont pas et:e payes depuis plusieurs mois et les banques ne
leur accordent plus de prets. Par consequent, Us doivent recourir aux preteurs
d'argent qui prennent des risques qu'lls compensent par des interets tres eleves.

Le premier preteur est un commer<;ant qui avance de petites sommes ades
fonctionnaires pour une semaine. Un pret type se monte a 5000 FCFA est
remboursable a 7500 FCFA soit un interet de 50 pour-cent sur une semaine
correspondant a un taux annuel de 2571,42 pour-cent. Suivant l'empmnteur,ce
taux peut etre reduit de moitie.

Le second preteur, egalement un commer~t,traite avec les fonctionnaires
qu'elle connait bien. Elle accorde des prets plus importants sur un mois. Un pret
de 100.000 FCFA doit etre rembourse a 125.000 FCFA. Le taux d'interet annuel
est de 300 pour-eent De la meme maniere, un pret de 100.000 FCFA sur deux
semaines ou un mois doit etre rembourse a150.000 FCFA. Si Ie pret est pour
deux semaines, Ie taux d'interet est de 1825 pour-eent par an et si Ie pret est pour
un mois, Ie taux est de 643 pour-eent. Cette preteuse est consdente deS risques
qu'elle prend et de ]a necessite d'etre compensee pour ces risques. Hll~

essentiellement..gu.i.dee.pcm.un&SOmme.fixe.qu.:e.lleconsiderecomme son-d11mais
elle ne semble pas saisir raspect graduel de 1a composante temps dans la valeur
de l'argent.

.... ;/, ,.
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La troisieme pretense est une veuve qui ne prete pas d'argent mais vend
des tissus alix fonctionnaires du sexe feminin pour une .dtu:.ee de deux mois. Elle
est egalement guidee par un montant fixe qu'ell consi~e son dft queIque soit Ie
montant de la vente. Par exemple, une de ses transactions se montait a 20.000
FCFA sur une duree de deux mois. La meme transaction au comptant se montait
a17.500 FCFA. Dans ce cas, Ie taux annuel d'interet etait de 85,71 pour-cent. Une
autre vente a credit se montait a 30.000 FCFA contre 27.500 FCFA au comptant.
Bien que Ie montant de l'interet etait Ie meme que dans Ie cas precedent, Ie taux
annuel etait seulement 54,54 pour-cent.

C.S. lnteret Pratique par les Marchands de Charbon

Au Tchad, Ie combustible Ie plus repandu est Ie charbon de bois. Trois
marchands de charbon de bois furent contactes.

La Cooperative de Charbon de Bois a N'Djamena achete son charbon au
comptant. Elle Ie vend au comptant a 1200 FCFA par sac ou a1500 FCFA sur trois
jours. Le taux effectif d'interet est de 3000 pour-eent par an.

Un detail1ant a N'djamena vend au comptant mais achete au comptant ou
a credit. Le prix au comptant est de 1400 FCFA tandis que Ie prix a trois jours est
de 1500 FCFA. Le taux effectif d'interet est de 857 pour-cent par an.

Enfin, un individu avec un cheval et une charrette vend son charbon de
porte a porte a 1400 FCFA au comptant ou a credit sur trois jours pour 1500
FCFA. L'interet qu'll per~oit est de 857 pour-cent par an.

C.5. Interet Per~u par las Forgerons

Les forgerons sont tres affaires. TIs fabriquent une gamme etendue d'articles
comprenant des casseroles, des marmites, et des cantines en metal. Certains
vendent au comptant ou a credit et achetent leurs fournitures consistant
principalememt en tOle ondulee et aluminium au comptant ou a credit. Trois
forgerons furent approches.

Le premier fabrique et vend des casseroles et marmites. Tous ses achats et
ses ventes sont au comptant.
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Le second qui fabrique et vend des cantines metalliques de petite et
moyenne dih1.ension au comptant et acredit. Les can!jries::de taille moyenne se
vendent au comptant pour 2000 FCFA contre 2500 FCFA sur une semaine. Dans
ce cas, Ie taux annuel d'interet est de 1285,71 pour-cent. Parfois la duree du credit
est prolongee sur deux semaines alors que Ie prix ne varie pas et Ie taw< d~interet

annuel est de 642 pour-eent. Les cantines de grande dimensiom sont vendues a
6250 FCFA sur une semaine contre 6000 FCFA au compant. Le taux annuel
d'interet est alors de 214 pour-cent.

Le troisieme vend sa production de marmites au comptant. Toutefois, il
achete sOlialuminium a350 FCFA par kilo au comptant et parfois acredit sur une
semaine a 400 FCFA. Le taux annuel d'interet correspond a 734,70 pour-cent.

C.7. Interet Per~u dans la Distribution du Poisson

L'echantillon dans Ie cadre de l'enquete comprenait quatre personnes a
Hondouma aune trentaine de kilometres de N'Djamena.

Un pecheur vend Ie produit de sa p&he dans Ie village. Son prix comptant
est de 3000 FCFA par cuvette et Ie prix acredit sur quatre jours est de 4000 FCFA.
La difference represente un taux annuel d'interet de 3000 pour-eent.

Un detailIant sur Ie marche achete Ie poisson au comptant entre 50 et 55.000
FCFA Ia caisse ou acredit sur quatre jours entre 55 et 60.000 FCFA. La difference
correspond aun taux annuel d'interet variant entre 818 et 900 pour-cent. nvend
au comptant ou acredit sur quatre jours pour 75.000 FCFA par caisse, soit SOOO
FCFA en dessus du prix comptant. L'interet qu'll per~oit equivaut a un taux
anuuel de 643 pour-eent.

Dne autre detaillante indique qu'elle achete son poisson aupres des
pecheurs au comptant pour 40.000 FCFA par caisse ou 45.000 FCFA sur quatre
jours. L'interet qu'elle supporte est de 1125 pour-cent par an. Toutes ses ventes
sont au comptant.

Enfin, un detaillant avec un petit restaurant annexe ason negoce achete son
poisson au comptant pour 40,000 FCFA ]a caisse ou a 45.000 FCFA sur quatre
JOUIS. L'interet qu'elle paie a son fournisseur correspond a un taux annuel de
1125 pour-eent. Toutes ses ventes sont au comptant.



C.7. Conclusion

Bien que les taux d'interet mentionnes d-dessus soient usuriers, il existe nne
forte demande pour Ie credit au sem du secteur informel. L'acces au credit revet
une importance toute particuliere et prime sur Ie cout de l'argent qui 'n'est
souvent pas evident al'acheteur-ou utilisateur. Bien que la situation actuelle ne
soit pas desirable, Ie systeme de credit qui existe fait marcher Ie sedeur inform~I
urbain. Sans ce credit, Ie sedeur s'effondrerait et un nouveau systeme devrait
etre mis sur pied. Compte tenu de ]a demande elevee pour ce type de prets a
court terme et ne reposant sur aucune sQrete, i1 n'est pas certain qu'un systeme
de replacement pourrair fonctionner efficacement a des taux d'interet bien
inferieurs.

D. MOBILISATION DE L'EPARGNE EN MILIEU INFORMEL

En depit de l'environnement diffici.le qu'il represente, Ie sedeur informe1 a
mis au point un systeme souple et efficace pour la mobilisation de l'epargne par
Ie biais des tontines, pari-ventes et azoumas.

0.1. Tontines

Les tontines sont l'equivalent Camerounais et Tchadien des associations
d'epargne tournante et de credit (AETC) que ron peut observer ailleurs dans Ie
monde. Les· tontines constituent des" .,associations informelles regroupant
jusqu'a.. yingt membres et dont la mission est de faciliter la consolidation de
petits apports verses reguIierement (hebdomadairement ou mensuellement> et de
distribuer des fonds a chaque membre jusqu'A ce que tous aient r~ leur
quote-part de credit. Les contributions n'encourent aucun interet et les credits
distribues sont remboursables periodiquement. Les tontines sont tres populaires
car elles permettent a leurs membres d'epargner des fonds susceptibies d'etre
utilises pour rachat de terrain, de motocyclette ou en vue d'un mariage.
Traditionellement, les tontines ant ete favorisees par les menageres. Recemment,
les tontines ont attire une autre clientele. A l'heure actuelle, les fonctionnaires qui
n'ont pas~ leur solde depuis plusieurs mois sont reputes avoir recours a ce
mecanisme de mobilisation de l'epargne. Les tontines sont egalement une
methode efficace de mobiliser l'epargne pour des fins d'entraide. Les tontines
reposent sur des contributions regulieres, la responsabilite de chaque membre et
la confiance mutuelle.

Projet VITA/PEP



: .. : " .

. ~:'>.~ '>.':';~~.,.~:.;,:~ :~:~;t.:';l_'~

Seance ill: L'Etablissement des Taux d'IntCrets

Objectifs:

A la fin de la seance, les participants seront capables de:

decrire l'importance de fixer des taux d'interets qui convrent Ie taux d'inflation
decrire les couts qui doivent etre converts par les institutions de microfinance
decrire l'importance de preserver Ie capital (portefeuille)

Temps: 1 heure

Etapes:

Etape 1. Presentation des objectifs

Etape 2. Le FDAP "pourquoi Ie taux d'inflation influence les taux d'interets pratiques par les
institutions fmancieres"? n ecrit les mots cMs des reponses sur flip chart et complete au
besoin.

RA: Le taux d'inflatioll influence les taux d'intercUs car, avec l'inflation, la valeur de l'argent
diminue avec Ie temps. Done, si une institution de micro-finance veut sauvegarder la valeur
de son capital Ie taux d'inflation doit etre compris dans Ie taux d'interet demande aux clients.

Le facilitateur precise que la difference entre Ie taux d'interet demande aux clients et Ie taux
d'inflation s'appelle Ie "taux d'interet effectif'.

Etape 3. Le facilitateur presente l'exemple suivant sur flip chart:

Taux d'interet:
Taux d'inflation
Taux effectif

12%
18%
-6%

18%
18%

0%

24%
18%

6%

Etape 4. Le facilitateur remarque que nous avons vu comment Ie taux d'inflation influence les
taux d'interets pratiqnes par une institution de microfinance, mais que les taux d'interet
doivent aussi prendre en compte les couts de ces institutions.

n demande aux participants "QueUes sont les categories de couts pour nne institution de
microfinance?" II ~oute les reponses et complete au besoin. Ensuite, it presente les trois
categories de couts sur flip chart (prepare al'avance).

Reponses attendues:
• COllt de financement du capital
• couts d'operations
• provision pour pertes sur pret



Etape 5. Le FDAP "Quels sont des exemples de COllt dans chaque categorie"? n ecoute les
reponses et complete au besom.

Btape 6. Le facilitateur presente l'exemple chiffre suivant (en mettant les chiffres a cote des
couts listes sur Ie flip chart de l'etape 4).

Exemple chiffre:

•
•
•

cout de financement du capital
couts d'operations
provision pour pertes sur pn%t

Inflation
Total

20%
15%
10%

18%
63%

Etape 7. Le FDAP "Quel est l'effet obtenu si Ie taux d'interet pratique par une institution de
micro-finance est inferieur a cela?" II ecoute les reponses et complete au besoin.

RA: L'institution consomme progressivement son capital.

Etape 8. Le faciIitateur precise qn'il y a nne autre fa.;on de voir si Ie revenu de l'institution est
capable de couvrir ses couts. n presente "Ie ratio de l'autosuffisance"sur flip chart (prepare a
l'avance) et puis il donne un exemple chiffre.

Ratio de I'Autosuffisance:

Revenu (genere par les operations de credit)

COllt de financement du capital + Couts d'operations + Provision pour pertes sur pret

Exemple chiffre:

1000
83%

900 + 100 + 200

II fait les precisions suivantes:

• ratio < 100% vent dire que l'institution ne couvre pas ses couts
• ratio"" 100% veut dire que l'institution est "au point mort" (ses revenus sont

egaux a ses couts)
• ratio> 100% veut dire que I'institution n~alise un benefice

2>1
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Etape 9. Le FDAP "Quel est l'effet. sur l'institution de microfinance, d'un ratio inf6rieur a
100%?" n ecoute les reponses et complete au besoin.

Reponses attendues:
• Ie capital sera progressivement consomme et eventuellement l'institution

fermera ses portes

Etape 10. Le FDAP "Pourquoi est-il import~t de sauvegarder Ie capital de l'institution?!I n
ecrit les mots cles des reponses sur flip chart et complete au besoin.

Reponses attendues:
• ya genere Ie revenu
• crest Ie produit demande par les clients
• crest la raison d'etre de l'institution

Etape 11. Le facilitateur presente et commente Ie transparent sur "Ie portefeuille de credit de
l'institution". Par la suite, il distribue une copie aux participants.

Etape 12. Revue des objectifs

Materiels et Preparntion

• Objectifs sur flip chart
• "Les categories de conts pour nne institution de microfinance" (flip chart)
• "Le ratio de l'autosuffisance" (flip chart)
• "Le portefeuille de credit de l'institution" (transparent et copies)

".;



'. ~

,~ .'. .. -. '.. ~ ..... -

• I

'1 APPENDIX Y

~ PORTEFEUILLE DE CREDIT DE L~INSTITUTION

L'ACTIF LE PLUS IMPORTANT

GENERATUER DE REVENUS (INTERET ET FRAIS)

PRODUIT DEMANDE PAR CLIENTS

RAISON D'ETRE DE L'INSTITUTION

JJ

LE PORTEFEUILLE EST LA MACHINE DE PRODUCTION DE L'INSTITUTION

LA DELINQUENCE NOUS INFORME SUR LA CONDITION DE LA MACHINE



Seance IV: Les Indicateu~ de Perfonnance

Objectifs:

A la fin de la seance les participants seront capables de:

decrire les changements qui ant eu lieu depuis quelques annees dans Ie domaine de
microfinance
decrire les indicateurs de performance utiles pour les institutions de microfinance

Temps: 90 minutes

Etapes:

Etape 1. Presentation des objectifs

Etape 2. Le facilitateur remarque qu'il y avait une grande evolution d'idees dans la micro­
finance depuis que les premieres activites ont commence dans les annees 80. Ensuite, il
presente Ie tableau "ancien monde / nouveau monde de micro-finance" sur retroprojecteur
(voir annexe).

Avant de presenter chaque categorie du tableau, il montre d'abord Ie titre et il demande aux
participants de donner des exemples des pratiques de "l'ancien monde" et du "nouveau
monde". II ecoute quelques reponses avant de montrer celles qui sont ccrites sur Ie tableau. A
la fin de 1a presentation, il distribue une copie du tableau aux participants.

Etape 3. Le facilitateur precise que dans Ie "nouveau monde" de micro-finance, 1es
investisseurs (banques, bailleurs de fonds, etc.) commencent a exiger les indicateurs de
perfonnance avant de financer les institUtions de micro-finance. II precise que Ie projet PRET
adeveloppe une liste de ces indicateurs (voir annexe). II prcsente Ie tableau des indicateurs
sur retroprojecteur.

Le facilitateur montre d'abord Ie titre de chaque categorie d'indicateurs avant de montrer les
indicateurs meme. II demande aux participants de donner des exemples d'indicateurs de
performance qu'ils connaissent dans 1a categorie. II ecoute quelques reponses avant de montrer
et commenter la liste des indicateurs dans 1a categorie. A la fin de la presentation, il distribue
une copie des indicateurs aux participants.

Le facilitateur precise que Ie PRET croit fermement que les institutions de microfinance
doivent atteindre un certain niveau dans chaque categorie afin d'etre solides."
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Etape 4. Le FDAP "Pourquoi est-ce que les indicateurs sont-ils importants pour une institution
fmanciere?" n ecrit les mots cMs des reponses sur flip chart et complete au besoin.

Reponses attendues:
• developper une base de donnees
• fixer des objectifs a atteindre
• rectifier des problemes des qu'ils se soulevent
• repondre aux questions des investisseurs

Le facilitateur precise que les indicateurs ne doivent pas etre utilises uniquement pour
repondre aux exigences des bailleurs de fonds - iIs doivent d'abord etre un Dutil de gestion
pour Ie personnel de l'institution.

Etape 5. Revue des objectifs

Materiel et Preparation

• Objectifs sur flip chart
• "Ancien monde I nouveau monde de micro-finance" (transparent et copies)
• "Les indicateurs de performance PRET" (transparent et copies)
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ANCIEN MONDE NOUVEAU MONDE DU DEVELOPPEMENT

Modele I MHhodologie Modele I MHhodologie
-

Critere du type traditionnel pour I'aide Criteres commerciaux demandes pour les
humanitaire demande pour programmes de programmes et Ie systeme de rapports
Credit et Systeme de rapports .
Prerequi~ de Rapports Prerequis de Rapports
Rapports de variance # benefice avant et Etat des resultats, bilan, rapport de
apres Ie projet performance du portefeuille

Terme Utilise pour les participants Terme Utilise pour les participants

Beneticiaires Clients

Impact Impact
Le souci majeur est de toucher les plus Le souci majeur est de toucher les plus
pauvres seulement. .- defavorises sans affecter la viabilite du

Programme

Demandedesubvention Dcmandc de subvention
Les bailleurs acceptaient des demandes Les investisseurs sont interesses aun plan de
basees sur Ie style humanitaire et de GESTION (rentabilite. efficacite de
deveIoppement I'operation)

Tame du Programme TailIe du Programme
Petite et moyenne echelle consideree comme Grande echelle consideree comme
performante (10,000 beneficiaires consideres performante (l 0,000 clients consideres
comme enorme) comme un faible pourcentage du marche)

Qualite du Staff Qualite du Staff
Personnel dedie aux besoins sociaux des Personnel dedie aux besoins des defavorises
defavorises mais aussi aleur performance

Gestion Financiere Gcstion Financiere
Peu de sophistication. Information presentee Haut niveau de sophistication necessaire
infonnellement avec formules indulgentes (formules severes pour calculer la
pour calculer la perfonnance performance)

Collecte de donnees Collecte de donnees
Collecte manue]]e pour un systeme limite Collecte informatisee avec un systeme de

gestion de haute qualite
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Seance V: Les Criteres de Financement des Institutions de Micmfinance

Objectifs:

A la tin de la seance les participants seront capables de:

decrire les criteres que les investisseurs (banques, bailleurs de fonds, etc.) doivent
prendre en compte quand ils financent les institutions de microfinance
decrire les principes de base pour Ie fond de capitalisation

Temps: 90 minutes

Etapes:

Etape 1. Presentation des objectifs

Etape 2. Le faciIitateur explique que dans Ie nouveau monde de microfinance, les
investisseurs commencent a fixer des criteres de financement - et que les institutions de
microfinance doivent repondre aces criteres avant de recevoir des fonds.

Etape 3. Travail de Groupe - Le facilitateur fait les choses suivantes:

• n demande aux participants "d'imaginer que vous Stes Ie responsable d'un de
ces agences d'investissements (banque or bailleur de fond) qui veut investir
dans la microfinance. Avant de debourser les fonds, quels sont les criteres que
vous exigerez de ces institutions afin de vous assurer que l'argent sera bien
utilise, a court terme et a long terme?"

• n presente cette demiere question sur flip chart prepare a l'avance.
• n demande aux participants de lister leurs reponses sur les feuilles de papier

flip chart et de choisir un rapporteur qui presentera les nSsultats du groupe en
pleniere.

• n divise les participants en quatre groupes et precise qu'ils auront vingt-cinq
minutes pour completer la tache.

Etape 4. Pleniere - Les groupes presentent Ie resultat de leurs travaux. Le facilitateur precise
que les questions doivent se limiter a celles de clarification (pas de debat). A la fin des
presentations Ie facilitateur fait une synthese des reponses des groupes.

30 A out 1996
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Etape 5. Le facilitateur precise qu'il est prevu un fonds de capitalisation qui sera sponsorise
par l'USAID et Ie projet PRET. II precise que toutes les modalites de ce fond ne sont pas
encore etablies mais qu'il y a certains principes qui sont retenue. II presente sur
retroprojecteur ces principes:

Principes Pour Ie Fonds de Capitalisation

•

•

•
•

Ie fonds sera accessible aux institutions de microfinance qui repondent a de.s
criteres de financement qui seront definis dans Ie proche avenir
les criteres seront probablement similaires aux criteres developpes dans les
petits groupes.
il est prevu que Ie fonds soit gere par une banque locale
pour les institutions de microfinance qui repondent aces criteres, les fonds
seront offerts a un taux d'interet a etre determine

Etape 6. Le facilitateur precise que Ie projet PRET commence une nouvelle phase, et quia
partir de rnaintenant, il va concentrer ses efforts sur les institutions qui repondent aux criteres
de financement, et acelles qui accedent au fonds de capitalisation."

Etape 7. Revue des objectifs.

Materiels et Preparation

•
..
•

30 A out 1996

Objectifs sur flip chart
Question pour Ie travail de groupe (sur flip chart)
"Principes Pour Ie Fonds de Capitalisation" (sur transparent)
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Syntbese

Objectif

Les participants vont developper une liste d'actions, relative aux themes de l'atelier, qu'ils
souhaitent entreprendre dans leurs institutions.

Temps: 90 minutes

Etapes:

Etape 1. Le facilitateur precise que "l'objectif de la synthese est de retlechir sur des actions,
relatives aux themes de cet atelier, que vous souhaiteriez entreprendre dans vos institutions."

Etape 2. Travail de Groupe - Le facilitateur fait les choses suivantes:

• Le facilitateur precise que, pour faire la synthese, un dernier exercice de groupe
sera fait.
n demande aux participants "Par rapport aux principes presentes lors de cet
atelier, et aux connaissances que vous avez acquises, quelles actions
souhaiteriez vous entreprendre dans vos institutions?" II demande aux
participants de fournir leurs reponses selon les categories suivantes:

- Developpement / Amelioration de la Culture Organisationnelle
- Politiques de Gestion du Portefeuille (Capital)
- Politique des Taux d'Interets
- Developpement des Indicateurs

• II presente la question et les categories sur flip chart prepare a l'avance.
• II demande aux participants de lister leurs reponses sur les feuilles de papier

flip chart et de choisir un rapporteur que presentera les resultats du groupe en
pIeniere.

• II divise les participants en quatre groupes et precise qu'ils auront vingt-cinq
minutes pour completer la tache.

Etape 3. PIeniere - Les groupes presentent Ie resultat de leurs travaux. Le facilitateur precise
que les questions doivent se limiter acelles de clarification (pas de debat). A la fin des
presentations Ie facilitateur fait une synthese des reponses des groupes.

Etape 4. Le facilitateur annonce que c'est Ia fin de l'atelier et souhaite aux participants la
reussite dans l'application des principes qu'ils ont vus pendant l'atelier.

--
r.
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Etape 5. Divers

• Remerciements aux participants
• Distribution des classeurs (avec brefs commentaires)
• Distribution des cartes de visites

Etape 6. Le FDAP d'aider les facilitateurs avec Ie remplissage d'une fiche d'evaluation de
l'atelier. n distribue l'evaluation et leur donne 10 a 15 minutes pour Ie remplir.

Etape 7. Le facilitateur presente Ie mot de la fin et cloture l'atelier.

Materiels et .Prepamtion

• Questions pour Ie travail de groupe (sur flip chart)
• Classeurs avec documents divers
• Cartes de visites

30 A Olit 1996
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L'Atelier de Fonnation Sur la Transfonnation Institutionnelle

Objectifs des Seances

Seance I: L'Introduction ala Transfonnation InstitutionnelJe

A la fin de la seance, les participants seront capabIes de:

decrire comment les attitudes et pratiques institutionnelle peuvent influencer la
performance des pOltefeuilles de credit.

Seance II: Les Politiques et Procedures pour la Gestion Efficace (Le<;ons Th-ees du Secteur
Infonnel)

A la fin de la seance, les paIticipants seront capables de:

decrire les pratiques des pn3teurs d'argent dans Ie secteur informel et les implications
de ces pratiques pour les institutions de microfinance

lister quelques cMs de succes pour la gestion efficace des institutions de microfinance

Seance III: L'Etablissement des Taux d'Interets

A la fin de la seance, les palticipants seront capables de:

decrire l'importance de fixer des taux d'interets qui couvre Ie taux d'inflation
decrire les couts qui doivent etre couvelts par les institutions de microfinance
decrire l'impol1ance de preserver Ie capital (pOltefeuille)

Seance IV: Les Indicateurs de Perfonnances

A la fin de la seance les palticipants seront capables de:

decrire les changements qui ont eu lieu depuis quelques annees dans Ie domaine de
microfinance
decrire les indicateurs de performance utiles pour les institutions de microfinance

,
Seance V: Les Criteres de Financement des Institutions de Microfinance

A la fin de la seance les participants seront capables de:

decrire les criteres que les investisseurs (banques, bailleurs de fonds, etc.) doivent
prendre en compte quand ils financent les institutions de microfinance
lister des exemples des criteres qui seront exiges afin d'acceder aux fonds de
capitalisation
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APPENDIX B
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WORKSHOP 1
(Aug. 22-23, 1996)
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?
r r-- 17 r.tllt 0fj (.\ V'tlJ .11

.-" 'Di OS i

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent VOllS aider dans
votre institution?

__ A ~;~ ~~Cq) fJ(f ),t\ D~~ tvh ¥ J.J I"\.J,a'V(lNt/t-o')~

A t~'~ ).~, tr~~J[+J>1-1 J~Y) \fV\r {lI\c,H~t/P,? Ift'Crkh·JJ.~ Ji V:4iJ

3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?

~ r'1! /M.~ 0')"~W It, ~~4;&Jrujd
I ,It'~ M )t(,'h'D~"Itr . &lhll-f...t<M(~ •

c Jcr)'f"( ~tt,J( ~ ~"'rt r~r f HI v'''-- ~x. C2I1(l,rj/I}J



EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?

2. Comment est-ee que les connaissanees acquises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment pent-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?

2. Comment est-ee que les eonnaissanees aequises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

~ ~ ~ a:£ f-et_u:f-
c&:.. cCu-~i;

3. Si eet atelier est n5pete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
t
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?

{?dJL~~r~

r/~--A'

2. Comment est-ee que les connaissances aequises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

r

. , '

3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-9n l'ameliorer?

...~~"7,?I 7~'
",

I..

==.. ----=== ,==--==-==~==



EVALUATION

2. Comment est-ee que les eonnaissanees acquises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

~ -~"'-J ......... ~~.,,/ ~ o.-c..~J-~: ~~~ '.
~~ i1-fA .i ~~L~.·. r.r~~~(5"-'

===============.=--~--"--._~ _.=====...=----_.



EVALUATION

2. Co~m~nt .est-ee que les eonnaissanees aequises lors de eet atelier peuvent VOllS aider dans
votfe msututlOn?

t~<i~~£~~~~cLF~
~~Rk~\y"~~k~~~
J..:-"uA';"'" £k J.....~ 4....tk~ ~ \-\.0:1~ •

3. Si eet atelier est repett'S a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?

~~~\~ k ~cl{~Ji.l~~ rJ..o.~
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier? . (

/~~ ()- ~~'-~. ~ ~-\-~~\Yr'i->-- \.y-..d-- "-\~~)
~~ t....... ~~ J+4..\\-.~ ~.....-: ~ L ~ .....I'-'.t..
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2. Co~m~nt .est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous- aiOer dans
votre mstltutlOn?
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3. Si eet ate,lier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lars de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

)fr~d ;;t I~ (ffiu~

J--L f(i'v~ b dO' ,,/~ ~

3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

2. Comment est-ee que les eonnaissanees aequises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
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~~ ?"t~~ C-:..~ ~
~ '2"#~j;



EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?
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2. Comment est-ce que Ies co' .votre institution? nnalssances acqUlses lors de cet atelier peuvent vous aider dans
~ I

3. Si cet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer? p
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EVALUATION

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

2. Comment est-ce que les connaissances acquises 10rs de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution? ...... _ _' j
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3. Si cet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?

2. Co~m~nt .est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre mstltutlOn?

3. Si cet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
/

~r at~ /IUA-~ .e- ~'t~

1+ t::?~ ~t<::. ft~ 1wf ~~



EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier? .
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2. Co~rn~nt .est-ce que les connaissances acquises 10rs de eet atelier peuvent vous aider dansvotre lfiStltutlOQ?

3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment pent-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?

ce.f

2. Comment est-ee que les eonnaissanees aequises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?



EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment pent-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?
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2. Comment est-ee que les eonnaissanees aequises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?



EVALUATION

2. Comment est-ee que les eonnaissanees aequises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

/ / 0 r rf., ~. ,. - f _/ /l/
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

k~~ "-'- So d~<-<-< Se.. Cd>< ... l,'k,..oo<./-~~
~ ~rY-e::... ~~ rh~'e _

3. Si cet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

2. Comment est-ce que les con . .votre institut' ? nalssances aeqUlses lors de eet atelier peuvent VOllS aider dans
IOn. .

\
3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?

-tv~~ 1/~~ eu-<X~~
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EVALUATION

I. Quels sont vos impressions de eet atelier?
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2. Comment est-ee que les eonnaissanees acquises lars de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Si eet atelier est n5pete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?

rI~.-u-e. :-M e-..e.-
/~j~ : -;;:;:M ~~

Re-e~~:~

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de eet atelier peuvent vous aider dans
votre institution? . .
~~ e~~~ a~~~~~ ~ ~ -&.4~
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~, .e"...~~ cle..." ~1M<-e&L _
~~~eYd-~.

3. Si eet atelier est repete al'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier? .
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2. Comment est-ce que les connaissances ac' 1 d .votre institution? qmses ors e cet atelIer peuvent vous aider dans
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

2. Comment est-ce que les c· .votre institution? onnalssances acqulses lors de cet atelier peuvent vous aider dans
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier? .
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2. Comment est-ce que les connaissances acquises 10rs de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

3. Si eet atelier est n5pete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier?

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Sl eet ateher est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?



EVALUATION

2. Comment est-ce que les connaissances acquises 10rs de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?
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2. Comment est-ee que les eonnaissanees acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?



EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de cet atelier? ..
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2. Comment est-ce que les connaissances acquises 10rs de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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3. Si eet atelier est n5pete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION
1. QueIs sont vos impressions de cet atelier?
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2. Comment est-ce que les connaissances acquises locs de cet atelier peuvent vous aider dansvotre institution?
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3. Si eet atelier est repete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION
1. Quels sont vos . .ImpreSSIOns de eet atelier?
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3. Si eet atelier est fepete a r .avemr comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?

fJlf4 rYU~~ "

- .D I~/,;',-. r h~ -4~. cit.,r
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3. Si cet atelier est n5pete a l'avenir comment peut-on l'ameliorer?
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EVALUATION

1. Quels sont vos impressions de eet atelier?
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2. Comment est-ee que les eonnaissanees . 1 0votre institution? aeqUlses ors de eet atelIer peuvent vous aider dans
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3. Si eet atelier est repete I' °a avemr comment peut-on l'ameliorer?
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2. Comment est-ce que les connaissances acquises lors de cet atelier peuvent vous aider dans
votre institution?
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Background:

Scope of Work: Institutional Transformation

Frank F. LusbYI III

The intention ofDevelopment Alternatives' contract under PRET is to provide assistance to
institutions that provide financing to microentrepreneurs and institutions that provide other types
of services that help microentrepreneurs to improve their businesses. These services may include
market linkages, business skills training, institutional/association strengthening and information
on improved technologies. .

Part ofPRETIDAi's program is providing assistance to NGO micro credit programs. Due to the
number ofgroups and other competing work, PRET/DAI is not extending individual technical
assistance. Rather a series of seminars is being held to provide the NGOs with tools to better
manage their programs or initiate programs. To date, three seminars have been held: Arrears
management, micro credit accounting and financial management. A fourth seminar on credit
policies and procedures will be held in June.

Scope ofWork:

The next seminar in this series is "Institutional Transformation", The purpose of this seminar is to
assist NGOs to think: through and address a broad range ofinstitutional issues as they implement
micro and small enterprise development programs. Using SEEP network materials, the contractor
will present a seminar that addresses the components of institutional development.
These components are:

vision: the ability to articulate and generate conunitment to the mission, goals, client
population and approach the organization pursues.

capacity: the ability to translate thinking into action. This requires structure, systems and
procedures, staff, and an organized set of tactical steps and choices which allow the
organization to carry out its mission.

resources: the ability to acquire resources and manage them

linkages: the ability to build productive relationships with a wide variety of organizations

Most NGOs participating in this seminar are at the development stage or are trying to reach
sustainability. This seminar will help the organizations understand their current situation and
make plans for their institutional development. Individual NGO follow-up will take place for
selected NGOs and a planning exercise completed with them that will map out the requirements to
take their organization to sustainability and finally expansion reaching large numbers of clients.

The consultant will:
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I. Design the seminar. Prepare all seminar materials.
2. Conduc:t the seminar.
3. Hold individual NGO planning sessions with 4 NGOs.
4. Prepare a final report with all ofthe seminar andrplanning session materials and suggestions for

future work

The level ofeffort for this work is 21 days.


