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EVALUATION OF THE ARIES/CESAG CREDIT MANAGEMENT
 
SEMINAR IN SENEGAL, JUNE 12-17, 1989
 

Introduction 

From June 12 to 17, 1989, USAID/Senegal sponsored a CreditManagement Seminar conducted by CESAG with the assistance of Robert R.Nathan Associates, Inc., under the auspices of the ARIES project. The
following is an evaluation of that 
seminar, providing recommendations for

future action.
 

Background 

The Senegalese Credit System 

The rural credit system in Senegal is experiencing a crisis. Since 1983,the Senegalese banking system has been plagued by liquidity problems andprogressive deterioration of its portfolio. 
a 

One report cited that, on average,the Senegalese loan portfolio had declined 56.6 percent. To cut costs andreduce risk, many banks have chosen to withdraw from rural credit and totarget individuals and enterprises with a substantially lower risk, i.e., largerindustries. Thus, the formal banking system is out of reach for the small
and micro entrepreneur, to the extent that it ever served 
him. 

In the past, other credit options existed for rural farmers, villagegroups, and entrepreneurs. The Office National de Cooperaticn etd'Assistance au Developpement (ONCAD), was established to promote agricultural development by acting as an intermediary between village groups orcooperatives and the National Development Bank (BNDS). In addition, ONCAD
also furnished agricultural inputs. 

Despite the government's good intentions, ONCAD became a financialcalamity, plagued by corruption and mismanagement. It was clear that new 

1. Etude sur les Contraintes du Systeme Bancaire Senegalais qui LimitentI'Octroi des Credits aux Petites et Moyennes Entreprises, Charbal ZAROUR. 



2 
measures would to behave taken. In an effort to revitalize the bankingsector, the Senegalese government undertook a series of reforms entitled"Plan a Moyen Terme de Redressement Economique Financier" (PREF). Oneof the consequences of this reform 

et 
was the elimination of ONCAD and the
forgiving of all loans to cooperatives. This had two 
very significant effects 

on the rural sector: 

* It created a credit void for rural farmers and entre
preneurs whose toaccess formal credit was already
limited. 

* It encouraged a mentality that loans were actually grants
that did not have to be repaid. 

Clearly, whatever institution(s) took over ONCAD's responsibilities wouldhave a heavy burden to bear. Not only would it have to fill the credit void,but it also would have to readjust the mentality of the rural farmer andentrepreneur from a "grant mentality' to one in which borrowers assumeresponsibility for loan repayment and take that responsibility seriously. 

In an effcrt to fill the credit void, A.I.D. and other international organizations began promoting the development of credit programs within nongovernmental organizations (NGOs), whose organizational capacity seemed mostsuitable for taking on the task of credit extension and the training of ruralentrepreneurs and farmers. Many local Senegalese NGOs had never run a
credit program and extensive credit administration training needed.
was

Thus, A.I.D. called upon the services of the \RIES project.
 

The ARIES Project 

In mid-June, Robert R. Nathan Associates, Inc. (RRNA) assisted a localtraining institute, CESAG, in running a Credit Management Seminar under theauspices of the ARIES project. ARIES (Assistance to Resource Institutions forEnterprise Support) is a five-year A.I.D. project designed to strengthen thecapabilities of organizations in developing countries to implement small-scaleand micro-enterprise development programs. The project has three integrated components: applied research, training, and technical assistance. 

Over the course of the project, ARIES has developed numerous trainingpackages, including one focusing on credit management. These packages aregeneric, which facilitates their use worldwide in countries with varying levelsof credit experience. The Senegal seminar was ARIES' initial experience inadministering the credit management package in French West Africa. A keycomponent, therefore, was the thorough needs assessment conducted two
months before the seminar was scheduled to take place. 
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Needs Assessment 

In April, RRNA sent George Butler to Senegal for two weeks toperform a needs assessment for the seminar. Mr. Butler spoke to represen
tatives of NGOs to investigate their perceptions of their own training needs.He found that many local NGOs had not yet initiated credit programs andthose that had were still relatively new at program management. TheSenegalese NGOs were interested primarily in the practical aspects of howstart up o credit program. Mr. Butler's needs assessment recommended an 

to 

introductory seminar, Focusing programon planning, financial control, andpersonnel training. Because of the initroductory nature of the seminar, it wasdecided not to use tne ARIES' training package in the form it had been usedelsewhere. Instead, Mr. Butler worked in close collaboration with CESAG, aregional training institute based in Senegal that was chosen to run the
seminar, to develop a more elementary course outline based 
on the ARIES
package. It was agreed that the seminar organization and actual course
development would be the responsibility of CESAG, 
 who would work closely
with CONGAD, an umbrella organization comprising member NGOs. 

In addition to the need for training, the assessment identified the needand opportunity for coordinating and standardizing the credit administration

strategies and loan terms of the NGOs and international private voluntary

organizations (PVOs) endeavoring to replace the failed government agencies. 

The Credit Management Seminar 

Selection of Participants 

In the interim between the needs assessment and the arrival of theRRNA evaluation team, CESAG and CONGAD sent a total of 40 seminar
announcements to local NGOs. The announcements included an application
inquiring about the NGO's activities, level of expertise in credit, and so on.CESAG and CONGAD received 39 applications and chose 28 individuals repre
senting 25 NGOs to take part in the seminar. The criteria necessary fortaking part in the seminar were (1) the existence of a credit program; (2) theadministrative level and staff function of the individual representing the NGO;(3) the NGO's level of need for credit training; (4) number of years of
experience. Of the 25 NGOs that were chosen, 9 had already initiated acredit program. Copies of the announcement and the application form can be
found in Appendix A. 

The Sarninar
 

The Credit Management Seminar, the theme of which was "The Roadto Autonomy," lasted five days, including one day in the field to visit and 
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interview village groups and small and micro entrepreneurs. Coursestaught by CESAG trainers alone or in collaboration 

were 
with an outside consultant.One course was taught by Moussa Ba, a representative from a local NGO.There were three main instructors: Roger Kouessi, a recent graduate of theCESAG institute; Abou Tall, consultanta with CESAG; and Adrien Dioh, aprofessor at CESAG. Some courses were taught jointly with outside expertsincluding George Butler, consultant for RRNA; Frank Lusby, team leader forthe Sahel Regional Financial Management project; and Wendy Weidner, RRNA

associate. 

The following section briefly describes the subjects covered by theworkshop, covering the methodology and materials used. Appendix Bcontains the detailed course outline developed by George Butler and CESAG.Appendix C contains material actually used during the course, including
worksheets and copies of overhead projections. 

Monday 

Objectives of the Seminar. Presented by Abdoulaye Ndiaye, director
training at CESAG. This session comprised 
of
 

a basic overview of the seminar'sobjectives, laying out the seminar's structure day by day. Each participantintroduced him/herself and described his/her NGO's activities. 

Determining Credit Program Objectives. Presented by Adrien Dioh. This
section dealt with the 
necessary indicators and objectives for a successfulcredit program. The participants split up into groups and were asked toelaborate their own development objectives and how they felt a creditprogram could contribute to the achievement of those goals. They thenregrouped and discussed their various views. Much of the group discussioncentered on the distinct problem in Senegal of changing the mentality ofbeneficiaries from perceiving loans as to onegrants of understanding theconcept of credit and accepting responsibility for loan repayment. 

Determining a Credit Policy. Presented by Abou Tall. This sessionfocused on relating the characteristics and real capabilities of beneficiaries tocomponents of credit policy such as guarantees or collateral, loan size, and
interest rates. 

Projecting Funding Needs. Presented by Roger Kouessi and GeorgeButler. This session dealt with the importance of separating loan funds fromoperating funds; it included an example of a loan portfolio projection and
related operating budget projection. 
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Tuesday
 

Preparing a Procedure Manual, Presented 
by Roger Kouessi. Thissession outlined recommended procedures to follow for disbursement andcollection of loans. It developed a systematic approach to loan administrationand loan approval or rejection, and a strategy for managing a loan portfolio. 

Financial Control. Presented by Roger Kouessi. This session focused ondocumenting and recording all transactions; producing regular financial statements and reports; and financial auditing, both internal and external. Inaddition, it covered various risks of a credit program and ways of minimizing
them internally. 

Loan Dispersal, Recovery Rates, Registering Accounts, and Financial Reports.Presented by Roger Kouessi. This session centered on methodologies forloan recovery and generated a good deal of group discussion. It also laidout step-by-step procedures for close and consistent tracking of loans to
 
ensure acceptable recovery rates.
 

Personnel Organization and Training. Presented by Adrien Dioh. Usingthe Kaolack case study developed by ARIES, this session dealt with how
choose, train, and motivate personnel. 
to
 

The case study elaborated a personnelproblem within a project and participants were asked to come up with
solutions and alternative methodologies. 

Wednesday 

Field Trip to Kaolack. Participants were split into two groups. One
visited a village group assisted by CARITAS and 
 the other a village groupassisted by the Overseas Education Fund (OEF). Participants were able toask beneficiaries and project staff questions about their credit programs.
The next stop was the USAID/CEDP 
 office in Kaolack, where the participantswere given a short presentation of the components of the Kaolack small andmicro enterprise assistance by project administrators. The participants thensplit up into groups of five or six people and visited various entrepreneurs inthe Kaolack market who were clients of the project. 

Thursday 

Preparing Beneficiaries to Receive Credit. Presented by Roger Kouessi andFrank Lusby. This sessicn focused on choosing clients, establishing eligibility,working with the client to explain credit policy, visiting clients' businesses,checking their accounts, the differences between working with individuals andwith groups, promoting group solidarity and helping to organize groups forreceiving and repaying loans, and ways to classify groups as to their level of
sophistication and progress toward autonomy. 



6 

Processing Applications for Credit. Presented by Moussa Ba. This sessioncovered why and how the NGO should establish its own viability beforecommitting itself to starting a credit program and the minimum information necessary before extending credit to an individual or group. It also focused on how to analyze a client's revenues and spending habits, guarantees, reliability, marketing potential, and borrowing and repayment cycles. The coursealso covered how prepare simple cash flowto a projection with the bene
ficiary, revealing her ability to meet repayment terms. 

Selecting Credit Worthy Clients. Presented by Abou Tall. This session
focused on credit risk assessment and specific qualifications or criteria that
should be met by credit worthy clients - both individuals and groups.Discussion stressed the importance of determining the character reputation ofborrowers and guarantors, as well as their income-generating prospects in 
both good and bad years. 

Suivi - or Following up on Clients. Presented by Abou Tall. This
session elaborated upon the importance 
 of regular visits to a client's place ofbusiness, following up on his activities, trouble-shooting possible problems,and building the client's confidence in the program by prom,.:,ting a relationship of mutual trust and support between the credit program and the client. 

Friday 

Evaluation and Measuring Progress. Presented by Roger Kouessi and
Wendy Weidner. This session dealt with the 
 importance of internal and

external project evaluations. Focusing strongly 
on internal evaluations, thesession covered the need for baseline data; the development of social,economic, and institutional progress indicators; and the process of conducting 
an evaluation. 

Crisis Management. Presented by George Butler. This session dealtwith crises that occur frequently in new credit programs, the most effective ways to minimize their detrimental impact, and what corrective actions can
be taken to avoid repetition. 

Discussion and Exchange of Experience. Group participation. Various
NGOs discussed their credit programs and answered questions. 

Seminar Evaluation. Group participation. Participants assessed the success of the seminar ARIESand completed evaluation forms. 

The Development of a Center of Information for Credit Training andManagement. Facilitated by Abdoulaye Ndiaye with group discussion. Theroles of CONGAD and CESAG were discussed in relation to the development
of a resource center to support NGO- and PVO-administered credit programs. 
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Key issues included who should organize and conduct further seminars;which agencies are best situated and able to provide training expertise,program design and management assistance; and possible standardization of
NGO and PVO credit policies and strategies.
 

Evaluation 

In general, the seminar was a success. It accomplished its purpose byproviding local NGOs with a preliminary understanding of how to set up andmanage a credit program. In addition, it went a step further by creating alinkage among PVOs and soNGOs, they could familiarize themselves witheach other's activities, exchange experiences, share ideas, and learn from oneanother. Like any first run, there were some problems that need to beaddressed. But the seminar served to whet the appetites of the NGOcommunity and make them want to learn more. 

CESAG is an impressive organization and did a fine job running theseminar. However, CESAG could have put more effort into preparing thecourses and materials before the seminar began. For example, the trainersfor specific courses were not selected until the Friday before the seminar(which started on the following Monday). The RRNA team was suppiied withFrench translations of the outline initially prepared by George Butler and
CESAG, but we were not given any material concerning what was actually
going to be taught in each session. One of our roles was to advise CESAG
and assist them in developing the seminar coursework. Any advisory assistance we offered was impaired by the little 
 advance knowledge we had ofexactly how they were going to conduct the sessions. 

Therefore, CESAG should be encouraged in future seminars to choosetheir trainers and develop their sessions in advance. The trainers should
work together to ensure there is no repetition in what they are teaching and
to provide constructive criticism of each other's course outlines. A trial runthrough of the seminar could target sessions that are poorly organized or toodrawn out. Another key recommendation would be to have any informationor worksheets ready to hand out before the session begins so participantscan use them during the lesson to facilitate their understanding of the course 
material. 

Evaluation by Participants 

At the conclusion of the seminar, the participants were asked toevaluate the seminar both orally and through anonymous evaluation forms puttogether by ARIES. The following points synthesize their impressions. For amore detailed account of the participants' suggestions, please see Appendix D. 
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The participants were asked to grade several aspects of the seminaron a scale of 1 to 10, with 1 being poor and 10 being excellent. The

following were the average results: 

Written information: 7.3 - this was largely because CESAG did not 
have the materials ready to hand out on time,
which frustrated some participants. 

Instructors: 7.9 - there was some feeling that some of the
instruction was too "white-collar" and that some 
sessions were not well planned. 

Seminar organization: 7.7 

Participants: 8.2 

Installations: 9.1 

On the whole, the participants were satisfied with the seminar. Manythought that it helped define important issues addressto when starting acredit program. Although participants seemed to want more information,nearly everyone felt they had increased their knowledge of credit policy and
had been exposed to new conceptual and methodological ideas. Most 
 individuals wanted more practical, step-by-step information. Overall, they thoughtthere was too much information in too short a time span. Many participantswould have liked the seminar to be extended over a greater period of time,
while others wanted shorter, more compact sessions. Many felt that because
the seminar attempted to convey too much information, it was difficult to
manage time within the sessions effectively. The overriding opinion,
however, was that the seminar was helpful because it taught the essentials
for creating an effective credit program. 

When asked what subjects were most interesting, most participantspreferred courses on the internal administration of credit programs, such aspreparing a procedural manual, developing a credit policy and client selectioncriteria, financial reporting, following-up on clients, training credit personnel,and the general favorite debate topic - interest rates and guarantee requirements. Courses that were less favorably received included treatment ofcredit demand, crisis management, and preparing beneficiaries to receivecredit (referred to as "sensibilisation" in Senegal). 

For the most part, participants thought that the exercises used duringthe seminar were helpful, although some pointed out that it would have beenuseful if there morehad been of them and if they had been distributed intime to be used during the session. The teaching technique preferred by the 
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materials running a close second. 

Recommendations 

The evaluation team has chosen to make recommendations at twolevels. Since this is the first time the ARIES project has run a creditmanagement seminar in French West Africa, there are specific in-houserecommendations that relate to how ARIES can best alter the trainingpackage to create a better "fit" in other African countries. On another level,there are different recommendations for USAID/Senegal on follow-on work the development and funding of future seminars.
 

Internal Recommendations 
 for ARIES 

Training Modules 

Although the seminar was meant to cover a lot of material at anintroductory level, many participants thought that it had too much informationin too short a time span. Ideally, any follow-on seminars should take placein smaller modules lasting two to three days and should go into greaterdetail and depth on one or two subjects. For example, a seminar could beconducted over a weekend and focus exclusively on portfolio projection.The following month, another seminar could concentrate on personnel trainingand management. This would not only allow for a more in-depth understanding of key credit issues, but it would permit NGOs to choose themodules they think would be most bencficial to the development of their
credit program. 

Needs Assessments 

The ARIES project regularly conducts a needs assessment before eachseminar. This practice is particularly important in West Africa, where levelsof credit experience vary greatly from country to country. ARIES shouldcontinue to perform needs analyses each time a seminar is scheduled in anew country. Courses developed for previous seminars can and should beused as resource material when building on the credit management packageor, depending on the level of expertise within the country, when developingspecialized seminar outlines. It is important to build upon the ARIES information base each time a seminar is conducted. 
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Use of ARIES Materials 

Although the ARIES credit management package was used innot itsentirety because it would be too advanced for this seminar, future trainingmodules would benefit from the use of select portions or all of the package.CESAG put together some useful materials, which are included in the appendices, but they often lacked practical worksheets, which can be of tremendous assistance when learning something complicated like portfolio projectionsor operating budget management. This, of course, suggests that the ARIEScredit management package should be translated completely into French. 

Expanding on the Credit Material 

In the course evaluation, many participants suggested additional subjectswhich could be added to the credit management package, such as sustainability, logical framework for project evaluation, marketing, and financial
 
legislation.
 

Use of Role Playing and Case Studies 

Sessions which encouraged the active participation of the seminarmembers were often the most successful. ARIES should consider includingrole'piayAng sessions in the credit management package, particularly in suchsu 'jec!s as selecting clients or training clients in how to keep their ownfinaniciai records of loan repayment. Cases studies, such as the Kaolackpiece,. could be shortened and modified to focus on key problematic issuessuch as crisis management or personnel selection, and used in the course as 
well. 

Targeting the Seminar Audience 

Seminar participants should be chosen so their levels of experience aresimilar. This will allow the seminar or module to advance at a pace that iscomfortable to the majority of participants. Many of the participants in the
Senegal seminar had different levels of credit background. Some of
had not begun programs, others 
theNGOs had just started, while some programswere fairly advanced. In one sense, the participants with the less developedcredit programs were at an advantage because they learned from those whohad more experience. The problem is, however, that since the level ofexpertise varied, it was sometimes difficult to tailor a specific class to satisfyeveryone's level. For example, the class on budget projection was notablydifficult for some people, whereas others understood the process andbecame agitated and bored when the material was covered over and over 

again. 



Using Local Expertise 

Expatriates or consultants should act as advisers but should not teachthe courses themselves. The first problem is communication - oftentimes,French is not the expatriate's first language. The second is that these
seminars should enable the development of a group of competent, 
experienced trainers who remain when 
with 

the seminar is over. Working in tandem an expatriate, but teaching the course himself or herself, will encourage
the development of local talent. 

Experienced Trainers 

Whenever possible, trainers who have had field experience in creditprograms should be used to teach the seminar. This will allow for a morepragmatic, rather than theoretical, tone to the seminar. Although CESAG dida good job with their course and were well organized with overhead projections and other materials, an aspect they lacked was the "hands-on," nutsand-bolts type of experience. The few instructors who had had fieldexperience were generally favored by the participants. 

Group Excursions 

The field trip to Kaolack was, for many participants, a very usefulexercise. It allowed members to and withmeet talk directly entrepreneursto find out first-hand what worked and did not work in a credit program.Although this could definitely be added to the credit management package asa suggested activity, particularly for sessions that are more introductory innature, great care should be taken in how the field trip is executed.Whenever possible, the excursions should be to credit programs that are inclose proximity to where the seminar is being held. The field trip toKaolack was too far away and left many of the participants fatigued.participants should be split into smaller 
The 

groups when visiting village groupsentrepreneurs. A gang of 15 descending upon a village group proved to be 
or 

rather intimidating, and it is questionable whether the information received inthese rather formal interrogation sessions was really valid. Wheneverpossible, the "dog and pony show" approach should be avoided. 

Recommendations for USAID/Senegpl 

Development of Training and Management Information Center 

A key objective for CONGAD, CESAG, USAIDand is the development ofan information center that will serve as a resource for NGOs, supplying themwith training and managerial assistance for their credit programs. GivenCONGAD's connections to its member NGOs, it is generally agreed that theyshould take thison role, drawing on the experience of CESAG as a resource. 
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If the Information Center becomes a reality, future seminars could beplanned and arranged by CONGAD, with CESAG acting as consultantssupplying training expertise. It is not clear, however, that CONGAD has theinstitutional or financial capabilities to take on such a task. Thus, it isdoubtful that they will volunteer to set up a workshop on their own. 

It would be advisable for USAID/Senegal to continue its encouragementof the development of c. edit programs by facilitating future seminars.CONGAD and CESAG are aware that they need to collaborate and that futureseminars will be their responsibility. However, they may not take action
without the assurance that additional funding, technical assistance, and
 resource material will be provided. 

We would advise USAID/Senegal to instigate planning sessions to assistCONGAD and CESAG in developing a plan of action for future seminars andthe formation of the Information Center. USAID could supply the fundingnecessary to develop future training modules. An organization such as RRNAcould extend technical assistance and provide resource materials to CONGADand CESAG to assist them in developing long-range planning to provide NGOswith training and technical assistance in the development of credit programs. 

The RRNA team would also advise USAID/Senegal to assist CESAG andCONGAD in developing a credit methodology with standard rates and terms.NGOs and PVOs will be much better equipped to replace government creditprograms with their own if their methodologies and strategies, particularly
their rates and terms, were 
similar enough to avoid disorder. 

Follow-on Seminars 

As mentioned earlier, follow-on seminars should take the form ofshorter, more intensive modules focusing specificon credit program components. In collaboration with CONGAD and CESAG, the ARIES project couldassist in developing and conducting these modules with the use of ARIESmaterials. The Credit Management package developedwas precisely for indepth training these modules will require. 

These credit management seminars should be replicated and taughtthroughout West Africa. USAID/Mali and USAID/Guinea have alreadyexpressed interest in working with the ARIES project to develop futureworkshops. Since CESAG is a regional training institute, it could conduct theseminars using the ARIES Credit Management package. RRNA could facilitatefuture seminars by conducting needs assessments, providing advisory services,
and evaluating and monitoring sessions. 
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43CENTRE AFRICAIN SUPERIEURES EN GESTION_ETUES 

SEMINAIRE SUR LA GESTION DU CREDIT
 

FICHE D'INSCRIPTION
 

(A faire parvenir au CESAG le 7 Juin au plus tard)
 

Nom ....... .............................................
 

Pr~nom..................................................
 
Date et lieu de naissance ...............................
 

Institution.............................................
 

Adresse..................................................
 

Ville ...................................................
 

T616phone ...............................................
 

ETUDES (commencer par l'6tablissement fr~quent6 en dernier
 

lieu)
 

Nom et lieu de Ann~es d'6tudes Mati~res Dipl6mes
 

l'tablissement de ..... A..... principales obtenus
 

...........................................................
 

...........................................................
 

............................................................
 
STAGES effectu~s pour 6tudes ou A titre professionnel
 

Organismes Date Objet du stige
 

............................................................
 

..................................................................
 

EMPLOI (donnez des renseignements assez d~taill~s pour le
 

poste que vous occupez, vos foncLions et responsabilit5s)
 



A- Emploi actuel
 

Poste occup:
 

Organisme :
 

Ann~es de service
 

Nom de votre chef de service
 

Nombre d'agents ;ous vos ordres
 

D~crivez les principales activit~s de votre organisme
 

..........................................................
 

. . . .. .. . ...........................................
 

. . . .. . .. ...........................................
 
Avez-vous une experience en mati~re de gestion du credit ?
 

Ddcrivez votre travail et indiqv.",z vos responsabilit~s
 

........... 
 . ................. 
 .........................
 

............... ..........................................
 

...........................................
 

B- Emploi pr&cedent
 

Poste occup:
 

Employeur :
 

D~crivez votre travail et indiquez vos responsabilit~s
 

......... ..... 
 ...........................................
 

........ 
 . .... ...........................................
 

..........................................................
 

QUELLES SONT VOS ATTENTES VIS-A-VIS DU SEMINAIRE ? 

.. .. ... ..........................................
 

...... ...
 ,................. ..........................
 

"..........................................................
 

AVIS DU OUPERIEUR H[ERARCHIQUE
 

Quelles sont vos attentes en ce qui concerne la session pour
 

laquelle votre collaborateur est candidat ?
 

.. ............................. 
............
 

..................... 
.....................
 

Signature ...........................
 



I -BUTS 

Permettre aux participants de

-renforcer leurs structures et moyens actuels
 
dt interventions en gestion du credit

-acqu6rir des outils pour se 
lancer dans cette activit6
-echanger des exp~riences et harmoniser les m6thodes
d'interventions des ONG en 
milieu rural
 

II-PUBLIC CONCERBE
 

Le s~minaire r~unira une 
trentaine de participants
-administrateurs de programme, coordonnateurs de projets e:
 
cadres moyens des ONG

-responsable-. de crddit et/ou de projets des organismes de
financement et 
d'aide au d6veloppement.
 

III-CONTENU
 

1-Programme
 

-Planificati.- et develkppement des programmes de cr6dit
 

Administration et contr6le des programmes

-Mise en oeuvre
 
-Evaluation
 

2-Indications m4thodologiques
 

Exposes-discussions, 
'.udes de cas, presentations et
 
6changes d'exp~r:.E-ces v4cues, visites sur 
le terrain.
 

IV-CONDITIONS DE PARTICIPATION
 

-Remplir le '.lletin de participation et l'envoyer

au Cesag au plus tard le 7 Juin 1989
 

-Les organisateurs prennent en 
charge le coat de la
formation, les supports p~dagogiques,repas, pause cafr,

excursion etc...
 

-S'acquiter d'une participation forfaitaire et symbolique

de 20 000 FCFA aux frail. de production du mat4riel
 
pedagogi.que
 

V- ADMISSION
 

La liste d~finitive des candidats 
retenus sera affich~e au
CESAG au plus tard le 
c Juin 1989.
 



CENTRE AFRICAIN D'ETUDES SUPERIEURES EN GESTION
 

Cesag
 

SEMINAIRE DE FORMATION
 

THEM LA GESTION DU CREDIT EN MILIEU RURAL
 

DATE ET LIEU : DU 12 AU 16 JUIN 1989
 

AU CESAG, DAKAR
 

Adresser toutes correspondances A
 
Mr Abdoulaye NDIAYE Directeur de la
 
Consultation et Creation d'Entreprises
 
CESAG BP3802 T61 22-80-22
 
Dakar
 

Pour tous renseignements contacter
 
Messieurs - Roger KOUESSI
 

- Abou TALL
 
CESAG, Dakar
 



APPENDIX B
 



CREDIT MANAGEMENT SEMINAR TO BE
 

CONDUCTED BY CESAG IN DAKAR
 

JUNE 12 - 16, 1989
 

SESSION #1
 

INTRODUCTION
 

The theme of -he re "_; _-oi..- . -: nanagementmmended 
se nar i s 7':- D. 73 A _}; .. 

One cf t.:e " rea . hiest.i 

conversion of gran fr.: :.. :- z:-. 

Zcnsider a v:liage orgaiizat2con wl-,ich has teen receiving 
gran:s to fince produztive ac:.v--:iez. Afte_ s3nme 'zime the 
activities generate enougih incime so t,-at the grants can be 
replaced by repayable loans. Finally, the village 
organization learns to manage its own revc-n.'ug credit fund. 
That village organization has achieved aL.:.... . Its members 

will benefit in direct relation to the of skill and 

effort they apply to the management of :Ihe'r :wn source of 

credit.
 

We are all familiar with the history of cred_.t schemes in 

Senegal. Credit extended by institutions s'uch .as ONCAD and 
SONAR failed to create sustailiable p-ogre.e. 

Today there a . . .. ..... ..d PVOSC 

exten::... r e r - v e . 3r:,'li:Lrt'r: andIi Ic 

mlrc-..-reprene- . 3cm ?VOS and N.3E >.e d3;.':,strated 
that a- 1. tiaz- y ii1 ed, well manged, Ledi: programs 

can be :.:ceszfuL 

The re:e ."nts t ' .'-t e,.;. y. .iey wan: to Iea: 

Ow t" - "i_= . .... =, mnage h own rev,;iving cred.: 

fu, d, -a..e at t I i "i e, and direct 
h L -

+,Best "" -+' **.....~ 



The "ROAD TO AUTONOMY" theme selected for the next 5 days
 
conforms to government policy, is encouraged by interna
tional intervention, and is desired by th.- population.
 
(Reference : Syst~mes de credit et de mcbilisation de
 
1'Epargne en Milieu Rural Le R61e des e: Autres 
Structures d.'Intervention Chabel Zarour April 1989 

-.AID, 

Th:f in. whi._ wew.esp . e id 
* - .... . . . -la 5 .,-:..--.... pr 

*- "-.- - - £ - r :._ 2 "-p _ .. = ve J $ n 

.... ~~ .. ...- .=.p'ge 

it is useful. t, re-',ew some basic gr'nz ges and lessons 

:earned. 

Easlc princilies 
*Gran-s fi.nance ;nterin reilef. 
- Credit finances sustainable developmen: 
*The primary objectlve of deveiopme:,t c:-edilt 
is to moblize cap'tal for produc-!ve -n:vestment 
*It costs money tc :~rrow money ano 6£:.ge r~zney 

I Z 7 r i 15Z)cLessons learned
 
*The success or failu,.e of a credit proda is 100%
 
attributable tc. the organizatci m i.npie.tnti:ig -h
 
program (:.e ":>-ere is :.ne ;,-:.: , -'. ::.. Lves
 

fthe program fa:5s-.
 

*Mismarna~ed gra.n: ;r":g-rms waste Li; , -• 

, Mismanaged cred=: pri~ar, =-_.-." * a: - -.



Session #2 Determining objectives
 

Credit is a development toci. The appropriateness of a 
crei -: program is indicated ... en 

a) beneficiaries -c n :nrea: :-;eir income if they .ve 
a,:cess to additional -a: _ 

b) additional cap:.tal : e:_.ou-,'o/ g'. a d U t:.c n ab 

to allow the . to pay fo- the use 
of additiona. capital, a  repay the capital, after
 
using it for a predictable length of time.
 

c) beneficiaries are able to understand that credit can
 
help them realize their own aspirations.
 

d, beneficiaries have the I.,zeiiigence, desire, and good 
will to work in cooperation with an organization
 

offering them credit.
 

A program which makes credit available to bezteficiaries may
 
have many objectives. The prog:-am should be designed to
 
accomplish highest priority oblectives. For example
 



---

-x 

Possible objectives 	 Highest priority objectives 

Program A B C 1 D 
PProvide ieiie zL-ImI
 

desparate poverty-I 


*Create employment ...-- x
-

*Augment role of women-. ......... . X 	 I
 
:n:rease family income 	 x i " x
 

*Develop entrepreneurial 	 I
 
s 	 --- x
 

• f-,rov.e r-.-'-_:,/ . .1-


"enazle u e cf agr:.c - .	 ""I
 

@Improve agri: produce I
 
marketing XI
 
#Provide secure produce I I
 

-storage -X
 

'enhadce environmental
 

conservaticn
 

-Develop leadership -- I
 
*teach democratic processes
 

sencourage group participaton t----x
 
aTeach credit management I
 
*organize caisses centrales I
 
opromote self-determination I
 
*promote auto-sufficiency I
 
'Imrrove family health care - ......-.- f .--- X
 
-enable child immunization-- .. -J-------- X
 



determine the program's design.
 
Program A, for example, might offer credit to women who
 
enga .._ .::oup income generating activities with other
 
women.
 

Fr rgh- offer ire,,i,- to farmes wh-. i n togeh . 
S..... :roduce storage faci-'i:Ies a t,r: ' their 

. pru v :''-'.. mana
; ::jr~a-e;..--. r'.oo t-:-..:-, ,"a!* scale 

P*-ogram D'S objectives suggest that the bene-iciaries need 
charitable relief funds because it would not be realistic
 
to expect them to repay loan funds. 

I!,V 



, 
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SESSION,#3 ESTABLISHING CREDIT POLICY
 

In order to establish a rational credit policy aimed at
 
accomplishing the program's objectives, it is necessary
 
to determine, in some detail, the characteristics of the
 
beneficiaries. For example
 

how many will the program reaz:
 

where are they locate'
 
What amounts of credi: can they ab -a-i
 
*-4.-t_YpeE o: guarante,.- Y. lateral, ca:: be .:ztaire-
How .:-.g will it take the-_r. to repay 
How "".:, :.terest can the'. aZford :: pay 

Thie program's credit policy should be established, in 
advance, by the lending agency, and approved by the finding 
institution. Components of credit policy include 

Applicant eligibility
 
. Applicant's required contribution to project financing
 

(i.e savings, labor, other)
 
* guarantee, and/or collateral required-


Loar. aFrrovAL tr'lti&ria 
* approval sign-off authority
 

minimum and maximum loan sine
 

minimum and maximum loan term
 
interest rates (and computation method)
 

,......-----------. I(.agmen t o; ' t ives
 
B,=:-,. -:able unr-::varable portion of portf.lio
 

,.r d. .: i . .
; ., 


- :. --.. .- ..ug:t .. " be gIic'en o et.wab sin- edi: 

"-. . me £ s ,:i t wi---3 imade known to bene
. bec. :..... - p.:.-Icy u.aall .eq:tires 

*-u- eause a-7!r.1n t app,oval-.- -',:11 
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SESSION #4 Projecting funding needs
 

One axiom of credit management is that loan funds and ope
rating funds should be seperated and never mixed.
 

Consequently projectii a credit program's funding needs
 
requir - :;,.'o
operat-ions
 

1. p1cjectn .znd :.eed. whizh is done by
 
projecting the progi' 3r'tfoli3
 

2. pr jecting ope:-ating u.c ..eeds, w;,:h is uone
 
by prepaz:ng the prcc:-
a:-g e b::dget
 

1. Loan portfolio protection
 

Before a loan portfollo can be projected, program
 
management must forecast lending activity :
 

a) the program's rate of lenL.<;, usually expressed
 
as an amount to be loaned cut per month
 

b) the average loan size and term
 

c) the probable per cent of funds loaned out that
 
will end up being unrecoverable
 

With the three items forecast, a !can p:.rtf.1¢.-_
tion can be prepared.
 



Year Year Year Year 
.1 1 2 3 TOTAL 

New lending i00.0 100.0 100.0 300.0 
Bad debt replenishment I0.0 10.0 10.0 30.0 

TOTAL LOAN FUNDS REQUIRED 110.0 110.0 110.0 330.0 

Op~ratln; '--:.get 35.7 39.2 42.7 1 
.esi cper::: revenue 13.1 47.5 90.9 
rc:A. c : -- F TJNDS REQUIRED- 22.. 4.37 26.7 

TCTAL. F*'..:ING RE[U:RED 13-.S 118.9 105.2 356.7 



2. Operating'funding projection (Budget)
 

Projecting the program's operating fund needs is in
 
effect, simple budgeting.
 

In order to end up with an operating budget which will
 
allow the program to achieve its portfolio projection,
 
program management must make-certain calculations.
 

a) how much fld pesnnel time is required to process
 
an cpplicatine an :o-.--f-low up a loan. A p-glram
 
which inzends to make 50 loans a year might decide
 
that one field person is requ":ed. That pers :, :a,
 
process one loar, per week, and have time also for
 
follow-up and collection visits to beneficiairies
 
who have received loans.
 

b) how much of the program's general hendquarters office
 
management and administrative expense will be charged
 
to the credit program. It could be anywhere from 5%
 
to 100%. A fair decision must be reached.
 

Assume management decides that one field credit agent is
 
required and that 25% of the headquarters expense will be
 
charged to supervising the credit program.
 



The credit program budget might be as follows
 

Year Year Year 3Yrs 

1 2 3 Total 

Salary and benefits 6.0 6.6 7.2 19.8
 
Travel and . - 1.2 1.3 1.4 .9 
Training matz--ais 2.0 2.0 2.0f 6.0
 

ndocuiena nr 
 .5 .6 .7 1.s
 

1.0 1.2 1.: 3.4 

dquarter :.-.ha.a 25.q 2e7.5 I2.2 82.7 

25.7 1 39.: 2.7 1 '7.6 

Comparing the projected total revenue (from the pc rtfolio
 
projection) with the budgeted operating expeinses will
 
reveal how much operating subsidy the program requires.
 

In order to compute the credit program's total funding
 
needs a table such as the one below should be prepared.
 



Year Year Year... Year 

1 2 3 TOTAL 

a. Loans out at start
 

of period 0.0 90.0 180.0
 
b. New lending during
 

the period 1 100.0 1100.0 1 100.0 300.0
 
c. Unrebverabole princpa I I 

(assume 13 ) 13.0 10.0 10.0 3C.0 
-d-	 ?rir.:ipa" recovered and 

re t :,zume average 
loan term of 2 yrs) 2.S: 75.G 7:.0 

e. 	Total lending (b d, 1 125.0 1175.0 1 175.0 475.0
 
f. Number of loans (assume I i I
 

average loan size of 3) 
 41.7 	 58.3 58.3 158.3
 
g. Portfolio at end of
 

period (a~b-c) 90.0 1180.0 1 270.0
 
h. Average portfolio I I I I
 

(a+ g + 2) 45.0 1135.0 225.0
 
i. Interest revenue
 

(rate p.a. x h)
 
(assume 18% p.a.
 
int. rate) 8.1 24.31 40.5 72.9
 

j. 	Jee revenue (e x fee) I
 
(assume 4% processing I 
fee) 5.0 1 6.01 7.0 1 18.0 

k. 	Total revenue (i + j) 1 13.1 30.31 47.5 j 90.3 

* 	 NOTE prlr.cipal recovered and relent has no impact on 
por~fclio size. When recovered it reduces the port
folio and when relent it increases the portfolio. 
But re3.enz principal -Des increase the programb 

total lending and total number of loans. 



SESSION #5 PREPARING A PROCEDURE MANUAL
 

Success of a credit program depends on making good loans. 
Good loans result when orderly procedures are followed
 

for
 

* receiving, and recording the receipt of, loan
 

applications
 

determining applicant eligibility
 

an-ly.ing_a,': ions in 
terms of loan criteria
 

presenting ap,-a.... t:.ou cossiers with anaysese 
and recom-.-r+.- to the credit decision 

anthority 

* notifying applicants whose applications are
 
rejected, with brief explanations
 

* obtaining documentation required for disbursement
 

* conducting a loan disbursement ceremony with all
 
concerned persons present in order to convey to
 
borrowers and guarantors that the loan is a serious
 
matter, and also to confirm the borrower's compre
hension of the repayment schedulle and guarantor's
 
comprehension of their responsibilities in the
 

event of default
 

* recording specific infcrmation during regularized
 

suiv visits
 

taking predetermined actions promptly when a loan
 
falls into arrears
 

* submitting regular loan status reports to the
 
program's accounting department.
 

rafr ho De&crmt -Fou, dcdo;r40 CRED'Ir ftNU,6l.4 



Table 2 

A SYSTEMATIC APPROACH FOR LOAN ADMINISTRATION 

0 Develop and implement a sound written loan policy 

E Develop a strong organization with clear-cut lines of responsibility 

a Develop a strong loan review program to facilitate control over 
quality of loan portfolio, and to identify weak loans as soon as 
possible 

0 Set up comprehensive credit files on borrowers, with records of 

loan transactions, background i iformation,, Ic 

2 Develop necessary techniques and proce, u: es for identifying 

problem loans as early ns possible 

0 Develop special skills and techniques re quired for problem loan 

supervison 

E Institute an effective program of follow-up on unpaid loans to 

maximize recoveries 

0 Examine the loan loss experience periodically in relation to past 

and revise loan policy and lending procedursexperience, 
accordingly. 



.. '.gV. 

SESSIONS CV7 FINANCIAL CONTROL 

The':ters financial control, means assurance that al.ltra..
sac- -,sir authorized,...documented, recorded, n 

to appropriate accounts in a general ledger. The term also
 
covers the production of statements and reports enabling
 
management to compare financial results with budgets and
 
projections. Finally, financial control includes internal 
and external aZ'iting to verify the . ::acy of statement: 

and reports. 

Z"'edit program financial c.ntrol 
". a credlt . .S: :e_ ov---r 
operating tranaactic.ns and credit :ran actions. Controllii.g 
cred't transactions is achieved hy Talar, and frequent, 
accumulation of loan status informatzon. The process, is 
called loan tracking. It normally results in monthly reports 

showing the status of all loans, including 

* Name, address, dossier number of each borrower
 
Borrower's type of business
 

credit officer responsible
 
Amount borrowed/date disbursed
 

Repayment schedule
 

Amount repayed/outstanding
 

Amount in arrears
 

1 - 30 days 

30 - 60 days 

60 - 90 days 

90 t days 

* Amount likely to become unreccverz_. . 

Collating information on monthly laz-.: - ;.;-A, .

the status of the lcar portfolio. 

http:tranaactic.ns


The4P.oa portfolio status periodically is compared with the
 
oportfolio projection
 

I Projectioni
I 

Actual 
I Differe.nceII 

* L :: '. 4- disnursed I I I 
*Numt-r of loans I I I 

"I ,II 

crdi - - a- a 

0 60- days 

SI 

Rcs" credi: prz;:-ans a_. z 'ro_-u.e an ar:.-ea:.-z -'p.rt:
I - days 

Anount of loans outstandzn; 

-,.: 'nlt ,i, ar'rears 

1 - 20 days 

20 - 60 days: 

• 60 - £0 day 

90 days 

Amc.u::-_ _i ..,eiy be.¢.2.-e l:: "" . -"to , . " ..- ",

_arge -'.e-_.-t progr.ams ::se :¢ F.'r .z az,: ,, ;t -" " 
rak •Z '- " abl.e when ee2--d. 

http:The4P.oa


Smallprograms can accumulate data on individual loan
 

statusisheets and compile the same portfolio status and
 
-.arrears--reports -by manual post ing-f rom -the--loan-sheets. 

Cash Control
 

In addition to general financial control, credit programs
 
lending to small " .- :- Ses and village groups often have 
to 	disburse and collict zash.
 

I. t: C-	 _"_Iinz___A 

........................ 
 ... 

3. 	 dS'," 2l t_iirg the cashier 

tc submit a daily balance show.:*. :h _ 
receipts iss'ued ind cash disbursed Vs. disbursement 
anthorizations and receipts 

4. delegating t. sc-neone responsibility for conducting 
unannounced cash audits
 

5. wherever possible, avoiding situations in which large 
amounts of cash are handled, or transpo:-ted, by an 
individual who might be tempted to app=ropriate the 

lcash for h:.:,he" own personnel *. 



. , .. •.., - .S ' ", ; 

SESSION * STAFF ORGANIZATION AND TRAINING
 

The~jrinciples of credit program staff organization •
 

tra h-ngare the same as thQs. foia,businesa e .. .. 

or a financial institution.
 

1. develop a staff organization structure in which indi
viduals have specific areas of responsibility and
 

authority
 

define each position in terms of rpor. i - :ie
 
authority, principle duties, immediate ;e.'is::",
 
-an' collaborative !-a:zons 

select and emplzY qualified p rs :::ne! 

4. train personnel to assume the responsibilities, and
 

authority, delegated to them
 

5. establish minimum acceptable performance standards
 
for each staff position
 

6. require supervisory personnel to review the performance
 
of each person they supervise, with that person, on a
 

a regular basis
 

7. praise good performance and criticise poor performance,
 
but the latter always with recommendations for how to
 

improve performance
 
Responsibility implies commensur' a"te 

:- ai;t the cr:-Lt program's staff )rgarization str.uc
tu._:-_ be aware that w-xn responsibility is delegated, the 
aut*,,,rity necessary to carry out the responsibility must 
-IS: be delegated. :: is not good practice, for ex:ample, 
".- :i: e a field credit officer responsible for presenting 
'._._::.loanporpositi:.ns to the credit ccmmittee, without 

- n. that credi. officer thority to reject pro
;uitbns he/she does not consider viable. 

. ',.- ( 

http:porpositi:.ns
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Typical credit program staff organization
 

I I 
IPROGRAM DIRECTOR
 
I .. . I-. 
loplanning I 
.oOrganization 
letraining I 
lopersonnel mg-,,
 

!*portfolio management I 
,ocredit comm:ttee [ 
[ch ai'p.'p -scn:, 

Idcnor govt 2-elatlons I 

I I I 

CJTRCLLE.R ADMINISTRATOR I IFIELD SU'?ERV:SOR 

accounting joapplication pro- bene ::ar prepa
,cash control cessing I ration 
Jdisbursing I joloan tracking I benef::;ary tech. 
,budget adhe- I jecredit committeel Iass:st. 
frence I agenda prepara- I loan use supervi

w1ortfoliom;aseoffice manage- Isor,I I 
,bank relations 
 ment Iioan collection
 
Jinternal audit I Ispayroll adumi- I community relations 
financial nistratio I information col

reporting Ietransportatlon I IlectonrI 
II* purchasing Iborrower suivi 

Ia stenography .bene fic! y 

I feed ail 
S I ' I 



.STArF TRAINING
 
BecaMq there are many credit, rural development, and small
 
enterprise assistance programs in Senegal which have
 

recomacciurnlated considerable operating experience, it is 


mend that new credit programs should explore,the possibi
lity of sending staff to operating programs for training.
 



Sessjgnl 9: Preparing beneficiaries to receive credit
 

In-r.,onducting. this sersion -on prepa - ri. ' bene-f ciar'ie to
 
%.we :are.going to rely -heavily on the
 

experience of some of our participants.
 
There are two types of beneficiarie to be pere d for
 

credit
 

4 

1. Village :'-ganizations (groups;
 

2. Small scale entrepreneurs
 

?reparing v'I..age or::a -ic:>: 

i.Fuicti:nl literacy :nd num-'.-. ,"- -'- tn Guide 

Methodocg-que pour Al)'-:. -e z o:"- Deve2,c ntdune z 

NTF/USAID)
 

Could be explained by
 

Awa Paye GUEYE, Directrice charg~e de la formation, CEDP
 

Identificatlon of nee'
 

The "Radiographie" du milieu
 
Sensibilisation
 

Alphabetisation pour development
 

Formation des formateurs
 

Choix des effectifs
 

Apprentissage
 

Suivi
 

.. Group promotion methodologies (refe.r t.A onceptual
 
verview of Group Promotion Methodologies for FF?
 

Institutions)
 

0*
 



Could be explained by Frank Lusby, AND, who prepared the 
paper 

-,!Group organizations 
Producer organizations
 

Essential level of cohesiveness
 

Common decicision making
 

Formal organization/ by-laws
 

Regular meetings
 

Trusted / representa::.'e eldersh.;.; 

Sustainability 

FP'-=p-ring smaU. scale enteprenre='_' 

Eiser.tia! steps 

1. Promoting the entrepreneuria. self-perception 

(refer to seeking solutions, case 18, Senegal 
Community and Enterprise Dev. Project). 

Could be explained and elaborated by
 

John Mckenzie, CEDP.
 

. Explaining credit 

3. A good credit reputation is the most valuable
 

asset ycu have
 

General prin;:p',is
 

e_)e -*: ind mainta-, a relationship of mutual 

tru--- nd .-espect b.en the cred;: p.:.;ram and 
the e f::fiaries 

-- . .. . q 



b) 	demonstrate early in the relationship with
 
beneficiaries that the credit program is a
 
serious program and is prepared to be strict
 
about repaymev.t and the enforcement of penalties,
 
seizure of assets, or collection from cosigners

and guarantors*0.ritner . nut bet demon-frot-. d p nnimptlY 

do .r ply P-cec j u fhoa pre rWalc and See wh-a kjappens

c) 	 at the a time, how th - the p 
aufficienzly supportive and flexibl.e to 
renegotiate a repa -ment schedule for a borrower
 
who is doing his/her best to honor the loan 
agree ment. 



SESSION #10 
 PROCESSING APPLICATIONS
 

In micrcenterprise and village group credit progran, a
pli-ations for loans are prepared by a program field pera..
 

ote::t~a! henef:c ia.-.. The field pers.,must cbtain infcr

-' - .......--
 - - . .. . ... -.. --- . . . .i 

. . . .. . ...~ . ~ ~ ~L.5r . . - ... ..-- . . T-...---ne - . --. . . . . . . . . . -- - . . .. . . . . 

. ..- ' r, cr ed 

:, .;r; : : a "d an o'-u:: z: :-e.d reg-~ st 

~ establ th:at.nf: tic.. hi:ng the appiL.an":-.. ' 

loan from tlne :e:t 

cit~.ze: "=

-n:gt,. :f tre in bu' ineas 

capaz,- -due st:e za t -n 
... .. .. . 

. . . . .- . e.,-: .. 1'.. '... ...... , - t--

~~....... ......... 
 .........
 

Be..£-; _~ u~i; 

4, .. ?. .. ] " , 

http:appiL.an
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PREPAPQW AN APPLICATION FOR CREDIT
 

The form, or set of forms, containing the credit-worth.ine: 

information will be the APPLICATION. The program field
 

person, the applicant, work together to produce
 

.3 :. 7 heet : t... ... ts, debt, and net w:u-* = 

the ="-- se as of the date the balance sheet is
 

-=!': -" ".... ...... .&.. .. ..... . .... " 

4. a :asi. flw pr: e-t"-," -Ehzw~n , " whe,- a,- .-w n,.::, :as: 

wi2_ I e a I:a-able f - I-: I. r ..- : " 

i.ters.it payment. 

ap ._ s b.uIs~ness tra:.: -;- an _ :_:on 

.. siga:atu.es of the a;plica:nt, any ;rsp.se 

guarantors, and of thL progr.am fed p. :n , .. be 
on the APLICATION to make it official and to dezmon:- rate 
the app2.:cant's and ;ua'-a:.ors' aspova .:f -. 
tion on the AFPLICAT--O,'C forms 

http:progr.am
http:siga:atu.es


PROCESSING AN APPLICATION
 

When the program field person is sat::sfie5 with the accura

cy and completeness of the APPL:CA:-_- it -s submitted to
 

the pro)gram office. There it is
 

! c g ed In and given a fie 

a.tI t ar-iL: ir.z - -n t
-o.A .o.: 

•: .-.... .. ! 

approved :In ":. a.. th.
 
'-' .z.s =.. a ;rova! an a:: 

a.U:,,.,.
 



Processing an approved APPLICATION
 

After credit committee approval, the application generates
 
.official notification to the program's financial authority
 

instructing that authority disburse, but only when
 
required loan agreement and guarantee documentation is
 

obtained.
 

.a.' i :. .,tructs t:.e re
 

field persDn "z obtain ' - additional decumenta,: -.n is
 

a..C: '&.. . : .... ... 

After aT.:::-_. : a: i- : r 

After apr-cval and d'sb'se.ent, the app .at:gn, a%"_'ement,
 
and guarantee doc-uments g:-;"n a secure :oan Aile so that
 
signed cricinals wil w . ia f
-"y- ae , a'At neede 



SESSIO_ J11 SELECTING CREDIT WORTHY CLIENTS
 

We are all aware that the success of a credit program
 

depends on the selection of credit worthy borrowers with
 
viable income generating propc.:.--s.
 

This might he paraphrased a: 11 we manage risk. 
Successful lending is said t. -,:.-.don good assessmen:t of 

- iref--ul- --.- -$ s-. - .. 


* --- C.cs '---.. - . . . . 

propo- -.ban cn 0bt3'-',-; c - an:! 

.1 4' 



Loan appraisalshould be a pi ocess in which: 

• 	NGO staff learn by doing 

• 	Clients develop trust in NGO staff ability to 
assist economic activity 

* Financial information is gathered by 
understandingthe economic activity and 
respectingthe knowledge of the client 

Session 6-9 



2. INFORMATION GATHERING 

How to get the information? 

INTER VIEW 

* 	InformaLion is in the experience and the 
head of your client 

* 	Remember: Each client is a gold mine of 
nformation 

Session 6-6 



WO APPROACHES TO INTERVIEWING: 

i. 	 Survey specialist-you think you know the 
answers bafore asking the questions. 

2. You don't know anything, and you want to 
learn about the entrepreneur's work. 

)UTCOMES: 

1. Survey specialist's approach conveys a 
paternalistic attitude. Questions and data 
gathered may be unrelated to what is really 
happening - entrepreneur becomes 
suspicious, annoyed, frustrated, unwilling to 
talk. 

2. 	 Genuine interest in and understanding of all 
steps in entrepreneur's work - more 
complete information (or at lea-t a means to 
verify the data you collect), more client trust 
and willingness to cooperate.* 

'Note: 'void a.-;king about money or costs until 

relationship of trust has been 
established. 

Session 6-8 



The mo 
 n element of project viability overlooked
 

Where, and to whom, will thle 
borrower sell the additional
 

products he plans to produce with the credit funds ?
 

:t may take market research, conducted by both the credit
 
program and the applicant to produce an answer to the
 
marketing question.
 

-f the applizan: can be :.nvolved in the market research, 
i: becomes an Important eement Of his busi:ness management 

training. 



SESSION # 12 SUIVI
 

Continuous and regular constructive contact between credit 

program personnel and loan beneficial-ies is essential to 

sucess. Post loan contact with a borrower is called "suivi" 

the purpose of suivi are : 

to monitor the beneficiary's progress, identify
 

problems which may affect repayment, and assist
 
the borrower to solve the problems
 

to sustain a long-term relationship of trust, and
 

mutual respect, be-ween the lender and borrower 

to assure the borrower that the lender :s genuinely 

interested in his'/her enterprise 

to facilitate the collection of information on which 
to base evaluation of the credit program in terms 

of objective achievement 

Y 



SESSION # 13 
 CRISIS MANAGEMENT
 

Every 
credit program encounters a 
crsis, or several
 
crisese, a some 
time during its initial years of operation.
 
The crisis may be caused by :
 

a) a whole group of beneficiairies who claim they were
 
not aware that their flnanclng required repayment
 

b) 	one or more participating PVOS or 	NGOS which seem
 
unable to subm:.t a f-nancial report
 

c) inordinate delay 
 -n the part of a funding agency 
in making funds ava'.iable to the c::-edit program 

d) 	 misappropriation of 	 funds by one or more program 
personnel
 

e) 	 misunderstanding of the program on the part of local 
government officials
 

There are steps which can be taken to make crisese 
less debilitating these are :
 

1. 	 Before the project starts, inform funding agencies 
that credit program z.:rsese are l:nevitable. 

2. 	 Start with a pilot project until staff is trained 
.and control systems are in place and te-ste-

3. when a crisis occurs, follow a crisis management 
procedure 



. notify all agencies concerned, especially the
 

-- fundig agencies, immed4ately and tell them, the
 
exact nature and magnitude of the problem
 

suspend new lending
 

.	 conduct a 100% audit of the loan portfolio,
 

bank accounts, and cash
 

.	 suspend any personnel who may, or may not,
 
be responsible pending a thorough investigation
 
conducted by outside auditors or investigators
 

.	 redesign control procedures in such a way that
 

the same type of unexpected crisis will not
 

be repeated.
 



1. FACTORS TO CONSIDER
 

" Target audience 

- Who is eligible' 

- How will they be selected? 

" Level of activity 

- Loans for Phase I, Phase I!,or both? 

• Purpose of loans 

- To finance working capital, fixed capital, or both? 

* Loan terms 

- Secured or unsecured by tangible assets?
 

- If yes, what will the security be?
 

- If no, what type of guarantee mechanism?
 

- Will loans be in cash, kind, or both?
 

- What will the interest rate(s) be? Will they be uniform for all
 
types of loans? How will the interest be calculated?
 

- What will frequency of repayments be (weekly, monthly,
 
quarterly)?
 

- Will repayment be in cash or kind?
 

- How and to whom will repayments be made?
 

* Loan process 

- What will be the process for approving credit?
 

- How will loans be disbursed?
 

Savings mobilization 

- Group or individual savings accounts 

- Special funds (e.g., community, emergency) 
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Setting Interest Rates 

Primary considerations: 

* 	Viability 
- Need to cover costs 
- Probable loan size, default rate, term 
- Avoidance of fund decapitalization 

* 	Affordability
 
- Borrowers' ability to pay
 

" Legal requirements 
- Consider service charges or other fees 

where usury limits too low 
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FORCED SAVINGS/SAVINGS
 
MOBILIZATION
 

• 	Purposes 
- Protection in emergencies 
- Provide for future credit needs 
- Provide for equity build-up 
- Teach the benefits of savings 
- Provide for. special needs 

• 	Approaches 
- Personal savings 
- Equity savings 
- Group savings
 
- Community funds
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2. DELIVERY MECHANISM: LOGISTICS
 

Distance
 
NGO
 

Headquarters
 

Extension Worker Extension Worker
 

Communities Communities
 

Extension Worker/??/? ?
 

Communities 

Considerations: 
" Distance from headquarters to clients 
" Where extension worker(s) reside(s) 
* Mode of transportation 
* Quality of infrastructure 
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3. DELIVERY MECHANISM: CAPACITY 

Considerations for Delivery 

Per Supervisor 	 Per Extension Worker 

* Size of area • Number of 
communities 

* 	Number of 
extension workers e Number of clients 

Number of clients • Types of inputs 

• 	 Frequency of visits 

* 	Time per visit 

• 	 Hours per day 
extension worker will 
work 

Session 3-9 



4. DEVELOPMENT OF A CREDIT
 
METHODOLOGY
 

For each credit activity: 
* Identify the tasks to be performed
 
" Determine the methods you will use to
 

accomplish those tasks 

Take into consideration: 
o 	Functional categories of economic activities 

to be financed (i.e., Phase I, Phase II) 
* 	Understanding gained at the Identification 

Stage 
* 	Loan policy 
* Delivery mechanisms: logisticsand capacity 
e Role of the bank 

Remember, before determining the methods you
will use, identify the tasks to be performed. 

Session 3-10 
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5. ROLE OF THE BANK
 

• 	Banks as loan-fund administrators 

• 	Banks as active participants 

* 	Why NGO clients and banks are usually 
incompatible: 
- Risk 
- Cost
 
- Attitude
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CREDIT ACTIVITIES 


1. OUTREACH AND PROMOTION
 

2. CLIENT SELECTION
 

3. LOAN APPRAISAL
 

4. LOAN APPROVAL
 

5. DISBURSEMENT
 

6. SUPERVISION
 

7. COLLECTION
 

CREDIT METHODOLOGY 

Steps to Be Planned 

TASKS TO BE ACCOMPLISHED 
(What) 

METHODOLOGY 
(How) 

RESPONSIBILITY 
(Who). 

8. TECHNICAL ASSISTANCE/
 

AFTER-LOAN CARE
 

Session I - 1! 
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produ-Lts 


I Ix I

Augmenter la conservation d. l'envi- I I
 
ronnement 


I IDdvelcppe: le 
leadership 

jx I
Enseigner le processus d~mocratique Ix I 
 I IEncourager la participation de grolpe

Enseigner la gestion du crtdit 
I 

Organiser !es 
caisses central-JI
 
Promouvoir 1'auto-d~termination
 
Promouvoir 
l'auto-suffisance
 
Aml4iorer les 
soins de santI
 
familiale 
(vaccination) 


jPermettre 
-Pimmunisation
des enfants
 



LES BANQUES POPULA!RES DU RWANDA: 
DES SERVICES iANCAIRES 
ADAPTES AUX PLUS DEMUNIS 
Isabelle MAMAI Y 

Le Rwanda, cotnine IlapI ipail des I a s ncam,al I est 
(III pays dtli laInajl ildeila potpll;Imi mic (' 
aglicul (95 11/). I1doil ahc lace a imic ,iic IIotII m'tii 
ICS CXOg6IICS (CtOltlaCtiOll Is Icclcs Xic' 1(-1t 1,u 
Itallssc des cotuls W inlp i l lliIIIl)ii.' ,,t+1,,lh,,t,.

tiallil el sCS it~ll ls IIti d(.' l d~l~ 6%1. IClC ',11110.tll111 
I Iij d'tiltl~ t:l SSit)Il I;IIltlIC 11111)(1lt;Illl-dt'Iit I I.Itl' 


tic cl()ir ss ; I : it (litil hII.1 iiiIlll IIIIICit'.7 'I). . 

dia; itilpIC iclCil1.1StpCIci 
Iabilam . 

i.;divcl)ppcl(. t dcs c ol)c lts ti' l;k,.wtc (IIatitl 
at. petils Cxl)IoitilliS SoIiI vile :1111w Il,, lt'te , 
tesoiris vitaux, d'atant pills tluil cxitlt:i ;ilR-itla 
aucuneC bar~qtue piblique ott ri.ee ,l.m'. ikee ltas 
lecredit rural a in tt'en sctlles IVsagricol,. .Jumi 1975, 
caisses depaigite CliClill .llColll Itt ,.c it ltqpllh 
tions ruales. klrtcmml antice, hi IOIDA )iItI.. t lit1tic 


Cooperalion au Dtveluplpecent et dc l'A tie lIttliit-

lane suisse) a dil'ic ellcllahortriti 6tillc 2cc 

les atluritisIatioalest c[a populat in. till ic-t'i Ite 
coopdrativesd'Jpargie ct tie cidtlit: let lttphlpht , 
laires. S'inspirat tics principes tie Raflci ,et (I), .cs 
banqtes viseli Ia lrot)ti()tc tlt ,t n tic ci li 

dislribtiiioii tie pletits crtlils &',i1, At;itCIIlcI10it', 

cotdiliuns tievic le tc ti c l il
t tl)u.s ;t tl I,.t 

daise qui ito(tlt pias aces allsccciliati.itt i mcil 


Si ICS StIc trc ditdccs hanitICS W, I' IIt LII,' I Iit. tIu 

ices aMIX COildjlit locales+ci tia l t,, , ti'.l,,thltta 

lions coic er es. tics tis iti thtit c (I ii;qtl
litct . 

tations sunt atpait us, tevelatetti, dc t.,i mtt limites. 

I'rganisat ion des Ilanques l'opulaiies revt ine dou
h eI l lticlle: 

Un Iiicai d"orictialion, cit en 1978, 1iKigali, 
lgiotn Ia plus icithe du pays ctla plus snsccplihle de 
l"k.il auix l)C5OiiiS tic gl iieticnis cooltcraiifs. IIll)dep


seh)Il le Scllina 1hct6 
iltal)Ic ()lldCOt l 'U nhi~n(l.'g ,1aiiCete 
",StIIl litlife dleR~alci+scn (v,,it 

leg it IL ll~iICS 110IMt 

imtt 'wi~L' de I1(tis , le,doll| Ic rifle esl dLen (C(i:l 
h." itis cLscedctttailcs tics ailltrlcs pt11ptliai-

It Cl I t l.%u li .c illstcl il)o l dc pal I's st)cialcS. l leatl, 
IItillcili tchi lic till leScall, )ilICailsi till atcti llilpa
gliclleftil,tillsillvi cI title tl lttllion IpiofcsgIo ll leaux 
hallllle locales. Ses 'ais de folictiollellncill, jtis(i:'Cll 
1984 tilt e c toaleiient pi is cn charge par la ID))A 
depuis ccttc date, cette subvention diminue 
plogrcssivenletlt. 
- Leg bau(lics pollulailcs locales: dies soil atitotto

nus. disp~satt dc Ieers propics coisciis d'adhuuiiistua
tits, tlcIcus colniissaiies aux coiltes et d leturs 
getants. Cc somit des (I.eglis icgionatux (lui assurent 
IlatiaiistrissioII avec leburcan tiorielttalion eLtqi se 
citailgeltt des OlctiolS de suivi, fonmat1io1 Ct 

aiatiilnation. 
icelocaux tics anquc sont t llg3n1al iOtirrtis pat Ies 

ncorislllils lec(iltui tes oil dals leiadre t 'Un ,atlda 
(2). l.a Coop ralion suisse stl,,eitionne les tieirais 
lict ioi11eltlelil, dc ltalitile tigrcssivc, pendant 5as: 
I00 0/ Ia plliice aitite, 80 O Ia sccornde, 60 %/ lal roi
si i t etc.+,cSi api S ais d'exisiece, cites ne trotlvelt 
pas lc r (uiiilibie, elles Sotilt iioritlciiecl t ferirtees. 
lotilefois, elles )ctvent doitiei lient tillc"forl de "r&a
niinatiun". El 1975, 13 banques tirent cieees, elles 
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diaicnI acl niiciiiic tie 79 cii 1985 (.1). [; les Wcctaci. 
.sent 79 conIII iies sin 1 1, soil IIIn 1;11 dCI. V IicecI%Iemciii de 550/n dIII icritojic inationali. I,.e ijis tic ciii-
viiliciii ic~livciciii liile s'cscliulccc p1:1i li iicdcs ucsp iisaics d'adopicl titlc icclii cIlue de cLiicc liii
1011i1,1C N1i1I'6ciillibCc ituiccicil. [(tili CII ICl'Cc. knil IL'06IIc~ciS (IVvialiiilcccccciliiqliiiIC. (iccci:iic1citic picci tillicicilicir coiirlro cciai), etc tlcpil ticsdtciacicicicsc' 
saicis dc la p lliialiccii. 

COMaqnc liaii~iliC S',1)aIMC1C 1111,di0IIC c'' cc 

dec r&liii Ci ti'cI)",iguc dlo-saIn de lac 
 ciccicIIIIi: ccciI
diqcieecidc rat'aciioic fiiiiucitt~it. ( OcisiaiMIi i tICIccii 
Oit Cillic Ic ct'tiit ei I'6paigicc, les lcccclctv lcc(imli 

rcs Wceioici incri~ii (iti;iceics (tl il i kilc l hccik ictt 


ticicci icii pomcilccl ccviikcclicmc
ci~ail~ t cptgcc 

ciiinnpoit Icsaitilucscaicgoi ics 
 osic-ii l I ct'wjccclit 

que iiipiaiiaiioc des banicqius es( ccniijlciiic imLies etudes sic icis a' icresetie tie giocciictli e iS 

aire' tics Icat11ICIS t& ii Pilc11ilil lc, i'111cclccccL (Itl'6pargiie cnonc iobiiis~, 
dt' 

aicisi (cIctic ls jiolet'ciics

d iitvesisscliccti tiats la cc~giotc Scccl[ aliclilcideLjcccc

(Icirihaiiis.Unici foi t Ise ci ;Ipm ic ,ccc ki Im mc
lion dcs catlites locaux riscci 

dccc 

ctllcs-cc Lie 171 ;c1ciioicl ( eicsvc ts eit Sclissc, li 
t plccsccc1i 11cc'cc1C


pcritctc liiic 6tIclip)C ti'aSi;IIICC iC~ciIicIle Iclt'lcg
ait Rwsanda. 


La constituionc dcs ioiits el la (cciimi ci tict:Lpci
sables dciaiidcni citre 12 ci 14 iicccis tiicicII LCtci c' 
p~riotic, ics baicqucs foucci iioicccc ctciicc tits Lcc "dCcratives ti paigc. Ceni'csl cItcapicefeli ctccic clcci:1C 
(Line Ics Icaciccics accciticcc tics cciiis. I ;I p'cinic dicsfciioits (icg baiticics esi ti.'ibcccccccIcc ci~ill ccc5 Itv,
.simcple, sc liitil liclltlcciccili all Ccctic Cii;Iti a c*cccl.
dui fail tic l ihidd vis&i.'C lCiiccIui lic csc1ciccict' d1;cc
cqciccsl tie 301"1 AS~t IS.0Icstiicctc dcccciic 1. 1111till 111cccc'-
ire pt~c~ciii t Iivi %cl tic 1l'cccilcticsdv i',cccclcccs 

popuiaircs,i'cicctcciis iiciiorcscIcsi iC" a(cc0 tcicccs 
tids&pCiiS L-CSCX~CIgOcxitcssItilpl;tes lics citC's11c1i
lines Cu)llcilciicts ocil llc~ics i HIcla plc 1;i cccc' Icct
iion de boll's tin dclcoippciclit (tiacis it's ticics ci, its 
taux diiiiil soil( tic l'ncire tic 7,5 ll I'aic . I c%iccic-
qucs popi)laiies, conitraiucIecii aux baicticls ctjicic.
ciales, soil( aucirisc~cs a cciiiciucr I'clicaigccc a 3"'n,ccini expliquc enl partic cutr icissice ell ocitlc. '[;II 
assure la bctuificai iou tics Ci~distiai IC1111111(1(ci:'kit' 
pdafsuuuids fiXs 'I i'alvauic, pal i sti% tm'i.-l ctld (11Ivcrente ciiire ics iiiux pratilitpucs ci Ie Ccou cci (eum liicci 
17 /c)(your 

Ikcs cIcIle I; pch onde de colic 11a1igiic es(lidCCC niuuecic lypecs dic t'~dil soul alors ofrcris:
 
- ICC16dil (lit "SOCiil'' i 1i la deXLI
90/0 d~ii~a
igecliccit, itux Icais WII. Iiiou,' dc Ic~iiiuillcs, etc. 
- le cr6dil dlii ""iOn social'' accord6 ell lr~'ge g~uu~ale.c- lcclii.sclcli. i pocig les iicsojiis Lciein exiclolcat iiil oii ahix Coclcccailves de iiucdcioi poin. iccis

lCcsciiis cil Iccitisti oICIOICIiciI, aICC tinllic I
i olic, la comicmisisoni tI'ccigagcliicitl dc l'oivcitle 

d ciiicoitpic s'c&kv nciiiiI %/cet 20/ 

deX1211/0. 

dcc cic~ii. I £5 1101-
Icalfli i cic~il loinen ll gitai aciccu de 500)00 F
;1 ll0l000 F IN cc,%pci is cl'dils roil (cci ()yC5 facile
me ica coiintc idcdsliiuaiion. Piar coilli, pouir
it'g cIi~iis cscc&daici 2001000 F Rsv, liine slitie v~ririca-
I iim tie icic dcsiiniici emi crifcciic. i hlIaic(Iic pop1-
Ia. . ti-ic dacis cc cas clice "balicccc ciiissi(Icic'', Ia 
cht e ilsvtcclali ilcciiiic unsclt 

loiticei 20%W'.
 
iiuspic de icticcics occidtalici, Ics iiflicicis p~opiulli-


Li suc lccitics suctit 
 luc riccic sti liiterrciicncicccr t~asc u fiai~srI erii
I cs icaicqies p lcciaircs cotlilccitici lype15Is ti ddhi
iic It's ccgclicci icls it ic~gciicis. Patu mii tcesderiiiers,
mcileglisi ICls iiiipayies aset (Mai de eichcursehnciii

t'cii, (co cicicici (kciusti Is vi cesi le cas, iioiaiui
dcceii de la ''cacInpa glhc-c;uf6'* (.4)cliii a eii cil iiaiti tic
iii'c i 1985. 1 ' iltsch~ici' lchihcilii ci 

"ccI tICIus cii 110ti,1111 CtI)iiiic tis at'iiil~s tiats icut 
ccst'cciic. 

I c wclitine tii ci~tiii ion tciibtuise icpic~scciie tiers 
cIII silcicic iccial tics ci~tis ci ics miccciatils alarmniais
c.ciccci cccii Iccommeiirce, 'arlisaital ci IciralSIspori. L.CS

cc~lii ills ;illicaaissccu colicic ices ''illcics 
caitics' lacdis linic a miajiril6 tics catiucs, coiiiini

5 o i ii kis cccccciccaiivcs ccii cIII iiai ;*Ipayer icuis 
1ittSci iiipi~csctclt isd i 1978,

icilids dic iciiiioirs~cicin 6icit ticjA de 15 01n,
it'iiCSniiami 33,4 "/r) tics cuicocis ci ckpassaiii ainsi la
Lcic Wali Ic I isx cc icciivelcicici S'c lati act:6i1ii ces
(lei iieis aiiuis. C''es lacix tiiipav6~pemtis ic xlspi
(Ides cii panlic par Ia voloiii tics baiuis d'accroiire 
ceur ciciffre d'affaires. 

Nlais ics taictices ics picng iniitales cscnccrnc la
il~pai liionitctis dsicp secitis cucidi 5 par cai6gorie pro
it'siciilcll, ti0ihliill ii la 1iiuIi6 cutigiuicileic e oballisitis, ell l'occcji Irciuc Ic dccoppieeii agricuke

dessigis sectorieis I ct 11). 
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CREDITS PAR CATEGORIESDI)EPOTS PARL CA'I;UOR ItES 
I'ROFESSIONNELLUSPROII3SSIUNNFITIIS 
EN VALEURI EN 1985EN VALEUR LUN 1985 

111VIVAII I4~ It I'. 

II,, I 4.4 

C.VLTIVAIEURS11.6% 

C(K0itFKATIVI'irTS(K. It$'

sitirce: Ilaiiq ucs populaires, rappurt annuel, 1985. 

Eu ndlesdiioiSl~ii ~iiiibs gvsIdCIC, Ls111995, 
vi dcp;II1lcs cullivatem(lItli eiill Ics 111111,iild 

(atissi Niell cil ioliile (; ell (111;1iliit&). id(is'iiaili 
53 ',fdes dl~pCis. ls i0)111 1)6'ii1Ii& t]iC (ICI .(I 'n dcs 

I vC0i11-Cr&IliS. LeS plutS gliaIi I ':101011 0111iC ICI, 
lmiict immiiii ta .dicsIluIcIaIlts avec '12,3 'fncl lcs 
asc 26,7 '11 I )c inctic,aIdilluiisiiatifs ct CmicigiiduilS) 

isIXtlg;Iii (lvi-O l-~i Msiis 

suoniiils des bauliices (assz"ill' Ices gci ics ci omiiis 

d'administralioiu). Celtc miinei iiuilc, v'est Ic sccl 

de I'hiabitat-couisti ili qi a le pis tu),icicic dcs vie

leS Cc~i Vai1c1Il SNo 

dils, I'vigriculturc el I'Oevagc Weiru qu'iut lcs priliei
i vcilii5 de In legion, Welli 0111 obteuililh~s 0lCc 

p ne par( ,iativcinci FnAlle ( voir dessin sectoriel 
III). Dec pills, ics gauanties cxigt~s pour Ics pi~ls CXC6& 
daiii 2(X)(XXWI- RNY soul (Icl ivcuscs forniucs: hir dc pto

1irii6i' Cession Lic Ii~oltc, Imantisseaulit die foplI Lie 

coinicc oil 61tiupeluielus (livers, gaiantiCS Ld'a,ui( 

luls difficili . dcinir polIs pnysais Ics pIlus pail

vies, qtii lestelit 1)0111tait le gIL)Iupc cibic coi iespot dat 
Aila [iuialiLd prciuuiic des bantikcs. 

piliiis 

NOUVIEAUX CI(EDI)lS AU 31 DECEiNIBRE 1985 

0%41. NlA~II4I 

8 
TRAI ir4I"I(J -. 1 1.) I I 

souice: Ilanuie~s popuilaires, rapport aaunuel, 1985. 
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Ein ouire, si lC (aUX Lic ICcotIvsciiClet tIlatiVcuieiIt lii-

bic petit s'explti(Iticr par In volte Li, qp1 ilniotii,"Lie 

banques populaires d'adopler iii1e cicleiii mIoiidtc ;im 

I'quilibieCgioial el par le rcspect dos t'(iiet'iIt ti. %ia-

bilit 6colloiiiquiIe el tllil deliiaidc I;cssiics 

61n111lat tie Inpopuilalioii I iiaic, la [clial Illioli g6 la 

Pliuic tics balu(iteS ICslC illeg;ic, IC 1pICL1IC e d 
Kigali cl Kihungo icgiouilmiI ;I olCos Wctlct 2ublllllcs

, 

Nbainoins, pour pallier ces iisufrisamices, tine hiia
l ive d'aiiC au.X cull ivaicuis a 6 1 " Iie avcc le IaienenI, 

otaiiilnent du ciedit '"souduie cai"" pour perniicttre 
iX paysans tic vei e icur cafe au prix officicl, au lien 

Lie veidite tenrs icolies stir pied aux omimerlants. Par 

aillcitis, les hailt€i popilailescollabolent tie plus en 

pius a'Ides ptoicts tie kvMhllpeilic psntii Iiienx aitler 

IcS payIsals, ilc plus cfficaccs c1 ailsi, iicux atlapter 
leirs ac iviks au milieu local. L:i out e, it est impoi-

ILCs baiiqtcs popliiiires owt t1;1i1N iic kC1 iiiiin 

r'ussi leur imipiintltion dlas itlimidc iilml i.t twqli , 

Ia confiance des paysans el cc qni ,olicei lie la collecte 

ll ta(tie noile quic ic stIcc&s tie i'iliipaitntlio)n des ban

qus poptilaies vieut ell grande pai lie tie letir atitulo

mie vis-i-vis de I'Etat. 

de lNpargim. En eFfet, sur Ic plan nitioiual, ics haiittis 

populaires ont fait Icur preuev dals iaprtiniotion tie 

i'Npargne, au scns strict dti ternie, inais lictr 1)1i initial 

qui rsidait dalis la crI aiOii d'niie bainiquc dedtvclp

peiei finalualit Ics invesi isseiniilnts eni iilicti ruoral ,'I 

parti; de I'Npargne locale, et par Ia suite par des refi

nan,;elcns extirieutrs 'est pas encore ci6alis&, Colliple 

levitt de i'envi onieieniemt qtii ne ')yprte pas. I Ile, res

tent reticentes a I'octroi tie crdilts agricoles diu fait ti 
manque d'ap,)ti et de suivi. II exislic pen d'nrmaiisiie, 

d'appui aux agriculueirs calabls de ler lir ha 

collaboration eln iniirc Wiiutiaills, iotilillil.i i cI tie 

conincercialisaioi de iiotict ioii... Lcs coiti itdinii

tratifs restent trop flcves pour till glillt ii llul'i ICde paN'

sans pauvres. "it est relativeciit facile te coilecter 

i'Npargne eli ii ilieu ri ral inais bcaucoi pp sI di fficile 

d'investie cet argelt au service tics mt asses popits" 

(5). 

" 

ill i a f m detl 1,i1lil1i¢! lmillaifc4
I l i l l i l h i l 

c1 ii ll l lm rt lit'ilvi tilil 

dI ilili il ni c hi -litil.l'lihlupal le Oc''lkiytl~i}i a ciiti ii i Ilillgul¢ 

il lll lli - litoics lillilcillilhltl, rmolls%u ,itipl ¢1 iii,111d 

sptcifii, rjarami), exc uiun desdividlcndc, aulOiouhie dci banriqucs, allilia. 

lionA itI'lil).
(2) 	 h11"111l (.hliltalu~ire
 

ciiclu c i ciie¢i i.ddislil!
ac cl~lt13) icoviultil dc laiditics fell 
31.1.75 3112.94 

13 12
Nnthre de hanlics 

2016 77035N ulohiftic 4ocib m il 
Noitic tie NpOaitl 2200 88124 

13 1241iltial idI'liii,,iins de F;It. 1 
60159 14627Mi1i11i liial par depi lsi(F Rw.) 

? 6663Nim,,eicIcedil. 
ItliI Lits%ct6lll4 liliol 1i Rw,) 0,07 596 

Mtninnl iuuycii cu'eil IF Rw) 256.6 893
 
14i Crdi i;pcial pot lei productcurs dc cart.
 
(5) Rippori snnucl 1985. 
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LES PRETS COLLECTIFS AU MALAWI,: 1U1E EXPERIENCE REUSSIE 
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tif 'at l'i-termdiaire duquel un grand nombre de pet -- exploitants 
au Malawi on, accs au credit. ,c's v ana"'.'Szn !a .- cocPrai-.e-.. 

de c systme et .ous donnons que:q:.z i:n ca' ns. la :ai.n donc il 
pourrait 6voluer de mani~re a se tran:-:7-e un 'stze de credit
 
coopratif proprement dit.
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LES PRETS COLLECTIFS AU MALAWI : UNE EXPERIENCE .EUSSIE 

W. Schaefer-Kehnort
 

Contexte
 

Les responsables des programmes de d~veloppement rural
sont gravement pr
6 occup6s par le cost 6lev6 des prets accord~s
individuellement aux 
petits exploitants. Avant l're industrielle,
les pays ayant 
une structure agraire fond~e principalement sur
les petites exploitations (comme la plupart des pays d'Europe de
l'Cuest et le Japon) avaient r6solu ce 
prob!&me en cr6ant des
cooperatives de cr' 
 qui 6taient aussi responsables de la fou,-4fure des intrants agricoles et de la commercialisation dec
 
et
pi cduits c', A un co~t inf~rieur aux tarifs des n6g.
priv6s. En d pLt du fait que, 

:ianc:
 
le plus souvent, on a'a-. 
 -as reussi
A introduire ce syst6me de cooperatives dans les pays 
en d6velon-


Sud et 
A Taiwan), certains s'efforcent encore de mettre au point
des structures pr6 -coop6ratives, plus simples et 
plus faciles
A gerer, susceptibles de fournir au moins 
une partie dts sei'vices
offerts par les coop
6 ratives traditionnelles d'exploitants. Les
cr6dits collectj-s, mis place
en 
 sans grand succ~s dans un certain
nombre de pays ces 
derni~res ann~es, constituent "n exemple de
ce genre d'organisation pr6-coop6rative (1,2). Le Malawi est 
un
des rares pays oa 
ce syst~me donne satisfaction.
 

Peu apr~s l'ind6 ,.endance, les pouvoirs publics ont
tent&, 
en vain, d'encourager la constitution, au Malawi, de 
coop
6 ratives rurales. Du fait de cet 6chec, les pi-miers projets
de d~veloppement int6gr6 n1ont pas 6t6 fondbs 
sur les cooperatives
d'exploitants ; ce 
n'est qu'en 1973, A l'occasion du programme
pilote d'am6nagement des terres 
de Lilongwe (LLDP), qu'on a
utilis6 
pour la premi6re fois le sipt6me de cr6dits collectifs

afin de reduire le cost des prets.
 

Les coop6ratives agricoles sont g
6 n~ralement compos6s:
de plusieurs centaines de membres, dont les cotisations perm&*.:unt
,e payer le calaire d'une sccr 6 taire A plein temps, Les -r 
:-:-6 n'lont, quantdit~:5'r-4lawi A c-ux; qjI: I" A 3C n%;re: i'Xiet sont adm u str6s par des gestionnaires honoraires, ce 
quli
A3rmet de r6duire 
le coat des prets. Le personnel administrati
 

z/ En 1973, l'auteur a participe A la mission d'enquete sectorielle
de la Banque Mondiale, qui avait propos6 
un syst6me de pr~ts
collectifs, Il a fait le point de 
la situation en 1979.
 



conslste la plupart du 
temps en un pr~sident, charg6 de la gestion,un tresorier, qui veille A la 
bonne tenue .es co-ptes et une
secritaire, responsable du classement dMs 
dossiers. l1 y a plus
de b6n6voles qulJl n'en 
faut pour remplir les fcnctions administrat.
 car les agriculteurs ne sont pas employ~s 6 plein temps sur leurspetites exploitations. En outre, ces poatas dnent i ceux ui lusOccupent un 
certain prestige dans la societ6.
 

Dans les op6 rations de prets collectifs, !a garantie
de remboursement est g~n6ralement assur~e par la "responsabiliti
conjointe et solidaire" des membres du groupe. 
En cas de manquement
aux obligations envers le 
pr~teur, les credits A 1'ensemble du
groupe sont suspendus jusqu'A ce que la situation redevienne

normale. Il 
est possible d'intenter un 
proc~s contre cn seuldes membres, ce cui risque de 
priver tou.. les autres des intrants
agricoles (semenkis am6liorees, ergrais, etc.) n4cessaires A
la campagne 
su _,a. te et donc de provoquer une chute de la Droductio
Four 6vit., de telles oertes, le 
syst6=e de cr6dits collectifs
du Malawi a cr66 un "fonds de garaL-le". Les qgriculteur6 versent 

exig6 dans les syst6mes de credit), mais 11n dApot de garantie
igal A 10 % du montant du cr6dit, qui ali-ente un fonds commun,g6r6 au nom du groupe par l'institition de cr6dit. -i can ded6faut de paiement, le dfLicit est cc.zbl6 par tirage sur le
fonds de garantie. Les agriculteurs -euvent donc librement demander
de 
nouveaux credits d~s que le fonds est izconstitu6. Le groupe
peut 6galement exclure les membres 
en dffaut de paiement.
 

A l'origine, le d6p3t de garantie 6tait de 20 % mais
l'experience a montre que 
10 % suffLisaient A Couvrir les risques.
u:. avait aussi pr~vu que chaque annie, les d6p~ts seraient
 r6 investis et s'accumuleraient, ce qui permettrait de cr6er
 un 
fonds d'assurance contre les mauvaises r~coltes. L'administratic
du LLDP n'a pas donn6 suite A cette idle, la plupart des agriculteurs pr~f6rant dissoudre leur groupe apr~s chaque campagne
pour les recreer avant la campagne suivante de maai&re A maintenir
 une 
certaine souDlesse dans leur composition. Cette souplesse
6tait int6ressante car, A mesure que les groupes de credit se
multipliaient. chacui 
d'entre eux couvrait une r~gion de plus
en plus petite. Dei rcupes villageois et finalemont 
des familles6 largies ont form6 ! E groupes dc. cr'd. TU. tr,1.)e structure
zarantit une plus g-'..nt- loyaut..ts membres ;n 6vitant ± anu~ymatdont souffrent g~nrs'e-ent les coop6ratives compos~es, elles,
d'un plus grand ncmn1,' de membres.
 

Avant la crhatioa des groupes de credit, l'office de
commercialisation du Malawi 
"ADAMRC) avait encourag6 le developpeme
d'une autre structure pre-cooperative, celle des groupes de
lvraison d'intrants, par l'interm4diaire 
desquels les agriculteur
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..•.' :'a--e 1eurs engrais par camions ent'ers. Leurso _e;.ei2cant de prix r~duits pour les engrais et pouvaieate !.:s 'al-e livrer o ils le desiraient. C'estrincont-i 2ar ce syst6-e qui a 
le grand succ~s 

encourage le i enILDP mettre placecelu des credits collectlifs. -ans !as rerions non touch~es Dale . i:cizaux projets, le service natior.a de v' a sa "on
a lance un programme de creation 
de clubs d'agrculteurs en vuede procoder A une vulgz.risation
les de groupe. Ces clubs cultivaientparcelles de d&monstration 
a introduire les tichniques 

et leurs =embres s'aidaient mutuellement
modernes. Dans certains cas, ils ontaussi entrepris des projets au niveau municipal corme, par exemple,une 
plantation villageoise de bois de 
feu. Les services offerts
par ces clubs se 
soot petit A petit multipli±s et !ls 
ont finipar assurer la livraion d'intrants et 
!a fourniture de credits
collectifs de telle 
sorte qu'ils sont pratiquement devenus l'equivalent de coo-cratves polyvalentes. 11 
en existe environ 2Co,
chacum comprenant pr~s de 
100 membiE-,. S'il est 
vrai que leurs
effectifs soot 
plus no.baD que ceux 
des groupes de credit, il
n'y a qu'une vingtaine de membres qui, dams chaque club, aient
effectivement recours a l'emprunt.
 

Eyclution 
-t r sultats du 
svst.e de 
 .
 

L'exr@rience des crd'ts
premieren lois dans le proj-h de 

col ectifs a 6t6 tent~e pour 
ensu te Lilongwe pour se pro:pagerdans les club,, d'agricuiteurs situ~s en denors de la
zone du projet. D'autres projets int' grSs de d~v ' 
------ f.
 

-. ja~ ). a e aispose pas; statistiques sur rie
ces op rations.
 

On trouvera au tableau I le 
nombre de 
pr~ts individu,1.s
et de cr6d-its collectifs accord~s dans zone LLDPla du entre1972/73 et 19'8/79, ainsi que le nombre de groures de cr6dit
et le 
nombre moyen d'e=orunteurs par groupe, au 
cours de la 
 =e
p$riode. Les responsables du LLDP pqnsaient qua les groupes de
cr6dit atteindraient le 4A~mbre de 2 000 en 1978/79 ; en 
r~a'it,
 
i 
y en a eu moins ou'en 1977/78, parce qua les engrais dont
l'achat 6tait financ n'ont it& livr~s ni enquantit6 suffisante. Malgr6 les 

temps voulu ni entout, emprunteurs regroup~s dela 
sorte soot aujourd'hui plus nombreux que les emprunteurs individuels et l'or 
s'attend a ce
multIplient raondement dans les 
que les prets collectifs se
 ann~es A venir. Le gouvernement
envisage nmoe de n'autoriser que 
ce genre de credits dans les
nourelles 
zones de d~velo)pement. 

Questions non rsoluee
 

L'administration du LLDP a diff~renci6 les credits
individuals et 
les credits collectifs en fixant un 
taux d'int~ret
de 15 % pour les premiers et de 10 , pour Les seconds. Nous nedisposons toutefois pas d'informations w)- la difference da coatsadministratifs qui exists vritablemnnt ::r ces deux g> ',!s deprets. La direction du projet offre u 1tion... core,.",ac~alis: e aux .iebres des gr,"oes r.e aanil -v d leurd'assurer leur Dropre comptabilito F-,,4.r trtce .iif. dpvrait finir par r~duireconsid~rablement les coats. Si les agricu,-eurs ont la libert6de choisir entre cr6ditiidividuel et cr6dit collectif, cette
diff6rence de coats devrait ;tre r6percut~e sur 
les conditions
du pr~t (si l'on suppose qu'il nly a pas de raison particuli~re
pour subventionner une 
forme de 
cr6dit plut8t qua l'autre). C'est
pourquoi on 
 envisage actueliement d'etudier la 
diff6rence de
co~ts entre credits individuols et cr6dits collectifs.
 



I1 n'existe apparemnent r.as dt'cart Q...33: :,:' s 
IN de remboursement des credits in:.,-due].s . < . 

Collec :-fs (c f tableau 2) Ii semb1e toutefois -..Ie ce;&e qua,3i 
egalit6 n'est obtenue au'au moyen d'un effor. plus lm:ta, , 
de recouvrement des creances d6rloy6 aupr~s des exloitants indt
viduels. Ce facteur devrait 4tre pris en consid ration .ains 
l'tude des coots. Le m~canisme de fonds de garantie utilis6 dz&ns 
10 syst&3e de credits collectifs de Lilong-we n'cst jAs xarp.li.u6 
par les clubs d'agriculteurs car ceux-ci disposent de fonds vro
venant des cotisations des membres et des operations municipales.
Ces reserves sont cependant assez modestes et i1 est peu probable
qu'elles offrent la meme protection qu'un fonds de garantie de 
10 %. Du point de vue de l'administraton des credits, il serait 
plus simnle d'adopter le meme m6canisme de credit dans les clubs 
d'agriculteurs et dans les groupes de cr6dit. 

Les clubs d'agriculteursdont la continuit6 est plus
grande et qui allient la vulgarisation de groupe et ls credits 
collectifs, constituent certainement une forme supcrieure d'orga
nisation prt -cuooprative. C'est ainsi,'notamment, qu'i. n'y est
 
-.s n6 cessaire d'emprunter pour pouvoir continuer ". b~n -- ;r
de la vulgarisation de groupe. Par contre, il es* .'Ius aifficile 
d'organiser le fonctionnement des clubs d'agricui,-urs que celui
 
des zroupes de credit aui, eux. n'ont ou'ln- -111a '-, TI 
pouroait donc tre interessant ae nettre en i.oute un p.ocessus
permettant, en quelque sorte, de transformer progressivement les 
groupes de credit en clubs d'agriculteurs puis, finalement, en
 
cooperatives proprement dites-.
 

Lors de reunions qui ont regroup6 plusieurs centaines 
de membres de groupes de credit et de'clubs d'agriculteurs, les 
participants ont presque tous formul6 le souhait de voir s'6largir

l'4ventail des operations susceptibles de bnficier d'un finan
cement par credit. Pour ce qui est des intrants A court terme,

la demande la plus forte s'est exprim~e en faveur de cr6dits en
 
liq°iide destines A payer la main d'oeuvre saisonni~re pendant la
 
p~riode de v~g~tation. La plupart des clubs d'agriculteurs d~sirent
 
6galement obtenir des cr6dits A moyen terme pour l'achat d'instru
ments agricoles (charrues, charrettes A boeufs, broy(urs A marteaux
 
pompes A eau, etc.) ou d'animaux, en partidulier de tairillons
 
et de vaches laiti~res. Ces ,ntrants ne sont financ6s, A 1'heure 
actuelle, que par des credits individuels et pour de faibles 
montants, la plupart des exploitants ne pouvant offrir de 'aranties
acceptables. Les clubs sont disposes A garantir le rembou.-ement 
de tels pr ts. A la question de savoir quelle serait leu: hncticn 
en cas.-.le-d6faut dc ierient, ils r~pondent q1.'1.ls s -o! rraiet 
d'afiec'. r la marchandise a un membre qui pourralt La payc.
puisqu'en tout 6tat de cause, la .plupart des intrants son: 
*:tilis~s
 
collectivement par plusieurs membres. Comme le veut la cou.,±me,

leurs propri~taires les mettent en effet A la disposition des
 
autres an les louant ou en 6change d'un service r~ciproque. Ygme

les prets accord~s pour l'achat de taurillons ou de vaches laiti~re
 
n'entratneraient pas de risques excessifs car le b6tail peut

faire l'objet d'une assurance-vie dans le cadre d'un syst~me

d'assurances aid6 par l'itat.
 

http:q1.'1.ls
http:xarp.li.u6
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!i seble que ces suggestions m~ritent qu'on y donne
 
suite et m'me qu'cn er. tienne compte lors de la mise au point du
 
processus d'ivolution progressive voqu6 plus haut. C'est ainsi
 
que l'on pourrait accorder l'autorisation de recevoir des cridits
 
en liquide A un groupe de cridit qui aurait rembours6 tous ses
 
emprunts pendant trois ann6es cons6cutives. Un groupe promu au
 
statut de club d'agriculteurs et ayant une composition stable
 
serait, par exemple, susceptible de recevoir des credits A moyen
 
terme.
 

Un des clubs a commenc6 A prater ses propres fonds,
mais A une 6chelle limit6e;-Lorsqu'on demande aux membres de ce 
club s'ils envisageraient '16ventualit6d'y crier des comptes
d'4pargne, ,e qui donnerait au .L:ub la possibilit6 de renforcer 
ses fin ices et de fournir un service suppl6mentaire, ils semblent 
bi-n acc eillir cette proposition, sans toutefois se risquer A 
, adre un engagement ferme. Ils paraissent conscients, en effet,
des responsabilit~s suppl~mentaires que cela impliquerait et ne 

tres interess6s par l'id6e d'y deposer eux-memes leur 6pargne,

d'autant plus que le taux de r6mun6ration pourrait etre 6gal au
 
taux d'interet des prets, moins la modeste somme que repr6sentent

les frais administratifs. Ces discussions ont en tout cas bien
 
montr6 que les clubs d'agrin.ulteurs sont pr~ts A se transformer
 
en v6ritables soci6t6s d'6pargne et de credit.
 

Conclusions
 
Cette exp6rience de cr6dits collectifs au Malawi a
 

d6montr6 que des institutions pr6-coopiratives peuvent ^tre mises
 
en place et operer avec succ~s dans les soci6t6s pauvres de
 
paysans, meme 1A oa les efforts visant A crier des cooperatives

traditionnelles ont 6choub. ..es cr6dits collectifs au .alawi 
pr~sentent, par rapport aux systmes traditionnels de prets, 
les differences suivantes 

- les cr6dits collectifs offrent des'incitations 6conomiqu
clairement d6finies telles que : taux d'intrt plus

faibles, reduction du prix des intrants et proc6dui'es


.simplifi6es par rapport aux prets individuels
 
Ia
la* reatioras,groupes es.tI.laisse. a l'initiaUve des
 -
A~riculteut-. l'Etat aide sans intervenir activement
 

-.'a creation et la dissolution des groupes sont des
 
processus simples et non bureaucratiques
 

- les groupes restent petits ; 
- la gestion est assur6<, par des membres ilus qui occupent

leurs fonctions principalement pour des raisons de 
prestige social 
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- le domaine d'op6rations est A la fois r6duit et 
simple 

- les membres y sont pleinement responsables pour 
tout
 
cas individuel de defaut de paiement ;
 

- la garantie collective contre les d~fauts de paiement
est assur~e par le versement pr~alable d'un d6pot de
garantie qui 
est rendu i l'emprunteur avec int6rts,
apr~s qu'il a int~gralement rembours6 
son pret.
 

I1 est int~ressant de noter que 
ces caract~ristiques
coincident avec 
les principes de Paiffeisen, fondateur, 
 oilA
plus de cent ans,du mouvement c-opratif allemand. Lorsqu'il a
cr6 les premieres socl~t6 prima 
res de paysans, ces principes
6 taient les suivants :
 

- domaitne dl.rttR! r- 'Auit Pi- -. 

- res.ponsabilit6 illimit6e des membres.
 

- gestion A titre honoraire. (3) 
Ces principes 
ont valu aux soci~t~s de Paiffeisen une solide
r6Dutation de solvabilit6 qui leur a permis d'emprunter aupr~s de
preteurs commerciaux ; ce 
n'est que plus tard qu'elles ont 6largi
leur domaine d'op6rations & la commercialisation des intrants et
de la production, au traitement des produits et A d'autres services.
Aujourd'hui encore, elles assurent plus de 60 % de 
toutes les
transactions agricoles 
en 
RPpublique F~d6rale d'Allemagne.
 

On constate donc que l'Histoire a d6montr6 l'efficacit6
des princines sur lesquels 
se fonde le 
syst6e de credits collectifs
au Malawi. Elle nous apprend aussi que ce 
concept de pr6-coop6rative
ne 
doit pas etre consid~r6 comme une fin en 
sol mais plutt comme
la premi6re 6tape d'une evolution institutionnelle qui peut aboutir
A la creation d'un veritable 
mouvement coop~ratif. L'exp6rience
malheureuse du Malawi en 
mati6re de cooperatives (il semble 
en
cffet qu'on ait voulu en faire trop I'n trop peu de temps et qu".iv ait eu trop d'ingerences po).itiq.- c-) 'evrai ....... .
 ,A liavenil- que les 6memes erreurs ne solent p -ces.r Ii pourrait
9tre sage de proc~der par 6tapes, comWme cela a 6t6 indiqu6 plushaut, pour aboutir, par exemple, A ,a creation de soci~t~s d'lpargneet de credit ou 
de coop6ratives assurant une multiplicit6 de services.
 



rEnrunteurs erNcbre
.c rb d (en mnllers) Emprunteui

de par


Ccldectifs Grou e
 
Annie Total I:dividuels Collectifs 


1972/73 21,1 23.,1 - - 

1973/74 25,7 23,9 1,8 
 94 19
 

1974/75 25,1 20,5 4,6 
 242 19
 

1975/76 32,2 24,6 7,6 
 410 19
 

1976/77 36,8 23,5 
 13,3 670 
 20
 

1977/78 42,5 14,6 27,9 
 1267 22
 

1978/79 51,5 23,1 28,4 
 1217 23
 

Le taW eau 2 oresen, Psi o tp-i A -.. ,-r- .... 
ies agrculteurs incivicues et par les exploitants regroup6s. On y t.ouve aussi
 
la moyenne des prats par emprunteur dans ces deux cat~gories et le :auz: de recou
vrement. Le montant total des pr9ts a quasiment quadrupl en six ans et les
 
crdits collectifs sont passis de ziro I plus de 50% du portefeuile le prats.

La mo ,enne des montants emprunt~s par exploitant se trouve aux alentours de 30 ?,:,ha

du liaawi (- 40 $ EU) 
et me varie gu~re d'une catgorie A 1'autre.
 

Tableau 2: Pr~ts individuels et collectifs du LLDP
 

Annie 
Montant des prits 

Total Indiv. Collectif 
Moyenne par Empr. 
Indiv. Collectif 

Taux de recouvrem 
lndiv. Coll 

---en milliers de kwacha------ -en milliers de Kwacha- -en milliers de k

1972/73 382 382 - 18 - 97 -

1973/74 481 460 21 19 12 98 iC 

1974/75 737 601 136 29 30 98 iC 

4'7 '76 859 624 235 25 11 9,)9 

1976/77 1012 627 385 27 29 100 iC 

1977/78 1292 453 839 31 30 100 iC 

1978/79 1461 656 805 28 28 a.a. a. 

On constate, d'apris le taux de recouvreme,,.,que les credits collectifs on,
 
--' remboursis a 100%, quatre annges sur 
cinq, ce qui est tout I fait remarquable. Le
 

taux de remboursement des emprunts individuels, qui 
4tait de 96 1 98%, eat, luk aussi 
igal 1 100% depuis deux ans. 
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State University, 1980.
 

3) Schiller, 0. "Die Kooperation in der Landwirtschaft" ("Cooperation in
 
Agriculture"), in P. von Blankenburg and H.D. Cremer, eds.,
 
Handbuch der Landwirtschaft und Ernahrung in den Entwicklungslndern.
 
(Handbook of Agriculture and Food in Developing Countries) Stuttgart:
 
Verlag Eugen Ulmer, 1967.
 



AMadanme KA4IBIA, datiqui'dre.' 

les paysans iginorent
 
encore la notion d'echance
 

Madame Kambia, chef de I'Agence Rdgionale de la Caisse Nationale 
de Crddit Agricole (CNCA) de la Rigion des Savanes h Dapaong 
(Togo), pour un entretien sur le credit agricole. 

AGRIPROMO : Depuis combien de temps
*dtes.vous responsable de laCNCA de la 

_ R6gion des Savanes ? 

Mine K'AMBIA: Cela fait 4ans cue je suis 
deve,,.je chef dAgence Rrgionale d' la 
Rigion des Savanes. La Rdgion ', Sa. 
vanes couvre deux Prefectures :cel/e de 
Tone qui est le chef-lieu de I; R~Oion e 
celle de .OY/jec chel lieu de prefec-
ture : Mango. 

AGRIPROMO: La CNCA est une banque 
pour le d6veloppement du monde rural. A 
quelle clientile est-e que vous vous 
adressez ? 

Mine K.: Effectivement, la CNCA est une 
banque et notre r61e est mixte par rap. 
port aux au tres banques de la place. Nous 
inrervenons rant dans le milieu rural que
dans le milieu commercial. La majoritd de 
norre clientdle est formde par les paysans. 
Chaque anndOe les demandes de prdts cue 
nous recevons dmancnr de Ia masse 
p,)ysanne. rourefois, avec larivolution 
verre pr6nde par le j7ouvernemenr, nous 
assistons h /'affluence d'autres catdgories
socio-professionnelles: lessalarids et les 
commercants. Mats si nous devons faire 
une. itude sdlective, nous dirons que la 
majorird de notre clie.n tdle est formde de 
paysans. 
.i je prends le cas de I'exercice 82,nous 
avon eu pris d2 400 demandes dont 350 
par le paysani: donc un pourcentage de
90 %de demandes venant des paysans. 

AGRIPROMO: Est-ce que vous rencon-
trez des difficultds avec votre clientile 
surtout avec lIdpremiers int6ressds c'est. 
Ai-di,
les paysans ? 

Mme K. :t n'y apas une ouvre sans diffi. 
culte surrout lorsqu'il sagit d'une inter. 
vention en milieu rural. Certains points
dchappent encore -tux paysans malgrd les 
sensibilisations que nous leurs laisons 
particulidrement au niveau du recouvre. 
ment. L ?s paysans ignorent encore la 
notion ddch#ance. 
Ler: paysans ne sont pas comme les lonc. 

Uionnaires A qui on lait lire les choses 

cour comprendre : les paysans sont anal. 
phabtes; iisne sont pas encore receptifs 
a certaines notions propres au credit. Ce 
rui vi,tramne des retards qui se traduisent 

,t in non rxouvrement de nos creances. 
L gros, c'est le seu/ problime qui se pose 
nous. 


(iPIPROMO: Ave?,"nuis..rhrls 4es di-no. 
bitions pour surmonter ces dificultes e 

Mine K.: Depuis 2 ans, nous sommes en 
train d'installer des cornt#s villageois con. 
sltatifs d'octroi de credits (CVCOCJ. 
Grice aux CVCOC, nous essayons re res-
ponsabiliser plus les paysans. 
Avec certe experience nous avons vu 
que les rdsultars obtenus au cours de 
c.s 2 dernires campagnes sont largement
posiis. 

AGRIPROMO: Est.ce que les encadreurs 
font partie de ces comitds villageois con-
sultatifs d'octroi de credit ? Si out leur 
avis est.il prhponddrant ? 

Mme K.: Vous abordez I. le probldme
de lacomposition des CVCOC Le docu. 
ment relatif A la criation de ces comitds 
a titris clair. La composition d'un co. 
mild doit Oire la suivante: 
- le chef de village 
- les ".sponsables du diveloppement 

Iu.'l 
.- s:r,,:1,,;tants des ace ,l,,... 

Pour /z Rigion des Savanes, la composi. 
tion des membres de ce comiti est bien
dtudide par nous en est plus reprdsenta. 
live des personnes influentes du milieu 
rural; ce comird se prdsente comme suit : 
- Prdsidenr : le chef du village 
- Deux reprdsenrants des agriculteurs 
- Les chefs de sous secteurts ORPV ou 
SOTOCO 


- Les encadreurs 
- Les directeurs d'dcole. 

Vous voyez bien que /acomposition 
de ce comitO est ris hidtrogdne Avec ce 
comite nous sommes presque sOrs d avoir 
des renseIgnements fiables sur les paysans 
qui viennent nous demander des prin. 

.hdaii. hAM/I.I
hrecltrivc dL/'I'1.ee' r'ewinal de I C(I. 

Les ;-"-miars cnnrernds dan; ce. cornirds 
Sua les uncadruurs. C'est pourquoI nouis 
avons rout fair pour que les encadreurs y 
occupent une place trds imporanre. Leur 
role n'est pas j ngliger. Les encadreurs 
sont les preniers responsables des 
Daysans. 
Cependant, I'encadreur seul ne peut pas 
decider. Le chef du village ou de canton 
%edlne peur pas ddcider. Les deux repre. 
senrants des agriculteurs, seuls ne pou
vent pas ddcider; if s'agit d'une decision 
globale ; on discute en comitd. 

AGRIPROMO : Donc l'efficacit6 de ces
 
comitds est incontestable ?
 

Mine K.: Pour moi, je peux dire jusqu'h 
preuve du contraire que ces comitds ont 
ed tris positis.
LA ot nous avons installd des comirds 
mime si nous avons des impayds, nous 
avons de fortes chances de les recouvrer. 
Alors que IA oO nous navons pas de co. 

.mitd, il n7uur est plus difficile de recouvrer 
ces crqa:i;s qui dev'inent douteuses er 
rnn :i,',iehcui,.bles. 

Les comitds sont moralement engagds 
dans raccord des cridits demands. Ce 
sont eux qui dicident de /accord du 
crddit. 

AGRIPROMO : Quelles sont les diffiren. 
ces sortes de crddits que vous accordez ? 

Mme K. : Nous avons plusieurs formes de
 
cr.idits ; nous avons:
 
-'.Les prits de campagne.
 
- Les prits d'quipement
 
- Les pr6ts pour I'dlevage,
 

Ce sont IA en gros dans la Rigion des
 
savans les activids que nous finanqons.
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1 
AGRIPROMO Ou'entendez-vous parp rdts dlecain pagne, dl'equipemen t 7 .. 

Mine K. : Les pr'ts de carr4a .n'e orlr 

-7ora/emenr des pr~.ts a court tlermreY 
0 j 12 mo,-pour !es cultures annueios. 

Ces pr~ts sont remitusourses apres /es rp' 
coltes en fri do camnoagrse
Los prers d'equpemerot sornt des pts qu 
concernent surtout lef,,aricemen d'r , 
pernents agricoles .paire Ce zaufs5 mo o 
cu/tours, clrarrotes etc . :'es coes so 
re,'nboursent en 2 ou 2 ins ,edTu e;7end 
Cu .-olutne du croour 

AVous accordons auss, reir 3 o 
et long ternies dont 'a L.bre r 
5ement peut allere.I. :j'a 10 ans, pouee Tout 
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AGRIPROM O : Quelles sont alors les 

conditions d'obtention de ces crtidits 

Mine K. : Los conot: ols d'otteoriton de 
ces credirs varient se/on laca:ecore socio. 
professionneile. Les con tons ne sont 
pas ies rmtrtnoS our 'es salar,'s que pour 
,es pay ans. 
NVOLwavons essa'.e d'assouphr les cono. 
rions donrention pour les paysans 
compre tenu du fait qu's ric sont pas
instruits; ii leur serait diff,cle de com. 
Drenore certaines chuses cc'esr pourquoi 
nous avo's essayo au miairriurn de re-
duire ,ians tin sei,' Oocur,:rt que/ques 
condit',os qui puissent etre a la portee 
du paysan. 

NOTE DE LA REDACTION : .,Nous 
resumons ci-apres les deux types de 
credit accordes aux paysans credit 
individuel et creit collectif. Pour le 
credit individuel, le paysan s'adresse a 
I'encadrement de production qu: etablit 
avec lui son dossier de demande de pret. 
C : dossier,rcornpiend un compte d'exploi. 
tstion - "vi7;,innel qui prec~se !e nom bre 

ha ; - . i.,re en valour et laproduction 
snoisie. C'est labanque qui evalue ensuile 
le montant de l'investissement et donc 
du credit. 
Le cr6dit 
peinents 
existence 
atteste 

statuts. 

collectif est accorde aux grou-
de travail reconnus qui ont une 

juridique. Cette existence est 
par un capital social et des 

Nous redonnons laparole , Mine Kambia. 

Mine K.: Notts ne voulons pas que los 
getis se mettenr en groupement seule-
rrent pour ohrotrr le credit et se lepar. 
tager ' ce serair courtr droit vers 1'Pchec.. 
C'est pourquot, nous lessensibilisons dans 
ce domaine• if faut qu'ils -? constituent 
necessarement en un groupement qui 
traville ; que le service technique sache 

// , iwt ,ijt, , r . wii/r , 'i l 

AGRIPROMO : Vous n'octrovez pjs le 
credit au groupenment directement 'ous 
Octroyez le credi, ndividuellerfint aux 
membres d'un groupernent 3 

Mine K. : Non N'ous accotccrcn le creoit 
aussi bien aux groupoments qu'a oes 
paysans individuels 
Soit iepaysan se presene seul er nous lui 
demandons une garantie c'est .dmre une 
caution solidairecui soit foncrionnaire oe 
preference. 
Pour 'es grotperiteni, nous nous Coo0( 

yons sur /acaution mutuelle pour/elfer-

hoursement 
Vous voyez ber Q/te /e cornitioris 
d'obtention e creot pour 'es paysans 
sont tres soup/es. 

AGRIPROMO: Pouvez-vous accepter 
qu'un a:itre paysan serve de caution soli-
daire b un paysan emprunteur ? 

Mine K. : Non IPas tn avahste * payan 
dens a m eiure 7o,I r L",3tn '3 -),3 !J' 
revenu fixe. // taut pour a anue ;Que ia 
garanie soit solvable On ne peur pas 
comprer sur lesrevenus des paysans dila 
qu ilnous esr oiffIcile de bien los identi. 
fier. Alors que pour tn salari, nous pou. 
vons compier dessus j morns que ce 
dernier nait des problrnrs 

AGRIPROMO : Si vous donnez des cre. 
dits, ilfaut que I'argent vienne de quelque 

part. Vous ave? parl4 de laBCEAO, iI 
faut que los clients epargnent un peu 
aussi. Est-ce que los agriculteurs dpar. 
ghent de I'argent : 

Mme K. : Les fonds que nous utilis'ns 
pour financer I'agriculture proviennier t 
des ddp6rs des clients . coMne antrs 

. ...,., -.
.. , . rig 

1'. 

Cesr crue *ii,,ia orosent les payans 
nort pas Cornors l',nter't d'un place 
mevr a la 'inulic tN'anlrnoirs certa'ns 
font ocs to*,'0t5ts sur comrto livrers qui 
/eJr norirfetcc., nteretS. 
La. ecale'ment nous avons assoupli pour 
los paysans lesconditions GF'ouverturene 
compte sur livrets 
Nous nous febc, tons surtout apres c2s 
oerreres al:rnees que beaucoup arrvent 
a oivrir es cotn pres sur 'ivrets surtout 
,)sreSI vente du coton. Nous savons 

o'4on arr,,era a los convaincre mais // 
f.autailer par erap.,s. Pour lemon.:'t 
disons que I'epargne des paysans repro. 
sente leu/rnient 15 % des ddp6ts que 
nous enregistrons chaque annee. 

AGRIPROMO: Quelle est laproportion 
des prits accords pour F'agriculture par 
rapport aux autres pr~ts globaux. 

Mnc NOU sornmes unge banque 
m.,.. : youlI'adtj dir Le volume des 

0445 , ) is accord c,. ; .-: a m asse 
rurle st tres irnporrante. Si nols falsoos 
Wt ? comnparative, elle est de 80 

par .'.pportau total des pr~ts. 

AGRIPROMO : Que pensez-vous de la 
reticence des paysans A venir 6pargner A 
labanque. On entend souvent de leur part 
des reflexions du genre: i C'est facile de 
venir diposer son argent A lab;,nque mais 
pour le retirr i faut rempli ds tas de 
formalitts P. 

Mine K. 'La qL'eStrion que vous pose: est 
effectiverntr reelle. Notus avons rencorn. 
tr4 des problfres au coors de nos n,-t. 
nions de sensiblisation sur I*pargne ,/ 
nveau de lamasse rurale. Parce que tie 
connmassar pas los agents qui travaillw, 
, la banque, les paysns_se faisaient un 
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J.D.Vcn risc.,ke 

Banque intern-ticnale pour la reconstruction et le d~velcppement.
 

I. Introduction (C)
 

Si lez orcanismes de financemen-c'aaricole officieis n enregistrent, dans les 
pays en .",-lo,:enent, q., des rdsultats insuffisants pour ce cui est du recouvre
r.nt des pr~ts, cela est .ouvenT attribu aux conditions gtnrales cr@es par I
.4ible niveau de dtvelcppement @conomique de
* ces pays. Quelques unes des cause.
 
fr~quen.ent invoqu.es pour justifier les arri~r~s de paiement sont la oauvretA des 

- , , 'influence politique des grands eApioiaIics, ids 
faibles revenus agri.oles et le manque de nouvelles techniques rentables dans les
 
zones tropicales et subtropicales, la m~connaissance des pratiques comrerciales mo
dernes dans certaines soci~t6s rurales; plusieurs facteurs culturels teis ce 1'ir.
suffisance ou l'absence totale d'incitations morales ou ce sanctions quelconques

qui favorisent un remboursement dans les dWlais fixts,l'analphabdtisme, l'absence
 
de planifiration agricole, la m~diocritd de la supervisicnrexerc~e par les respon
sables de! programmes de vulgarisation ainsi que le faible niveau d'6ducation sco
laire de l'emprunteur-type. Pour ce qui est des probl~mes rencontres du c6td des
 
organismes de financement et qui contribuent au mauvais recouvrement des prdts, ils 
sont bien souvent mis au compte des probltmes de croissance que connaissent lesi nou
velles institutions financi~res, cove les cooperatives et les organismes specia
lists en credit rural, d'une mauvaise gestion des prdts et du manque de documen
tation au niveau du marchd, par exemple le fait qu'aucun syst.ne 'ddterminant la 
solvabilit6 d'un client a partir des remboursements qu'il a effectuds par le passe,
ne'soit disponible. IIfaut ajouter A cela les difficult~s rencontr~es lorsqu'il

s'agit de faire ex6cuter~les contrats par des actions judiciaires ou des proc~d~s

relevant du droit administratif, ces difficulds constituant un probl~me au niveau
 
national et gdnant les organismes de credit dans leurs efforts de recouvrement des
 
prdts.
 

Les ,.au.i;es du mauvais recouvrement des pr.ts qul sont imput~es la situation
 
gisnr-alo 'r,:1lr,dans kt en chappent de toute 6vidervnt t conomie ddveleppe;,ent, 
ce au contrSIc de l'organis6e prdteur. Toute politique de crditrural V se vet 
rdaliste, doi' accepter ccmm un falt donnd l'dconomie et l'agriculture du pays vls6 
et fonctionner dans les limites qu'elles lui:. imposent. Dans cette optique, les 
organismes de credit agricole n'ont souvent d'autre qu'eux-mdmes , ou bien leurs 
actionnaires dans le cas d'organispes publics, A blamer pour les mauvais rdsultats
 
enregistrds en matire de recouvrement des pr~ts. Cette fa~on de voir la situation
 
est constructive, car elle met l'accent sur les probl~mes qul sont du ressort du
 
priteur et auxquels celui-ci peut s'attaquer pour amdliorer la qualit6 de son por
tefeuille de prdts. 

Le present document traite essentlellement du.Oroblme des arridrds a long 
ter e. Les causes a 1'origine d'une situation caract~ris~e par un portefeuille de. 
prdts continuellement non viable du point de vue commercial, Peuvent tre fort

.4* *. .-- d,.---........ .... -* _ ..... _
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e %sde maisu 'a's ac t de ce me.,e 
o le. r! exemp., ' est ner ii cue des cr a6iszes ce crkcit acricole 
sc.fnrent ces rs.ar~s ce c-a-e-er: a court terrr=, car s te de au',ises r co tes cu 
c'autres cooni:icss aq.erses ciriien sur le revenu ces exploi:ants agricoles. 
Cette situation n'est Das forc4en: crave si les arrsrs sont r6ls peridant les 
annes fastes. 

I n'est pas trait Gcans le present document, non plus, des arri&r~s nds de la
 
mise en piace d'un projet pilote ex&cut' A une kcheile modeste, A des fins eAp.ri
mentales. En effet, le meilleur rmoyen d'obtenir des renseignes-ents sur le fonc
tionnement d'un march ainsi que sur les dbouch~s et les possibilit~s qj'il offre,
 
est de prendre une part dans ce march6. L'accumulation d'arricr~s est un des coots
 
du sondage d'un marcht pe entiel pour le credit rural. En tant que tels, ces arri6
r~s reor~sentent un prix qu'il vaut vraisemblablement la peine de payer, toute p6
riode d'essai &tant en g9crral ccurte et facile A interrcmpre quand sa non-viabili
t a W raisonnablement etabl,a.
 

Enfin, le dtbat r,'te i. surtout sur les facteurs oui lient les emprunteurs
 
actuels A ceux qui ,.-ennent effectivement le credit. Une place A part est r ser
v~e A un autre sujet tout aussi intcressant, A savoir les conscquences des dtfauts
 
dE k -. ; ',.L . soc-* 6 'wS :on ,et4n .... . . ; i- 13Ir .au .
 

seMDole. 

Les difftrentes parties du present document font tat, ci-apres, d'un certain 
nomre de prctl]mes li~s A la conception et A l'exrcution des projets de credit, 
tous proilcrmes qui sont A l'orioine du mauvais rec:-.rer.ent des przts. Ces probl&
mes relevent en fait de questions de conflits entre diverses m~thodes de conception 
et au niveau des objectifs, dincompatibilit6 entre les objectifs d'un projet et la 
capacitt ou l'efficacit6 du credit A encourager le developpement rural et A favo
riser l'augmentation des fonds propres du groupe-cible. 

2. Probl~mes au niveau de la conception des Drojets de credit.
 

Dtte ou f)nds oroores? La tentation est grande, pour les organismes de finance
want du secteur public, d'utiliser le credit pour essayer de compenser le faible 
niveau actuel ou potentiel d'accumulation de capital de la petite agriculture. En
 
termes financiers, s'il se sert du credit pour remplacer les capitaux A risque ou
 
le capital social, l'organisme de pr~t court le risque de devenir proprietaire dans
 
l'entraprise de l'emprunteur, et l'un'des dangers de cette situation est l'incerti
tude qui plane sur la rentabilt de cet investissement. A moins que les condi
tions de remboursement du prdt ne solent extr~mement souples, le recouvrement en 
sera difficile, mais des condltnstrop souples peuvent, a leur tour, rendre la
 
gestion du pr~t tr~s malaisde, Fntdmes finrrier' A nouveau, a.-order der pr~ts 
qui reprdsentent des somnmes imporrantes par rapport A la capacitd d'endettement des 
emprunteurs, c'est assujettir ces derniers A des obligations pour le service de
 
la dette qui sont excessives en-comparaison de leur cash-flow, ce qui ne fait vrai
semblablement qu'accroltre leur impossibillit A rembourser les sonmes empruntdes
 
dans les d~lais prdvus. La capacit§ d'emprunt est donc Ici fonction du cash-flow .
 
futur, las projections en matire de trdsorerie ayant W ajust~es de fagon A parer 
a toute dventualitd contraire. ,Autrement dit, la capacitd d'emprunt d~pend directe,'
 
ment de la capacitd de remboursement. Ainsi, sucharger l'exploitant agricole d'une
 
dette trop lourde ne peut que contribuer au mauvais recouvrement du prt. 

Malise o'asDiratiohs? Les resporsables de la conception des projets, que .ce 
soitdans les organismes charges de laide ou dans les inist6res de lagriculture 
ou de la planificatlon, cherchent.tous A montrer que leurs projets pr~sentent n 
taux de rentabilit6 positif. Quand les premires projectlions expdrimentales font 

-~~ _____ . :-~' -~~2 



C '.E ....""I a aalyste juge insuffisante, i1es' alcrs noreal .e 

ments, las Prix .=t1.-aux d exansion du projet. 11 est aar., de c.nstater qt,'zn
peut prockder ainsi A une successin de oetits ajuste-.en:s . Ce: rdas, cans la 
clu:art des cas, iine sagit pas de tromoerie organise. La fa-'te revient Plu:t 
A la faqon dont les proje:s du secteur public prennent fome et 6voluent sur le 
pa-ier, avant c':re extcu:s dans la pratique. Les pr.visions c-irstes de cer
tains responsables de la conception annonIant une rentabilitt flev~epour leurs pro
jets se traduisent par des.hpoth~ses tout A fait irr~alis:es quant aux r~suitats 
que l'emrunteur-type pourra atteindre. A l'origine de ces hypotheses, ilpeut 6
galement y avoir Vincapacitt occasiornelle de certains concapteu-s-pro jeteurs A te
nir suffisament compte des facteurs 6conomiques oui font qu'il est impossible pour
les exploitants agricoles de reproduire les rdsultats obtenus dars un cr-ntre experi
mental.
 

Valets orvue ou distersion des fonds ? Au niveau de la conception des projets, 
on ouolie souvent d'examiner en detail la grande vari'tA de r~sultats obtenus sur 
le terrain. C'est sur 'abase de la moyenne pr *.ue p ,r le c.sh-fcw que las res
ponsables de la conception 6labcrent les pro'-.-.s et Atablissent leurs pr.Svisions.
L'organisme charG de lex~cution des projets dtcouvrira que bon norbre de ses pro
blme., ,ort imno'tables a la carnve tendue ou A la diversit6 deps rAliltitc Aff'.i
veimen, obtenus par ies ultimes b~n~fciaires du pret-projet. La aispersion qui,
s'opcre dans la ventilation du cash-flow dont disposent v4ritablement les emprun
teurs, qui se fait des p-ius notables succ~s aux 1checs les plus retentissants, st 
un 	 facteur que le planificateur de projets a bier, du mal A saisir, m.re si ses 'r 
visions comprennent certains essais d'ftude de sensibilitt.
 

Le m.tre ou le centim~tre ? Traduisant en cela la diversit- de leurs sujets res
pectifs, toutes les disciplines professionnelles qui participent A la conception
des projets oplrent en fonction de tolerances 6galement diverses. Ainsi, l'agent
de 	ddveloppement rural fait probablement du bon travail s'il arrive a pr~voir, avec
 
une marge d'erreur de plus ou moins 25 %, le nombre exact de personnes qui adopte
ront telle ou telle innovation apportde par le projet. Le specialiste en agricul
ture, quant a lui, doit considdrer son travail comme satisfaisant losqu'il peut
prdvoir, a plus ou moins 10 % pros, les rendements par hectare d'une exploitation
de 	taille moyenne. Par contre, l'analyste financier e.t astreint A des marges beau
coup plus troites. Si l'cart entre le coot d'investissement et le taux du prit
est pour 1'organisme de credit agricole de 5 %, tout bon analyste financier devra 
alors, pour ses prdvisions concernant letaux de recouvrement ou le coOt d'adminis
tration du prit, faire attention aux differences les plus infimes. Des marges d'er
reur qul'peuvent paraltre insignlfiantes dans le cadre-du d~veloppement rural ou
 
de l'agriculture, peuvet-sembler considdrables dans un cf.ntexte financier oO,.par

exemple, un rendement net de 1 % sur le total de ses avoi-s ast pour une h&Aque
commerciale, certainement au-desnus de'la moyenne,. Lps Mw',es extr6mme"'..1' roites 
et les tolrances minimes du secteur financier repr~sentent pour les projets de 
cr-dit rural un v~ritable d~fi qui leur est lanc6. 

corntabilitd ouF "cilitrla 'adapter aux flux de tr:soreriedes emorunteurs ? 
I1ariveu organisrmes de financement ou las planificateurs des projets adap
tent 'les dlais de remboursement A leur propre convenance plut6t'qu celle de 
1'emprunteur. Des 6chgances qul coTntident avec la fin de l1'exercice comptable.ou
de chaque trimestre, facilitent une €omptabilit6 harmonieuse, mais ne correspondent 
pas forc~mnt a des p~riodes d'affluence 'pour ca qul est det-liquiditds des emprun

-" 	teurs. Sit.est plus facile-pour1 '.organisme de pr6t de rec'e'voir des versements
 
pdriodiqes d'un ontant toujours-(gal, les disponibii t~s en',cash-flow des entre
prises ietnivestissements pour lesqj'Jels le ... .
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:Sis.se de ;recs':re'-ent. CertBir.s p1 .nific teurs s tterd-:d t . . ,, vci r 
Ies e7;runeurs entrer eux-r4-es dans les -urezux de l'cr-anise de pr.: pcur rem
bourserle r det~e.,Ce nest Deu:-tre pas tro. es:.-er si 1es de,-u: Darties habi
tent dans la . u cu ieime bloc de maisons, mais 1orsqu'"r.e telle visite sup
pose pour le .i-bi:e;r un voyace de vinat kilcm&:res depuis son exploitation, la si
tuation est diffrente. D~r.s plus a'un cs, il serait possible d'amtliorer gran
dement le reccuvrement ces sonmes avanc.es si des instructior.s ttaient fcurnies 
aux coop-ratives, aux agents des offices de commercialisation et aux employeurs(en 
particulier ceux de la fonction publique), pour faciliter le remboursement de ces 
sommies en prtlevant aes retenues automatiques A la source sur le cash-flow des em
prunteurs. 

Champ d'action de l'orcanisme de finance,'ent ( 6tendue de ses services ). Il n'est 
pas non pius tr~s rtaliste a'esp~rer que tous les emprunteurs vont se presenter au 
jour dcnnt pour renoour.' r leurs dettes, si c'est IA leur seule raison de rendre 
visite 6 l'organisme de fin-ncement. Nombre d'orcanisimes de cr6dit agri. le, par

" ce qu'ils n'offrent que des .ervices en n.ati re de credit, se trou"ent da, 3 l'inca
* pacitt d' tablir de bons rapports avec leurs clients. Les explc:. nts agricoles, 

m.me les plus modestes, font des transferts mon~taires et souvent n'hsiteraient 

apr s les r~coltes ), si ce type de services leur "tai offert I des conditions in
*: t6ressantes. Tout oganisme de credit agricole qui n'offre cas toute une gamme de 

servicesT financiers, se prive de bien des poss,ibilitts d'expansion ainsi que de la 
possibilit§ d'ot.-enir des renseignerents sur a'l',. ture mime du marcn6 financier ru
ral. L'interm,,,Cdia're qui peut, en suivant les.c4tes de d p.t, observer les flux 
financiers et ainsi les progr~s de son portefeuille'de prfts, est certainement en 
possession de meilleursinformations sur le march ,1que celui qui ne joue qu'un r6
le de pr~teur sur le march6 financier agricole. La documentation en mati~re de 
credit rural ne fait en g~n~ral pas mention des pr~ts garantis sur les comptes d'6
pargne des emprunteurs, comptes qui repr~sentent seulement un des exemples de la 
flexibilitd d'un organisme qui dispose de toute une s~rie de services financiers. 
Les organismede financement qui n'offrent A leurs clients du monde rural que des 
possibilit~s de pr~ts A long ou A moyen terme, sont les tablissements les moins 
aptes A crier des liens avec leur clientele. Les organismes qui offrent des prdts 
a court terme sont du moins sOrs que tleur. clients seront tent~s de revenir la sai
son suivante pour obtenir un nouveau 4p1'rt et que l'6ventualit6 de ces contacts p -
riodiques leur fournira 1'occasion de, fa,"re comprendre atu demandeur de prdt l'im
portance que revyt pour lui le fait d\av oir une reputation de bon payeur ainsi que 
les avantages qu'il peut en tirer. 

, .. Taux d'inttrdt. Les taux d'intdrdt anormalement bas que pratiquent la plupa ':des 
or.ganismes de. credit agricole des pays en d~veloppement ne font qu'encoura.-. lef, 
r-..ards de ram*.,oursement. L'argent bon march6 ne suscite aucun sens d'uvgenc: ,6hez 
celui.qui doit le rembourser. Des taux d'intdrit symboliques, qui sunt bien ,n-des
sous du taux d'inflation, repr~sentent de fait un encouragement a repousser k1.s 6
ch6ances. L'inflationra tendance Afaciliter ces retards; peu nombreux sont les 
prdteurs du secteur officiel auxquels ui emprunteur peut s'adresser qui offrent des 
fonds A un coOt si incroyablement bas-,,voire ndgatif, et beaucoup d'empruhteurs re
tardent leurs remboursements, car en utilisant cet argent bon marchd pour leur ex
ploitation agricole ou A d'autres fins, 1A oO les taux de rendement sont bien plus 
lev6s, ils peuvent en retirer des b6n6fices certains. M6me si.pour des raisons 
dites"pratiques", il n'est pas possible de relever les tauxd'int~rdt appliqu6s ' 
aux pr~ts agricoles pour les aligner sur le taux d'escompte utilis6 par les explol-
tants agricoles pour leurs comptes priv6s, pourquoi ne pas augmenter les int6r~ts 
prlev6s sur les arriWr6s jusqu'A un niveau qui soit plus conform la r6alit6, 
voire un niveau qui constituerai tune v6ritable sanction ? Apr~s tout, les emprun
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3. ?roc:"es- z r.,4 ce I'eA1cu:izr des prn4ets de credit 
D s r i ' I . X Is C 

es serwices~d ne c'jeite Das tres Ie6e incitert vr3i;ent les exploi:an:s agri
coles qui on: requ un Dprt a ne pas le rembourser cans les cciais prevus. es ser
vices de rrauvaise qualitt se traduisent par de-S operations d'.jn coOt :evcr Dour les
 
demandeurs de pr-ts. Ainsi, la demande de pr~t peut devenir une oporation tout a
 
fait imperscnnelie, voire intimidante, oO le demandeur doit :arfais attendre pendan:
 
plusieurs here-cans les bureaux de 1'organisme charg6 du prk, avant d'entamer ou
de mener A,bien une transaction ou encore avant drpouvcir consulter un des respon
sables de ceo orcanisme. E,le peut &gaeerat 14lique- pour ''emprunteur, certains
 
versements non cfficiels rdes membres du personnel de l'acece de credit ou a 
toute autre persorne "ontr6lant 1'accts au cr~dit et la nrcessit de suivre de pros 

.oluonre cet:e manzE afin qu'eiie aDoutisse; 'Acrl-ent du pr~t peut Atre 
diffr et 1- ;._e:s sur lesquelies celui-ci porte peuvent 6tre verstes au btnCfi
ciaire scus un: f:rme vrai'ent ral chcisie, par exemple en ccnnant un cheque a un exploitilnt -7-icoln- nij n'A Pa,; de anqij.

lii* 4...een tenQue. Da s des ca pareils, 1'err
prunteur peut s'_:arr.er la peine ce passer a nouveau par ce rit.eI en refusant
 
touT sdm:1e..,nt ,e rez, Et en en
:ourser un pret 6chu r~investissant le montant dars 
son exploitation, pluzft que de rembourser cette dette at de devoir ensuite pre
senter ure nuuveile dewarnde de crkdit. 

Coordination. Le bon choix du moment est souvent d~terminant pour qu'une innova
tion agricole soit couronn~e de succ~s, par exemple si 1'on veut que ces variA
t~s am6lior6es produisent les rendements prtvus. Quand le credit sert de soutien 
A ces innovations, il est important qu'il soit lib~r6 a temps. Des prdts~accor
d6s trop tard dans la saison ne seront probablement d'aucune utilit pour les agri
culteurs. Et m4me si les prdts sont fournis a temps, les facteurs de production 
le seront-ils, eux ? Certains projets ont W g~nds par l'incapacit6 des services 
de commercialisation du secteur public A faire parvenir en temps opportun aux ex
ploitants agricoles les facteurs de production dont ils avaient besoin. Une fois
 
que 1'entreprise qui s'appuie sur un emprunt est en phase de production, des accords
 
commerciaux sont-il A m6me de garantir aux exploitants un prix raisonnable et un 
paiement non diffdr6 pour la livraison de leurs produits ? Les probl~mes de cette 
nature qui surviennent au niveau de.1'execution des projets, ont tendance A r~duire 
le cash-flow des emprunteurs et A limiter leur capacit6 de remboursement. 

0 

Acc~s au credit. Le pru.:;cssus d'affectation du prdt peut 6galement crder des pro
b'les de recouvrement.-';e mauvaises dcisions en matiere de credit sont parfois
dues a un manque d'inforitint ou d'expr 'i-nce de la part des responsdbles de la 
prise de dcisions, pour ce qui est de prdter A des groupes-cibles d~termin~s. II 
se peut aussi que des pres.,ions politiques fassent ddvier la distribution des fonds 
accord~s au titre du prdt, du schema envisagd dans la conception du projet. Si 
une intervention de nature politique d~tourne le credit des groupes-cibles pour le
 
diriger vers d'autres groupes dont la capacitd de remboursement est relativement 
plus faible, le recouvrement du prdt en sera d'autant plus difficile. Les pres
sions politiques effectu~es sur le processus d'allocation du prdt, affecteront d'une 
autre mani~re encore les operations de recouvrement, en linitant la capacit6 de 
discernement de l'organisme de financement. 

Oraanisation financire inTerne. Des pr~ts iniffisamment d6cumentds sontparfois
 
A l'origine d'un mauvais recouvrement, en ce qu'jls ne permettent pas de prendre 
des mesure coercitives pour rendre le remboursement obligatoire. Du fait de cer
tains probl~mes de comptabilit6, les organismes de financement agricole peuvent 
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Sarcti:ns. Lis crcanisres de firancerer.: ctwicole cu secteur public ont olus ou 
moins ce prob,-,es & s'crcaniser pour aprliquer ces sar.ctiors aux mauvais payeurs. 
Une de ces sanctiors ccrsiste I refuser tout nouveau crcit aux mauvais payeurs, 
mais ceci peut evznt eierent crier une situation de conflit avec i'impression 
.:ncr!leque pari ces mauvais payeurs se trouvent justeent les individus qui ont 
le plus grand besain de credit. La sanction ultime est tvidem-,ent la saisie, c'est 
A dire la confiscation des biens ou des terres des dbiteurs. Cependant, les orca
nismes publics qii ont zt mis en place pour aider les ex:loi.ants agriccles n'ai
ment gen~ralement pas 6tre vus en train de confisquer le bien le plus essentiel 
de l'agriculteur, c'est A dire sa terre, cu de saisir son bctail ou son cutillage. 
Toutefois, le fait de ne pas exercer de sa,tions, au moins contre c qui abusent 
du cr&dit en _tant capables de rembourst - Teur epiunt, na~s en refusant de le a:i
re, se soldera in~vitablemenrt par une ac.umulaticn d'arri rSs de paierenz. CEs ac
cumulations qui d~coulent d'une a :cliguer des sanc-ions,iirtaine r~pugnance -
prouvent que les exploitants agricoles ont une vision beauccuD plus r~aliste du
 

portefeuiiles de pr~ts agricoles. Des arri~res de paiement de cette nature montrent 
que les dr.titueurs sont plus forts que le gouvernement, en ce sens qu'ils arri
vent parfois . matriser le sys:,rnede cresdit &tabli et cr par le gouvernement 
ou par les acences qui forment sa cientiale. 

4. Effets d'un mauvais recouvrement des prdts.
 

Apr~s avoir examin6 les causes des mauvais r~sultats enregistrds en matiAre
 
de recouvrement des pr6ts qui sont du ressort de l'organisme de financemert, il
 
nous reste a nous dematnder quels sont les effets de ces mauvais rtsultats. Nos
 
deux principales pra.occupations sont, d'une part le d6veloppement des organismes
 
de cr6dit et, d'autre part, le bien-6tre social et la formation de capital. 

4.1. Force financi~re et dveloDpement des insitutions de credit.
 

Constquences sur les ressources financi~res. Les arri6rds de prets coOtent cher
 
aux organismes de credit. Le recouvrement de ces arridr~s demande de la part du
 
personnel de l'organisme en question, du temps et des travaux d'6criture, et il
 
peut 6galement comprendre des coOts de transport pour effectuer des visites jusqu'
 
aux exploitations des emprunteurs ainsi qua des frais judiciaires. Il sera dif
ficile au ptr~teur de faire assumer par :.: d~biteurs, au tilre de contrats de 
,t ord naires, les d~bours ainsi occas inF"d Ainsi le c'1t Ad 1'admin"*-ttion 
des arri6r6s vient gonfler le coOt total de l'-mprunt sans pour cela en augmenter 
d'autant les recettes. En r~duisant les revwnus nets des organismes de pr~t, les 
arridrds diminuent la capacit6 de ceux-ci a engendrer des ressources qu'ils puis
sent recycler A des fins de croissance interne. 

Les arri~r~s limiteront 6galement les possibilit~s d'acc~s du pr~teur a des
 
sources de financement extdrieures. Les marches financiers qui fonctionnent de fa
gon efficace, sont tr~s sensibles au facteur risque et les d6tenteurs de portefeuil
les de pr6ts a risques 6lev~s ne peuvent mobiliser des fonds qu'en payant une for
te prime, si tant est qu'ils puissent en mobiliser du tout.-) Les organismes de cr6- ( 
dit agricole qui ne sont pas financirement viables ne pourront avoir acc6s aux
 
fonds disponibles sur le march6 local de par leur seule force financi~re. Mdme
 
s'il est pratique de pouvoir compter sur des bailleurs de fonds venant de l'extd
rieur ou sur le Tr6sor public pour crier un organisme de credit agricole de type
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rivi'-ces n'Pt .as c:nr,u un d-v oppemen: -ussi Y,-_-ie ue es autres i ter
,-,ciaires cu sec:e.ur financier. 

Le mcral du .ersannel. A long terme, 1'accumu"ation de vasts somes en arri~r~s 
qui entravent le bon forctionnement d'un organisme de credit, indique aux sp.cia
listes de la comotabilit& et des finances qu'il n'est olus possible de maitriser 
iasituation. Cette dkcou~erte a tendance A demoraliser les remnDres du personnel 
et ceux qui voient 1a situation en tant que spcialistes risquent d'ctre dcouraces 
et de chercher du travail ailleurs, ou bien encore ils da:ourneront leurs energies
de leur travail quand ils comprendront la futilit6 d'une attitude professionnelle
dans ltaccomplissenent de leurs fonctions. Un organisme ce financeMent agricole
qui n'adopte pas une attitude professionnelle en natiere de ccrotabiiit et de fi
nances sera probablement inca{oable de fonctionner de faqon tr~s efficace --I de 
foiirnir a la population rurA-le de. services d'un grand dynanisne. 
Etablissernent d'une cl'eit . I 

nenle. Des prtts non recouvres sont des prdts qui ne peu
vent dtre recycles par l'organisme de financement vers de nouveaux emprunteurs.

Des exploitants agricoles qui auraent pu obtenir des mcyens ce cr.dit se voien 
ainsi refuser cette possibilit a cause de d~biteurs qui ne respectent pas leurs 
chaances. 

En outre, l'accumulation de somres importantes en arriar~s indique que le prd
teur n'a pas su 6t=blIr sur des bases durables, avec les emprlnteurs, des relations 
offrant des avantazes rciproques. A long terme, un mauvais recouvrement des prdts
est la preuve que l'organisme de financement a perdu le contact avec les administr6-s 
locaux, autrement dit le marcht local. Si l'crganisme de prit agricole n'arrive 
pas A fcnder ses transactions sur des bases mutuellement acceptables, il sera inca
pable d'offrir a la communautd locale, y compris A ceux qui nont pas acc~s au cr 
dit, les services dont elle a besoin et d'autres organismes financiers peuvent ain
si §tre dissuades d'entrer A leur tour sur le marchi du crdit agricole. 

Pr~voir l'avenir ams auiourd'hui. L'accumulation d'arri~ris est un probl~me grave
qui mirite toute l'attention de la direction d'un organisme de credit. Tandis que
les membres de la direction s'occupent de ces arri~r~s, ils ne peuvent consacrer 
autant d'&nergie qu'auparavant a la planification a long terme. Ainsi certaines 
taches sont n~gligdes, par exemple: a) ouvrir A titre experimental, ou tout du 
moins envisager d'ouvrir de nouveaux services destines A la communautd rurale, b)

tudier comment amliorer la productivitd et comment rp.'dre les.conditions de tra
vail du personnel plus attrayantes, et c) rechercher le moyen de d~centraliser la
 
prise de decisions afin de stimuler le sens de la repartie au sein de l'organisme

de credit et d'offrir aux jeunes membres du personnel qui semblent prometteurs, des 
t~ches plus in'ressantes, par exemple. Les arri~rds peuvent facilement empdcher

I.direction d'aborder par le detail dest~ches plus cr~atives qui assureraient .4 

meilleurs lendemains & l'organisme. 

4.2. Bien-4tre social et formation de capital.
 

Tandis qu'au premier abord ilpeut sembler que le fait de laisser les arri~rds
 
s'accumuler et de renoncer finalement a rtcupdrer les sommes en retard depuis tr~s 
longtemps, est un moyen d'aider les agriculteurs les plus pbuvres qui ont souffert 
des revers, en r~alitt la situation est rarement aussi simple. Les individus les 
plus ncessiteux de la cb-mmunautd- urale-ffe sont g~nralenent, pas'ceux qui ont ac-' 
c~s au credit. Les prdts sont le plus souvent accordds aux agriculteurs dont 1,ex
ploitation.est meilleure ou plus grande que la moyenne. Et mdme parmi les emprun
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Dun point :e vue a47inistratif, iI est c i 1ce de s'a yer sur des crit 
res de bien- :re so:cial pour tablir une distinction entre les civers grcupes d'em
prunteurs , en :T7, sant tel Grcupe des condi ti ons de re ourserent bi en plus stri c
tes que celles cui son: to=rles dns le cas de tel au-re. M&e dans 1' vertua'it 
oo ii serait pcssie d'3-pl iquer des conditions diferen:es suivant les groupes 
d'emprunteirs, com,-.ent pourrait-on, 5 1'int~rieur o'un -,..ne groupe, distincuer en

tre ceux qui son: vraiment inca-ables ce payer sans en passer par des Apreuves ex
tr~mes telle la perte de terres ou l'empriscnnement, et ceux qui abusent du credit 
en refusant de payer alors qu'ils peuvent le faire ? Essayer de distinguer entre 
incapaciA C'rem1ourser ez refus de le -ire, opef epr-sente dans la pratique ure 
ration tr s co derande beaucoup de cue ce soit de la part du per-use cui cems, 
sonnel de 1 orca is,.e de Pr t ou de 1a part des res:,orsacles ce ,a vulcarisation, 
des agc..:s ce e : .ent . Lz tes d~JA sure i.n ;unautire ou autres Dersornes 
char;ces par la mise en application du d~veloDpement rural. 

La cistinction entre incaPacitA a rembourser et refus cc remnourser est de 
toute fa~on dQi-icile 3 L.tabir une fois qua le ;re-eur est c-nru pour ne pas deran
der 1ex~cution des contrats de pr.. Si tel est cas, un nX.'bre croissant d'em.-
pruntI'eurs P~....nt des .squant re .oursement, et ceuxi:ert -5 lcrs e.ace!-,es de 
qui seront a.pr- end=s feront ce leur mieux pour parallre aussi pa'vres oue possi
ble ou pour prouver par tous les moyens que leur cas est special et m~rite donc d' 
6tre considar avec mansuetude. Les proDb mes administratifs que pose laccumula
tion d'arrir~s, ont tendance a se multiplier aussi rapidement que les emprunteurs 
ralisent que leurs contrats de pr~t ne sont tien de plus que de simples feuilles 
de papier. 

5. Conclusion.
 

A l'origine des r~sultats peu satisfaisants enregistr~s par les organismes de 
financement agricole en mati~re de recouvrement des pr~ts, se trouve une quantitt 
de probl~mes dus 6 une mauvaise conception des projets de credit rural. Cependant, 
outre ces probl~mes de conception, il en est un certain nombre d'autres qui rel6
vent de 1'execution des projets et qui peuvent contribuer aux difficult6s que con
naissent les organismes de cr6dit pour recouvrer A temps les sommes qui leur sont 
dues. La combinaison de ces deux types de probl~mes emp~che les organismes de fi
nancenent agricole de fonctionner efficacement d'un point de vue financier ou 
d'6tendre leurs services 6quitablement A un plus mrand nombre d'agriculteurs. Tou
tes ces difficult6s constituent le coot d'un mauvais recouvrement des pr-ts, et 
crient une situation qui a tendance A affaiblir toutes les institutions de finan-. 
cement agricole. -

Tout organisme de cr~dit comme tout projet de credit, doiventfaire face a des 
contraintes ext~rieures en mati~re de recouvrement des pr~ts. Dans un pays A fai
ble revenu, ces contraintes ne font que traduire le niveau g~n6ral de 1'6conomie. 
Pour qu'un projet soit bien conqu, il faut tout d'abord identifier ces contraintes,
 
puis mettre au point des strategies permettant d'en venir j bout. Des organismes
 
et desprojets de financement qui ne sont pas adapt6s A leur.environnement ne pour
ront, de toute Wvidence, p~s enregistrer de bons r~sultats, ,Toutefois, ces probl 
mes extcrieurs ne doi/ent pas 6tre confondus avec ceux qui sont propres aux projets
mmes, qui eux, dpendent enti~rement des responsables de la conception des dits
 
projets et de l'organisme de credit charg6 de les appliquer en lib~rant les fonds
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destincs aux acriculteurs. Ces prcbimes de type irterne sort si critiques pour ce
 
cui est de :,x;re 2',jn oroiet aue le succes ou Ic.ec de ce dernier peut
1" r.arc.,e 1 ' 

facilement cVpendr.- c'eux. Ce me, tc.s les effor:s te,ar.t C suronter ces pro
.bes-co ce ert,-pr ci s ent ......... 

parce qu'ils sont fournis a l'i nttrieur ce cet organisme, essen:ie;I ement au niveau 
de la direction et des services techniques, plut6t qu'A l'ext-:rieur, cans les mi
lieux politiques ou au niveau des organisations racro-6conomiques. La distinction 
entre les causes internes et les causes externes d'un mauvais recouvrement des 
pr~ts, constitue un point de depart permettant une utilisation plus r6aliste du cr6
dit a~ricole en tart qu'instrunent de d~veloppement des politiques agriccles et fi
nanci 6res. 

(0) Les opinions et interpretations exprim~es dans le present document sont exclu

sivement celles de l'auteur et ne doivent donc '4tre attributes ni a la Banque mon
diale, ni a des institutions affili~es, ni A aucLn individu agissant en leur nom.
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DETERMINATION DU 
PORTEFEUILLE DES PRETS 

PREVISION DES BESOINS 
DE FINANCEMENT 

PREPARATION DU BUDGET 
D'EXPLOITATION 



TAUX DINTERET DU 
PROGRAMME 

MONTANT MOYEN DES 
___PRETS 

DETERMINATION DU -
PORTEFEUILLE DES PRETS[ EP OE 

D'EXIGIBILITE 

SPOURCENTAGE PROBABLE 

DES PRETS 
IRRECOUVR1ABLES 



1- rlontint des prR.ts en debut de priode 

2 Prit,,debourse au cours de la p(riode 

3-Prinipal irr.cuvrables (soit 10%) 

4-Prir:i pal recouvr6 et prt i nouveau 

5-TotI des protf de li periode (2+ 4) 

6-Nombre de pr-t. supposons que le pr t 

moen soit de 300
 

7- Portefeuille des pr~ts en fin de pIriode

(1.z 5?'. 

8-Portefeuille mjen au cour3 de ia 

p6riode ( I + 7) 12
 

9-Revenus des interits (supposons un 
tauxd'intir tsde 18%/an) : 18%*(8) 

PREVISION DU PORTEFEUILL[ DES PRETS 
(EN 000 F CFA 

.. NES .TOTAL 

- - .--- i-i - 2 -, -- - 3 
0 9000 18000
 

1i000 10U0 10000 30000
 

1000 1000 1000 3000
 

2500 7500 10000
 

12500 17500 20000 50000
 

41,7 58.3 66.7 166,7 

9000 1800 27000
 

4500 13500 22500
 

810 2430 4050 7290
 



NOMBRE DANIMATEURS 
NECESSAIRES
 

PREPARATION DU BUDGET DPNE EGETO J{D'EXPLOITATION SEE 

I DEPENSES
 

"iADMINISTRATIVESp)7AMEDJU 



Salaires et avantages soclaux 

Transports et voyages 

Mat6riels p~dagigiques 

Documents de prt 

Charges diverses 

frais gen~raux si~ge 

Ike ann6e 

600 

BIJDGET D'EXPLOITATION 

2kme anr6e 3 me anr~e 

660 7201980 

Total 

120 130 140 390 

200 200 200 600 

50 60 70 180 

100 120 120 340 

2500 

3570 

2750 

3920 

3020 

4270 

8270 

11760 



consolidation 

CONSOLIDTION BUDGET DE PRET ET BUDGET D EXPLOITATION 

1ere annee 2eme annee 3em annee Total 

Nouveau pret 10000 10000 10000 30000 

creances douteuses 1000 1000 1000 3000 

Total des fonds de prets necessaires 11000 1000 11000 33000 

Budget d exploitation 3570 3920 4270 11760 

Moins revenus des inter6ts 8 10 2430 4050 7290 

13760 12490 11220 37470 
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INFORMAT IONS
 
SOMMAIRES SUP LE
 

POSTULANT
 

PREPARATION DOSSIER 
AU COMITE DE CREDIT 

0DECISION 
DOCTRO 7 ] 



I ERE ETAPE : ELIGIBILITE DU CLIENT 

-REMPLIR UN QUESTIONNAIRE D'ELIGILITE 

-ANALYSE DU QUESTIONNAIRE 

-SI NON ELIGIBLE: REJET DOSSIER ET EXPLICATIONS 

-ELIGIBLE : TRAITEMENT ULTERIEUR 

2 EME ETAPE: INFORMATIONS NECESSAIRES POUR LA PRISE DE 

DECISION DOCTROI DU CREDIT 

I- INFORMATIONS SOMMAIRES SUR LE CANDIDAT 

2 - COMPTE D'EXPLOITATION 

3 - BILAN (ACTIF, PASSIF, SITUATION NETTE) 

4 - INVENTAIRE DES BIENS IMMOBILISES 

5 - PREVISION DE TRESORERIE (MOIS, TRIMESTRE, ANNEE) 

6 - BUDGET D'INVESTISSEMENT (+FONDS DE PRET DU PROGRAMME) 

7 - BILAN PREVISIONNEL APRES OCTROI DU PRET 

8 - COMPTE D'EXPLOITATION PREVISIONNEL 

9 - REPUTATION DE LENTREPRISE ET DE SES PROPRIETAIRES 

10 - TYPE DE GARANTIE OFFERT 

11 - PATRIMOINE DES GARANTS 

12 - ANALYSE FINANCIERE PAR LES RATIOS 

13 - PROFIL DU BON CLIENT 

14 - RAPPORT DETAILLE CONFIDENTIEL SUR LE POSTULANT 



3EME ETAPE: APPROBATION OU REJET DE LA DEMANDE 

"LORSQUE INFORMATION SATISFAISANTE: 

- SOURCES D'INFORMATIONS COMPLETES ET FIABLES 
- OBJET DU PRET: PROJET VIABLE 
- GARANTIE SUFFISANTE 
- PLAN DE REMBOURSEMENT DETAILLE ET REALISTE 

* FORMULAIRE DE DECISION DE CREDIT 

' DOSSIER SOUMIS A LA DIVISION DU CREDIT DU PROGRAMME 

" ANALYSE A NOUVEAU DU DOSSIER PAR L'AGENT DE CREDIT AU BESOIN 

- APPROBATION, REJET, DEMANDE D'INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES 

4EME ETAPE: PREPARATION DE DOSSIER A SOUMETTRE AU 

COMITE DE CREDIT 

- CONTRAT DE FINANCEMENT 

- PROMESSE D'HYPOTHEQUE 

- GARANTIE 

- CREDIT BAIL MOBILIER 

- CONTRAT DE VENTE 

5EME ETAPE : DECISION DOCTROI DU CREDIT ET STRATEGIE DE 

GESTION DU PORTEFEUILLE 

- REUNION DU COMITE DE CREDIT 

- STRATEGIE DE GESTION DU PORTEFEUILLE 

- STRATEGIE: RESPONSABILITE DIRECTEUR DU PROJET ET DU COMITE 
DE DIRECTEURS 

- MISE EN OEUVRE: RESPONSABILITE DIRECTEUR DIVISION DU 
CREDIT 
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LA PREPARATION D'UN MANUEL DE PROCEDURES
 

Le manuel des proc~dures de pr~ts, les formulaires 

utilisds par le programme, le traitement des demandes de 

crddits, l'identification et la s4lection de clients 

potentiels, l'approbation et le d~boursement des pr~ts, le 

suivi pour une utilisation judicieuse des pr6ts et 

1' valuation. 

Cette session comprend deux parties. La premiere partie 

relative aux opvrations L effectuer avant -le d6L .der 

d'accorder le pr~t, et la seconde partie relative & 

l'approbation, le d~bouisement des fonds, le suivi des 

clients b4n4ficiaires. Les entrepreneurs qui sollicitent un 

crddit sont appel~s "postulants" jusqu'I ce que le pr~t leur 

soit accord6 et ils deviennent "clients". 

Les clients potentiels sont inform~s de la possibilit4
 

d'obtenir du cr~dit aupr~s du programme, soit par une tierce 

personne, soit par correspondance, par t6lphone ou de 

bouche A bouche. Ils doivent, toutefois, prendre contact 

avec la division cr4dit du programme en vue de remplir un 

bulletin de demande.
 

lERE ETAPE : ELIGIBILITE DU POSTULANT 

Les postulants qui viennent A la direction du programme 

pour demander un pr~t doivent 6tre 6ligibles. Ils
 

remplissent un questionnaire d' ligibilit6 qu'ils dposent
 

pour qu'on sache s'ils sont 6ligibles ou pas. Les postulants
 

peuvent demander le concours des agents de cr4dit pour
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remplir le questionnaire d'61igibilit6. Lorsqu'il est
 

rempli, le questionnnaire d'l1igibilit6 est soumis A la
 

direction du cr~dit du programme qui l'analyse pour savoir
 

si le candidat est 4ligible ou non. Si le client n'est pas
 

dligible, la direction du credit du programme le lui notifie
 

et lui donne les raisons. Par contre, s'il est 6ligible, il
 

est inform4 que son dossier sera trait6 ult~rieurement.
 

L'agent de cr~dit est instruit de la forme, du type et du
 

montant de la garantie qu'il devra obtenir du client ui est
 

ligible pendant le tra'.teman du dossier.
 

Le questionnaire d'61igibilit6 du postulant est congu
 

de mani~re a ce que la direction du crddit du programme
 

puisse d~terminer si le client est 6ligible, tant A partir
 

des r~ponses que de sa capacit6 A comprendre et a compl~ter
 

le questionnaire. Dans le questionnaire, il est demand6 aux
 

candidats d'expliquer comment ils ont 6t6 inform~s de
 

l'existence du programme. Cette information permet au
 

programme d'4valuer les activit6s de son service chargd des
 

relations publiques.
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PROGRAMME DE CREDIT
 

QUESTIONNAIRE D'ELIGIBILITE
 

DAKAR, le .......... 19
 

INFORMATIONS DE BASE
 

Type d'entreprise
 

Nom de l'entreprise
 

Adresse de l'entreprise
 

L'entreprise fonctionne-t-elle actuellement ? OUI( ) NON( 
6i oui, aepuis combien de temps ? 

Si non, pourquoi ?
 

Nom et prdnoms du postulant
 
Adresse : R6sidence
 

T61
 

Affaires
 

T41
 
Date de naissance
 

Lieu de naissance
 

Niveau d' ducation
 
Profession
 

Oi avez-vous appris votre m~tier ? (Pr4cisez l'tablissement
 
ou le lieu)
 

Temps d'-.p6rience d.ans le mdtier
 
Rpondez succintement aux questions suivantes
 

1 - a) Etes-vous propri6taire ou co-propriftaire de 

1'Entreprise ? OUI( ) NON( ) 
b) Travaillez-vous A plein temps dans votre entreprise ? 

OUI( ) NON( 

- Quel pourcentage de votre temps de travail 
consacrez-vous A l'entreprise ?__ 

- A quelles taches affectez-vous ce temps ? 
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- Gestion %
 
- Promotion 
 %
 
- Production 
 % 
- Supervision de la production % 

2 - L'entreprise est-elle la seule source de revenu de son 
propri~taire ? OUI( ) NON( ) 
Si non, quelles sont les autres sources de revenu ? 

Dans quelle mesure le propri~taire d~pend de
 

l'Entreprise pour vivre ?
 
Pourcentage %
 

3 - a) Le oropri~taire de l'entreprise est-il/elle 

s6n4galais(e) ? OUI( ) NON( ) 
Si non, est-il/elle associ6(e) h un citoyen 
sdn~galais ? OUI( ) NON( )
 

Si oui, depuis combien de tamps ?
 

Et quel est pourcentage d'investissement de cet(te)
 
associ4(e) ? %
 

4 - Cette entreprise est-elle : 
a) Une propri~t6 individuelle ? 

b) Une association ? 

c) Une coopdrative ? 

d) Un projet de groupe ? 

L'entreprise est-elle enregistr~e par 1'Etat ?
 
OUI( ) NON( '
 

5 - Quelle est, approximativement, la valeur totale de 
l'entreprise ? FCFA 
Quelle est, approximativement, la valeur nette de 
l'entreprise ? FCFA 

6 - a) Envisagez-vous une expansion de votre entreprise ? 
OUI( ) NON( 
Si oui, comment ? 
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b) Existe-t-il un march6 pour cette expansion ?
 
OUI( ) NON( )
 

Si oui, comment le savez-vous ?
 

7 - Quel est le montant sollicit6 par votre entreprise
 
aupr~s de notre programme ? FCFA
 

......
Objet du pr~t
 
- Equipement
 

- Stock
 

- Am~nagement
 

- Loyer
 

Autrej dapenses
 
Combien d'argent pouvez-vous rembourser par mois ?
 
FCFA
 

8 - Avez-vous un cahier de comptabilit6 ou autres donndes 
6crites sur la marche de l'entreprise ? OUI( ) NON( 
Etes-vous dispos6 & recevoir l'assistance technique dans 
tout domaine jug6 critique par le programme pour la 
rdussite du projet ? OUI( ) NON( ) 
Acceptez-vous tout processus de v4rification utile pour 
le programme avant et apr~s le pr~t ? OUI( ) NON( ) 

9 - Situation patrimoniale
 

1 
Biens personnels 

_ _ _ _ _ _1 

Estimation 

2 2 

3 3 
4 4 _ 

5 5 

10 - Dettes personnelles
 

Dettes sur l'entreprise_
 



11 - Quelle forme de garantie pouvez-vous offrir au 

programme de credit ? 

12 - Avez-vous d4jA emprunt6 de l'argent A notre programme ?
 
OUI( ) NON( )
 
Si oui, combien de fois ? FOIS
 

13 - Avez-vous d~ja eu A contracter des dettes ailleurs ?
 
OUI( ) NON( )
 

Si oui, de qui ?
 

14 - Indiquez, suivant un e'dr2 cirsnoiogiq,.e, ,s activitds 
durant les vingt (20) derni~res ann~es, tout en donnant 
les motifs des changements intervenus 

15 - Comment avez-vous entendu parler du programme
 
(journaux, brochures, TV, radio ou relations) ?
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2EME ETAPE OBTENIR DES INFORMATIONS NECESSAIRES
 

POUR LA PRISE DE DECISION D'OCTROI DE CREDIT
 

Les candidats 6ligibles au programme de credit sont
 

affect~s & un agent de cr4dit. Le candidat et l'agent de
 

crddit travaillent ensemble, soit A la direction du
 

programme, soit chez le candidat et compl~tent un bulletin
 

de demande qui comprend :
 

I/ Information sommaire sur le candidat (nom, adresse,
 

type d'entreprise, propri~t6 des biens, gestions,
 

historique, 6tats financiers, biens et services,
 

description du site, r4putation, plan marketing et
 

de distribution, etc)
 

2/ Compte d'exploitation (pertes ou profits) sur une
 

annie
 

3/ Bilan (actif, passif, situation nette)
 

4/ Inventaire des biens immobilis~s
 

5/ Prdvision de trdsorerie (par trimestre) pour la
 

premiere annie apr~s que le pr~t soit accord6 et
 

annuellement pour les deux anndes suivantes
 

6/ Budget d'investissncot (y compris les fonds de
 

pr~ts du programme)
 

7/ Bilan pr~visionnel apr!s que le pr~t soit accord4
 

8/ Compte d'exploitation (pertes et profits)
 

pr~visionnel pour la premi~re ann6e apr&s que le
 

pr~t soit accord6
 

9/ R~putation de l'entreprise et de ses propri~taires
 

10/ Type de garantie proposd
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11/ 	Patrimoine (actif, passif, situation nette) du ou
 

des propri4taires et des garants ou avaliseurs
 

dvalud par l'agent de cr~dit du programme
 

12/ 	Analyse de la situation financi&re de l'entreprise
 

en utilisant les ratios financiers (par exemple
 

liquidit4 de l'actif par rapport aux dettes A court
 

terme, dettes par rapport aux capitaux propres,
 

retrait du ou des exploitants sur le profit net,
 

etc)
 

13/ Profil des bons clients
 

14/ Rapport d~taill4 et confidentiel sur la situation
 

financi~re personnelle de l'emprunteur et/ou des
 

principaux garants certifid par le candidat qui y
 

appose sa signature.
 

Les formulaires qui font partie d'un ensemble du
 

dossier de demande de pr~t qui doivent 6tre compl4tds par le
 

candidat avec ou sans le concours d'un agent de cr4dit sont
 

pr4sentds dans le pr4sent document.
 



S 0 M M A I R E D'I N F 0 R M A T I 0 N S
 

NOM ET ADRESSE DU CLIENT 
 Date du premier contact Secteur
 

NOM ET ADRESSE DE L'ENTREPRISE Type d'Entreprise
 

NOM DE L'AGENT DE CREDIT 
 Date
 

PROPRIE2TAIRES
 

GESTION - ADMINISTRATION
 

HISTORIQUE DE L'ENTREPRISE
 

INFORMATIONS FINANCIERES
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PRODUCTION
 

BIENS/SERVICES
 

DESCRIPTION DES LOCAUX
 

FOURNISSEURS ET REPUTATION SUR LE MARCHE
 

DISTRIBUTION ET CONDITIONS DE VENTE
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LISTE DES EQUIPEMENTS 

Description Prix d'achat ' 
l'acquisition 

Prix actuel 
sur le march6 

Valeur 
estimative 



BUDGET WINVESTISSEMENT
 

Apport de 

Description 'entrepreneur ouDecrptondes Associ~s 

ApFort additionnel 

deF entrepreneursou des Associ~s Cr6dit du programme 
Nouveau Balance/ 

pr~t ancien pr~t 

Autres 
dettes Subvention Total 

Fonds de roulement 

eN 

Immoblisations 

Total
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SABILITE DU SOLLICITANT
 

Inventaire des sources d'information concernant la reputation
 
du postulant et de son entreprise.
 
(Sources recommandees : Banques, fournisseurs, clients,
 
employ4s, concurrents, bailleurs, voisins, parents...
 
Informations confidentielles 
: situation des dettes actuelles
et anciennes du sollicitant.. 
prise de conttct avec les
 
personnes recomman ies).
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FORMES DE GARANTIE ET DE CAUTION OFFERTES
 

BILAN PERSGNNEL DE L'ENTREPRENEUR 

Avoirs 
 Obligations
 

Biens et Revenus 
 Dettes et d6penses obligatoires
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ANALYSE PAR LES RATIOS
 

RATIOS 
 Actuel AVEC LE PRL,
 

Liquidit6 g6n6rale = Actif court terme
 
Passif court terme
 

Dette/Total de l'Act4.f 	 Total des dettes
 
Total de l'Actif
 

Dette/Equit6 	 Dette
 
Equit6
 

Rotation des stocks 
 Ventes
 
Stock
 

Age des Comptes ' Recevoir_ Comptes h Recevoir
 
Ventes quotidiennes
 

Rotation des Immobilisations _ Ventes 
Immobilisations 

Rotation des Actifs Ventes 

Total de l'Actif 

Retrait sur b4n6fice net Retrait 
B6n6fice Net 

Marge nette/Ventes = Benef. Net apr~s impots 

Ventes 

Rentabilit6 du total 
Actif (ROI) 

= Benefi. Net apr~s Impots 
Total de l'Actif 

Rentabilit6 de la valeur Benef. Net apr~s Imp~ts

Nette (ROE) Valeur nette
 

Point mort bas6 sur le montant des Ventes
 

Total des coats fixes
 

1. Total coats variables
 
Volume de vente total
 

Benefices/Coats
 

Benefice apres prlhvement sur dettes court terme
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RESULTATS DE L'EVALUATION 

Crit~res (lisez les instructions la page suivante avant
de remplir ce forma r 	 Points 

1. Un ou d'avantage d'ann6es de succ6s dans le pr6sent business
 

2. N'a jamais failli au remboursement d'un pr~t personnel ou
 

commercial
 

3. Tenue de donn6es comptables et pr6sentation d'6tats
 

financiers sur une annie
 

4. P.ut offrir un collat6ral satisfaisant ou encore dispose
 

d'un sponsor ayant des moyens et la volont6 d'aider
 

5. Couverture mensuelle du cash flow 6gale au double des
 
mensualit6s de la dette
 

6. Indication de permanence, de stabilit6 et de coni *nuit6
 

administrative
 

7. Taux de cr6ation de valeur ajoutee (pour une entreprise . s*
 
de commerce, ce taux est 6gal 0 ; pour une entreprise
 
de service, il peut varier entre 1 et 2 ; pour une entre
prise de transformation utilisant la mati~re premiere
 
import6e, il est 6gal a 2 ; pour une entreprise de trans
formation utilisant la mati~re premiere locale, il est
 
6gal a 3)
 

8. Ne pr6sente aucun accroc dans sa r6putation susceptible

d'handicaper le remboursement du pret
 

9. Ancien bon client du programme de cr6dit r 

10. 	S'inscrit dans le cadre d'un paquet de projets sectoriels
 
standard familiers au programme de cr6dit
 

11. 	G6n~re des revenus plus 6lev6s qu'a l'ordinaire (Par
 
rapport au secteur consid6r6 et a la taille de l'entreprise)
 

12. 	Utilise la main d'oeuvre intensive (est consid6r4 comme tel,
 
le rapport d'un emploi cre6 au moins pour FCFA 1.000.000
 
investis)
 

13. 	Li6 institutionnellement a un programme de deveioppement
 

offrant une certaine garantie
 

14. 	Le projet est financi~rement viable
 

15. 	iiispose d'un march sur pour 6couler ses produits et/ou
 
services
 

16. 	Pratique une politique de promotion efficace
 

17. 	Rapport qualit6/prix du produit et/ou services offerts
 
comp6titifs
 

18. 	Pr6sente un niveau de planification et d'organisation
 
satisfaisant (par rapport au pr~t sollicit6)
 

19. 	Gestion ad6quate de la production
 
Maximum de points possible 90
 
Minimum exigible 45 Somme total
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Instructions
 

Pour chaque crit~re, il peut 6tre accord6 de 0 ' 3 points
 

0 = Le projet ne satisfait point au crit~re
 

1 = Ii existe une possibilit6 de satisfaction court terme
 

2 = Le projet satisfait partiellement au critLre
 

3 = Le projet satisfait pleinement au crit~re
 

Ponderations speci 43iqes
 

(*) Multiplier les points par 2 pour les crit~res marqui6s
 

d'un ast6risque en vue d'obtenir le score
 

(**) Multiplier les points par 3 pour deux ast~riscues
 

(***) Multiplier les points par 5 pour trois ast6risques.
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PERSONNEL ET CONFIDENTIEL
 

Prihre de rdpondre L toutes les questions qui s'appliquent
 

ETATS FINANCIERS PERSONNELS
 

A 	 Le programme de cr6dit (designer l'ONG)
 
Dakar, S6n6gal
 

Dans le but d'obtenir ou de garantir un pr~t de l'institution ci
dessus mentionn6e, je certifie que ce qui suit est une pr6sentation
 
fiddle et complhte de ma situation financi~re que je soumnets volon
tairement. Je certifie aussi que dans le cas ob cette situation fi
nancihre tenant changer substantiellement, j'en aviserais la dite
 
Institution dans les plus brefs d6lais. Si elle n'a pas requ d'avis
 
contraire, elle peut de bonn foi consid6rer ]a prdsente comme une
 
d6cl 	ration de ma situation financi~re personnelle au
 

19 

Actifs Montant Passifs Montant 

Tr6sorerie en caisse ou Effets payer 
en Banque 

D6p6ts A termes Dettes Bancaires 
Effets recevoir- Dettes Priv6es 
Autres Actifs courants Hypoth~que a Payer 

Immeubles Autres obligations 

Voitures Total du Passif 

Autres biens personnels
(meubles) 

Patrimoine (valeur nette) 

Assurance Vie 
de rachat) 

(valeur 

Autres actifs 

TUTAIL U k AS i F,'--T"- rM-PASSIF + PATRIMOINE 

SOURCES DE REVENUS 
 INFORMATIONS PERSONNEL*
 

Salaire 
 Nom de 1'Entreprise ou de l'Employeu
 

Bonus ou commissions 
 .
 
.Lntrets ou Dividendes Etat 	Civil: Mari6 () Celibataire () 
Hevenus cle foyers 
 Nombre d'enfants
 
Autres kevenus 
 Personnes a charge : Nombre
 

TOTAL REVENUS 
 Adresse des 1Immeubles
 

Date d'ac -iisition
 

Au nom de ? _ _ 
 _ 
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OBLIGATIONS DE SECOND ORDRE INFORMATIONS GENERALES 

Avez-vous d6ja avalis6 

Pour Combien ? FCFA 

quelquL.un ? Nom 

sur 

de la Banque qui 

les immeubles 

d6tient une 

Avez-vous d'autres obligations 

diff~r6es ? 

Oui () Non ( ) 

Les Voitures ont-elles 6t6 achet6es 

h Cr6dit ? Si oui, de qui ? 

Balance de la dette $ 

Nom des Banques o i vous avez des 

comptes 

Compte cour nt 

Compte d'Epargne 

Avez-vous jamais d6clar6 faillite ? 

Si oui, Expliquez ? 

Certifi6 sincere et conforme. 

Signature : 

Nom 

Adresse : 

T61 pone : 
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3EME ETAPE : APPROBATION OU REJET DE LA DEMANDE
 

Lorsque l'agent de credit charg6 du dossier d'un
 

postulant est satisfait c'est-h-dire lorsque :
 

- que les informations obtenues du candidat et les
 

sources de celles-ci sont complftes,
 

- que l'analyse de l'information prouve que le
 

postulant utilisera le prft pour un projet viable,
 

- qu'il y a une garantie suffisante qui assure le
 

programme de cr4dit, le recouvrement du pr~t en cas
 

d'6v~vements impr6vus,
 

- qu'un plan de remboursement d~taill6 et r~aliste a
 

4t6 bien prdpar4 et accept6 du postulant.
 

L'agent de cr6dit remplit un formulaire de DECISION DE
 

CREDIT qu'il joint au plan de remboursement (voir page
 

suivante, un module) et les met au-dessus du dossier du
 

postulant. II soumet ensuite le dossier & la division du
 

cr4dit de la direction du programme.
 

La division du cr~dit 6tudie profond4ment le dossier,
 

discute avec l'agent de credit qui l'a pr4par6 au besoin,
 

contr6le minutieusement la v4racit6 des informations
 

fournies dans le dossier. Elle dP-ide enfin de proposer
 

l'approbation du cr6dit sollicit6, son rejet ou de retourner
 

le dossier A l'agent de cr~dit pour un travail
 

compldmentaire.
 



DECISION DE CREDIT
 
I i 

Nom et adresse du client Date Secteur 

I I 

I N Dossier NO Cr4dit 

INomr et adressa de l'entreprise 

1Type d'entreprise 
 Date de r~vision

I-- I 

I9rc". Priv. Assoc. Autre J Date dernier Date prochaini 
Rapport Rapport 

ji.ontaa,-t du cr4 ip ouv6 (en lettres) Ia 


INom de l'agent de cr4dit _ 

H- I
 
OBJET DU PRET
 

I II 

jType dc I Niveau Montant I DESCRIPTION DES FACILITESI
 

lFacilitdI d'Appr. I DE CREDIT ET TERMES DE
 

I I I REMBOURSEMENT IH- I I I I
 
II I I I
 

Com't e 2redit I Chef division I 
Approuv% _ Agent de cr6dit de cr4dit I 
Recommand6 _ j I

F-I I I 
Approuv4 Directeur I 
Recommand6 Excutif
 

SIi 
 IConseil d'administration
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VERIFICATION DE LA DOCUMENTATION 
I iI 

jEligibilit4 OUI NON I Plan de remboursement 

iR4f~rences I Garantie 
SProforma I Aval 

jEtats financiers I Plan de remboursement 

I du pr~t 

OUI NON 

i 
i 

iSignature Chef Division Finances 

I 
I 

I 
I 
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Facilit6s Description des Garanties Proposdes
 

Plan de D6boursement
 

Justification du Cr4dit
 



PLAN DE DEBOURSEMENT
 

Type d'Entreprise Adresse 

Nom de 1'Entreprise Nom de 1'Entrepreneur 

Date pr~vue du ler Versement Date pr6vue du dernier 
Versement 

Agent de Crddit 

NO Montant Int4r~t 18 % Principal Solde
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46me 6tape : PREPARATION DES DOSSIERS A SOUMETTRE AU COMITE
 
DE CREDIT
 

Si la division du credit propose l'approbation d'une
 
demande de pr~t, elle instruti l'agent de cr~dit de preparer
 
un contrat appropri6 ou un accord de pr~t pour que le
 
programme de cr~dit entre en contact avec le postulant si 
le
 
cr4dit est approuve.
 

Les diff4rentes sortes de contrats ou d'accord avec
 
lesquels la direction du programme traite ses clients sont
 

- CONTRAT DE FINANCEMENT : des accords standards 
existent et peuvent &tre utilis~s pour le programme. 

- PROMESSE D'HYPOTHEQUE : la promesse du clients de 
transf~rer la propri~t6 du bien d~pos6 en garantie A 
la Direction du programme de credit en as de 
non-paiement du pr~t. 

- GARANTIE, SOCIETE ANONYME : utilis6 slil s'agit de 
soci~t~s anonymes, d'associa:t-'ri rui -"-rt garinti
un remboursement collectif ou individuel. 

- CREDIT-BAIL MOBILIER : peut 8tre utilis6 par le pr~t
du programme de crddit & un client ; est plut6t en 
nature qu'en esp~ce, c'est-A-dire que le fonds de 
pr~t est utilis6 pour acheter un bien meuble ou 
immeuble a un client et au nom du client. 

- CONTRAT DE VENTE
 
Le document qui accompagne le credit-bail mobilier
 
est atteste que le client est d'accord pour effectuer
 
l'achat et le recevoir, les articles constituant tout
 
ou partie des pr8ts du programme au client.
 

- CONTRAT DE VENTE CONDITIONNELLE 
Ii s'agit d'un document qui accompagne le CREDIT 
BAIL MOBILIER et prouve que le client du Programme a 
acceptd conditionnellement d'acheter les articles 
constituant tout ou partie des pr6ts du Programme. Ii 
fournit au fournisseur la liste des articles, remplit
certainas conditions et ce dernier lui fout At les 
articles sp4cifids. 

- CONTRAT AVEC LES NOUVEAUX CLIENTS DU PRCGRA!i-ME QUI
ACCEPTENT D'ASSISTER AU COURS DE GESTION DE CREDIT 
ORGANISE PAR LE CESAG.
 
C'est le contrat par lequel le Programme pzrte ses 
nouveaux clients 100 000 F CFA par exemple pour
financer la participation client A la formation en 
gestion du cr~dit au CESAG.
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- FORMULAIRE D'INSCRIPTION
 
C'est la preuve requise pour le Programme que le
 
client a dt6 inscrit au CESAG au programme de
 
formation en gestion et donc accepte de suivre et de
 
payer la formation.
 

56me Etape : DECISION D'OCTROI DE CREDIT ET STRATEGIE DE
 
GESTION DU PORTEFEUILLE.
 

Ii est souvent recommand6 que le Directeur ex4cutif du
 
programme et le comit6 des directeurs de la division CREDIT
 
d4cide de la strat~gie de gestion du portefeuille de pr~t.

Une fois la strat~gie approuv6e, le Directeur de la Division
 
du credit est responsable de sa mise en oeuvre.
 

L'objectif de la gestion du portefeuille de pr~t est
 
d'ob~ir A la politique de cr6dit et au m6me moment, de
 
rapporter un 
int4r~t maximui avec un minimum de d~penses

d'octroi des pr@ts et de reckuvrements - normalement doivent
 
6tre enti~rement occup6 garder et entretenir les fonds de
 
pr~ts du Programme.
 

Les exp~riences passes des Programmes de cr~dits
 
montrent que beaucoup de pr~ts A long terme r~sultaient
 
d'une utilisation inefficiente du personnel et d'un
 
recouvrement non satisfaisant. Avec les objectifs ci-dessus
 
4nonc6s,. et tirant des legons des exp~riences ant~rieures,

le comit4 de Directeurs approuve la strat~gie de gestion du
 
portefeuille :
 

- acqu~rir de l'exp~rience avec une large vari4t6 de
 
pr~ts (c'est-&-dire, la taille, p6riodicitd ou type de
 
l'entreprise cliente)
 

- faire des pr~ts rapidement mais prudemment
 

- garder la moyenne du long terme tr~s courts (entre 12
 
et 18) mois
 

- faire suffisamment de pr~ts pour r~duire le coQt du
 
pr~t (c'est-&-dire des pr8ts au dessus de F CFA
 
150 000)
 

- stabiliser la charge de travail des 
Lgents de cr4dits
 
et des agents de recouvrement.
 

Pour faire face A cette responsabilit6 de gestion du
 
portefeuille, le Directeur de la Division du credit du
 
Programme avec l'aide de la Division Finances et de la
 
section comptabilit6 des pr~ts pr~parent trimestriellement
 
1'analyse du portefeuille qui permet d'exprimer sur la

conformit4 des pr~ts accord4s 
avec la strat~gie initialement
 
adoptd. L'analyse montre le nombre de pr~ts, le montant des
 
prfts accord6 et leur pourgentage par rapport au total
 

- pour de petits, moyens montants des pr~ts 
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- pour le court , moyen et long terme des pr~ts. 

L'analyse montre aussi le montant total pr~t6 et leur
 
pourcentage par rapport :
 

- aux industries, services, et entreprise commerciales
 
- aux anciens et nouveaux clients.
 

. Des cat4gories vari~es d'entreprises telles les
 
fournitures , la manufacture, la r6paration 4lectrique et
 
l'automatique, les services, etc..
 

Les clients dans diff~rentes r~gions
 

... . Diff~rents types de clients comme les hommes et les
 
femmes, les jeunes et les vieillards, les alphab~tis~s et
 
les analphab~tes, les artisans-ouvriers et les gestionnaires
 
etc...
 

En d~finitive, quand le nouveau porteuille de pr~t du
 
Programme est dans l'ordre de F CFA 30 000 000 A F CFA
 
60 000 000 et quand la comptabilit4 des pr~ts est
 
informatis~e, le Directeur de la division du cr~dit sera en
 
mesure d'analyser non seulement le portefeuille des pr~ts
 
par type de clients, mais aussi de comparer les
 
remboursements par type de clients.
 
Cela permettra au Directeur de la Division du credit de
 
rafiner et d'amliorer les crit~res du profil des bons
 
clients" et d'identifier certains types de clients qui
 
seront de mauvais payeurs.
 

Plus l'information sera le analytique et disponible au
 
niveau du Directeur de la Division crddit, plus les chances
 
de gestion du portefeuille des pr~ts du Programme seront
 
grandes et couronn~es de succ~s.
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LE CONTROLE FINANCIER 

LE CONTROLE FINANCIER OU AUDIT FINANCIER SUPPOSE QUE TOUTES LES 
INFORMATIONS SONT 

- AUTORISEES
 
- JUSTIFIEES
 
- ENREGISTREES
 
- IMPUTATION CORRECTE
 

RESPECT DES NORMES EN VIGUEUR DANS LETABLISSEMENT DES ETATS ET
RAPPORTS DE SYNTHESE 

SITUATION DE RISQUES POTENTIELS 

- LES CLIENTS DU PROGRAMME SONT DES POPULATIONS PAUVRES
ORGANISEES EN GROUPEMENT VILLAGEOIS OU AYANT CREE LEUR PETITE
 
ENTREPRISE
 

- DISPOSENT TRES RAREMENT DE COMPTES BANCAIRES ET LES

OPERATIONS SE FONT EN CAISSE
 

- LE VOLUME, LE TYPE ET LA VALEUR DES ENCAISSEMENTS ETDECAISSEMENTS VARIENT CONS IDERABLEMENT SELON LES PROGRAMMES:

MULTITUDES DES BENEFICIAIRES DU PROGRAMME REPARTIS SUR TOUTE
 
L'ETENDUE DU TERRITOIRE
 

- DES SOMMES IMPORTANTES SONT RECUES DES BAILLEURS 

- LES TRANSFERTS DE LIQUIDITE ENTRE BANQUES SONT FREQUENTS OUEXCEPTIONNELLEMENT IMPORTANTS SELON QU'UN PROGRAMME
IMPORTANT D'UNE ONG INTERNATIONALE DESSERT DE PETITS 
PROGRAMMES D'ONG NATIONALES 

- LES ENCAISSEMENTS DECENTRALISES (LE PROGRAMME VA VERS LESCLIENTS ET LE REMBOURSEMENT DES PRETS EST FAIT AUPRES DES AGENTSDE TERRAIN OU AUPRES DE PERSONNES DESIGNEES S'IL N'Y A PAS
SUFFISAMMENT D'AGENTS DE TERRAIN) OU NE SONT PAS DEPOSES 
RAPIDEMENT A LA CAISSE CENTRALE 

- LES RISQUES VARIENT EN FONCTION DES NOUVELLES ACTIVITESDEVELOPPEES PAR LES BENEFICIAIRES ET POUR LESQUELLES LES SYSTEMESDE TRESORERIE EXISTANTS ONT CESSE D'ETRE APPROPRIES : CYCLE 

D'EXPLOITATION D'ACTIVITES (LES PARTICIPANTS SONT INVITES a
DONNER DES EXEMPLES) 



FACTEURS DE RISQUES LIES AU CONTROLE INTERNE 

- LES MOYENS DE PROTECTION PHYSIQUE DE LA CAISSE NE SONT PAS 
ASSEZSURS :COFFRE-FORTS 

- LES RAPPROCHEMENTS BANCAIRES NE SONT PAS EFFECTUES
 
REGULIEREMENT ET NE SONT PAS REVUS CORRECTEMENT
 

- LES RECETTES IMPORTANTES ET LES REMBOURSEMENTS DE PRETS DESDIFFERENTS CLIENTS NE SONT PAS RAPIDEMENT TRANSFERES DANS LES 
COMPTES BANCA IRES 

- EVITER LES SITUATIONS D'AVOIR BEAUCOUP D'ESPECES EN CAISSE OU
PORTEES PAR DES AGENTS CHARGES DU RECOUVREMENT QUI POURRAIENT
ETRE TENTES DE SEN APPROPRIER A DES FINS PERSONNELLES 

- LES VIREMENTS NE SONT PAS REVUS POUR S'ASSURER DE LA 
SEPARATION DES EXERCICES 

- UTILISATION DES CHEQUES POST-DATES OU ANTI-DATES 

- L'INEXISTENCE DE PREVISIONS DE TRESORERIE COMME TECHNIQUE DE 
GESTION NE PERMET AUCUN CONTROLE 

- INEXISTENCE DE POLITIQUE CLAIRE DE GESTION DES DEVISES 
(COMPRENANT LES PROCEDURES, LES CONTROLES ET LES LIMITES 
D'AUTORISATION) 



REVUES - DIAGNOSTICS 

IL EST IMPORTANT POUR L'ADMINISTRATEUR D'UN PROGRAMME DE
 
CREDIT D'ANALYSER PERIODIQUEMENT:
 

- LES COMPTES DE TRESORERIE: EVOLUTION GENERALE, IMPORTANCE 
DES OPERATIONS 

- LA COMPOSITION DE LA TRESORERIE: 

* NOMBRE, TYPE DE COMPTES 
* PERSONNES AUTORiSEES A SIGNER 
* ORGANISMES ET BANQUES 

- LES RATIOS DE TRESORERIE 

TRESORERIE TRESORERIE
 
DETTES EXIGIBLES 30 J ACTI CT
 

RAPPROCHEMENT ENTRE LES COMPTES DU GRAND LIVRE ET LES 
RELEVES BANCAIRES : EN PREVISION DE LA GESTION DES CRISES 

L'AUDIT (CONTROLE) DES PROGRAMMES DE CREDIT 

IL S'AGIT D'UN CONTROLE DES TRANSACTIONS DES OPERATIONS 
COURANTES D'EJXPLOITATION (CHARGES DE PERSONNELS, FOURNITURES, 
CARBURANT, ETC.) ET D'UN CONTROLE DES TRANSACTIONS DE PRETS 

LE PROGRAMME DOIT ETABLIR UN RAPPORT MENSUEL DE TOUS LES PRETS 
ACCORDES AVEC: 

- NOM ET ADRESSE DU BENEFICAIRE 
- TYPE D'ACTIVITE 
- AGENT DE CREDIT RESPONSABLE 
- MONTANT EMPRUNTE 
- PLAN DE REMBOURSEMENT (AMORTIS) 
- MONTANT REMBOURSEMENT RESTANT 
- MONTANT DES ARRIERES 

BALANCE AGEE 

- 1-30 J 
- 30-60 J 
- 60-90 J 

-+ 90 j
 
- IRRECOUVRABLE
 



Afin do r~duire los d~es gr.ce i un~r6seau 61arx~io da Oonsi11r Jo11,
d~ida do recxter IMmwwesru ins qualifi6 et A aiblo revenu contrarmet 
aux fffets du Prjet. En rocrtant des charceur Pour 1'6tudO, John na trouv6aucuo cafldidat ayant las quaifictiorns et l'exjewe proffessionnealle
dans exigj6esles effots du Projet. 13. prtdfdra no pais recrutai- des djiplCzjs doI'l'~eg~an Sp4rieur, do pour quo l'eneignemen dlspwns & 1 'univorsitdsoit pas suffisammn~t no 

pratique, znals aussi du fait quo los diplcn~s do 

l'uiv~sit waceperaontpaj9 do passer la maox Parti.'a terr2.* D)'autre parto an 
do louir tavpq~ Bur 

recrutant un persono moins qualifidvarriver~t Johnh r~dui-o los trais avec un reise= jjlargi do oomsellers. 

Sur la grille des dusala-jre pays fourns par 1 xe=z du Trwaj,francs 82.000CM' Boit 275 Dollars par Mois oorso~n au sa.la±irra~xortant mini= soaixzx qualification ewdgj6,s Par John. 1l avz~it d~jA identIiicr-aJz posibe Bur les 4;
dix qui waant menes dos 4tdZ et qu-i Solon li.aOoepteraient do txavrailler pour ces Balaires. 

John voulait aussi insa 1 e un systco do rdmnda tion e bas4a~ n partie aurlQ s~auros dea ouragcj amn .Co pla~n se traduirat par-r~muration qui Un uystb&q dorefldterait la contribuion da chaqu onseillerViabilitd & lado Projet. John proposa des primes Pour r~ooaense 1e~zruntsJustoa seat des sanctions5 pour rofl~ter les Pertos du Projet dues aul~r~rstent des eUruits. 



Le souci da John dtait do faire an sorto quo le esyst soit & la fois
simplO pour la oocird2esion des onsaillars, et quil ref1~te parfaitaont
l'imPacrt tinarcior relatif des intdrdts sur le revemu t des perts sur lea 
eaMr2nts, mais aussi 1e champ do contr6le des oonseillers sur 10 retboursawnt. 
Ir rapport do Malcom, reocerk-Ande priia do 10 % pour leaune intir~ts our 10 
revenu gdndrd et une sanction (amends) do 1 % sur le principal des prfts non 
rembours4s. Cependant, cOe systime do r znration pourrait occasionner un
retard do przs do 12 mois, car leas "rccupenses no czmenceront i s'accumular 
quapr~s remboursement du principal. Aussi, l'amalgae parfait doc
 
et do sanctions 
pour couvrir lea coCits viaie beaucoup an fonctio do la manire 

dont le bonus a 6t6 calcule, mais aussi des hypothses relatives axc d~fauts do 
paiament, la r6partition des fonds et le portefeuille da pr~t des oonsaillars.
 
Solon certaines hypoth~ses, les consaillers 
 pourraient bien augmenter lour 
revenu do 50 A 75 k (voir Figure 2). 

Cependant, il ressort clairemant des entretiens avec les Iuvbres du CNP qua
la plupart dentre oux 6taient fonci~rment opposd au systbme de prime. Pour 
John, leurs craintes 6taient non justifi6es et il avait le sentiment quo le 
principal problm etait quun conseiller perfomant pouvait gagner un salaire 
coparable & celui d'un cadre moyen (sans les gratifications qui sont oev6os 
dam la fonction publique). En realit6, les membres du CNP n'avaient pas une
grande experience des primes de tendement, car an effet, cette pratique n'ost 
pas 0ourante dams le secteur fonnel aU B& .ga1. 



ORGANISATION DU PERSONNEL
&
 

FORMATION
 

LE BUT RECHERCHE : 

FAIRE TRAVAILLER ENSEMBLE DE FACON EFFICACE LES 
MEMBRES DU PERSONNEL AFIN QU'ILS DEVELOPPENT 
LEURS COMPETENCES ET LEURS CAPACITES POUR MIEUX 
ATTEINDRE LES OBJECTIFS DE L'ENTREPRISE. 

I REUSSITE PERSONNELLE t...... ) REUSSITE DE L'ENTREPRISE. I 

LES COMPOSANTES DE LA FONCTION D'IMPULSION: 

LE CHOIX DU PERSONNEL 
L'ORIENTATION 
LA MOTIVATION 
LE COMMANDEMENT ET LE LEADERSHIP 
L'EVALUATION ET LA FORMATION 
LA REMUNERATION. 
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1. Amrniorer ]a communication parrnm le membres de la directori 
et mieux utiliser les discussions de travail irforre!les 

2. 	 Identifier des probIemes generaux e, transverses qui cor.::er. 
nent plusieurs directions operationnelles e! exigert 'oule lai 
tention des dirigeants 

3. 	 Evaluer 'ad~quation -t l adaptation des pohtlques adoptees par 
la soci4t. 

4. 	 Se mettre au courant des derriers develcppemens 'nterverus 
'jans le domaine de la gestron. 

5. 	 Reveler certaines faiblesses des superears qui enra /en: les 
efforts des subordonn~s et suggerer ces acv:.;ns possibles pour 
y rem~dier. 

6. 	 Assurer une meilleure coop~ration et un meilleur travail de
quipe entre les membres de la direction 

7. 	 Pousser les dirigeants a evaiue: leuis sucorcon-.es et, a [avori
ser leur formation 

8. 	 Favcriser la promot'.on de dirigeans quahffes
9. 	 1 ecouvrir les membres de Ia direc::o, tu ne sI,:L pas a ieur 

place et mettre 6 ]oui les transferts recessaires pour le plus 
gand bien des !irs et des autres 

10. Aider aux efforts de iecrutement oans les etabhssemenfs un. 
versitaires. 

http:promot'.on
http:sucorcon-.es
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Les Groupements t. Le Proc,seu. du Credit.
 

Objectifs: Les participants, ,.la fin do la sWance, seront capable de:
 

1. 	 Dtcrire les diff6rences entre les individus et les groupements en
 
mati~re du cr~dit.
 

2. 	 Dtcrire un svst.6me de classification qui permet de juger le
 
niveau d'organisation d'un groupement.
 

3. 	 Concevoir les tAches pr~alables pour les groupements avant de
 
recevoir les prts.
 

Duree: 2 heures
 

Etapes:
 

1. 	 Pr6sentation des objectifs. 

2. 	 Le FDAP (facilitat-ur demande aux participants) les 6tapes . 
suivre afin de faire un pr' t A u individu. HI liste les r~ponses 
sur flipchart et complbte au besoin. 

3. 	 Le FDAP de d~crire les diffrences (s'il y en a) entre les 6tapes 
pour un individu et les tapes pour un groupement agricole de 20 
personnes. I1 note les r ponss -ur flipchart. I1 complete en 
pr6cisant que Its groupements do ient morit-gr prtouve de leur
 
solidaritA et de leur niveau F'orgaisation a'vant d'entamer le
 
processus de credit.
 

4. Le FDAP comment tn groupement peot mcntrer preuve de leur 
solidariWt et de lour niv:au d'organisa,'tioi. I1 note les r~ponses 
sur flipchart e. comp]Ite au besoin: a ec los suivants: 

- reunions r6gulires avec PV's envoyis au Programme de 
Cr6dit. 

-	 un champ commun bien fait ou d'autres travaux fait ensemble.
 

-	 organisation d'une 6pargne rigulire par les membres.
 

-	 la tenue r~gn lire I 'Lurcahier de :ai sse 

- l'4laboration des reglements int6rieurs clairs et 
comprdhensibles. 

- la r6alisation des projets (construction d'un magasin, 
commercialisation des produits des membres, etc.) 

5. 	 Le FDAP de se rf~rer A Ia list.,:'tare 4) et do voir s'ils 
peuveit concevoir un systhmoeA '-iassifin.ition des groupements (I 
A 4, par exemple) qui sra utiI&s'[ p'ur recommaitre leur niveau 
do solidarit6 At orga.nisatiun. I, not. l-s reponses sur flipchart 
t complete en moLtrant :,' V!.i'm 1'-s"m'y do classif ication 

concu pour i p ngrmn,' ,:r,"' ' " il prcisy cer' r it . Ue 
systemepL'Lit tr. i ile. pour j ,;y4 ,n '4ro:.pn;ent. est pr t 

entamer les activits di crdit. 



6. Le FDAP d'imaginer 
qui
un groupement


d'orgainisation a dj attOint ie niveaujuge nicessaire 
 (2, par exemple) pour effectuer
les petites 
 projets. Le groupemnt ciemande 
un
un champ commun prit pour agrandir
qu'ils exploitent uine
sont d'autres tches' qu. 
fo s par semaine. Quellesle groupement pout effectuer avant de
recevoir 
 le prkt qui peuvent assurer
projet? qu'il comprend bien
Le facilitateur son
note lus r6pon.os 
 stur flipchart
complte au et
besoin avec 
les suivantes:
 

- determination 
des quantit .-
 et prix des intrants agricoles
necessaires avec 
factures proforma
 

- suivi de 
formation Lechniques on agriculture, etc.
 
Le facilitateur 
 pr~cise que le Programme de Credit peut utiliser
le syst~me de classification avec tflches suppl6mentaireE selon
projet pour le
s'assurer 
que le grnuplemenL 
est 
ase:, organis6 pourgrer le c~edit, russir le projc, , c renihoiirser. 

7. (Optionnel) 
 Le facilitneur 
 r'parti 
les participants en
de 5 groupes
ou 6 et leur emand,, A,! caevoirgroupement los exigences pour unqui demandp un Ic
prt ur e-fectuerstockage ot urn projet decommercialisat, 
:n des prodtii tsdemande de sc-s membres.aux groupes do whuis II 
r le nivau de classification
ncessaire At de concevoir ls tlches suppltmentaires.
 

. es 
groupes pr6sentent 
leurs exigences sans discussion.
 
9. Rappel des objectifs.
 

http:r6pon.os


SYSTEME DE.CLASSENIENT ORGANISATIONNEL
 



SYSTEME DE CLASSEM'ENT ORGANISATIONNEL 

S'styme de Classemertt Urgan isat.iotrwl 

;1 - Le groupement se r-un itt eL a envoy6 au moins un Proc~s-Verbal au 

programme de cr6dit. 

Le groupement a commence 'exploitation d'un champ 
 commun ou
 
effectuO d'autres activit,;s VISemblt. 

- Les membres du groupem,.nt Ont d6termin6 h I'unanimit6 leurs buts, 
leurs objectifs et leurs activitis. 

#2 - En plus des crit~res ci-dcssus: 

Le groupement a r'colt* son champ et I'a stock6. (La production sur 
Ie champ devra a oir atn, tr.t une moyenne avant qtue le groupement ne 

suit qualifi e). 

- Le groupemnt a (or'galiis? urn, 'pargrnv numinale (au mains 1000 CFA 

par tAte) At fait les un'r'gistrmerits das uricahier de caisse. 

- Le groupement ,rivo i, de's Proc-s-,''uatx de leurs r6unions 
mensuelles au Programme d Crdit puur au moin.s quatre moois. 

Les agents du Progr'amme de (r'dit vrifient pour s'assurer que les
 
membres participent aux rWunions Pt aux travaux communs de leur
 

groupement.
 

#3 - En plus des criteres ci-dessus: 

- Le groupement a vendu la rScolte de leur champ et a d6pos6 les 
recettes dans la caisse, u 

- Le groupementia utilis6 cette r6colte pour 
 faire des pr~ts en
 

nature aux membres.
 

http:groupem,.nt


- Le roupement at I ahoie un r.g Iemen t int~rieur clair et 

compr6hensible. 

- Le groupement a o rgau s, jim Cpargit. substantielle (au moins 5000 
CFA pa r t tte) ?t. fa it ml li1t i usomeriL Ies enreg istrements datis tin 

cahier de caisse. 

- Les reslponsab es dui gruupmen t 0 1,t. part. i ci p6 un stage de 

formation en gestion aupri-s du Programme de Cv~diL. 

- Les agents du Programm, Cr' it,r'-nlatrquelnt (lUc les responsables 

des 'gruiiJIpmI lts fU It de,- rap1)(;r. d 'ctiviL6 ;i leurs membres au 

cours des ruhtiors. 

#4 - En plus des crit ,res ci-dessus: 

- Le gruipeneit lprudu iLI sLuck6 et vt.ndu les r6coltes d'un champ 

commun pendant deux sa -sois agricoles couis-cuti'.'es. 

ou 

- LL group.ment :t produit ds re,.enus ,,u i valents or: a effectu6 des 
activit~s qui mrierit A une meilleure organisation. 

- Les 6pargnes du groupement s',.lt vent au moins A 10000 CFA par tate 
et 'es enregistrem:nts 'jut ,t& faits minutieusement dans le cahier 

de caist,. 

- Le groupement en'oie lvs Proces-Verbaux de ses r~unions mensuelles 

au moins pour un an. 

Le g roue?mleIIt a mis .n Iia'- at i iano in, in projet (construction d'un 

magasin, commercialisatiurn dts prtoduits des membres, etc.) 



Exemples d'activit6s des 9rouimeM(nts de classification diff~rente 

Classi fication 

#1 - Les agents du Programme tie Crdi t participent r~guli~rement aux 
r6unions du groupement et aux d6monstrations ag'icoles. 

#2 - Pr~ts en nature pour les champs communs (1,0 ha ou moins). 

- Participation des responsables (IIgroupement au stage de formation
 
en gest ion du Programme de Credit. 

Activit.6 

#3 - Petits prClts (moins de 100.000 CFA) pour la commercialisation ou
 

des petites activitts (:ummerciale s. 

- Grands prts 1pLuS de IO.O000i CFI*A) jiur:
 

a) Approvisionrement 
 en irtrants agricoles pour les membres. 

b) Commercialisation 
 eu1led:tive des produits des membres du 
groupement - Act iviUt d 'approvisiornement. 

c) Elevage.
 

d) Mouiin.
 

e) Commerce.
 



LES FORNIULESj _PRFT-9 ROUEF IF.NTS 



PRET POUR CHAM.P CO.MUN
 

Exigences: 1. Classificatioll au 2&m(! riiv,:au.
 

2. 	Le groupement. a d6termin6 Ies 
 quantit6s des intrants
 
agricoles n6cessai res; 
 pour appl iquer les techniques 

am6lior6es sur It champ. 

3. 	Le groupement a r6ussi an1moints champ.un 


Prt Pour Moulin h Mil
 

Exigences: 1. au
Classifi cation Thme ri\'-al.
 

2. 	 Le groupement a construit bhtiment pour le moulin etun 
 a 
fait urt apport de- 20. de 1'investissement. 

3. 	 L grope ner t. a tro'un\ !It'ilqu ''.rt (q1i i I out le moul in h 

mil et qu i ,-st ortn etnre de rf!sp.cter les procedures 

comptables minimalks. 

Pr~t Pour Projet d'Elevage 

Exigences: 1. Classificatioii au 36me nivean.
 

2. 	Les membres dtt gronjement ont. suivi une formation
 

spkcialis-e en ,;l.:rage.
 

3. 	Chaque membre 
 du grnUpement qui participe l'Aop6ration a 
constrUit Ies infr'astructiure n6ecessaires. 

4. 	Le grounpemetrat a idvtt.fi> tinmar,.}.? pour ses produits. 

\it
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Pr~t Pour le Commerce 

Exigences: 1. Les individus c'onstituient les g'oplfs de cinq. 

2. 	Le groupement duit ,rganiser in ,:rogramme d'6pargne pour 
t: 3 is mo is (A ra i son de 200 francs par semaine par 

personne) et tient "tjutr l s enregistrements comptables. 

3. 	 Le grou|pement pair.icip, aix soarrcs de formation sur la 

gestion du crodit urganises par 1f- Programme de Cr~dit. 

Pr't pour C)mm-rc ial isa u 	 llt.t JLp-rv isolimn 

Exigences: 1. Classi ficatiri :u 31%mi, ni t-a . 

2. 	Le groupement a tLISt ruilt un grenier ou un magasin. 

3. 	Le group,.ment a commvru me-t trr'- une barique deat (!n place 

c rfialf- maL 1---, suivi de stock.nt trise documitents Ate 

4. 	Les resporisablos du groupe ount suivi une formation en 

appro vis i onnem-nt t , metr i:rI iLsati on organ isf-e par le 

Programme de Cr'dit. 

\
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C R E D I T EN MILIEU RURAL 
12- 16 Juin 1989 

LE TRAIT*MENI ORS DEMAINES DE CREDIT 

Moussa BA.
 

INTRODUCTION
 

Pour les OJ.G, appr6cler une demande de crddit n'est souvent pas aisd 
en ce 
sens que les crit5res essentiels de r~fdrences qui ont le plus

narqud par le passd leurs 0,cisions exercent des influences "n~gatives" dans

le,,r voiontd de reconversion -e simple conneurs oe suaventions en ir:stitution de
 
crddit viable.
 

Ces criteres teint6s de considdrations'socio-culturelles mnme poliet
tiques sont pai compatibles avec ceux utilisds par les banques connues pour leurs 
preoccupations mercantiles. 

Ainsi, bien souvr;t "a rentabilitd conomique dun projet ne prime paschez les ONG (ce qui n'est pas ,ne lacure en soi en consid6ranL les objectifs
poursuivis par la majorit.6 c enLrc-elles) ; en effet 1'essentiel chez les ONG,
c'est qu'une operation se rA._: ise profitablement pour le groupe cible qu'elles
endaarent. Ce profit pouvant .tre ; 

- L'occupation ou la crdation d'emplois
 

- L'accroissement de la production
 

- La gndration de revenus
 

- La simple prise de confiance d'un groupe
 

Etc .... 

Sans s'attarder sur dvsjutgeients quelconque de valeur, i] faudrait,
dtant donn4 qu'une volont cc p1 u en plus grande se d-gage au sein de la c,:.,wnu
nautd des ONG d'LAptrit,eer s.'!es crddit, que nousces de nous interrogions sur 

- quelle attitude adopter devant une demande de crddit dmanant des 
populations rurales ? 

- queIles infor!;,acicns de base exiger de ces dernieres ? 

- qui doit produire ces informations ? 

- quel schema d'analyse emprunter ,our r~pondre une telle demande ? 
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Ces interrogations, 
nous devons 
nous les poser 	dans la perspective de
ce que nous considdrons comme un 
"dilemne" pour les ONG 
:
 

COMMENT SATISFAIRE A DES CONDITIONS ACCEPTABLES LES BESOINS EN CREDIT
 
DES POPULATIONS RURALES MARGINALISEES PAR LE SYSTEME FINANCIER FORMEL
 
TOUT EN CREANT.LES CONDITIONS DE VIABILITE FINANCIERE ET DONC INSTITU-

TIONNELLE DES 	ONG.
 

VIABILITE
 

Le mot apparait comme

1'esprit dans 	leurs pr

dtant le mot c16 que les ONG doivent avoir present
6occupations d'organisations volontaires du d6veloppement
durable de ceux qu'elles assistent.
 

Et c'est en r6f~rences 
 ce mot qu'il semble que si
d'abandonner 	l'approche subention cadeaux pour ]approche cr6dit, qu'eules ne
doiveot pas prendre des d6cisions d'octroi de cr6dit 


les ONG d~cident
 

la ldg~re, un 	principe
cet Rgard est 	fondamental :
 

Tout cr6dit devrait 96ndrer les moyens de 
son remboursement et
assurer lesmoens dexistence 
ou de surviede1'institutiongui

l'a donn L
 

Ce principe posd et acceptd appelle de 
la part des ONG une 
ndcessit:
 
- d'6tre professionnellement capable d'analyser une demande de credit
-
de suivre ou d'accompagner au 
besoin le b6ndficiaire du crddit pour
qu'il puisse 6tre capable d'honnorer son engagement.
 

ANIMATION
 

lre patie 	 Collecte des informations de base n~cessaires devant contenir une
 
demande ae crddit et discussion sur comment rdunir cas 
infos.
 
Moyens I- r6flexion de groupe 
 partir des informations tradition
nellement collectdes pour ur 
 prise de d6cision :
 
- dans le cas 
de subvention gratuite (pour ceux qui n'ont pas expdri
mentd de syst~me de cr6dit)
 

- dans le cas de crddit (pour ceux qui ont ddj 
 un syst~me de 	crddit)
 

2- sdlection des informations collect6es en groupe et argu
mentation sur 
le choix des infos retenues
 

3- au besoin compl6ments (par une animation dirigde)
 
.2bmepartie Identification et discussion autour des principes d'analyse de


demande de crddit 
:
 

+ adaptation des moyens de financement la nature et 
 la durde
 
des op6rations envisag6es.
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CHAPITRE 11 La selection des clients valables
 

La mesure de capacite de remboursement)
 
La sdlection des clients valablE se 
basera d'abord sur la
 
capacite de remboursement.
 
Il sera examind avec los participants un module pratique de calcul de
 
la capacit6 de remboursement.
 

Nous savons que le succes d'un programme de credit d~pend de la 
s4lection des emprunteurs valables ayant des projets viables 
gendrateurs de revenus. 

Cela se r~sumerait en la ,anit're dont nous assurons le 
risque. le bon
 
aboutissement d'un prt 
depend, dit-on, 
 de la bonne evaluation des
 
trois caract~ristiques sulvantes du cLredit
 

- credit (analyse financere)
 

- garantie
 

- personnalite (connaissance du client)
 

La r~ussite des op~rations 
 de petits pr-ts dans lesquels les ONG et_
les PVO sont engages depend plu- de la selection des demandeurs de
 
credit ayant 
 un bon caractere et 
un projet viable, g~ndrateur de
 
revenus, que de l'obtention de cautiont 
(garants).
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DEFINITION ET CALCUL DE LA CAPACITE D'ENDETT.ME r 

EXEMPLE SIMPLIFIE
 

Nous nous 
sor:es efforc6s, dans la prisente note, d'expliquer
de maniare simplifie la faqon d'appliquer la notion de capacir 
 d'endettement 
a la d~termina..ion des conditions des prats de campagne.capacitS d'endetement est calcule a La 
partir du,cash-flow non engageprivu, ajust6 en fonction des ev~nements adverses auxquels on peut raisonnablement B'attendre 
et des d6genses que l'emprunteur consid~re come
6tant plus importantes que le remboursement dea detes en 
question. C'est
pour determiner le montant du pr~t de telle mani~re que i'emprunteur puisse
le rembourser sans 
trop de difficult~s qu'il faut calculer 
sa capacit6
d'endetemen. 
 Cete note s'inspire, en la r~swnant, de la note decours No. 21 (Quantification de la capacitS d'endettement des exploita

tions agricoles).
 

Prepar6 par: 
 J.D. von Pischke
 

Copyright 0 1980 Banque [ntcrnationale pour la Reconstruction et Ic D~veloppement 
La Banque mondiale diticni eIsdraits d'auteur en ertu 
do.cumcni peut nc3nmoin%itrc rcprodut a dcS "is 

du protocole 2 de la Convention univcrselle sur les droits d'auteur. Ccd'ensegnemcnt ou de recherche, matas uniquement dans
1aBanque mondi31c ci p')s mcmbres de
L.ecocntnu du document cst sue'r a ,icuton fcsopinions et Ics jjgemcnts cxprim s ci sont ceux des autcursct nc dcvraient pal Eire atnrbucs J VIDE ou j :3 Banque mondial. Si cc document et rcproduit ou traduit, une copic de lareproduction ou d laI ,trauction derait Etr. cn ',)Nic J I'IDE. 
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)e j i i n e t c a l c ul d e I P-e 
c t6 erjc d 
'e d t eef- e ' slt6 Idonp~ 

I. i troducti oo
 

Les Prteusne peuvent se
voulu que si 
faire rembourser en teps


d6 les exigence
jati~re
assent e,
pas de remboursement
la Capacit6 diendettement ne
trerent d1t, celui-ci 
ne de l'emprunteur
que si les exigences peut rembourser Auen matire de 
son eixprunt i temps,
pas remboursement
sa 
capacit6 d'endettement. niexc dent
 

se 
fait 
en trois 

Le calcul de la capacit6 d'endettement
different de d'un emprunteur

etapes, chacune d'elles couvrant
la faqon dot.t l e un aspect
et rerbourses. 
prgts sont accords 
Utilis~s
suiVantes:
 Ces ctapes fournissent 


__.Coren Une reponse 
aux
fargent peut-on Denser 
questions 

-ent finan -'par que rapportera
leupratdes ,ontants ? La esure investisse 
rebourseent ut Pourraent qui donne une ided'un pret etre d ofniblessapPOe pour le2) Queies le' cash-flow
so t leS Principales non engag6.
l/,nvest incertitudes.sement oui doit 4ture 
 quUP.sent 

/*problemies financ ? Quels 
sur 

qut i~su sontA quel genre d'evenerxentvraizeriblablemet lea
 
d-favorables de se 
poser ?
voire
peut-on raisonnabl adverse?
 

du 1^, I? en t _ f
u einf ? .antans at tendre penantunuence sur3))Dans queile mesure ces la dure deViequelle le cash-flow evenP"oPOrtion 
 non engage
engagd peut-on ?sera penserutl1s que
des cz'ances 6 pour rembourser le cash-flow nonsur le le
cash-flow pr@t ? Existe-ttll
pas lies directe~ent non engag6 qui ne
d l1invescisseent SOient
prunteur doive respecter 
 rraisle l'en-
S IL 'emprun te ur 

er3rbo.rsement
que 

du prgt ?Utilisra-ttil 
vrai3ent d 
ses liquidit~s re
 pour rembourser disponibles
son emprunt ?emprunt ?
 Estil dispos6 & re1bourser
 

II,£xem~j.- de calcul de a nd' end c tetteente c
La capacit

ou d'endettementde
Cidessous 

au decsos aepl quen ia 9gricole. partir de modules
 

budgets d'exploitation est calcule 


au d'aopdend'accorde nOtion Les calculs expliqusde capacit6 diendettementchoisi la 
des prgts de campagne.situation 
 NOUs 
avons
la plus s-imple.
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•&re etaoe-
 Caicu! du cash-flow non engag
 

On entend par cash-flow non engage, dans le 
pr~sent
texte, la difference entre 

tr~sorerie 

le total des recettes agricoles de
et le 
total des d~penses agricoles de tr~sorerie.I/

Le total des recettes 
agricoles de tr~sorerie, c'est simplemant le montant total des 
fonds qui ont 
6t6 requs pour la vente
de produits agricoles. Le 
total des d6ponses agricoles de tr6sorerie renr 
sente les 
sommes 
qui. sont d~pens~es pour obterir
la production courante. 
:1 ne cotarend pas les
aux investisiements d'a=elioration dont la 

fonds consac:zs
 
A un cycle de vie serait sup6rieure
cultures, c'est-A-dire, par exemple
do la constructi(canaux d'irrigation, de 
puits, de hangars ou d'installations
de stockage ou l'installation de cl~tures 
ou d'autres 
structuresdu meme 
genre. Les cat~gor-es de d6pensas qui
dans le sont comprises
total des depenses courantes d'une exploitation agricole peuvent etre 
facilement identifi~es dans le budget agricole reprsentaif suivan:
 

Calcul du cash-flow non engage - exemnle simnlifi6
 

Rec ettes
 

Total des 
recettes agricoles de tr~sorerie (ventes) 
 320
 

D2penses
 

Salaires des employ~s agricoles:

-amenagernent 
des terres et semailles 
 30 
- r~coltes 15 

Achats de c-emences 
 10
 
Engrais et 
produits chimiques 


50
 
Total des 
dpenses courantes de l'exploitation 
 105
 
Cash-flow 
non engage 


215
 

Il est i.iportant de 

ou de recettes Go 

noter que souls les postes de eipenses
tr sorerie 
sont utilis~s dans
cash-flow le calcul du
non engag. 
 Les recettes ne comprennent pas la valeur
de la production consolmee 
sur place ou donn6e aux parents et
 
amis. Quant au, 
d63eses, elles n'incluent rue
et non les coats liquides
.es naiem.ents en naturefamiliale ou ou la valeur de la
des engrais produits main d'oeuvrepar les ani:aux de 
la ferme.
 

I/ Pour plus de d6tails 
sur ces 
notions concernant le 
revenu
agricole, 
se reporter d la note de 
cours nO7
de la production et : "Mesure
du revenu agricoles",'. 
 Schaefert-Kehnert
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e
2 6tape - Ajustement nour mauvaises cpoagnes 

La deuxi6me 6tape consiste A 6tudier le 
niveau de cashflow non engag6 en cas 
de mauvaise campagne. Les causes des
mauvais r6sultats varient selon les exploitations et
Dans certains endroits, le problme qui 
les pays.
 

se pose le plus souvent
aux agriculteurs est 

ce peut 6tre les 

l'insuffisance des pr6cipitations. Ailleurs,
inondations, les crioliets, 
les chenilles
d6foliantes 
ou autres 
ennemis des v6gecaux, etc.
A l'exportation peuvent 9tre 
Les cultures
 

soumise3 A de 
fortes modifications
de 
prix, d6cid6es dans des marchs lointains et
brutale des cours une r6duction
risque, mame si ce 

de 

n'est pas A chaque occasion,
mettre les agriculteurs 
en mauvaise posture. Si certains
6v~nements sont 

la volont6 de 

provoqu6s par des facteurs naturels, ind6pendants
de quiconque, les agriculteurs Deuvent 
6galement
subir les consequences de l'intervention de 
l'homme. Lorsqu'on
introduit dans une 
r~gion de 
nouvelles activit6s ou 
de nouvelles
pratiques d'6levage, par exnmple, 
les risques dus A l'homme
peuvent 
 tre l'imDossibllit6 
d'obtenir les intrants
voulu, le fait que en temps
les agents de vulgarisation 
se trompent
dans leurs recommandations 
ou 
que les agriculteurs comprennent
mal la faqon d'appl~iuer les 
nouvelles pratiques, de cultiver
les nouvelles vari~tes ou dl&lever les aninaux de 
race am~lior~e.
Les agriculteurs courent 
en permanence

Ils ce genre de risques.
en 
tiennent compte lorsqu'ils d cident quoi, quand, oi
comment et
planter, comment affecter leur main d'oeuvre, etc.
Les pr~teurs doivent 
en faire autant s'ils d~sirent lier des
relations de travail 
norrales avec 
les exploitants. Pour le
preteur, ces 
risques et l'incertitude A laquelle est 
confront6
l'agriculteur impliquent deux imp~ratifs, le premier 6tant de
d6terminer quels sont 
les 6v6
 nements adverses aui 
sont les plus
susceptibles de 
se produire et 
le deuxi~me, d'evaluer les
repercussions de 6
ces v~nements 
sur le cash-flow non 
engag6.
 

I1 existe certains probl~roes ou 
ov~nements defpvorables
auxouels on oeut raisonnablement 
3'attendre et 
dont les agriculteu
et les prbteurs subiront les 
consequences. Il 
est 6vident que.
des budgetsajrices fondus
sur l'hooth~se
cue toutesann~esserontnornales n 
ec
 

ni & !'octroi e conviennent ni d la nlanification
de
 

Aux fins de notre exercice, nous prendrons l'exemple
d'une region 
o lion Dratique la monoculture. Nous supposerons
egalement que le 
preteur, apres avoir consult6 
les agriculteurs
et les agronones, a appris que le 
probl,;me principal qui
pose aux exploitants dans se
 cette region est l'impossibilit6 de
pr6voir le niveau des precipitations. Lorsque l'es
insuffisantes, les rendements 
pluies sont
 

sont faibies et 
l'on
que les rendements etaient mauvais une 
a constat6
 

annie sur cina, bons
une annie sur cinq, et normaux 
le res.e du temps. Il n'est
bien entendu pas possible de 
savoir A l'avance quelles seront
les ann~es 
bonnes, normales ou mauvaises. D'aprs les 
conversation.
 

. \I9
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que le 
preteur a eues 
avec
i1 seable que, 
les agriculteurs Ot les agronomei,
pendant les bonnes annes, les rendements soient


en genera, suprieurs de
d'un pourcent-.e a'lant 
30 % l. normale tandis qu'ils
jusqM'A 

. 

50 % balssent 
ann~es pendant lea mauvaisesles plus represenuativ5s.
 

Las rendements ne
influence sur 
sont qu'un des facteurs
les recettes qui ont une
de tr~sorerie He
I1 en existe deux l'agriculteur.
autres qui
,ui sont la proportion de
est coamercialis~e la production
et non 
pas consomme
et ic6 rix d par la famille!a production. Lorsqu'il s'agit de cultures
vivri~res, 
'a proportion do 
la production qui
par l'agriculteur risque d' 

est commercialis~e
 
tre
rendements. Cela est 

encore plus variable que
da au les
cialise que fait que le cultivateur
la 
partie de sa production qui n'est pas 
ne commer
consomm~e.
Si les rendements chuten,le 
volume
re--era ie lauto-consommation
sans 
 ioute Prat-auement le mme car l'agriculteur
prei'erera r6dure les quantit~s commercialis6es 


di:inuer sa plut3t que de
conscmation.
 

Les rrdements et
vivri~resau v,..ent les Prix repr~sentatfs des culturese. ":e-n A-:n ent dan,ore ae des di-ections opposles rendeen --cnisset, , a.los Prix ont te la production dmonue eaanc? d aug:nent etr ansy a abondcncn, e :_S--
le cas contraire, i1diesa Prix. 
 a Dour cons 6 quenceqe le
ou:les c- w nn en..gage
prix var-euointaien:, zainterus qu-lld un niveau, ne le fera touVernement onstantle.) Ou sils (par docisaonevoluaient 
dan le meme Sens que 
les
ronderients.
 

Pour montrer cometu e les 

et le prix ,nfluen e rendements,te 'auto-consommatinr~t
 e Px.. 
 su- les
revenons 6 l'exempie de 

resottes a.ricoles de 
tr~sorerie,
b',dget repr~sentatif pr~sent6 plus
haut et 
comparons une 
asnee 
normale
Lans la et une mauvaise
nremire situation annee.
les recettes de 
tr~eoreriQ G'4i6vent
A 320, (cf. calcu_ du cas-:'low non engag6 page 
3). ). 

Annie 
 Mauvaise
 
Normale
Pendement Anng,
en tonnes
Auto-conao.m.rion (en onnes)


Production 10c, Tmrc a'4 34?rlx !a& oroducc.on n to nes)
-ar 3:o-aI des recettes 4air,:ols de 55
trAsorerie 220 165 

Pendant 'a 3auvaise annee, 
la production chute
.es besoins d'auto-ccs de
volumes corrcxae o r.,)n reatent 50 %.les m~es e los
Volmeuas 
col al 
 se'.s.. rduisent. Les
peu rais cela ne ee
prix augmentent quelque
suffi
recettes -as enrayer lade trescrerie. forte baisse des 

http:oroducc.on
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Les informations su-
 les rendements, la conzommation et
 
les prix pendant la mauvaise ann6e 
& laquelle
nablement s'attendre fournissent on peut raison
calculer le un des 616ments permettant de
total des recettes agricoles de
du cash-flow non tr6 sorerie A partir
engag6 d'une mauvaise ann6e. Les d6penses d,

tresorerie peuvent egalement changer pendant une mauvaise annie
car l'agriculteur 
a mons de cultures d r~colter et risque de
d6penser moins. SuDnosons que le cash-flow non
d'une mauvaise annee, soit modlfi6 

engag6, au cours 
comme suit
 

Calcul du cash-flow non enaao
exermple S: endnt une mauvaise anne
ieeeeiefin
 

ecettes 

Estimation 
 Estimation


mauvaise annie 
 annie normale

Total aes 
:2cettes agrLcoles
de tr~sorerie (ventes) 


165 320
 
Dnenses
 

Salaires des employ6s agricoles
- Am~nagement des 
terres 
et semailles 
 30
- r~coltes 
 30
 

Achats de 15
semences 

10
Tngrais et 10
produits chimiques 50 
 50
 

Total des d~penses agricoles de 90
trdsorerie
Cash-flow non 9 105
engag-

75 
 215
 

Ce 

baisse du 

tableau ir.dique qu'au cours d'une mauvaise annie, la
total des recettes agricoles de tr~sorerie de l'exploitatien est bien sup~rieure A la diminution du total des d~oenses
agricoles de 
tr~sorerie. Le cash-flow non
mauvaise annie (75) engag6 au cours de la
est donc 

pendant l'ann~e normale 

nettement moins important que
(215).
 
L'importance de 
ce calcul r~side dans le
de :r47om- :IUe ilar-culeur fait au'il permetdisnosera chacue annee
ou mauvaise) d'un cash-flow non 

(bonne, normale somme qu'jl en=a-6"ga! A au iolns 2S,
pourra utiliser pour rembourser son emprunt, avec
les interets, a condition cue
(dont nous Parr--ons plus bas) 
les autres aspects de
un nret se la situationondant sur un soient favorables. Siniveau de 
cash-flow non l'on accorde
engage de '?
cela ne 
dol: normalement entratner aepreteur ni pour difficult6s 
 ni pour le
l'emprunteur. Les conditions de prets etablies
sur la base de 
ce chiffre 
ne 
partent pas de l'hypoth~se que
l'agriculteur devra faire l'impossible. Il est cependant n~cessaire de 
prendre d'autres mesures 
pour prot~ger A la
l'emprunteur fois
et le preteur.
 



045/020 
R6v. Aodt 80 

e
3a 6tae - Alustement du cash-flow non 6 Dour tenircomDte des d@oenses prioritares 
engg 

Dans quelle mesure 

que le le preteur peut-il s'attendre A ce
cash-flow non engag6 d'une mauvaise ann6e soit effectivement
utilis6 pour 
les remboursements ? Quelles sont lee
que l'exploitant consid6rera como 

d~penses

plus importantes 5ue
remboursement de le
l'emprunt ? Ces d~penses sont appelees dpenses


prioritaires.
 

La d6pense prioritaire la plus 6vidente
tante corrt:sond et la plu4 imporaux besoins de subsistance de la famille
d'une r~colte A l'autre. On ne 

ment a ce 

peut pas s'attendre raisonnableque les agriculteurs remboursent leurs
estiment qu'ils emprunts s'ils
ne disposent pas de 
ressources suffisantes
pour survivre jusqu'A la prochaine r6colte. Les imp~ts sont
une autre d nense 
D:Loritaire importante. Le 
non paiement des
iMobts risaue en 
of.et de crier pour l'agriculteur un
plus grave 'ue Droblame
le non remboursement d'un pret,
ra naturellement A payer'ses imip*ts, 
ce qui le pousse

ou a constituer une 
reserve
our le faire, avant do 
commencer A rembourser son
Cans de emprunt.
nc'breux pays, 
les agriculteurs consentent de
sacrifices pour envoyer leurs 
grands
 

exdiger le 
enfants 4 l'cole. Cola peutPaiemen: de 
frais de scolarit6, 
l'achat do
et, eventuellement, d'uniformes, livres
 

ou 1.3 versement de
pension. ETtant frais de
dorne 'i1mpocrtance que 
rev~t A leurs youxl'enseigne;nent scolare, 
1 se pout que les agriculteurs pref~rent disposer de 
fonds suffisants pour 
assurer
A leurs enfants pluc3t une 6ducation
 
aue de rembourser 
un pret. Dans de Lombreuses soci~t~s rurales, les agriculceurs sont census
des -or=- - consacrer
assez 
imrortantes A des manifestations sociales
que -es mariages telles
ou les enterrements. Dans
raisonnable d'escompter que 

ce cas, il nlest pas

I'agriculteur mettra de
de cot6 pour l'argentrembourser un pret s'lil nesuffisants pour dispose nas de fonds
faire 
 e i quoi sa famiell, 
 ses a--is et voisins
s attenden-, de lo n, tan. que membre de 
la societe locale.
Les dopenes P.iori.alr.s 
ne peuvent etre identif1ees qu'A
l'analyse e zoute la 
tr6sorerie de l'exploitation. Les decisions de 
cre doivent g-n-ralement 
etre prises sun cette
i des :re-s base.
-amcen 


Ia pl pa 
et A. long terme sont en cours, ce sont !,d, en
- dr 1.1 s -enses orioritaires dudo .ad6C.-. point de vueOn ne .coutgo.red'ac .. er 'r. :rets' at-enlre de canm agce5. ce co'uagiueou d'Iautres prets.uia rnt
auors d'I r ,nan ,al,d'a' a gricultour qui a er unt-
- s .n.. ... .
bourse une barue cu 
1ca , d un proprietair ou d'un amiun autre organisme e rem

respecter !es de ce genre avant det -oui 
 a contract6es 
envers
nalic' s vl-g eoses 'int 
des person

:1 est extremement iniortant qu'ilconserve 
!'ac.ui.
 

Cn deduit du casn-flow

les deoences o_.us 

non engag6 de la mauvaise annie
imortantes que le remboursement du pr~t
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pour obtenir la capacit6 minimum de remboursement. Une de 
ces
depenses, les besoins de subsistance, 
a dejA 6t6 comprise dans
le calcul du cash-flow 
non engage, 
puisque l'auto-consommation
a 6t6 soustraite du 
total de la production dans le 
calcul des
quantit~s commercialis6es. Pour poursuivre cet exemple, supposons que les autres d~penses A effectuer A partir du cashflow non engag6 de la mauvaise annie, et 
qul sont plus importantes que le remboursement du ort, se 
limitent au paiement
de frais de scolarit6 se A 10
montant 
 ; cela donne une capacit6
minimum de remboursement 6gale A 65
 

Calcul de L 
canacit6 minimum de remboursement
 

Cash-flow non 
engag6 de la mauvaise annie 75

moins 
: d~penses prioritaires 
: frais de scolarIt6 
 10
 
Capacit6 minimum do 
remboursement 


65
 
Ce calcul peret djobtenir le montant disponible pour
le remboursement du 
Dret dans une mauvaise annie anr~s
l'agrJiulteur a satisfait que
aux exigences qu'il estime
imoortantes que plus
le remboursement du 
pret. Autrement dit, l'agriculteur sera 
en 
mesure de rembourser 65 chaque ann6e, sauf
 

evenement extraoi dinaire.
 

m
Lh ecare -
Volont6 de remboursement
 

Quels que solent 
les montants que l'agriculteur est
capable de payer, il ne 
versera rien de 
son plein gr6 s'il
n'est pas dispos6 A rembourser. Le pr~teur sera-t-il v~ritablement A meme 
de recouvrer ses 
fonds d partir de la capecit
minium de remboursement de l'exploitant ?
 

La r~ponse A cette question
positive ou ne peut etre qu'enti~rement
enti~rement negative. Ou bien l'agriculteur est
consid~r6 comme 
solvable ou 
bien il ne 
l'est pas. Sa reputation
est 
soit bonne soit douteuse. I! est r6put6 
tanir sa promesse
ou non. 
Quelles que soient les gararties ou le nombre de nombre
de documents A l'appui d'une demande de 
pret, une Dersonne
malhonngte ne sepeut transformer en enmprunteur scruouleux.Cela ne silonife pas que Ies nantissements ou 
!a documentation
n'ont aucune utilite ou u'ils ne peuvent aider A prot~ger le
preteur. de meme 
cue l'emorunteur. Les coOts de 
recouvrement
des qui ne 
nrcs auprbs d'exioita~nts sont pas disposes A
rp'mbourser sont souvent 
tr6s 6leves par rapport au montant
du pret lui-m~me. S'il 
ne d~sire pas imposer des taux d'int~rgt
et des commissions de 
service trop 6lev~s, le preteur fera
preuve de sagesse en refusant les credits a ceux qui,
toute probabilit6, selon
ne les rembourseront qu'apr6s force 
menaces
ou 
procedures judiciaires. Les moyens lgaux A la dispositiondu preteur sont, par exemple, la possibili't& de saisir lesbiens de l'exploitant ou d'exi~er des garants 
ou des co-signataires
au'ils remboursent A la place 
de l'emprunte.ur. La plupart des
 

http:l'emprunte.ur
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preteurs Dr~f~rent 6viter ce
de surcro't, cr~ent des 
genre de procedures coateuses qui,
tensions d~sagr~ables. L'exprience
montre, heureusement, 
que si 
un pr'teur a l
servir la collectivite rputation de
avec justice 
et efficacit6, il
tr~s peu de petits exploitants qui refusent de 

se trouve 
leur propre gr6
de lui rembourser leurs dettes.
 

Les organismes de 
credit ont 
l'habitude do
les demandes provenant de rejeter d'embl6.
 
mauvaise. personnes dont la r6putation est
I1 est en 
effet inutile d'6tablir le budget d'exploitation 
ou de 
calculer la capacit6 de remboursement d'un mauvais
payeur. On 
pourrait donc 
Dr~tendre que
pas cette 6tape ne
tre la dernire de devrait
lanalyse mais bien la preire. (La
liste 
6tendue des variables qu'il convient d'exa-iner lors de
l'valuation de 
la caoacit6 d'endettement, qul figure A l'Annexe
commence 
d'ailieurs par la question de
couvrement). C'est 

la probabilit6 de reau preteur de 
juger de la
ce geL.Le de probl _ne. faqon d'aborder
i1 se peut cue certains 3auvais payeurs
aient acquis une 
mauvaise reputation parce
accord6 un ;u'on leur avait
prgt trop important pour eux
exploit~s d'une ou qu'ils ont 6t6
autre mani~re par des 
preteurs peu pzudents.

I sel neut aussi que
honorable, certains mauvais 
payeurs aient 
fait amende
 

TU. Clcul du montant du ^et
 
Une 
fois calcul6e la capacit6 minimum de remboursement
et evalu~e la volont6 de remboursemerat de l'agriculteur, il
faut d6cider de l'importance du pret. II est tr~s facile de
Calculer le montant du pret de 
telle manire qu'il corresponde
A la :apacit6 minimu m de remboursement
principal et des int~rgts 

: la somme du montant
 ne 
dolt pas depasser cette capacit6
minimum de remboursement. Pour reprendre notre exemple, supposons que la capacit6 minimum de remboursement, calcul~e
cours 
de la troisi±me au
tape, soit de 65, 
et cue
t6rot soit de 20 le taux d'in; la formule est tres simple
 
CA = P 

65 .42\
 
1+1 -----'- "" 54,2

1+0,20
 

oa CR = capaciti minimum de remboursemei-' 
i = taux d'int~ret 

= 
montant principal 
du Dr6t 
En l'occurrence, P, ou le montan, principal du pret, est egalA 54,2. 

Montant princioal du 
pret 
 54,2Int~ret de 20 6 

Total des remboursements du 

1018
 
prot 65,0 

Le total des remboursements du pret (65)

minirrum de 

est 6gal A la capacit6
remboursement.
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Dans cet 

ou exemple, la capacit6 d'endettement
A court terme, 
est de 54,2. par campagne,
peut prater, en 

i s'agit l du montant que
toute s6curit6, lion
car on
timer que l'emprunteur disposera de 
peut raisonnablement 
esbon an, mal an, liquidit6s suffisantes,
pour rembourser
int~rgt i contracter des 

son emprunt. L'agriculteur
prets qui a
d'endettement ne d~passent pas
car il sa capacit4
peut ains.
prunter lorsoufil conserver la possibilit6 d'emen aura le
l'ann~e qui suit une 
plus besoin, c'est-A-dire pendant
mauvaise campagne,
sa epoque pendant laquelle
situation financire est la plus inco fortable.
 

Lee fiches 

la faqon de 

jointes A l'Annexe I de 
ce document montrent
calculer la capacit6 diendettement d'une exploitation
engag~e dans diverses activit~s agricoles.
 
TJ1 1artJ-ions uls 'util-R ton des clculsde 
 can c!te d 
 ;endettemet
 

Parfos, les pre.teurs souhaitent accorder un
important 
aue 
la somme pr~t plus
de remboursement et du 
calcule a' oartir de la capacit6 minimum
taux d'int~ret. Ils risquent,
de trop endetter !'exploitant ce faisant,


financi~res ou 
par rapport A ses possibilit~s


risque de 
4 sa volonte de rembcurser. Autrement dit, le
non rembourse,.ent 
augente. Il-ue 
les Drrts ne 
soient arrive plus souvent
tas rembours~s A l'ch~ancedes prets 
se d~tcriore LaIi existe qualittoutefols
de preter davantage sans une m6thode permettant
g-ner l'agriculteur
a prevoir une 
transformation automatique des prets A court
 

; elle consiste
 terme 
en 
pr~ts A moyen 
terme, d'une echeance de
ans, deux ou
lorsque l'ann~e a 6t6 3auvaise. C'est ainsi que 
tr'is
 

agriculteurs d'un tous les
certain district pourraient beneficier d'un

report d'6ch~ance de

les precipitations 

leurs emprunts lorsque, une certaine ann6e,
ont
de dispositions permet 
6t6 inf6rieures A la -ormale. Ce genrede aintenir une
harmonieuse relation de
entre le pr~teur et travail


de r6-echelonnement l'agriculteur.

de Tout mcanisme
Ia dette ou
variables doit ae fixation de 
remboursements
se fonder


l'agriculteur dispose, dans les ann6es normales, d'une capacit6
 

sur des calculs qui demontrent que
minimum de 
remboursement suffisante
bourser non 
seulement les prets 
pour etre en mesure 
de rerx

les montants des annees normales, mais aussi
repor ts 
 a partir d'une annie difficile.
 
Les d1ff:rentes


seanoliuen, ais 
e:apes oue nous avono ori~vemenc dcritesmathode, ce 

nen aux p"e.3 a moyendans ou a long
la capacitn 

cas, est' .entiquesi ce n'est que 
terme. La 

minimu de rencoursement i'on utiliserade chanue anne et les versements d'int6retspour caculr 2etre rembours rmon'oant du prgtavec les nt..ts, Gui nourralaquelle pendant toutele plreteur est la neriodedispos6 pourd -r^teret Acpenrlong terme,esou , cash-flow.u non engagp-e r.Pu 
Pour leg prts A moyenle -aru doit e rtetre red6fini oeetcomprendre, 
sous 


auipement, e!!es 
!a 
que 

rubrique depenses, certaines d6 penses d'6d llexploitation le remplacement dos machines necessairesde !a ferie au rythme pr~vu.
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DIRECTIVES POUR LA DETERMINATION DES CONDITIONS DE CREDIT 

Nous nous sommes efforcds de fournir dans la prisente
note une 
 liste exhaustive des principes g~n~raux que les
pr~teurs devraient appliquer lorsqu'ils d6terminent leurs

conditions de pr~ts, c'est-g-dire le taux d'int~rit, le montant
principal, l'gchelonnement aes 
6ch~ances, les mecanismes de
 recouvrement et les exigences 
en mati~re de sgcuritg ou de
garantie. 
Nous avons 6galement inclus certaines considgrations

importantes pour l'approbation des cr6dits, telles que: 
les
principes d'6valuation de l'emprunteur potentiel et de la
demande de pr~t 
et les consgquences de l'utilisation de critgres
autres que le prix pour l'octroi des cr6dits. 
Nous ne traitons
 
pas des aspects Gconomiques plus larges des conditions de
crddit, que nous envisageo-is plut6t du point de vue de 1'intgrit
du prdteur et du type de relations que celui-ci cherche A

itablir avec ses clients.
 

par: J. D. Von Pischke
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DIRECT-TV7,S POT!. . A DET•TTNATION DES CONDITIOrS DE CREDIP 

1e"
Les int6r~ts et autres charges payables Par i'emprunteur doivent
 
egtre calcule's an fonction
 

a) des frais administratfs du pr~teur,
 

b) du coat de son capital,
 
c) de 
sa prime de risque (pertes dues aux cr6ances irr6-
Couvrables et 
 oute d~nense extraordinaire de recouvrement
non comprise dans les frais administratifs ci-dessus),
 
d) de 
ses recettes sous fo~me de subventions ou de dons
ainsi que de l'utilisation de subventions crois6es,
telles qu'elles ont 6t6 express6ment pr~vues dans le
budget.
 

2. Le montant principal d'un iret
 
a) ne 
doit pas d4'asser les coats d'investissement suppl6mentaires de Ilentreprise qui est financee, parmi
lesquels figurent
 

i)

ii) 

le fonds de roulement n6cessaire,
les immobilisations suppl6mentaires,
iii) les frais prec~dant les d6penses d'exploitation.'
(par exemple, les coats de la mise en valeur,de la formation et des essais) ;
b) ne doit nas couvrir les b6n~fices de l'emrunteurse mais
limiter i une certaine proportion de ses coats 
c) doit etre fix6 A un .-veau tel qu'il soit n
l'emprunteur 

6cessaire ade -e.rtic±wer personnelle::o-zMent- (u: *•linvestisse
 -. :..'.u:: riZou3 en 
Bff.2t de r6du__z
la motivation de 2'e::pruntour A5l'6ard do l'ievmetisse-et);

d) ne doit pas d6passer, aprs remboursement des int6r~ts,


la capacit4 d'endettement de l'emprunteur.
 
3. Les clh 6ances du )ret 

a) doivent etre 6chelonnees de mani~r. . ce
princi al et 1 s que le montant
 .
 recouv6s au, cour
la via koCof mue e dt
!'investissement 
ou du projet q-u
est fil'ance (11, vi- que dans cr) c~int.;e te , I ri a 
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la p~riode pendant laqueile l'utilisation de.'l'investis
sement sera financi~rement rentable pour le propri6taire,
 
en supposant des conditions qui ne soient pas anormalement
 
adverses) ;
 

b) doivent 4tre compatibles avec les contraintes impos6es
 
au nr~teur par sa structure de capital, y compris la
 
structure de ses 6chaances dues.
 

4. Len obligations du service de la dette 

a) doivent tenir compte de la probabilit6 d'6v6nements
 
adverses ;
 

b) doiven 9tre fonction du cash-flow non engage, c'est
A-dire du mor.tant des fonds encore cisponibles apr~s

financement des coats de production, du fonds de roule
ment et des autres d6penses exig6es par une croissance
 
normale, des besoins de consommation, du service des
 
autres dettes et d'autres utilisatios de fonds qu,,

l'emrrunteur consid:re 
ou devrait raisonnablement consi
d6rer comme plus importantes que le service du

envisag- ret
 

c) doivent 1tre co:natibles, pour ce aui est du calendrier
 
et des montants, avec l'volution du cash-flow non engage

produit par l'entreprise financ~e ou A la disposition de
 
l'emprunteur ;
 

d) ne doivent pas entralner de r6duction brutale du cash
flow non engag6 de l'emprunteur, aprus paiement du ser
vice de la dette, d'une annee 
ou d'une saison A l'autre j.
une telle r6duction impliquerait une baisse de 
son
niveau de consommation, d'investissement ou d'6argne
 

e) ne doivoit nz-s n~cessairement vtre 6gales d'une p~riode
A l'aut:e (cf '.r- ci-dessus) ni -)our autant impliquer
le paiement d'un "ballon", c'est-a-dire d'une annuit6 
finale importante, sans rapport avec le montant des
 
6ch6ances p2.r.&tement (A moins au't'g refirccdentes 

na ceme ._ soit assure)
 

f) ne doive.. -, dans dSs conditions no_.:alas, c'est-A-dire 
comrte t:nu des evenements adverses auxquels on eut 

.-.. b.r uno telle pronortion de li udit~rde l'eznruntear que sa volont6 d'assurer le 
succes de
l'inv-sti~zzr..= en effectivementsoit amoindrie. 
5. Les m~canismes de remboursement ou de recouvrement doivent etre 
efficaces, c'esz--_r:
 

a) assurer l1 rocouvrement du pret, 
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•b) 	 ne pas entratner de trop grandes difficult~s adminiotra
tires Dour le pr~teur, l'emprunteur ou tout autre partie
 
effectuant les versements au nom de 1'emprunteur,
 

c) pre'voir les mesures A prendre en cas d'6v~nements plus
 

graves que pr~vu, A long terme aussi bien qu'A court terme.
 

6. Les garanties ou nantissements exigs 
a) doivent 	diminuer le risque du preteur;
 

b) doivent limiter la possibilit6 Dour 1'emprunteur de
 
contracter d'autres emwrunts lorsjue ces obligations

suppl6mentaires risqueraient de gener le remboursement 
du pret pour lequel une garantie est exig6e, mais non 
lorsque de tels credits renforceralent la position du 
prateur garanti ou n'auraient sur elle aucune influence 

c) doivent 4tr-e administrables, c'est-a'-dire
 

i) que leur uistilisetion dot tre lconomique (cfra)

ci dessus)
 

ii) qutils doivent permettre le remboursement en
cas do d~faut de paiement;
 

d) ne sont pcas une panach'e et peuveat ne -pas toujours etre 
darts l'literet u prr!.teur.

7L'analyse de !a proposition et de la situation de l'emprunteur

Alaquelle proc~de le pr~teur dolt:
 

a) porter sur route l'entreprise ou our l'ensemble de sa 
situation financi6re, sauf lorsque cette situation ou
 
cette entrenrise n'ont aucune influence reelle sur
 

i) 1'utilisation des investissements financ6s par
 
le prr3t ou
 

ii) la probabilit6 d'obtenir .%temis le rembourse
ment des montants venant i 6cheance
 

b) comprendre un examen des situations adverses.auxquelles 
on -eut raisonnablement s'attendre pendant I: dur6e de 
vie d. ' dt s '--,treprised..e.t ge :e 

et des caract-&ristiauc- :-.'clles ou'ewuterat
hua'.sda l'sionmn 	 n matiAre d'agriculture 
ou d'agro-industries, dans les nays en developpement, on
 
inclut souvent ')armi ces situations les facteurs suivants
 

.. .e.......s 	n-turez (s6cheresse, inondations.
 
!ncen.ies, 	 predateurs, dcls Cd.e l'emprunteur,
,iortalit6 du betail, etc.)


ii) les 4l6men's institutior.nels (7ossibilite pour
 

ncessai',e carac6oe du syst;ze cde commercia
lisation a absorber la production et A rester 
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suffisamment solvable pour respecter ses
 
obli.gations en temps voulu, changements de
 
prix, vol, in.-tervention do !':tat, etc.)


iii)=. ccacie ce st!n de l'ermrunteur par 
rapport au:: techniaes et au:: activit6s 
financees nar le cz:edit
 

iv) 	 les 61!@:entz nersonnels (exp,6rience en mati~re 
d'e-.Trunt, sant6, attitudes, :aniere de consi
darer les oollations sociales et familiales, 
statut ou vulnerabilit6 nolitique, etc.) 

c) 	faire en sorte que les conditions de rermboursement et
 
le respect des obligations du service de la dette pendant
 
la duree de vie "u pr t, y com.ris les r~riodes d'adver
sit6 	au::rual'ss .n ; risnablement slattendre, 
n'entralnent pas la rncessit6 

i) 	 Dour un individu, d: sacrifier le niveau de 
vie ;Zituel ou minimum de sa famille (c'est

~
-d.r, 

auquel c':outet les autres d6nenses consid6
r6es ar l'emprunteur co.me 6tant plus impor
tantes que ses obligations de service do la dettq 

- "ar exe-nle, le niveau do subsistance
 

ii) .... une s :cie.t6, de ruiser dams 2es 7,iquidit6 
C..nt oll.e ai b sin ~crmazitE'.1: ou retrouver 

.-. ve..u nr'mal ; un taux :a-z:onnable d'expan
sion 	de ses onprations
 

d) comprendre une 6valuation de l'attitude et den intentions 
de !'eynnrunteur er'n ce qui concerne le respect de ses 
obligations de rsnboursement. 

8. 	 Les critAres doctroi du cr6dit et les nrocdures appliau6es 

par 	le preteur doivent etre de nature A
 

a) 	facilIter une administration efficace des cr6dits
 

b) corres)oL"ore aux objectlifs insitutionnels A lon terne,. 
survie a'e:.: ,-ztu.on pret.!L q,' 	 ot i de 2.. .n 

c) 	 ne -:, z: :::ettre le 7rtleur ? une influence nolitio,.e
susce'tii:; do l'e ' le-.s crit-f cier 

:±G 'l 	 ..l .... 
5u'i4_ r t ' de 11'inveztiis n7c t fi:_anc$L our au'1!l

dcmeuro -.tive A l'gard %o 'i'nvestissement ; 

e) correspo-dL.e aux aspiraticns rzalistes Cde l'empru.nteur 

f) enc-'Ira_.-_2. nstauratin e relations d'affaios qui 
. A0.. -	 ' : " .. l s : ? r n.. .. . -7- Z . . . 
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CHAPITRE 12 Suivi
 

Pour assurer la russite du programme de credit, un contact 
 regulier
 
et continu dolt 
 tre maintenu entre les bdn~ficialres et le personnel
 
du pr gramme.
 

Les relations avec le beneficiaire 
 apres le prit est appele "Suivi".
 
Les ob3ectifs du suivi sont
 

surveiller l'volurirn des b~n~ficialres dans la realisation 
de leur prz3et, identifier les problemes qui peuvent 
empcher les remtour ements et aider ces derniers L resoudre 
ces problimes ;
 

entretenir a long 
 terme des relations de conflance et de 
respect -eciproques ent-e ie pr~teur et lemprunteur ;
 

rassurer lemprunteur 
que le pr~teur est sinc~rement
 
interessA par scn entreprse ;
 

facilitr la 
 collecte des informations sur lesquelles se
 
basera levaluation 
des objectifs de r~alisaticn d'un 
programme de cr'dit. 



POUR ASSURER LA
 
REUSSITE DU CREDIT
 

IL FAUT APRES L'OCTROI
 
UN CONTACT REGULIER ET
 

CONTINU AVEC LES
 
BENEFIrlARES 



SURVEILLER L'EVOLUTION DE
 
L'AFFAIRE POUR IDENTIFIER
 
LES PROBLEMES ET AIDER A
 

LEUR RESOLUTION
 

ETABLISSEMENT DE 
RELATIONS DE CONFIANCE 

OBJECTIFS DU SUMV 

MONTRER A L'EMPRUNTEUR
 
VOTRE INTERET POUR SON
 

AFFAIRE
 

FACILITER LA COLLECTE
 
DINFORMATIONS EN VUE DE
 

L'EVALUATION
 



Friday 
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FORMULATION/[LTPLANEIFIOCATION 

EVALUATI ON EXECUTI ON 



- FORMULATION ET
 
REFORMULATION 


-


* II* I 

EVALUATION 
 / I ACTIVATION ET PLANI-

IEPOST 

FIoATIoN DE L'EXECUTIO:
 

0i / 
CONTINUIATION 
 EXECUTION ET
ET/OU INDUCTION 
 EVALUATION
DES BENEFICES 
 - FORMATIVE 

Code: 
action directe
 

r~tro-contr61e ............
 
("feedback")
 



LES HUIT ETAPES DE LA PLANIFICATION
 
ET LA GESTION DE L'EXECUTION
 

ETAPES DE GESTION 
 OUTILS & TECHNIQUES
 

Constituer l'gquipe d'exdcution 
 - Le travail an 6quipe 

Clarifier les obJectifs, les 
 - L'arbre d'objectifextrants, etc. du projet 
 Le Cadre Logique
 
Les indicatours do
 
progres
 

3. Identifier et classer les 
 - La ventilation desactivit6s, dtablir les 
 activitds

procddures de routine
 

4, 
Prdparer un Ochdancier 
 Le rdseau de perforr
ddtaill6 
 Le graphique de Gan,
 

5. Affecter les responsabilitds 
 Le graphique do resl
du projet 

bilitOs
 

6, Ddvelopper le 
systeme d'infor-
 Les indicateurs de
mation du projet et dtablir les 
 - L'interviewmdcanismes de rtroaction 
 Le questionnaire
 

- Le systeme do contr 

7. Anticiper les problemes proba-
 - Le Cadre Logiquebles et d~velopper des alter-
 - Le rdseau do perfornatives 

Le graphique de Gair 

- La reconnaissance 
vironnement 

B. Utiliser les outils d'adaptation 
 - Le systdme de cont,
aux chanqements, r~peter les
dtapes0, - La reconnaissance
 
n e e t
 



OUTLINE FOR EVALUATION SESSION* 

1. 	 DEFINITION OF TERMS 

A. 	 Evaluation
 

Evaluations tend 
to take place in the middle of a project or at the
end to assess the project's overall success. Often continued funding
rests on the evaluation's outcome. 

B. 	 Monitoring 

Monitoring occurs continually throughout the project and assesses 
specific project inputs and their efficacy. 

C. 	 Goal 

The larger, overarching end to which project accomplishments are
expected to contribute. They can be expressed in numbers, but are 
more often expressed in quality of life terms. 

D. 	 Objectives 

The more specific outcomes to be achieved as a result of project
activities, most useful when 	expressed in measurable terms. 

E. 	 Indicators
 

Key pieces of information which, when studied over 
time, point to 
some changes in peoples' lives. 

F. 	 Tools
 

Methods used to gather information as indicators.
 

G. 	 Information Gathering 

The process of accumulating quantitative and qualitative material to 
answer key questions -- data collection. 

2. 	 WHY EVALUATE AND MONITOR A PROJECT? 

A. 	 Required by headquarters or donors 

B. 	 Internal assessment to gauge 	project success and progress. 



C. 	 AhLows a project to change or adjust certain inputs, such as TA or
training, to make them more efficient for the project 

3. 	 THREE TYPES OF EVALUATION 

A. 	 Baseline surveys 

B. 	 External evaluation -- by the donor agency 

C. 	 Internal evaluations -- monitoring measures of progress 

4. 	 EVALUATION METHODOLOGY 

A. 	 What type of information dQ you need? 

1. 	 What is the goal of your project?
2. 	 What are its fundamental objectives?
3. 	 With whom do you work (individuals or groups) and why

did you choose them? 
4. 	 What type of services (e.g., TA or training) do you provide?
5. 	 What are the principal issues you with to address with your

project: 
o 	 improved standard of living 
o 	 increased income 
o 	 increased community participation 

B. 	 Choosing indicators 

1. 	 Economic: improved standard of living, self-sufficiency of
enterprises, increased levels of employment, increased access 
of beneficiaries to services or technical assistance 

2. 	 Social: increased self-confidence, increased feeling of 
control over one's destiny 

3. 	 Institutional: efficacy of projectdifferent components 
training, management, credit, TA, etc. 

-



5. USING INDICATORS 

Economic 

Indicators Tcol 

a. Profitability Interview clients, use profit-and-loss 
statements, 

b. I m p r o v e d Is the client keeping books? Is he/she
management applying management tools such as cost 

reduction, saving for expansion, or 
diversification? Use toscales assess the 
frequency and quality of the clients record 
keeping. 

e. Improved location Use interviews to list improved equipment
or equipment since joining project. Use simplified 

balance sheet. 

d. Change in product Use interviews to see if sales of client's o r q u a I i t y: producL have increased or if he/she has
diversification added new products. 

e. Changed source of Discuss the various credit sources
credit previously used by the client. Assess how 

these sources differ from one another and 
if the interest rates are more acceptable.
In addition, assess how the change in 
interest rates affected production. 

f. C h a n g e s i n Use interview to find if client is now using
suppliers a larger supplier. 

g. Dependency on With client, list the types of assistance
project he/she has received from the project. If 

the project is ongo:ng, ask him/her to 
estimate how much assistance he/she will 
need in the future. Monitor this assistance 
and assess whether or not the client is 
becoming more self-sufficient. 



h. Increased income 
for the community 

Interview clients and ask what portion of 
their sales are to people from other 
communities. Calculate how much money 
was brought in from the outside due to 
new business. Also calculate how much 
goes back out to suppliers in other 
communities. Figure out the reduction of 
financial leakages from the community due 
to the drop of sales of products from the 
outside in favor of local goods. 

i. I n c r e a 
employment 

s e d Interview clients to see how many family
members are working in the business and 
how often (full or part time). Ask how 
many new hires there have been. 

j. Consumer benefits Have prices increased? How has this 
affected the community? Have certain 
businesses clostd due to competition?
Why? Interview members of community to 
find their opinion. Calculate price changes. 

k. Linkages with 
other businesses 

Do businesses work together to purchase 
raw materials? Do they refer business to 
one another? Have they assisted other 
businesses in starting-up or improving their 
management? 

1. Availability of 
goods and services 

Interview business owners or community
leaders to see if they've noticed increases 
in the variety of goods or services 
available and make a list. Use a 
community demand analysis to monitor new 
businesses and services. 

m. Ecological effects Assess the effect of businesses on the 
environment on a scale from -5 (those
causing problems) to a +5 (those recycling 
wastes and improving environment). 



Social Indicators 

Indicators Tools 

a. C h a n g e i n Interview and 	 observe clients. Are theyindividual attitudes, more aware of problems they have andskills, and ways of are they aware of solutions? Do they haveworking with new skills? Are they more willing to go toothers banks for assistance? Do they have an 
account? Repeat these interviews semi
annually. 

b. Changes in role Conduct "before" and "after" interviews
relations within focusing on what clients view as theirsociety 	 "proper" role within society in relation to 

their work and analyze how this changes 
over time. 

c. New opportunities Observe changes in client lifestyle or habits 
such as sending children to school, more 
access to health care, taking part in 
community activities such as nutrition 
services, community beautification, etc.
Work with clients to identify new 
opportunities they've taken up. 

d. Wider distribution Interview clients to see if they feel someof benefits project participants are getting more than 
others. Does project benefit the whole 
family or just the owner of the enterprise?
Is risk equally shared? Are all project
members getting equal access to leadership 
roles? 

e. Social Costs Do clients feel their problems have 
increased or decreased during project
duration? Has their diet changed? Do 
business owners stay away from children
for extended periods? Are their working
conditions healthy? Are the rich getting
richer and the poor poorer? 



Institutional Indicators 

Indicator Tool 

a. Program outreach Use forms that clients fill out whenand client selection enrolling in a project and calculate statistics 
on income, family size, etc. Compare these
with other organizations doing similar 
work. 

b. Management of Analyze accounting system, portfolio quality,credit program collection performance, percent arrears, 
loans to women vs. men, etc. 

c. Effectiveness of Interview both staff and clients. Are stafftechnical assistance skills as strong as they should be? Is 
assistance timely? Does advice improve
business? Do staff & clients communicate? 

d. Effectiveness of Is training geared toward the needs of thetraining programs client? Was the training timely and did 
clients apply what they learned? 
Interviews should be held with clients six 
months after a training session to see if 
they are using the new techniques. 

e. Cost effectiveness Check agency accounting systems to 
determine project funds used for salaries,
etc. Are their accounting system, credit 
services, training, and TA self-sufficient? 
Increases in local sources of funds should 
be monitored. 

f. P j cr o e t Set up your own "stages" for when andsustainability how you will disengage from the project.
Fore each stage, list the things you will 
have to achieve in order to complete the 
stage. Perform annual assessments. 

g. Organizational How well does the organization deal withgrowth and human problems? Can it think critically aboutqualities itself? Do staff members feel they are 
being listened to and understood? Do
clients feel confident they can go to the 
home office with problems? 



h. 	 Political linkages Is your organization well respected? Areand policy change you able to influence policy through the 
success and expansion for your project?
Have you developed models that can be
duplicated? Interview staff of other PVOs 
and governments to find answers. 

6. 	 MANAGING YOUR MONITORING AND EVALUATION PLAN 

a. 	 Key questions you should ask when developing a management plan
include: 

o Who will be in charge of monitoring? 

o Which information will be collected weekly, monthly or 
yearly? 

o Who will analyze the information? 

o How will you use the information for the benefit of the 
project? 

b. 	 Plan a retreat at least once a year to discuss the findings and todevelop a plan that will deal with any problems within the project.How can you readjust your project to better address the needs 	ofyour clients? How can you avoid crises by changing certain aspectsof your methodology? importantOther issues you should examine 
include: 

o Are 	 you asking the righi questions? 

o Does your staff have the time to monitor its own project? 

o Have you chosen the right indicators? 

o Have you chosen adequate tools through which to gather
information? 

o Will 	 your information give you an idea of how your project
is doing (its impact) or what your strengths and weaknesses 
are (monitoring)? 

7. APPLYING YOUR INFORMATION 

A. 	 Measuring progress -- the need to compare information 

o Use 	 baseline survey information 

o Compare the status of your clients with that of non
participants 



B. Compare you findings with the objectives and goals of your project.
Are you successfully meeting these objectives or should they bemodified so they are more manageable? What can you do tomodify your project to achieve your goals and objectives more 
successfully? 

o What have you accomplished? 
o What needs attention? 
o What actions should you take? 

Much of this material was taken from Monitoringand Evaluating SmallBusiness Project: A Step by Step Guide For Private Development
Organizations,Shirley Buzzard and Elaine Edgcomb, Editors, PACT, 1987. 
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"-GESTION DU CREEIF NSi".tEU R URA.i,. 

LISTE DES PAR TICIPANTS RETENUS 

NOM INSTITUTION 

BA BABA ASRA DEC 
BA MAMADOU LAMINE G A DEC 
BADJI CHEIKHOU DA H W 
CISSE IBRAHIIA N C N W 
DIA ABOUBAKRY P A D E C 
DIAGNE ASSANE C C F 
DIOP DOUDOU PLAN INTER NA TI'IONAL 
DIOUF OUSMANE C I E P A C 
DIATTA ALIOUNE ABA CED 
FALL MANE F S C V 
FAYE ALIOUNE OFA DEC 
KA SOPHIE FDEA 
KANE MOMAR TALLA A S A F I N 
LO MOUSSA DEV SOL 
MANE SOPHIE ANNE FDEA 
MBA YE 1fOUSSA M F R 
M1BA YE fAKHONA C 9 S 
NDIA YE ABDOULAYE C R S 
NDIA YE SOGUI A B A C E D 
NDIA YE YA YA A J E D 
."lANG .'f.A'MfADOU C R S 
NIANG LAUINE U S E 
SALL rLIRAHIMA F A F D 
SARR LAMINE AJUP&NS 
SOW CHRISTIAN IVV 
TA VARES DA SOUZA AFRICA RE 
TOURE hMAMdADOU IA R A 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT 
Information personnelle sur les participants 

Nous aimerions 

r--prdsentez, 

mieux connaitre 1'organisme que
et l'expdrience vous
que vous
c3 assist, ce avez des programmes
aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
-L la preparation que nous vous apportons convient
dont vous avez 

au
Ln.ogra1,,v!!-s genre dela responsabilitd. Veuillez rdpondre du
tieu-,.cssible aux questions suivantes.Ce qu'elles appellent des reponses trbs 
Nous avons conscience de
spdcifiques, mais
principal int6rdt porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

notre
 

1. Quel organisme representez-vous? 
 p /)66 
2. Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme? 
3. Quel pourcentage des prdts ouaux fenmres, du fonds de pretet quel pourcentage est versd 

movypn dces aux hommes? Quel est le montantnrts verses aux homes et de ceux verses aux femmes? 
. -Queile est la constitution du portefeuille de crddit?
Quelle ast la repartition 
des prdts par secteur
( agriculture, etc.. 
) ?e .
 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doivent1is fara face au Sdndgal? Ces difficultds sont-elles diffdrentes
pour 1e' 
 :2Tmes de ce au'elles sont pour les hommes?
 
6. De quelle manibre 
 votre organisme
partict:it.-ment de surmonter ces difficultds? s'efforce-t-il
 

v
 

7. Quel 
est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce 
taux 'cc.-les femmes par rapport aux hommes?
 
8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre ::i.tance, en nombre d'employvs?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprid-t-',-e
5 de ces entrepr .ses?
 

Quelle indication
10. ou ddmonstration pouvez-vous fournir
des b>-5-'-,.=S rdsultant de votre programme?
 

°Zrl
 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

information personnelle 
sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre 
 l'organisme
representez, que
et l'experience vous
 que vous avez des 
 programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation 
que nous 
vous apportons
programmes dont vous convient au genre de
avez la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux possible 
aux 
questions saivantes. Nous
ce qu'elles avons conscience deappellent des reponses 
tres specifiques,
principal intdr~t porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que 


mais notre
 

sur les chiffres exacts 
. Merci. 

1. Quel organisme representez-vous? 
'"-> / 
2. ues sont les/bbjectifs et les buts de votre organisme? 
3. Quel pourcentage"des prdtsaux femmes, ou du fonds de pr~t est versd
et quel pourcentage aux hcmmes? Quel
moyen des pr6ts verses aux est le montant
homes et de ceux versds aux femmes?
 
4. Quelle est la 
constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
 des prdts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
? / 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face 
au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les 
femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. De quelle maniere 

particuiierement 

votre organisme sefforce-t-ilde surmonter ces 
difficultes?
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce 
taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui 
recoit
votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. 
 Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de 
ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous 
fournir
des benfices resultant de votre programme?
 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 
Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre 
 l'organisme
representez, que vous
et l'experience 
 que vous 
 avez
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 

des programmes
 

nous vous apportons convient
programmes dont vous avez au genre de
la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux possible aux questions suivantes. Nous
ce qu'elles appellent des avons conscience de
reponses 
tres specifiques, mais
principal interdt porte sur les types de reponses et les tendances
 
notre
 

qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous?
 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. 
 Quel pourcentage des pr~ts ou du fonds de pr~t est verse
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes? Quel 
est le montant
moyen des prdts verses aux homes et de ceux verses aux 
femmes?
 
4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
 des pr~ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 
6. De quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particulierement de surmonter ces difficultes?
 
7. Quel 
est le taux de retard des remboursements? Que! est
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'ontreprise qui re
votre assistance, en 
nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de 
femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de ces entreprises?
 

Quelle indication
10. ou ddmonrtration pouvez-vous 
fournir
des benefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions mieux connaitre l'organisme que vous
 
representez, et l'experience que vous avez des programmes

d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir

si la preparation que nous vous apportons convient 
au genre de
 
programmes dont vous avez la responsabilitd. Veuillez rdpondre du

mieux possible aux questions suivantes. Nous avons conscience de
 
ce qu'elles appellent des r~ponses tr~s specifiques, mais notre
 
principal interdt porte sur les typcs de reponses et les tendances
 
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous?
 

2. Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 

3. Quel pourcentage des pr6ts ou du fonds de prdt est versd
 
aux femmes, et quel pourcentage aux hommes? Quel est le montant
 
moyen des pr~ts verses aux homes et de ceux versds aux femmes?
 

r, 

4. Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
 
Quelle est la rdpartition des pr~ts par secteur
 

(industrie, agriculture, etc...) ?
 

5. A quelles difficultes les petits entrepreneurs doivent
ils faire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
 
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. De quelle maniere votre organisme s'efforce-t-il
 
particuli~rement de surmonter ces difficultes?
 

7. Quel est le taux de retard des remboursements? Ql.31 est
 
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui"

votre assistance, e, robre d'employds?
 

9. Quel poui-entage de femmes, par rapport aux hommes, est
 
proprietaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
 
des benefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre l'organisme
representez, que vous
et l'experience 
 que vous avez des 
 programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la prdparation 
que nous vous 
apportons 
convient
programmes dont vous au genre de
avez la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appellent des 
reponses 
tr~s specifiques, mais
principal intdrdt porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
 Merci.
 

notre
 

1. Quel organisme representez-vous? 
n JLI P EFS 
2. Quels sont les objectifs et les buts de votre or anisme'
~ A'Lr(L IeI ~ Stave -tLL L ().cvl Lu cL Q( 

aux femmes, et quel pourcentage aux hommes? Quel est le montantmoyen des pr~ts verses aux homes et de 
ceux verses aux 
femmes?
 
CL/ -QwICC'P-4. cL fn, r LE o-czQu lle est la constitution du portefeuille de crddit? gAdab

Quelle 
 est la repartition
(industrie, agriculture, etc des pr~ts par secteur
...)?
 

5. 

ils 

A quelles difficultds les petits entrepreneurs doiventfaire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les 
femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
~Lr R - VtLi .- - :L e- LeL r6. LC-CIL$.t t -cUtE rvr-(2-Cfrih'eDe quelle maniere 
 votre organisme
particulirement de surmonter ces difficultes? 
s'efforce-t-il
 

7. Quel est 
le taux de retard des remboursements? Quel est
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 
8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. 
 Quel pourcentage de femmes, par rapport aux
propridtaire de ces entreprises? 
hommes, est
 

Quelle indication
10. ou demonstration pouvez-vous fournir
des ben~fices resultant de votre programme?
 

/1 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre 1'organisme
representez, que vous
et l'experience 
 que vous avez des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
programmes dont vous avez 
au genre de
la responsabilit6. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appeilent des reponses tres 
specifiques, mais 
notre
principal inter~t porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que 
sur les chiffres exacts 
. Merci. 

1. 
 Quel organisme representez-vous? 
W1c
,9C"'
C 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. Quel pourcentage des prats ou du fonds de pr~t est verse
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes? Quel est 
le montant
moyen des prats verses aux 
homes et de ceux verses aux femmes?
 
4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
 des prdts oar secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 

5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au 
Sendgal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les femmes de ce qu'elles sont pour le5 hommes?
 

6. De 
 quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particulierement de surmonter ces difficIltds?
 

7. Quel est 
le taux de retard des remboursements? Quel 'est""
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise g'ui reqoit
votre assistance, 
en nombre d'employds?
 
J- t . It * 9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
propridtaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
des b~ndfices resultant de votre programme?
 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous 
 aimerions mieux connaitre l'organisme que vous
representez, et l'expdrience que vous avez des 
 programmes

d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir

si la preparation que apportons
nous 	vous convient au genre de
 programmes dont vous avez la responsabilite. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux questions suivantes. Nous avons conscience de
 ce qu'elles appellent des 
reponses tres specifiques, mais notre
principal interet porte sur les types de reponses et les tendances

qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. 	 Quel organisme representez-vous?
 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 

3. Quel pourcentage des pr~ts ou du fonds de prdt est versd
 aux femmes, et quel pourcentage 
aux hommes? Quel est le montant
 
moyen des pr~ts verses aux homes et de 
ceux 	verses aux femmes?
 

4. 	 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
 
Quelle est la repartition des 
 pr~ts par secteur
 

(industrie, agriculture, etc...) ?
 

5. A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
 
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. 	 De quelle maniere votre 
 organisme s'efforce-t-il
 
particulierement de surmonter ces difficultes?
 

7. Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
 
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui

votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
 
proprietaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir

des benefices rdsultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 

reprdsentez, et 

mieux connaitre l'organisme que vous
l'experience 
 que vous 
 avez 
 des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
programmes dont vous avez 
au genre de
la responsabilitd. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appellent des reponses 
tr~s specifiques, mais 
notre
principal interdt porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles i.ndi.quent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous?64a%\' C1U'Lk, vt fttc . 
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts d 


L 
votre organis'me

J L CC*,44,1(1tUZc 
-'4. 

~v
3. Quel pourcentage aes pr~ts ou du fonds de prdt est versd
 .
 aux femmes, 
et quel pourcentage aux 
hommes? Quel est 
le montant
moyen des prdts verses aux homes et de ceux verses aux 
femmes?
 
4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Que-dle 
 est la repartition 
des pr~ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 

5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au 
Sendgal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les femmes de ce qu'elles 
sont pour les hommes?
 

6. De quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particulierement de surmonter ces difficultes?
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce 
taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui reqoit
votre assistance, en nombre d'employds?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
propridtaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous 
fournir
des benefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle 
sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre l'organisme
representez, que vous
et l'experience 
que vous 
 avez 
 des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons
programmes dont vous avez 
convient au genre de
la responsabilitd. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce qu'elles appellent des reponses tres 
avons conscience de
 

specifiques, mais
principal intdrdt porte sur les types de rdponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que 


notre
 

sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. 
 Quel organisme representez-vous? qCJW
 
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. Quel pourcentage des prets ou du fonds de pret est vertd
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes? Quel 
est le montant
moyen des pr~ts verses aux homes et de 
ceux verses aux 
femmes?
 
4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
 des prdts par 
secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 

5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. 
 De quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particuli~rement de surmonter ces difficultds?
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel 
est
ce taux pour les femmes par rapport aux hommeo?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui re .
votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de ces entreprises?
 

Quelle indication
10. ou demonstration pouvez-vous 
fournir
des benefices resultant de votre programme?
 

?I . 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux 
 connaitre l'organisme
representez, que vous
et l'experience 
 que vous 
 avez 
 des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
programmes dont vous avez au genre de
la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appellent des reponses tres 
specifiques, 
mais notre
principal inter~t porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci. 

1. Quel organisme representez-vous? 1I<
 
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. Quel pourcentage des pr~ts ou du fonds de prdt est versd
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes?
moyen des pr~ts verses aux homes et de 

Quel est le montant
 
ceux versds 
aux femmes?
 

4. 
 Quelle'est la constitution du portefeujile de cr~dit?
Quele 
est la repartition 
 des pr~ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 

5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au Sdnegal? Ces difficultes sont-elles diffdrentes
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. De 
 quelle maniere 
 votre orGanisme 
 s'efforce-t-il
particuli~rement de surmonter ces difficultes?
 

7. Quel 
est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce taux pour les 
femmes par rapport aux horr'es?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui re(rvotre assistance, en nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de ces entreprises?
 

10. Q.-ole 
indication ou ddmonsi-ration pouvez-vous 
fournir
des benefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur 
les participants
 

Ncus aimerions 
 mieux connaitre 
 l'organisme
representez, que vous
et l'experience 
 que vous avez des 
 programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous 
apportons convient
programmes dont vous au genre de
avez la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux pcssible 
aux questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appellent des 
reponses 
tres specifiques, mais
princi-1 notre
intbr5t porte sur les types de reponses et les tendances
qu'eles .4-diquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous?,'-
 i--, ' - < A 
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme? (4'
.
 
3. Quel pourcentage des prts ou du fonds de prdt est verse
aux f....s, 
et quel pourcentage 
aux hommes?
moyen I-- nrts verses aux homes et de 

Quel est le montant
 
ceux verses aux 
femmes?
 

4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?3L-
Quelle L
est la repartition

t ; , des pr6ts par secteur(inc d us r agriculture, etc...) ?
 

5. Aqueies difficultds
ils fai-e ies petits entrepreneurs doivent
pour !ez 

race au Sdnegal? Ces difficultes sont-elles.differentes
femmes de 
ce qu'elles sont, pour les hoiames? I
 
6. De quelle maniere par eent de votre- organisme s'efforce-t-iltic-:i: surmonter ces difficult s?\ 0 .., . ;\ [\ $,i
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce tauy - ur les femmes par rapport aux hommes?
 

8. Quelle est 
la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre ass4stance, en nombre d'employes?
 

S. 
 Q'el pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, estpropri,6t_-t de ces entreprises?
 

Quelle indication
10. ou demonstration pouvez-vous 
fournir
de; b n;fices rdsultant de votre programme?
 



ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions mieux connaitre 1'organisme que vous
reprdsentez, et l'experience que 
 vous avez des programmes

d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que nous vous apportons convient au genre de
 programmes dont vous avez la responsabilitd. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux questions suivantes. Nous avons conscience de
 ce qu'elles appellent des reponses tres specifiques, mais notre
principal interdt porte sur les types de rdponses et les tendances

qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts . Merci. 

1. Quel organisme representez-vous? V PU. 

2. Quels sont les objectifs et les buts d votre organisme?
 

3. Quel pourcentage des prats ou du fonds de prat est versd
 aux femmes, et--l--poureentage-aux-hommes? Quel 
est le montant
 
moyen des prts 
 uhomes et de ceux verses aux femmes? Xe
 

4. Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
 
Quelle est la repartition des prats par secteur


(industrie, agriculture, etc...) ?
 

5. A quelles difficultds les petits entrepreneurs doiventils faire face au Sendgal? Ces difficultes sont-elles differentes
 
pour les femmes de ce qu'elles 
 }A- Womms? 

6. De quelle manihre votre 
 organisme s'efforce-t-il 
particu i~rement de surmonter ces difficult s? 411VDnl 

7. Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
 ce taux pour les femmes par rapport aux hommes? '- .P
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit

votre assistance, en nombre d'employes? 
 - k " "0 

9. Quel pourcentage de femmes,,par rapport-aux hommes, est

proprietaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir

des b~nefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur 
les participants
 

Nous aimerions mieux 
 connaitre l'organisme que 
 vous
reprdsentez, et l'experience que 
 vous avez des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient 
au genre de
programmes dont vous 
avez la responsabilit6. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous 
avons conscience de
ce qu'elles appellent des 
rdponses tres spdcifiques, mais 
notre
principal interdt porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci. 

1. Quel organisme representez-vous? 4h4
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 

3. Quel pourcentage des pr~ts ou du fonds de pr~t est versd
aux femmes, et quel pourcentage aux hommes? Quel 
est le montant
moyen des 
rrts verses 
aux homes et de ceux verses aux femmeo?
 

4. Quell 
e est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle est la rdpartition 
 des pr6ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
? L.E-  ,
 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doivet--ils faire face au Sendgal? Ces difficultds sont-elles differentes,pour les femmes d4e ce qu'elles sont pour les hommes? . ,C 

6. De quelle 
 maniere votre -organisme s'efforce-t-il
particuierementde surmonter ces 
difficultes? 
 t 
7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce 
taux pour les femroes par, rapport aux ommes?
 

8. 
 Quelle est la tai]±e moyenne A l'entreprise qui regoit
votre assistance, en nombre d'employes? "_r I %x \
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de ces entreprises?
 

10. 
 Quelle indication ou demonstration pouvez-vous 
fournir
des bdnefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions mieux 
 connaitre l'organisme que 
 vous
rep.cdsentez, et l'experience que avez
vous 
 des 	 programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la pr~paration que 
nous 	vous apportons convient 
au genre de
programmes dont vous 
avez 	la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous 
ce 	 avons conscience de
qu'elles appellent des reponses 
tres 	specifiques, mais notre
principal int 
rt porte sur les types de reponses et les tendances
 
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
 Merci.
 

1. 	 Quel organisme reprdsentez-vous? 
 i ' 	 . ,' ' 
';K, 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 

3. Quel pourcentage d6- prdts ou du fonds de pr~t est verse
aux femmes, et quel pourcentage aux hommes? Quel est 
le montant
moyen des prdts verses aux homes et de ceux versds aux femmes?
 

4. 	 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?

Quelle est la repartition des 
 pr~ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) ?
 

5. 	 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire 
face au Sendgal? Ces difficultes sont-elles differentes
 pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. 	 DCe quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il

particulierement de surmonter ces difficultes?
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est

proprietaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
des benefices resultant de votre programme?
 

I:
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions mieux connaitre l'organisme que vous
 
reprdsentez, et l'expdrience que vous avez des programmes

d'assistance aux petites entreprises. Nous ainerions aussi savoir
 
si la prdparation que nous vous apportons convient au genre de
 
programmes dont vous avez la responsabilitd. Veuillez rdpondre du
 
mieux possible aux questions suivantes. Nous avons conscience de
 
ce qu'elles appellent des rdponses tres spdcifiques, mais notre
 
principal intdrdt porte sur les types de rdponses et les tendances
 
qu'elles indiquent plut6t que sur les chiffres exacts 
 Merci.
 

1. Quel or anisme reprdsentez-vous? /'
 
2. Que sst 1esobjectif et es buts de votre organisme?
 

3. Quel pourcentage des\prdts ou du fonds de p t est 4ersd
 
aux femmes, et quel pourcentage aux hommes? Quel est le montant
 
moyen des pr~ts verses aux homes et de 
ceux versds aux femmes?
 

4. Quelle esL la c nstitution du portefeuille de crddit?
 
Quelle est la rdpartition des pr~ts par secteur
 

(industrie, agriculture, etc...) 
? c'u-I% tow 
5. A quelles difficultds les petits entrepreneurs doivent

ils faire face au Senegal? Ces difficultds sont-elles diffdrentes
 
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. De quelle manierev e organisme s 1e fforce'-t-il 
particulirementi rter e. ces difficultds? ' -


7. Quel est le taux de retard des remboursements? Quel est
 
ce taux pour les temes par rappqrt aux hommes?
 

8. Quelle est la taille moyefrne de 'entreprise qui regoit
 
votre assistance, en nombre d'employds?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
 
propridtaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
 
des bdnefices rdsulta$t de votre programme? \N
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux connaitre
representez, l'organisme que
et l'experience vous
 que vous 
 avez 
 des programmes
d'assistance aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
programmes dont vous au genre ce
avez la responsabilite. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. 
ce q*u'elles appellent des reponses tr2s 
Nous avons corzcience de
 
specifiques, mais
principal inter~t porte sur les types de rdponses et ]ps tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur 


notre
 

Les chifires exacts 
. Merci. 

1. Quel organisme representez-vous?
 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. 
 Quel pourcentage des prdts ou du fonds de prdt est versd
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes? Quel 
est le montant
moyen des pr~ts verses aux homes et de ceux verses aux femmes?
 
4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
 des pr~ts par secteur
(industrie, agriculture, etc...) 
?
 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 
6. De quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particulierement de surmonter ces difficultds?
 

7. 
 Quel est le taux de retard des remboursements? Que' est
ce 
taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 
8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui 
rL
votre assistance, en nombre d'employes?
 

9. 
 Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de 
ces entreprises?
 

Quelle indication
10. ou demonstration pouvez-vous fournir
des benefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Nous aimerions 
 mieux

reprdsentez, connaitre l'organisme que vous
et l'experience 
 que vous 
 avez 
 des programmes
d'assistance aux pctitec entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
programmes dont vous au genre de
avez la responsabilit4. Veuillez repondre du
mieux possible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'elles appellent des 
reponses tres 
specifiques, mais
principal intdr~t porte sur les types de reponses et les tendances
qu'elles indiquent plut6t que sur 


notre
 

les chiffres exacts 
 Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous? 

- - , ! 

., 
Quels sont'les objectifs et les buts'de votre organisme?
 
3. Quel pburcentage des pr~ts ou du fonds de pr6t est versd
aux femmes, 
et quel pourcentage 
aux hommes? Quel 
est le montant
m yen des pr~ts verses aux homes et de 
ceux verses aux 
femmes?
 

Quelle est 
la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition 
des, prdts .par secte r
(industrie, agriculture, etc...) 
? d,() ,v 
5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils faire face 
au Senegal? Ces difficultes sont-elles differentes
pour les 
femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 
6. 
 De quelle maniere 
 votre organisme s'efforce-t-il
particulierement de surmonter ces difficultes?
 

7. Quel est 
le taux de retard des remboursements? Quel rst
ce 
taux pour les femmes par rapport aux hommes?
 

8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre assistance, 
en nombre d'employes?
 

9. Quel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
proprietaire de ces entreprises?
 

10. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
des bdnefices resultant de votre programme?
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 

Information personnelle sur les participants
 

Neus aimerions 
 mieux connaitre l'organisme
repr~s-ntez, que vous
et l'exprience 
que vous avez des programmes
d'assist-.nce aux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la preparation que 
nous vous apportons convient
progranmae au genre de
dont vous avez la responsabilite. Veuillez repondre du
mieux pos-ible aux 
questions suivantes. Nous
ce avons conscience de
qu'c-2es appellent des reponses 
tres specifiques, mais
pr inc !' notre

'!nt~rdt 
 porte sur les types de rdponses et les tendances
qu'ei1es idiquent plut6t que sur 
les chiffres exacts 
 Merci.
 

1. Quel organisme representez-vous?
 

2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
3. Quel pourcentage des pr~ts ou du fonds de prdt est versd
aux ..... quel pourcentage aux
,: et 
 hommes? Quel est montant
le
moyen d> 
 pr~ts verses aux homes et de ceux verses aux femmes?
 

4. 
 Quelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle 
 est la repartition des 
 prts par secteur
(irdus . agriculture, etc...) 
?
 

5. 
 A quelles difficultes les petits entrepreneurs doiventils fe 
tace au Sdnegal? Ces difficultes sont-elles differentes
 peur !e femmes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. 
 De quelle maniere votre 
 organisme s'efforce-t-il
'ti ent 
de surmonter ces difficultes?
 

7. Quel 
est le taux de retard des remboursements? Quel est
ce tau! r 
les femmes par rapport aux hommes?
 

B. Queille est 
la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votr'e --s:.tance, 
en nombre d'employes?
 

Q.el pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
prop s-c
.ire de ces entreprises?
 

Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournir
do -e 
 resultant de votre programme?
 

~uu~r~c~ L6~- clca C Q1 
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ARIES/CESAG
 

ATELIER SUR LA GESTION DE CREDIT
 
Information personnelle sur les participants
 

Ncs aimerions 
 mieux
repre6scnt-ez, connaitre l'organisme que vous
et l'experience 
 que vous 
 avez
d'ascist.-4ane des programmesaux petites entreprises. Nous aimerions aussi savoir
si la -:>c -aration que 
nous vous apportons convient
prograPr ,?s dont vous avez au genre de
la responsabilite. Veuillez rdpondre du
mieux possible aux questions suivantes. Nous
cc qu'elies appellent des reponses tres 
avons conscience de

specifiques, mais
principal inter~t porte notre
sur les types de rdponses et les tendances
C 'e:!'e 'liquent plut6t que sur les chiffres exacts 
. Merci. 

i. Quel organisme representez-vous? 
 Aq17'? .J 
2. 
 Quels sont les objectifs et les buts de votre organisme?
 
. Quel pourcentage des prdts ou du fonds de prdt est verse
... fe....2, et quel pourcentage aux hommes? Quel est
movyn ! le montant
-r6ts verses aux homes et de ceux verses aux femmes?
 

4. 
 Cuelle est la constitution du portefeuille de credit?
Quelle est 
 la repartition
(i"' des prdts par secteurr" agriculture,* c /C/ etc...) / 
e ? i ' 
- ,..-Aelles 


. 

difficultes les petits entrepreneurs doivent.: fe 
 au 
Sdnegal? Ces difficultes sont-elles differentes
..... 
 mes de ce qu'elles sont pour les hommes?
 

6. De quelle manihre votre organisme s'efforce-t-il
 ..........
i-ement de surmonter ces difficultes?
 

jel est le 
taux de retard des remboursements? Quel 
est
les femmes par rapport aux hommes?
 
AAi et ' 8. 
 Quelle est la taille moyenne de l'entreprise qui regoit
votre as-sstance, en nombre d'employds?
 

9. Q'iel pourcentage de femmes, par rapport aux hommes, est
rcp-_ >-. 
 de ces entreprises?
 

I0. Quelle indication ou demonstration pouvez-vous fournirde:- b&n1fo-es resultant de votre programme? 

-L-,s
 



ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces atelie.s.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il rdpondu A votre attente? Pourquoi,. oupourquoi pas? 9".
 . .
 

2. Lesquels des sujets dont il a'dtd discutd vous ont paru
le plus intdressants? 
 ..
 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 
4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
 

dQ l'tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exekices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, 
ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il
rapide, ,tr-op lent, ou juste ce qu'il fallait? 
trop
 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation vous a paru la
plus efficace: prdsentation, discussion en 
groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires gdndraux & faire sur
l'atelier? 

'A 

9. SUt: une dchelle de I A 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 3 5
4 6 
 7 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 7
6 8 9 10
 

L ZL 

v--~ 



Organisation du 
seminaire 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Participants 

1 2 3 4 5 ,.6 7 8 9 10 

Installations - -. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1o , 



ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente' Pourquoi, ou
pourquoi pas? 0 .Z je,t4 0-, .4 f - .. 
2. Lesquels des sujets dont il 
a dtd discutd vous ont paru
le plus interessants? jA- L /. , i a
3. Lesquels des sujets vous nt paru le moins Itst
 

4.0 a-t-i1 des sujets dont on n 'a pas dscut quiauraaent
dQ l'tre? Lesquels?, 0-4) pX -' 

5. 
 Avez-vous trouvd utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices si c'est
utiles? e". . c qt' le cas ne vous ont pas paru,. t )6%, d;.w -A- DL ---."" I C,- r,"""' 

6. Que pensez-vous 
du rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide. trop lent, ou ceu ,c..Ltt 

7. Laquelle des techniques de prdparation vous a paru laplus efficace: prdsentation, discussion en 
groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires gendraux 
 a faire sur
l'atelier? 
 r- .
 F V A, 4 (_ QttA, 

9. Suune echelle de 1 & 10, 1 signifianc "mauvais" et 10"excellent" , veuillez dvaluer ce qui suit 

Informations
 
ecrites 
 1 2 3 4 5 6 7 E8 9 10 

instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 8 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A amdliorer la
 
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
 
pourquoi pas?
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a dt6 discutd vous ont paru
 
le plus interessants?
 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
 
dQ l'&tre? Lesquels?
 

5. Avez-vous trouve utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il 
trop
rapide, trop lent, 
ou juste ce qu'il fallait?
 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de 
cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires generaux & faire sur
 
l'atelicr?
 

9. Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10

"excellent" , veuillez evaluer 
ce qui suit
 

Informations
 
crites 1 2 3 4 
 5 6 i 8 9 10
 

Instructeurs 

1 2 3 4 5 6 7 8 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre 
 aussi compl~tement que possible 
aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualit6 de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
,ul" ,
pourquoi pas? cu . A - I d 
2. Lesque s'des h,' et _ _s _ont .6 d.c u.t 

.L z 

_ ,_.
2. 
 d I d scuevous ont parule plus in~ 

LLeJsFafltl( 

3. Lesquels des sujets vous ont paru Je toins 
.ntressants?6
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
dl l'6tre? Lesquels? 
 - _ 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exerkices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si cest le cas, ne vous ont pas paru
utiles? 
 i t
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. Laquelle des 

plus 

techniques de prdparation vous a paru la
efficace: rpresentatio discussion en groupe restreint,
interpretation de 
 o es, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des
l'atelier? commentaires gdndraux
twc t W' ' ,- [(,.I a faire sur(;-i-a.,u ,
_ 


9. Sur une dchelle de 1 & 10, 
1 signifiant "Imauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce 
qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 3 4 5 
 7 
 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4. 
 5 Q 7 8 9 10
 

tA~~ i-



Organisation du 
sdminaire 

1 2 3 4 5 7 8 9 10 

Participants 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 



ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentairtes nous aideront A ameliorer laqualite de ces ateliers. 

I.

pourquoi pas? /{ 


Cet atelier a-t-il 
l. 

repondu A votre attente? Pourquoi, ou
/ // 
 .
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a ete discutd vous ont paru
le plus interessants? 
,/ . -' C  zQ e 
3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. ' a-t-il des sujets dont on n'a 
as discute qui auraient
 

• 7
Avez-vous trouve utiles les exerices effectuds dans cetatelier? Quels exercices, Si c'estutiles? i > _ _ le cas, ne vous ont pas paruZ / __
 

S. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, ou 
juste ce gu'il fallait?
 

Laquelle des techniques erparation vous
plus a paru la
efficace: presentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de 
cas particuliers?
 

8. Avez-vous 
 des comentaires 
 generaux A faire sur
 

9. Sur une dchelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et
"excellent" 
, veuillez .valuer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites 

1 2 3 4 6 7 
 8 9 10 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 7 8 93 10 

10 



10 

Organisation du
 
sdminaire
 

1 2 3 4 5 
 7 8 9 10.
 

Participants
 

1 2 3 4 5 6 
 7 8 


Installations
 

1 2 3 4 5 6 7 
 8 10
 

/ 7 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 compl~tement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? i 
 eyite? Pourq-uoioou
 
2. Lesquels des sujets dont -1 a etd discute vous ont paru 

le plus intdressants? L ,C
 

3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants? 

dC1 l'6tre?4 Lesquels?_-/. /Aa-t-il des sujets dont on n'a opas discute qui auraient
/ )
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exerices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'lst le 
cas, ne vous ont 
pas parii

utiles? Lt t -

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, ou juste ce 
qu'il fallait?
 

V Laquelle des techniques de pr4paration vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion 
en groupe
interpretation de r6les, etude de cas particuliers? 
restreint,
 

lK-.L- C-L~e 
8. Avez-vous
l 'at e l i er ? . / ,. des commentaires ,:. . gendraux & faire sur
. ,... ....
 

< -.--- .. -e' c ' ..L 
9. Sur une dchelle de 1 a 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcr ite s
 

1 2 3 
 4 5 6 7 
 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 7 9 
 10
 



Organisation du 
sdminaire 

1 2 3 4 5 6 8 9 

Participants 

1 2 3 4 5 6 7 9 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez 
 rdpondre aussi complbtement que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la

qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? y' ...'* &A,:) _j . 4 i. .,,I.u &d C'c C7 
2. Lesquels des sujets dont il 
a dtd discutd vous ont paru
le plus i n t re s sants? .(.& '. ) V.&.,+ c :.).. , __LaI r -Lc h .3. Lesquels des sujets vous ont paru i,,

le moins interessants? 
4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
dO l'&tre? Lesquels?, ,r, .c 

5. Avez- s to c rA V r( .cn.t.5. Avez-vous trouvd utiles les exercices effectu6s dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il 
trop
rapide, trop 'Lent, oui 
 e il fait?E 

7. Laquelle des techniques de preparation vous 
a paru
plus efficace: presentatioi1 , discussion 
la
 

en groupe restreint,
interpretation de r6les,e 
 d spaticu-ierl?
 

8. Avez-vous des commer';aires gdridraux & faire sur 
l'atelier? rL.(. [ r tt t i. c t i -ei-CC. .c.,1

9. Sur une echelle de 1 acl0, 1 signifiant "mauvais" et 10"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit 

Informations
 
crites 
 1 2 3 4 5 7 9
6 8 10 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 ) 8 9 10 



Organisation du 

sdminaire 

1 2 3 4 5 60 7 

Lc, 

8 

V J 

9 

, 

10 

Participants 

1 2 3 4 6 7 8 9 10 

Installations 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement 
 que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. Cet ateliera-t-il repondu 0pourquoi pasr ., 4A7.CLvotre attente? Pourquoi, oua)4 LOt tk c K , 4
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a dtd discut6 vous ont paru
le plus intdressants? 
 C .. £ - ic. ' 4-


3. Lesqu!1s des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient '
 dQ l'tre? Lesquels? "..
 

5. 
 Avez-vous trouvd utiles les exercices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du
rapid. rythme de l'atelier? Etait-il trop
trop lent, ou juste ce qu'il fallait? 
 , r& . .tn_
 

7. Laquelle des 
techniques de preparation vous a paru la ./
plus efficace: presentation, discussion 
4-


en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?-4- tc J-
J. - Ccd-uG
 

8. Avez-vous des commentaires gdndraux 
 A faire sur

l'atelier?
 

9. Sur une dchelle de 1 & 10, 
1 signifiant "Imauvais" et 10

"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations 
dcrites 

1 2 3 4 Q5 7 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 7
6 8 10
 

/'
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible aux
questionL suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? ,- I -. 

2. Lesquels des sujets dont il 
a etd discute vous ont paru
 
le plus intdressants? 
 :  -


3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
dQ l'6tre? Lesquels? 

5. 
 Avez-vous trouvd utiles les exekices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'esL le 
cas, ne vous 
ont pas paru
utiles? ,. . -, . . - t. .... ,. . .. 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou juste ce qu'il fallait? 
 I',
.....
 

7. Laquelle 
des techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: prdsentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous 
 des commentaires 
 generaux & faire sur
 
1 'atelier?
 

9. 
 10, 

"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Sur une dchelle de 1 1 1 signifiant "mauvais" et 10
 

Informations
 
6crites
 

1 2 4 6
3 15 
 7 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 4
3 5 6 7 9
8 10
 

b - . , ' - \ 

I \ , . ., 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 compl~tement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
 
pourquoi pas? -. k- y c4 W..-JLO') ctLt.-, 

2. Lesquels des sujets dont il 
a etd discutd vous ont paru

le plus intdressants?_..4_% ,-
 -- -.

v\ArL N\ \-C:Z 
3. Lesquels es sujets vous ont paru le moin int ressants.
 

dQ l'6tre? Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient 
4. Lesquels? t~ ,j 4,j-4_P " -,c, " -,.. 

5. Avez-vous trouv utiles les 
exer~ces effectues dans cet
 
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, 
ne vous ont pas paru
utiles?
 

6. Que pensez-vous du rythme de 
l'atelier? Etait-il 
tror
rapide, trop lent, ou juste ce 
qu'il fallait?
 

7. Laquelle des tecique_ de Prparatin vous a paruplus efficace: presentation, -discussion en group 
 restreint,

~nterpetatio roej 
d eee arr U-- ers.
 

8. Avez-vous des commentaires gdndraux A faire sur
l'&telier? 

UL ,(.

9. Sur une echelle de 1 a 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
1crites 3 4
2 
 5 
 7 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 
 8 9 10
 



Organisation du 
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Participants 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 complbtement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou

pourquoi pas?
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a dtd discute vous ont paru
 
le plus lnteressants?
 

3. 
 Lesquels des skjets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
dQ l'tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous 
du rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. 

plus 

Laquelle des techniques de preparation vous a paru la
efficace: presentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de 
cas particuliers?
 

8. Avez-vous des 
 commentaires 
 generaux : 
 faire sur

l'atelier?
 

9. 
 Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
ecrites 
 1 2 3 
 4 5 C
6 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 
 8 9 10
 



Organisation du
 
sdminaire
 

1 2 3 4 
 6 7 8 9 10
 

Participants
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Installations
 

1 2 3 4 5 6 7 (' 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATI ON
 

Veuillez repondre aussi compl~tement que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi2.pas?Lesques 
de 
 .ujt il a
do 

,?t6k


2. qises set donla 
edte dis~ute vous ont paru
le plus interessants? 
 .
 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

dQ 1l16tre?4. Lesquels? . "oY a-t-il des sujcts dont on n'a pas discutd qui auraient
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exerices effectu~s dans cet
atelier? Quels exercices, si. c'est le cas, 
ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous 
du rythe de l'atelier? Etait-il 
trop
rapide, trop lent, ou 
juste ce qu'il fallait ? C 4 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation \ous a paru la
plus efficace: presentation, discussion en groupe restreint,
interpretation de 
 6̂ les, etud de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des _ommentaires generaux 
 a faire sur

1'atelier?
 

9. 
 Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce q,,i suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 
 3 4 6 7 8 
 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 
 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi complbtement que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A amdliorer la

qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi 
ou
pourquoi pas? &{j, ,, '5 A/ ,( c -, ' 
 -


2. Lesquels des sujets dont il 
a etd discutd vous ont paru

le plus interessants?
 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui .auraient
dlQ 1 1 tre? Lesquels? >&X&iz&yQ1Ix\ NV(\C 
5. 
 Avez-vous trouvd utiles les exerjices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, ont pas paru
ne vous 


utiles? \ 

6. Que pensez-vous du 
rythme del'Iatelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou juste.cequ'il
 

7. Laquelle 
des techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: prdsentation, ( discussion en groupe restreint,interprdtation 'e r6les' tude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des, commentaires gdndraux 
 & faire sur
l'atelier? 
 ; k C < CK ,° < - \ 

9. Sur une echelle de 1 A 20, 1 s1\gnifiat'-)nauvais11 et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 43 5 7 8 9 10 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 i0 



Organisation du 
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Installations 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A amdliorer la
qualit6 de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, e
pourcluc4--ps? Lr4.'~ 'tv.. &44r ,Ca. Vt .&.IA C." .'.4 VZ 

2. L.sq',ls des sujets dont 11 
a 6t6 discut6 vous ont paru
le plus interessants? oa- 'a T& d -r.t 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discut6 qui auraient
dQ l'tre? Lesquels? 

5. 
 Avez-vous trouv6 utiles les exekices effectu~s dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, ne vous
utiles? ont pas parue/--r"*L43 j ;".Ut-. 

6. Que pensez-vous 
du rythme de l'atelier? Etait-il
rapide, trop lent, ou juste ce qu'il fallait? -"I !a. , 
trop
 

7. 
 Laque le des techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: resenT 
 on_ discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6!es,dtude de cas par iculiers.
 

l'atelier?8. Avez-vous des commentaires
A-- 'Praun gdndraux A sur-1 1a faireCIS r 

tOE 18k.$'ii Shi VU Ii.9. 4W t. -LASur une echelle de 1 a 10, 
a 6T 

1 sinifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit : 

dcrites
 
1 2 4 6
3 5 7 8 
 10
 

Instructeurs ,,. vI eaceallaJ., zA.u1Z

1 2 3 5 7
4 6 
 9 10 

CON L UAA'. iAeLA 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 compl~tement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A vctre attente> Pourquoi, ou
 
2. Lesquels des sujets dont i 
 a dtd discuti vous ont paru


le plus interessants? S - t - \) ont 

3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4.
dQi Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
11' tre? Lesquels?'7 
 4 . .
 

5. 
 Aez-vous trouvd utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas,
utiles? n ne vous ont pas paru 

6. Que pensez-vous du rythme de 
l'atelier? 
Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou ju-ste ce qu' i 
fa alait.
 

7. Laquelle des techniques de prdparation vous
plus efficace: presentation, discussion 
a paru la
 

en groupe restreint,
interpretation de r6les, 9-t-eude- decas partic-uliiers 

l'atelier?8. Avez-vous des commentaires, generaux &'" faire suru 

9. Sur une dchelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
1crites 3 4
2 
 5 6 7 
 8 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 8 I 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentairts nous aideront & amdliorer la

qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? 0UtI L%k C- " - Uc, r". C 

2. Lesquels des sujets dont il a dt6 discut6 vous ont paru
le plus intdressants? 
 r,'-
,- '-"I .... ct -

3. CAI O ~' . ILesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 
GZLr~ e? _ !kii-ji . . r(t,,C v4 t '.4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
da l'&tre? Lesquels?
 

5. Avez-vous tr uvd utileF 
 les exercices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est 
le cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent 
ol juste ce qu'ii fallait? 
 -, C;
 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation vous 
a paru la
plus efficace: prdsentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires gdndraux & faire 
 sur
1 'atelier? 
 t 
9. Sur une dchelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez dvaluer ce qui suit
 

In formations
 

1crites
2 3 
 4 5 
 6 
 e==8 
 9 10 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 7 8 9 10
 



Organisation du 
sdminaire 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Participants 

1 2 3 

--

4 5 

eA 

6 7 

" 

8 9 10 

Installations 

1 2 3 4 5 6 

51eI 

7 

).) 

8 9 (Q0) 



ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre aussi 
 compl1tement 
 que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A ameliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 

pourquoi 

Cet atelier a-t-il rfpondu A votre attentp? Pourquoi, oupas? ()& LtCC, q 1 - ,b .A. LM 'j- c4C 
2. Lesquels des sujets dont il 
a dtd discutd vous 
ont paru
 

le plus interessants?
 

3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
d1 1'tre? Lesquels? /- CI 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, vous
utiles? ,w%&c . i-
ne ont pas paru. 

6. Que pensez-vous du
rapide, rythme de l'atelier? Etait-iltrop lent, ou juste tro ce qu il fallait? 9-c I- /I 
7 Laquelle des 
techniques de preparation
plus efficace: presentation, discussion 

vous a paru la r 
en groupe restreint, 
 p
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?. 
 - , 

Cl -- L ek- A .4 toA I 
8. Avez-vous des 
 commentaires 
 generaux A 
 faire sur
l'atelier?
 

9. Sur une echelle de 1 a 10, 
1 signifiant "Imauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations 
dcrites 

v*-~ 1,U 1-*1k'v" Ai dvay.et e' -'JLvA-,r~r'1( 4 X-e e, J tLt
1 2 4 63 5 7 (8) 9 10 

1 2 3 5 74 6 8 0 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre aussi 
 compl~tement 
 que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & ameliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, o i

pourquoi pas?
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a 6td discutd vous ont paru
 
le plus interessants?
 

3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraient
 
dl l'tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouvd utiles les exercices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du rythme trop
de l'atelier? Etait-il
rapide, trop lent, ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires gendraux faire
A sur
 
l'atelier?
 

9. 
 Sur une dchelle de 1 A 10, 1 signifiant "mauvais" et 10

"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 3 4 5 (j 7 8 9 10 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 



Organisation du
 
sdminaire
 

1 2 3 4 5 6 8 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATIO I
 

Veuillez rpondre aussi 
 complhtement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu A votre attente? Pourquoi, ou
 

2. Lesquels des sujets dont il 
a 6 discute vous ont paru
le plus intdressants? _4 K -j e,-F 5 4'-Jr

2. Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discutd qui auraicnt
 
da 1'tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exekices effectues dans cet
 
atelier? Quels exercices, si
utiles? 0, c'est le cas, ne vous ont pas paru 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il 
trop
rapide, trop lent,,pu juste ce 
qu'il falait? /, ,.Jc) 

7. Laquelle des 
techniques de prdparation vous a paru la
plus efficace: or'ent~~g, discussion en groupe restreint,
interpr"tation de r6les, 
ezude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous 
 des commentaires
1l'atelier? -. , t-- - I o P.5o - gendraux & faire sur 
PLP-z. 6F 

9. Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez dvaluer ce qui suit
 

Informations 
ecrites 

1 2 3 4 ( 85 6 
 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 
 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 complbtement 
 que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront a amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, ou
 
pourquoi pas , , . L 

2. Lesquels ads sujets dont il 
a etd discutd vous ont paru
le plus intdressants? 'I'A 

3. Lesqu&ics des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
 
dQ l'tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exerices effectues dans cet
atelier? Qu'.ls exercices, si c'est le cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou juste ce qu'il fallait?7-"j: 


7. Laquelle des 
techniques de preparation vous a paru
plus efficace: presentation, discussion 
!a
 

en groupe restreint,
interprr ati--
 de r6les, etude de 
cas particuliers? {VCU 
 . ',, J fAL, 

8. Avez-vous des commentaires gdneraux faire
a 
 sur

latelier?
 

9. Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 4
3 5 6 7 9
( 10 

Instructeurs
 

1 2 3 
 4 5 6 7 8 
 9 ,)
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre aussi 
 compl~tement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il rdpondu A votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? , .
 .. .. . ..
 , 

2. Lesquels des sujets dont il 
a dte discut6 vous ont paru
 
le plus intdressants? 


. 

3. Lesquels des'sujets vous'0nt pa'u le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas difcutd qui auraient
dQ l'4tre? Lesquels?
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exerices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est 
le cas, ne vous ont pas paru
utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de i'atelier? Eta'.t-il

rapide, trop lent, ou juste ce qu'il 

trop
 
fallait?
 

7. Laqu(lie des 
techniques de preparation vous a paru la
plus effirace: presentation, discussion en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires 
 generaux A faire sur
l'atelier? r • " - .- /. ' 

9. Sur une dchelle de 1 10,1 1 signifiant "mauvais" et 10
'
"excellent , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
dcrites
 

1 2 
 3 4 5 6 7 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 7 8 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi completement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront A amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il rdpondu A votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? - , ---- -Q---- ,-_ c . 
2. Lesquels des s4jets dont il 
a dtd discutd vous ont p-ru


le plus intdressants? .t, -- " 4c--pr-u -.. A . 
1 1, 

° ,
3. 

-

Lesquels des sujets vous ont paru le mons interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
 
dO l'4tre? Lesquels? 
 I
 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exekices effectuds dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru

utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, 
ou juste ce gu'il fallait?
 

7. 
 Laquelle des techniques de prdparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion 
eA-- o>,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires gdndraux 
 & faire sur

l'atelier?
 

9. Sur une dchelle de 1 a 10, 
1 signifiant "Imauvais" et 10
"excellent" , veuillez dvaluer ce qui suit
 

Informations
 
ecrites
 

1 2 3 4 6
5 7 8 9(10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 7 8 9 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi compl~tement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il rdpondu & votre atterite? Pourpuoi, oupourquoi pas? 

.KCL,4 4.jy
kA- k,, 4'cL2. Lesquels des sujets dont-il CA, C.4le plus interessants? L t a d discutd vous ont paru, . -o W, _ 

3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dohit on n'a pas discut6 qui auraient
 
dV 1 Lesquels'-,A;?/',1' -treL L 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exercices effectues dans cet 
 ;,/..
-Uatelier? Quels exercices, si c'est 
le cas, ,ne vous 
ont pas paru
ut i l e s ? . . . . ."> . , -- _<, . , ,-, 

6. Que pensez-vous du
rapide, trop lent, rythme de l'atelier? Etait-il trop
ou juste cea u'il fallait.?/ ,, .; 

7. 
 Laquelle des techniques de pr4paration vous a paru
plus efficace: presentation, la 1-4,4....
discussion en groupe restreint,
interpretation de r6les,, etude de cas particuliers?
L- A ,-1. &. % A. 'L4,, // 4L ,. ,( .&,,8. Avez-vous des commentaires gdndraux
l 'a t e l i e r ? ) A faire surt u . 4 . ' ; , - , . .. A , 

9. Sur une dchelle de 1 a 10, 
1 signifiant "mauvais" et 10
"exc.ellent" , veuillez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
crites 
 1 2 3 4 
 7 8 9 
 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre aussi 
 compltement 
que possible aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoj,
pourquoi pas? C'Lu 
 I'J\ - ) 0UC A q (v? V .
 
2. Lesquels des sujets dot il 
a t discut vus qnt paru


le plus intressants? .nt te - nt pa
lJa Atd d ic 2.Us 

3. 
 Lesquels des sujets vous ont paru le moins interessants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
 
dQ l'&tre? Lesquels? w K 
 P{ f V4-VWAAD V V 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les eeices effectuds dans cet
 
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, ne vous ont pas paru
utiles?
 

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il 
trop
rapide, trop lent, ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. 
 Laquelle des techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous 
 des commentaires
1'atelier? generaux A faire sur
\ q'i L -4. u t v 

9. Sur une echelle de 1 A 10, 1 signifiant "mauvais" et 10 
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit 

Informations
 
dcrites
 

1 2 3 4 5 T
6 8 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 5 6 
 8 9 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi completement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & ameliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu t votre attente? Pourquoi, Cu
pourquoi pas? ol" CC C 
 .c tLL3U 9P 

2. Lesquels des sujets dont il 
a ate discutd vous.
ont pa-u
le plup ifltdressants? ' , cc.2, 
. u--*-J vc&O. 

3, Lesquels des sujets vou* ort paru le moins igtdressants?,( A-ti des , suj -,Lk -, 1;0," -.
 
4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discut
dQ l '6tre? Lesquels? i , ;4L qul auraient 

5. 
 Avez-vous trouve utiles les exekices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le 
cas, ne vous ont pas paru
 
utiles? L 
 J C I£ , -. . . . I, C(I 4-

6. Que pensez-vous du 
rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lept, ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. Laquelle des 
techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion 
en groupe restreint,
interpretation de r6les 
 etude de cas particuliers? 
C1Lav& - . u ca s<8. Avez-vous 
 des commentaires 
 generaux A faire
1 'atelier? qI': sur
 

9. Sur une echelle de 1 a 10, 1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit 

Informations
 
1crites 3 4
2 
 5 6 C7 9 10
 

Instructeurs
 

1 2 3 4 
 3 
 6 7 9
8 10
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ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez repondre aussi 
 compltement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la

qualitd de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier e-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas? .....'4-J. ..... .. .. '. 

2. Lesquel .SuE doniii a ete discte vous onle plus interessants? ,,1. f . . • , 
paru 

C" 

3. Lesquels des sujets vous ont'paru le moins intressants% 


4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient

dQ l'tre? Lesquels?
 

5. Avez-vous trouve utiles les exekices effectues dans cet
atelier? Quels exercices, si c'est le cas, 
ne s ont pas par

ateler? 
 ji pa In 

6. Que pensez-vous du rythme de l'atelier? Etait-il troprapide, trop lent, Ou juste ce qu'il fallait? . .. ih."u.{ t . 
7.1 Laqu lle des 
techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion en groupe restreint,
interpretation de-roles, etude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires generaux faire
a 
 sur
 
1 'atelier?
 

9. Sur une echelle de 1 a 10, 
1 signifiant "mauvais" et 10
"excellent" , veuil.lez evaluer ce qui suit
 

Informations
 
ecrites
 

1 2 3 5 7
4 6 8 
 10 

Instructeurs
 

1 2 3 
 6 8
4 5 7 T_9 


4 

10 



Organisation du 
sdminaire 

1 2 3 4 5 6 7 H-7 9 10 

Participants 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Installations 

1 2 3 4 5 6 7 8 "i 10 



ATELIER DE GESTION DE CREDIT
 

EVALUATION
 

Veuillez rdpondre 
 aussi complhtement que possible 
 aux
questions suivantes. Vos commentaires nous aideront & amdliorer la
qualite de ces ateliers.
 

1. 
 Cet atelier a-t-il repondu & votre attente? Pourquoi, ou
pourquoi pas?" 
 K 4A U4. ,
 

,Kr. Lesquels des sujets dont il 
a dt6 discute vous ont paru

le plus interessants? ,i K 3, 


3. Lesquels des sujets vous ont paru le moins intdressants?
 

4. 
 Y a-t-il des sujets dont on n'a pas discute qui auraient
 

5. 
 hvez-vous trouvd utiles les exerices effectuds dans cetatelier? Quels exercices, si c'est le cas, vousna ont pas paru

utiles? m.
 

6. Que pensez-vous du rythme de l'atelier? Etait-il trop
rapide, trop lent, ou 
juste ce qu'il fallait?
 

7. Laquelle des techniques de preparation vous a paru la
plus efficace: presentation, discussion en groupe restreint,
interpretation de r6les, dtude de cas particuliers?
 

8. Avez-vous des commentaires generaux
l 'at e l i e r ? A faire suro ' ,.
 
.'" " ' .. ,- - , Vr- '4'-.9. 
 Sur une echelle de 1 & 10, 1 signifiant "mauvais" et 10"excellent" , veuillez evaluer ce qui suit 

Informations
 
dcrites
 1 2 3 4 5 6 87 9 

Instructeurs
 

1 2 3 4 5 6 7 
 9 10
 



Organisation du 
sdminaire 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Participants 

1 2 3 4 5 6 7 8 10 

Installations 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 


