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CHAPITRE |

MISION D'UNE INSTITUTION DE MICRO CREDIT

La mission de I'Institution doit étre établie d&s le départ par [a haute direction. Elle doit &tre

définie selon les facteurs suivants:

Raison sociale ¢t légale de I'Institution.

- Institution non gouvernementale
- Coopérative
- Institution sociale (groupement, associations, ect.)

- Entreprise commerciale

Sources de financement

[ financement peut Ere unique ou mixe selon les sources suivantes:
* Dons ou emprunts de bailleurs de fonds internationnaux
* Epargne des membres
* Fonds propres accumulés
* Vente d'actions .

Buts et objectifs de I'Institution

L'objectif de ['Institution doit étre 'octroi et/ou le renouvellement de crédits pour la
constitution ou e renforcement de capital (fond de roulement), et/ou l'acquisition de biens

fixes de production dans le but:

«  Damdéliorer la qualité de vie des entreprencurs en appuyant les unités

productives par ses services de crédit.

*  De motiverles clicnts a travailler pour de meilleurs profits et a utiliser les profits

pour la croissance de leur entreprise.

} i Séminairc PRET/DA]



— = Séminairc PRET/DAI

De créer de nouveaux emplois

De favoriser ['accés au crédit formel afin d'éliminer le recours & 'usure

De rendre le crédit plus disponible aux conditions du marché sans pratiquer ni

donalions ni subventlions.

Clients (marchés) cibles

Référence:

+ Petits entrepreneurs, artisans ou commergants
+ Pelitsagriculteurs

L'Efficacité: Maintien des cofits de fonclionnement au minimum , y compris

les cofits par gourdes prétées .

La Viabilité : Assurer la permanence du programme par des revenus

supérieurs ou égale aux coiits opérationnels.

La Couverture : Servir un nombre élevé d'entreprencurs avec les ressources

disponibles.

L'Impact : Créer des emplois et arriver & une croissance opérationnelle des
entreprises, en ce qui concerne leurs niveaux d'activités fixes, le volume de

production ct et e volume des venles.

Institutional Development Handbook SEEP
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STRUCTURE INSTITUTIONNELLE DE BASE

Consei! d'Administration

Commité de crédit

Support administratif

Assistance administrative

Gestion du personnel

Directeur

général

Directeur

de crédit

Vérification
externe

Vérification
interne

Suppeort financier

Comptabilité

Assistance légale

Plannification

I1 | Relation publique

Responsable de
crédit -
REGIONAL

Responsable de
crédit -
REGIONAL

Responsable de
crédit -
REGIONAL

Responsable de
crédit -
REGIONAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

I

I

l

l

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

Responsable de
Crédit - LOCAL

|

l

Responsable de

Creédit - LOCAL

Responsable de

Crédit - LOCAL

Responsable de

Crédit - LOCAL

Responsable de

Crédit - LOCAL

Informatique

Tableau 1
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CHAPITRE II

POLITIQUES DE CREDIT

A- CRITERES D'ELIGIBILITE

Pour devenir un client de ['Institution il faut que le demandeur du prét rencontre les critéres

d'éligibilité suivants:

l. Critére d'identité

e Posséder une carte d'identité ou un passeport.

(29}

Criteére d'existence

* Avoir unc entreprise connue, personnelle, stable et opérationnelle depuis au

moins un an dans la zone du programme.

» Avoir un minimum d'un an d'expérience sur le marché et les capacités et

conditions minimes pour les affaires.

3.- Critére de financement

* Etrc entreprencur qui a un besoin de capital de travail (fonds de roulement,
matériaux, biens fixes)

» Nepasavoir un prét actif d'une autre Institution.
*  Avoirun marché potentiel.

= Avoir un potentiel de croissance et d'expansion la création d'un plus grand

nombre d'emplois.

*  Avoir une garantic correspondant au montant demandé.
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+  N'avoir comme revenu principal que le revenu de l'entreprise J.nancée par le
programme.

Critére d'information et d'éducation

«  Participer aux réunions d'information et d'orientation pour pouvoir rempiir
les demandes de préts ct étre informés des réglements et disciplines de crédit de
['Institution.

+  FElre prél a lre orienté aux programmes de gestion des autres institutions.

+  Participer aux réunions d'information et d'orientation de crédit avec I'avaliscur

*  Appartenir au secteur informel.

» Avoir la volonté et la capacité d'améliorer sa production, d'augmenter ses

revenus et aussi d'améliorer la qualité de vie de sa famille.

RESPONSABILITE DES CLIENTS

»  Connaitre les normes, les politiques et les procédures de la 'Institution el les

respecter. ’
«  Effectuer [es paiements (Capital et [ntéréts) dans les délais requis.

«  Utiliser le prét selon les termes de [faccord

DROITS DES CLIENTS.

+  Avoiracees i la demande de Prét.

+ Bénéficier des services offerts par la ['Institution.

Page S
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D- INTERDICTIONS

Il est formellement interdit aux clients:
+ D'utiliser les préts accordés par ['Institution pour effectuer des pret & des tiers.
* De faire des transactions personnelles en utilisant le nom de 'Institution.

¢ Dutiliser les fonds de 'Institution pour 'acquisition de biens a usage personnel

ou pour fa consommation.
*  D'encourager le mensonge, I'envie, la jalousie et [a mésentente.

Io- CONDITIONS DE PERTE DE STATUT DE CLIENT

L non-respect des normes établies porte fe client & perdre son statut vis & vis de

['Enstitution,
. * Lenon-respect de 'échéancier de paiement établi par I'Institution.
. CARACTERISTIQUES DES CLIENTS CIBLES

Les carctéristiques souhaités pour les clients ciblés sont présentés au Tableau no.! en
anncxe.

Référence: Documents de base pour la Section suivante : Accion International
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B. TERMES ET CONDITIONS D'OCTROI DE PRETS

1.- Utilisation De Prét

Le montant du prét doit étre utilisé pour satisfaire ies investissements -le base et les

opérations de I'Entreprise:

* Achat de matiéres premiéres,
+ Paiement de salaire
* Financement de comptes & payer

» Acquisition de biens fixes: machines, équipements et outils.
2.-  Montants

Préts pour fonds de roulement

a) Lcs premiers préts peuvent étre octroyés pour des montants équivalents a:

Préts de groupe: G800 a G 5,000 par membre du groupe (5 & 25 membres).

Préts individuels: G 2,5003 G 10,000 .

b) Les préts subséquents pour augmentation de capital de travail peuvent étre
octroyés selon l'expérience de bon paiement avec le client. Les préts
subséquents augmenteront par tranche de 25% jusqu'au sixiéme prét, et par
20% jusqu' au montant maximum de G 40,000. (Voir Tableau no. 2:
Sommaire de Termes, Conditions et Structure d'échelonnement de
Préts)

Préts pour acquisition de biens fixes

Les préts pour acquisition de biens fixes seront autorisés seulement aux clients qui ont une
historique de bon paiement avec ['[nstitution. Le premier prét de bien fixe sera autorisé aux
clienls qui ont au moins 3 préts de capital de travail payés sans arriérés, et au

moins 12 mois de relation avec 'Institution.
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a) Le montant d'un premier prét de bien fixe est en fonction du coit du bien fixe,

mais il ne doit pas dépasser ['équivalenet de G 20,000.

b) Des préts subséquents pour acquisition de biens fixes peuvent &tre autorisés
jusqu'au plafond de G40,000. Les montants augmenteront au fur et & mesure

que le client prouve sa crédibilité auprés de l'institution de crédit.
3.- Termes

Les premiers, deuxiémes et troisiémes préts seront accordés pour un maximum de 4
mofis, avec paiements bi-mensuels ou mensuels du capital et intérét. Aprés une expérience
positive du paiement, le client aura accés au terme de 6 mois et ainsi de suite. (Voir Tableau

no. 2: Sommaire de Termes, Conditions et Structure d' échelonnement de Préts)

Les préts doivent &lre maintenus a court terme pour les principales raisons suivantes:

+ Baisser les risques de perte,

*  Protéger la valeur du fond de crédit,

» Donner au Responsable de crédit e temps de connaitre le caractére du client.

« Favoriser unc disponibililé continue de capital pour faire d'autres nouveaux
préts ou des préts subséquents.

»  Permettre aux entrepreneurs de repayer le prét a court terme & partir d'activités a

roulement rapide.

4,- Coitits du Crédit

L.es charges suivantes sont dirigées a couvrir les cofits opérationnels, les coiit de capital,
Pinflation, et le risque de perte sur le prét:

* Charge d'intérét. L'institution de crédit chargera un taux d'intérét de

%, suivant la méthode de la balance déclinante.

» Charge de _comimission. L'institution de crédit chargera une commission a

étre payée d'avance pour couvrir les colits d'administration (exécution et

analyse du dossier, et suivi de paiements)

* Charge de pénalité. L'institution de crédit chargera un montant de pénalité

de % sur les valeurs arriérées de plus de 30 jours.
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Référence: Accion International)

5- Garanties

Lec programme de crédit individuel ou de crédit de groupe doit chercher et doit sélectionner
des garanties adéquates suivant la situation réelle des clients. Les garanties soutiennent
la valeur du crédit et réduisent le risque de perte. L'objectif de I'Institution ne sera
jamais d'utiliser la garantie comme paiement du crédit.

Le responsable de crédit, I'Institution et le Département de Crédit ont pour devoir de faire
une analyse efficace du crédit, basé sur des critéres méthodologiques et financiers qui
permettent de définir au préalable les conditions de crédit de telle fagon que le prét soit
repayé par le client sans probleme. L'Institution doit viser &4 étre une entité de
crédit et non pas un bureau juridique rempli de biens -non utilisés. Les types

de garantics suivantes sont utilisées en général:

a) Garantie Personunelle (Aval de Tiers)

La garantic personnelle se base sur le soutien du prét par le client [ui méme, el une
tierce partie. Cela se présente quant le client se trouve en difficulté pour trouver une
garantie différente ou quand [l'institution le connait et a confiance en sa capacité de
paiement. Le client et l'avaliste signent les docufnents l[égaux (contrat de prét et les
bons de paiement) en faveur de {'institution. L'avaliste s'engage & payer [e prét
dans le cas du défaut du client. Le revenu ou salaire de ['avaliste doit couvrir au

moins 3 fois le paiement mensuel dii par le client.

b) Garantie solidaire (individuelle ou de groupe)

LLa garantic de groupe est un engagement inconditionnel d'une autre personne ou
d'un co-emprunteur en ce qui concerne le paiement de la dette envers I'lnstitution au

cas ol I'emprunteur ne respecle pas ses engagements.
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¢) Contrat location-vente

Lorsque 1'Institution finance l'achat d'équipement, d'outillage, de matérial dc
transport ou de manutention, elle recourt dans la plupart des cas & la formule de
loation-vente. L'Institution paie directement le bien dont elle devient
propriétaire. Elle remet le bien en location avec I'engagement de remettre les titres
de propriété lorsque le prét sera soldé. C'est techniquement un credit bail (leasing).
La formule de location-vente pourrait aussi étre utilisée pour les actifs existants.
L'Institution achéte les actifs de 'emprunteur pour la valeur du prét, qui seront

ensuite I'objet d'un contrat de location-vente.

d) Gage sans déplacement

C'est un bien ou un immeuble qui est la propriété du client que ce dernier met a la
disposition de {'Institution pour garantir qu'il respectera ses engagements, En
général, le client remet le titre de propriétee du bien & |'Institution, mais le bien reste
chez le client. C'est alors, I'[nstitution qui signe un Contrat Commercial avec le

client, méme s'il n'a pas la garde du bien.

d. Garantic Hypothécaire

La garantie hypothécaire est un bien immeuble, propriété du client, que ce dernier
met a la disposition de I'Institution pour prouver qu'il va honorer ses obligations.
Le client renonce & son droit de propriété sur le bien immeuble, mais c'est lui qui a
la garde du bien. La garantie hypothécaire est un instrument légal. Elle est la plus *

solide des garanties.

C'est un mythe de croire que la garantie la plus solide est celle qui appuie le credit le
micux. L'institution doit éviter de maintenir un département de éervicejuridique
plus actif que le département de crédit. Les poursuites juridiques sont longues et
couteuses ct n'aboutiront qu'a I'accumulation de biens fixes sans utilisation et
difficiles & vendre. Sur cette base, on est obligé de se rappeler que Ia garantie est

un élément d'appui, mais pas le moyen de récupérer le credit.
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CHAPITRE III

PROCESSUS DU CREDIT

Al CREDIT INITIAL

1. Promotion et éducation des clients potentiels

L'Institution fixera un plan d'expansion en spirale, pour chaque responsable de crédit. 1l
sera en charge d'une zone spécifique afin de développer une expertise sur cette zone. Le
responsable de crédit a la responsabilité d'éduquer les gens de la zone géographique
définie sur les services et disciplines de I'Institution. L'éducation devra mettre

I emphase sur les points suivants:

« [JInstitution est une institution de crédit et non de charité,
+ L'argent emprunté doit étre repayé
+ l.es demandes et les déboursements de préts subséquents scront plus faciles,

* Ladisponibilité de montants supérieurs pour des préts subséquents.

In principe les clients pourraient arriver a ['Institution sans beaucoup d'efforts de
promotion. Mais s'est le travail du responsable de crédit de marquer sa présence dans sa
rone d'activité et d'offrir les informations sur les services de 'lnstitution afin d'altirer des
nouveaux clients. ’

2. Demande de prét initial

Premic¢re étape: Collecte d'information

En arrivant a ['Institution, le client aura une bréve description du processus de Crédit et
sera renseigné sur les critéres d'éligibilité aux préts. Si le client rencontre les critéres

d'chigibilité, il/elle aura & remplir:

* Une Fiche d'Inscription avec des données de base sur son entreprise, sa
personne, ct P'utilisation de préts. (Voir tableau 3)
¢ Deux Fiches de Recommandation.  (Voir Tableau 3A)

* Une Fiche d'aval de tiers. (Voir Tableau 3B)
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Deuxiéme étape: Conclusion de la premiére visite

Deés que le client remet la Fiche d'Inscription remplie, le responsable de crédit doit lui
expliquer qu'il rendra visite 2 son entreprise dans les prochains 5 a 7 jours. Un rendez-
vous précis ne doit pas &tre fixé afin d'utiliser I'élément de Surprise pour assurer que

l'entreprise est réel.

Troisi¢me étape. Vérification des références

Le responsable de crédit doit faire un premier triage des informations de référence pour
faire quelques appels téléphoniques ou visites sur place afin de confirmer les
informations obtenues du client potentiel. Les proprétaires de propriété louée (maison ou
local), les associés commerciaux, et les créanciers de la zone (magasin du coin) peuvent
offrir des informations importantes concernant le caractére de l'individu. Cet travail
préalable aide [e responsable de crédit a décider s'il doit continuer avec le processus de

compilation du dossier ou s'arréter.

Quatricme étape: Visite de ['entreprise

Siles résultats de I'étape de vérification des références sont satisfaisants, le responsable de
crédit exécute la visite de l'entreprise afin de constater l'existence de l'entreprise et
d'observer les activités économiques du client potentiel. Il en profitera pour recueillir les

deux Fiches de Recommandation et [a Fiche d'Aval.

Cinquieme étape: Investigation

Les procédures et méthodes a appliquer au cours de cette étape ont pour objectifs:
* D'évalucr le caractére du client auprés des voisins et des gens du quartier,

*  De recueillir et de vérifier des informations additionnelles sur la situation

économique de ['entreprise,

* De vérificr si la personne a des mauvaises allitudes auprés de ses créanciers

ct/ou a des motifs pour utiliser ['argent non liés a l'entreprise
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En effectuant l'investigation au niveau du quartier ol habite le client, le responsable de

crédit doit poser les questions suivantes:

+ Est-ce que le client paie ses créanciers & temps?

+ Est-ce qu'il/elle a des grosses dettes?

+ Est-ce qu'il/elle recoit des préts d'une autre institution? Laquelle?.
» Depuiscombien habite-t-il/elle dans le quartier?

* Depuis combien d'années a-t-il/elle 'entreprise?

*  Quelle sorte de réputation a-t-il/elle dans la communauté?

» Est-il/elle membre d'une association communautaire?

+  Est-ce qu'il/elle va a I'église?

»  Est-t-il/elle connu(e) comme un rude travailleur?

» Combien de jours travaille-t-il/elle par semaine?

+ Est-ce qu'il/elle a des problémes dans sa famille?

» Est-ce qu'il/elle a des problemes économiques dans sa famille?

»  Planifie-t-il/elle un voyage prochainement?

Sixicme étape: Evaluation de la situation économique

Utilisant les questions ci-dessus et approfondissant avec les fournisseurs et créanciers de la

zone, le responsable de crédit analyse la capacité de travail du client potenticl. (Voir

Tableau 4, Section 3). Etant donné que I'analyse de micro-entreprises se fait en général
avec un manque d'informations précises, les informations relatives & 'engagement au
travailler, I'expéricnce de travail et la qualité du produit sont aussi nécessaires. Ces
questions doivent étre posées autour du quartier et aux clients et fournisseurs du client, et

pas directement au client pour fin d'objectivité.

L'évaluation de la situation économique de l'entreprise a pour objectif de déterminer le
cash-[low et estimer la capacité de paiements. Le responsable de crédit parle avec le client
et utilise ses techniques d'observation pour recueillir les informations nécessaires afin de

compléter la Demande de Prét Initial (Voir Tableau 4, section 4)

Page 13
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Septicme étape: Collecte d'informations sur les garanties

Pour finaliser sa visite, le responsable de crédit recueille les informations sur les Garanties
disponibles et décide combien et les types de garanties qui seront nécessaires en utilisant le

Tableau Sommaire de Termes et Conditions de crédit .

3. Analyse du dossier

Huiticme étape: Finalisation de la demande de prét.

Aprés avoir recueilli toutes les informations relatives a la demande de Prét Initial, le
responsable de crédit retourne au bureau avec les documents suivants, afin de les compléter

et de finaliser le dossier pour approbation..
1) La demande de prét initial,
2) Les deux fiches de recommandation,

3) La fiche d'aval

Neuvitioe étape: Réunion avec l'avaliseur,

Le responsable de crédit organise une réunion avec l'avaliseur pour lui expliquer la nature
des responsabiliés et de I'engagement qu'il a pris. Cette réunion se fait avec le responsable
de crédit et un des superviseurs pour faire une impression de puissance. On [ui décrira les

réglements et les responsabilités de ['avaliseur, les Politiques et Procédures du paiement du

prét, ct les actions qui seront prises si le client ne paie pas. \
Dixié¢me étape: Recommandation du responsable de crédit

Utilisant toutes les donnés recueillies au cours des étapes précédentes, le responsable de
crédit analysc critiquement 1a Demande de Prét et rempli le Tableau 4 Section 8 avec un
jugement qualifié. C'est au cours de cette étape que le responsable de crédit prend son
engagement a supporter ou a rejeter la demande de prét, basé sur son analyse critique du
risque & prendre avec ce clien(. Ensuite, il recommande le montant et les termes, et rempli
le Tableau 4 Section 10,

®
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4. APPROBATION DU PRET

Onzieme étape: Processus d'approbation du prét

Le processus d'approbation de préts doit &tre décentralisé afin de le rendre plus rapide et de
réduire les cofits d'administration. Les tranches de crédit correspondant 4 chaque niveau

d'approbation sont indiquées au Tableau 5 : Niveaux d'Approbation requis

Pour l'approbation des préts subséquents, le responsable de crédit utilisera le Tableau §
afin de déterminer le niveau d'autorisation requis. Les dossiers seront sélectionés sur base
de test pour révision par le niveau de supervision immédiate afin d'assurer la qualité de
['analyse. Si les informations recucillies sont jugées insuffisantes, le dossicer peut Elre

relourné au responsable de erédit pour clarification.

5. Décaissement du prét

Douziecme élape:

le responsable de crédit avertira le client de la décision de rejecter ou d'approuver la
demande de prét dans moins de 7 jours ouvrables. Si le prét est approuvé, ['Ordre de
décaissement est rempli (Voir Tableau, 4 Section 1 1), et reniis au service de comptabilité

pour la préparation du chéque. La date de décaissement sera fixée d'aprés le niveau de
liquidité du bureau.

Treizieme étape.

\
Lasignature de l'ordre de décaissement met en action la préparation du contrat et de toute

autre documentation légale relative au prét, tel que: contrat de location vente, gage sans

déplacement, cte.

Quatorziéme étape.

Dés que la documentation préalable et légale est préte, le client vient au bureau avec
I'avaliseur pour la signature du contrat et la cérémonie de décaissement initial. Au cours de
cette cérémonte, le client doit étre rappelé formellement de son engagement avec l'institution

et des Aémarches 1égales applicables dans le cas de non paiement.
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" Séminaire PRET/DAL

B. CREDIT SUBSEQUENT

1. Comportement de Paiement

Un mois avant la fin de 'échéance du prét actuel, le responsable de crédit vérifie le
comportement du paiement du client afin de déterminer si le client est qualifié pour avoir
acceés A un deuxiéme prét. (Voir Tableau no.6: Comportement du Paiement du Client)
Utilisant 'a Carte individuelle du client, le responsable de crédit calculera combien de

fois le client a payé en retard.

2. Niveau d'Augmentation-

Utilisant lc Tableau 7, le responsable de crédit calculera le Niveau d'Augmentation
Disponible pour le client d'aprés son historique de paiement. Seuls les clients qui ne sont
jamais en retard de paiement de plus de 7 jours sont qualifiés pour recevoir 100% de
l'augmentation disponible. Voir Tableau no. 2A et 2B Sommmire des Termes et
Conditions de crédit pour le pourcentage d'augmentation disponible selon le nombre de
préts).

Les retards de paiement de plus de 7 jours causent le client & avoir accés a des niveaux
d'augmentation plus limités. Quand un client a des retards de paiement de plus

de 30 jours, il/elle perd l'accés aux préts de I'Institution.

7’

3. Demande de Prét Subsequent

Utilisant les classifications ci-dessus expliqués, le responsable de crédit peut faire une visite
de I'entreprise pour recucillir des informations supplémentaires pour la Demande de Prét
Subséquent (Voir Tableau 8).

[.a Demande de Prét Subséquent contient les sections suivantes:
*  Comportement de paiement du dernier prét,

* Information générale sur la nouvelle demande de prét,

» Changements clés dans |'entreprise pour justifier la croissance désirée,
« Bilan, '

Page 16



- — T == Séminairc PRET/DA]

+ FEtat de Résultat avant la derniére demande de prét, situation courante, e(
différence entre les deux,

+ Indicateurs financiers, précédents et actuels,

¢ Plan d'investissement,

» Evaluation du responsable de crédit,

* Garanties,

» Montant et terme suggéré,

* Approbation -

*»  Demande de Décaissement.

En remiplissant la Demande de Prét, le responsable de crédit doit faire I'éducation du client

sur les avantages a tirer s'il:

*  Respecte P'échéancier de paiement du prét
* Assure la croissance de son entreprise
*  Met en place un systéme de gestion adéquat de maniére a produire les

informations finaniéres plus facilement.

4, Dernier Paiement, Approbation, Decaissement

La Demande de prét subséquent passera a travers le processus d'approbation selon le

montant du prét, des la réception du dernier paiement sur I'ancien prét. (Voir Tableau 5).

L

La signature du contrat et le décaissement devrait avoir lieu au maximum dans les 72 heures

apres [e dernier paiement du prét précédent .

Référence: Arelis Gomez et Accion International
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Séminairec PRET/DAI

-CHAPITRE 1V
SYSTEME DE SUIVI

Le systéme de suivi comprend un groupe d'action a entreprendre afin d'assurer le
recouvrement intégral du montant prété. Le responsable de crédit doit visiter réguliérement
les clients au moins une fois par mois dans le cas des préts sans problémes, et aussi
souvent que possible dans le cas des préts en arriérés. Un systéme de suivi adéquat

comprend les actions suivantes:
A Planification

A la fin de chaque mois, le responsable de crédit utilisera le Rapport des Paiements et le
Rapport d'dges des arriérés pour planifier ses visites. Il planifiera aussi bien des visites

. . o G
aux avaliseurs, e/ou des visites avec 'avocat.  Te-bleao. 9A  Tableau 13
B. Visites

Le responsable de crédit doit faire une visite deux ou trois jours avant le paiement pour
rappeler au client 'importance de payer a I'heure. Les paiements doivent étre faits par le

client lui méme, et non par le responsable de crédit ou autres employés de I'Institution.

Pendant les visites réguliéres, le responsable de crédit peut profiter pour donner des
conseils de gestion au client, tel que: comment maintenir les livres comptables, comment
organiser la production plus efficacement, comment résoudre les probléemes
d'approvisionnement en matiéres premiéres, etc. afin d'aider le client & réfléchir et a

prendre des décisions utiles.
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T Séminairc PRET/DAL
Dans [e cas de clients qui accusent des retards de paiement, le responsable de crédit tichera
de clarifier la raison des retards et ‘de planifier un plan de paiement avec le client. Des

pressions de toutes sortes peuvent &tre appliquées selon la gravité de la situation:

* Rappeler au client qu'il/lelle perdra accés au crédit aprés un retard de 30 jours
(Tableau 7); '

« Avertir [l'avaliseur, du défaut du client

» Livrer des lettres de l'avocat,

»  Visiter le client avec ['avocat,

+ Prendre des gages en déplacement,

+ Elaborerdes stratégie de résolution des problémes de débouchés, de matériel,
production, etc. Voir Tableau __ Actions de Recouvrement a entreprendre

d'apres les jours de retard.

C. Rapports

Le Systeme de Rapports suggéré ci-dessous est déerit pour aider les Responsables de

crédit:

I. Rapport du responsable de crédit

A la fin du mois, le responsable de crédit doit pre. parer le Rapport du Responsable de
crédit (voir Tableau 11) dans le but de planifier les visites de suivi et de gérer son
portefeuille. L'objectif final est de réduire les arriérés et d'encourager les paiements
ponctuels des bons. Le Rapport du responsable de crédit doit &tre préparé au début du

mois suivant ¢t remis au Superviseur pour consolidation et vérification des cibles.

2. Rapport Consolids

Le superviseur utilisc les rapports de tous les responsables de crédits pour créer le Rapport
consolid¢ . Ihutilisera ce rapport pour mesurer la performance en relation aux
cibles de chaque Responsable de crédit. Le Superviseur tiendra des réunions chaque
semaine avec les responsable de crédit pour discuter de leur productivité respective, de
strategies de recouvrement, des limitations, des réussites, de la qualité du portefeuille, et

pour décider des aclions correctives & entreprendre par chaque responsable de crédit.
Tablaaw 12,
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Tableau 1 Charactéristiques des Clients Cibles

Characteristiques Subsistence Accumulation Simple | Accumulation Expansion
Amplifie
# d’employés 1 1-3 3-10 11-19

Biens Fixes/Capital
Propre

Jusqu'a 9000 gds.

9000 -25000 gds.

2500040000 gds

40000-60000 gds

Financiers

Ventes par mais Jusqu'a 9000 gds 9000-35000 gds. 35000-50000 gds > 50000gds
Benelis Reinvesti Non | Non QOui Oui

Profit Distribué Non Oui Oui Oui

Aceds aun Services Non Non particl parlicl

Minimums et

Maximums de préts

800-5000 gds.

2500-15000 gds

3000-25000 gds

5000-40000 gds

doc: characte.wpd



TABLEAU 2A

. Tableau 2A: SOMMAIRE TERMES, DES CONDITIONS ET DE LA STRUCTURE,

D'ECHELONNEMT DES PRETS DE GROUPE

Page 1

Termes
Numéro de Capital de Pourcentage | (nombre de | Fréquence de
prét travail d'augmentation mois) paiement Garantie **
Bi-mensuel -
1 800 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
2 1,000 0] 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
3 1,250 0 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
4 1,563 0 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
5 1,953 0 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
6 2,441 0 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
7 3052 0 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
8 3,815 0 6 Mensuel S/A/M/CC
. Bi-mensuel -
9 1,768 0 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
10 5,960 0 6 Mensuel S/A/M/CC
Termes
Numéro de Montant (nombre de  |Fréquence de
prét Biens fixes d'augmentation|mois) paiement Garantie **
1 0
2 0 0 0
3 0 0 0
4 2,500 0 4 Mensuel LV/GSD/S
5 3,000 500 4 Mensuel LV/GSD/S
6 3,500 500 6 Mansuel LV/GSD/S
7 4,000 500 6 Mensuel LV/GSD/ S
8 4,500 500 6 Mensuel LV/GSD/S
9 5,000 500 6 Mensuel LV/GSD/S
‘ 10 5,500 500 6 Mensuel LV/GSD /S



~

TABLEAU 2B

. Tableau 2B: SOMMAIRE DES TERMES, DES CONDITIONS ET DE LA STRUCTURE,

D'ECHELONNEMT DES PRETS INDIVIDUELS

APPROCHE D'ACCUMULATION SIMPLE

Pourcentage |Termes
Numéro de Capital de d'aaugmentatio|(nombre de  |Fréquence de
prét travail n mois) paiement Garantie **
Bi-mensuel -
1 2,500 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
2 3,125 25% 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
3 3,906 25% 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
4 41,883 25% 4 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
S 6,104 25% 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
(9 7,324 20% 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
7 8,789 20% 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
\ 8 10,547 20% 6 Mensuel S/A/M/CC
Bi-mensuel -
9 12,656 20% 6 Mensuel S/A/M/7CC
Bi-mensuel -
10 15,188 20% 6 Mensuel S/A/M/CC
Termes
Numéro de Montant (nombre de  |Fréquence de
prét Biens fixes d'augmentation|mois) paiement Garantie **
1 0
2 0 0 0
3 0 0 0
4 6,000 0 4 Mensuel LV/GSD/S
5 6,500 500 4 Mensuel LV/GSD/S
6 7,000 500 6 Mensuel LV/GSD /S
7 8,000 1,000 ) Mensuel LV/GSD/S
8 9,000 1,000 6 Mensuel LV/GSD /S
9 10,000 1,000 5 Mensuel LV/GSD /S
10 11,000 1,000 6 Mensuel LV/GSD/ S
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Fiche d'Inscription Tableau 3 Date

Responsable de Crédit
Superviseur
Zone_ _ Bureau

Entrepreneur Entreprise

Nom Nom

Rue & Boite postal Rue et Boite postale

Localité ___Commune Localit¢_  ~  Commune______
Maison propre Loue , Si loue remplir Locale propre Loue , Si loue remplir
references sur location references sur location
No.d'identité Activité
No. D'enregistrement

Forme juridique /Etat civil
Nom de mari ou épouse Si vous avez un associe(e) Nom

Leur occupation Adresse - Tel

No. de dependants

No. Telephone Années d'experience dans cette entreprise
Date’de naissance Comptes-vous sur cette entreprise comme source
Formation Professionnel primaire de revenue? Oui Non
Anndes d'éducation

Sources de revenue a la maison Combien des heures dédiés vous a I'entreprise par
L'entreprise Travail salarie jour?

Position

Nom d'employer Avez -vous un systéme de contrdle financier pour
Adresse Tel I’entreprise? Donnez les détails

Autre No.d’employés Fixes M) (P
REFERENCES CREDIT ET FOURNISSEURS REFERENCES DE LOCATION

Nom Si locale de I'entreprise loue, Cofit location/mois____
Adresse Tel. Nom du propriétaire

Nom Relation Adresse Tel.

Adresse Tel.

Relations avee banques et institutions {inanciers: Si maison loue, Codt location/mois

Compte épargne No. Nom de propriétaire

Banque Adresse Tel

Balance au compte d'épargne

Compte Courant No: Autres Refercnces

Banque ' Nom

References de crédit: Adresse Tel.

Nom:_____ e _ Nom

Adresser Adresse Tel.

Telephone:

Membre du famille le plus proche :Nom: Relation
Adresse Tel

Source: ADEMI, Arclis Gomez (ACCION INTERNATIONAL)
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Fiche d'Aval Tableau 3A Date
Responsable de Crédit
Superviseur .
Zone__ Bureau
Entrepreneur Entreprise
Nom Nom

Rue & Boite postal
Localité _ Commune
Maison propre Loue
references sur location

, Si loue remplir

Rue et Boite postale

Localité Commune

Locale propre Loue , St loue remplir
references sur location

No.d'identité e
No D'enregistrement
Forme juridique /Etat civil

Activité

Nom de mari ou épouse
leur occupation
No. de dependants

Si vous avez un associe(c) Nom____
Adresse Tel_

No Telephone

Années d'expericnce dans celte entieprise

Date de naissance

Revenues Mensuels

Formation Professionnel Salaire _
Anndes d'éducation Ventes o
Aulres__ l'otal

Sources de revenue

L'entreprise Travail salarie
Position_
Nom d'employer o
Adresse ~ Tel
Autre

Depenses Mensucls

Effets a payer

Dettes bancaires______

Dettes privees

Hypothéques a payer

Autres Obligations Total

Cashfiow fin du mois

<

REFERENCES CREDIT ET FOURNISSEURS

REFERENCES DE LOCATION

Nem _ .
Adresse _  Tel
Nom ~  Relation
Adresse Tel.

Si locale de 'entreprise loue, Codit location/mois___

Nom du propriétaire
Adresse Tel.

Comple épargne No.
Banque__

Balance au compte d'épargne

Relations avec banques ct institutions financiers:

Si maison loue, Coiit location/mois__
Nom de propriétaire . o
Adressc Tel

Compte Courant No-
Banque
References de crédit
Nom-"

Adresse:

Telephone:

Autres References

Nom

Adresse Tel.
Nom__ o
Adresse_ _Tel.

Membre du famille Te plus proche “Nom'
Adresse Tel

Relation



DEMANDE DE PRET INITIALE Tableau 4

INFORMATIONS GENERALES (Tableau 4, SECTION I) ] Date de la visite
1
Client Bref description de l'entreprise
Responsable de Crédit
Superviseur
Dossier#____
Prét# No. employés pendant la visite F (M)
Cette demande Fournisseurs
Utilisation de prét: Clients
Fonds Roulement___ (seule utilisation pour prét | Capacité production
| initial)
CARACTERE (Tableau 4 SECTION 2)
Themes de Stabilité Details Exc “ Bon Sat Non
Sat
Marie

No. d'enfants

No de dependants
Famille a Miami
Famille a 'ctranger?

No. d'années daus 1a localité
Reputation de famille

Propridtaire?

Locataire?

Si locataire, quelle est 'opinion de
propriétaire sur le client? paye-t-il
la location sans retards?

Membre de
Eglise?

Cooperative locale? .
Association communautaire?

CAPACITE (Tableau 4 SECTION 3)

Themes de Dedication et
experience

Années en operation

Reputation du produit

Qualité du produit

Mois/Années dans le locale

No. jours travail par semaine

No. heures travail par jour

Est Fentreprise le seul source de
revenue pour la familie?

-




INVENTAIRE DES MACHINES ET EQUIPEMENTS (Tableau 4 SECTION 4)

Quantité Description Valeur Conditions

Valeur D{ Systéme de contréle? O N

Details

Problémes pour trouver
matiére premiere?

Comiment achats fait?
% cash __ %credit

BILAN GENERAL (Tablcau 4 SECTION 5)
Date:

RESULTATS OPERATIVES (Tableau 4. SEC.6)
Du A

Disponibilité Cash

Ventes Nets

Inventaire produits finis

Consommation
Matiére Primaire

Inventaire en proc

Salaires

laventaire. Mati¢res Primaires

Salaire du Prop.

Comptes & recevoir courte lerme

Cofits généraux

Comptes a Recevoir longue terme

Intéréts et commissions

Machines ct équipements

Dépots ct colits anticipés

Locale el/ou batiment

Aulres Codls

Autres actifs

Benefice Net

Total Actifs

RELATIONS FINANCIERS

Comptes a payer courte terme

Capital Net du travail

Comptes a payer longuc terme

Index de solvabilité

Total Passif

Rentabilité de 'investissement total %

Capital Propre

Relatior: mensualité/profit %

Total Passif +-Cupital Propre

PPassif lolal/capital contable %

PLAN D'INVESTISSEMENT (Tableau 4 SECTION 7)

Quantité Duescription

Valeur Unite Valeur Totale

71



EVALUATION DE RESPONSABLE DE CREDIT (Tableau 4 SECTION 8) Date de dernier visite

Question Details Exc Bon Satis Non
Satis

Condition des équipements

Qualité du produit

Potentia’ des vents (marche)

Capacité de payer a jour

References (note a chaque)

Commercial

Propridtaire de maison

Personnel

Voisins/Collégues

Fournisscurs

Niveau de stabilité familiale

Niveau de permanence dans la
communaulé

Niveau de garanties olferts

4.9 GARANTIES 4.10 RECOMMENDATION 4. 11 REJECTION/APPROB 4..2 DEC.
Garantic Montant et Terme Date DATE de Décaissement:
offerts recommande par le Resp. | Rejection
Solidaire deCrédit Gds. Approbation
Aval pour____mois Resp. De Crédit.___

Gage sans déplacement Autres Supervisor___
commentaires Co. deCrédit___

Location Vente Si>

Valeur R Mensualité & Conseil d’Adm.

Hypothéque payer Date de

e Total & payer déboursement

Source: ADEMIL Arelis Gomez (ACCION INTERNATIONAL)
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TABLEALU 5: LES NIVEAUX D'APPROBATION
OFFICIER DE CREDIT ET CONSEIL
NIVEAU OFFICIER DE CREDIT | RESPONSABLE D'ANNEXE |+ COMITE DE CREDIT D'ADMINISTRATION
5,000 Gdes Approbation
Echantillon pour tester
5,000 a 40,000 Gdes|Recommandation |Approbation la qualité de l'analyse
Echantillon pour
tester la qualité de
40,000 a 100,000 GdRecommandation |[Recommandation Approbation l'analyse
> 100,000 Gdes Recommandation |Recommandation Recommandation Approbation
Page 1
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Tableau no. 6:

Comportement du Paiement du Client

Date

Montant

]
i
I

Mensualité

Bons Payés a L'heure

Bons Payés en Retard

Bons Payés en Avance
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Tableau no. 7 Auzmentation disponible d'aprés le nombre de jours de Retard

Nombre de
| jours de retard

Augmentation Disponible

la7 100% du montant d'augmentation disponible selon no. de prét
8ald ) 0% d.p_mor}t*a_nt d'augmentation disponible selon no. de prét
15a2l Pas d'augmentation

22 a 30 Reduction du montant du dernier prét

30 et plus Expulsion

Page 1



DEMANDE DE PRET SUBSEQUENT Tableau 8

8.1 Information dernier prét

8. 2 Informations gen. cette prét

Daic Dossier démairé

Responsable de Crédit

Superviseur
Zone Bureau

8.3 Changements clés

Dernier Prét#
% d'augmentation disponible
selon # prét

Comportement de paiement du
client

% d'augmentation selon
comportement
Montant dernier prét
Date dernier prét.

Mensualité dernier p1ét B

Client .
Entreprise

Sccteur
Carte [dentité
Prét #

Temps en operation
Utilisation -

Montant demande
Terme demande

FFond Roulement

Changements depuis la dernier
prét,

Biens fixes

Capacité de production
augmenté

Wouveaux clients

Nouveaux fournisseurs

décaissement___ (F)__ (M)
S'il y en a, No. de nouveaux

No. d'employés 4 date du dernier

Montant de préts accumulés a Bien Fixes employés__ (F)___ (M)
date_
8.4. BILAN GENERAL
DERNIER (date ) COURANT(date ) | DIFFERENCE

23.Disponibilité Cash

24.Inventaire produits
finis

25. Invenlaire en proc.

26.Inventaire. Matiéres
Primaires

27.Comptes & recevoir
courte terme

28.Comples a Recevoir
longue terme

29.Machines et
équipements

30.Locale et/ou batiment

3].Autres actifs

32.Total Actifs

33.Comptes & payer
courte terme

34.Comptes & payer
longue terme

35.Total Passif

36.Capital Propre

37.Total Passif
| +Capital Propre




8.5 RESULTAT OPERATIVE

38.Ventes MNets

39.Consommation
Matiére Primaire

40.Salaires

41.Salaire du Prop.

42.Colits généraux

43 Intéréts ¢t
commissions

44.Dépbts et colits
anticipés

45.Autres Colits

46. Profit Net

47.EPARGNE

8.6 INDICATEURS FINANCIERS

PRECEDENT

COURANT/ACTUEL

48. Capital de travail NET (active
courante(-)passif courant

49. Index de solvabilité {active
courante/passif courant)

50. Index de liquidité(active
courante(-)inventaires/passive
courante

51, Relation mensualité:profit

52. Passif tolale/capital contable

8.7 PLAN D'INVESTISSEMENT

Quantité Description

Valeur Unite Valeur Totale




8.8 EVALUATION DE RESPONSABLE DE CREDIT

Date de dernier visite

Question’

Details

Exé

Bon Satis Non
Satis

Condition des équipements

Qualité du produit

Potential des vents (marche)

Capacité de payer a jour

Niveau de garanties offerts

Commentaires additionnels

8.9 GARANTIES

8.10 RECOMMENDATION 8.11 REJECTION/APPROB 8.12 DEC.

Garantie

offerts et valeur
Solidaire____

Aval

Gnge sans déplacement
Location Vente_
Hypothéque
Valcur

Montant et Terme
recommande par
Responsable de .

Crédit Gds
pour mois
Autres

commentaires

Date

Rejection_
Approbation

Resp. De Crédit.___
Supervisor__

Co. deCrédit .____
Si>

Mensualité a
payer __Totala
payer

Conseil d’Adm..
Date de
déboursement

DATE de Décaissement:

Source: ADEMI, Arehis Gomez (ACCION INTERNATIONAL)



8.8 EVALUATION DE RESPONSABLE DE CREDIT

Date de dernier visite

Question

Details

Exc

Non
Satis

Bon Satis

Condition des équipements

Qualité du produit

Potential des vents (imarche)

Capacité de payer a jour

Niveau de garanties offerts

Commentaires additionnels

8.9 GARANTIES

8,10 RECOMMENDATION 8.11 REJECTION/APPROB 8.12 DEC.

Date

Rejection
Approbation

Resp. De Crédit.
Supervisor____

Co. deCrédit.___
Si>

Garantie Montant et Terme
offerts et valeur recommande par
Solidaire_____ Responsable de .
Aval Crédit Gds
Gage sans déplacement pour mois
Location Vente Autres
Iypothéque commentaires
Valeur
_ Mensualité a
payer Total a
payer

Conseil d’Adm..
Date de
déboursement

DATE de Décaissement:

Source: ADEMI, Arelis Gomez (ACCION INTERNATIONAL)




22~MFAY -t
11234 ev
ASESC~

ASCCIACICA Pas

~
o

REPCATE OF

SARRQOLLO DE MICROEMFPRESAS.
~0PCSIDAD POR ASESCR

22~~AY-C4

INC.
4?<ﬁ» Arcidee s

[apleace 98 ; .

°53¥as2
253153 ¢
953532 %
S939546 <

50

“STHE0
953972
956032 LinLe}
954270 16050
954271 514051
©95L261 511616

", 954282 512972
Y. 056317 1648
954569 219668
LFY 954735 16737
<4 054916 316518
-0 955682 211977
sem 055703 (19819
. 955784 615533
95585G 014900
. 955060 C18973
956061 01470¢
956343 016342
LY 9568344 019897
W 956673 01A345

S TT956912 019334
‘w2 957465 015687
M 9576%7 01A046
958061 G19869
1 958153 019517
T, 958156 012596
* 9SB185 010459
+:* 9S58B2R0 016228
958531 013183
> 958875 01A396
a4t 958902 01BEB4L2
2 959166 015209
959276 016171
w7 959614 019285
S8 95A0S4 615429
2* 9S5A084 01B97)
< 9SA323 012437
2. 954324 018799
~2 9SAL38 010839
st 95AS21 015783
StO95A71)1 C1A99¢

fony

T

SaLANCE

“COVENCIGO

VERCICC

cuo

31 A 64C

D0 S o wILLA~ viNTLEa
ART2nla Jlgnil T0n{aLel
CCNCPPCION CRUZ Frelan
FrRasC1SCC CABRAL BATISTA

JCSE ReftEL BASOPA LOPEYZ
DCLTFES &, FFRIAS FRI®S

JCe% AsT L HIrENtI #LPCONTE

Juras SAUT(STA FPulL A 40Ta

RECARDE CAP(CLA

YANDT DORKEDE DE PAULA

LUTS EMILIO GONZALEZ SANCHE?
FRECDY (QSTE REYES

YOLANDA REYES GRULLCH

MANCLG HELINA FIGUEND

GERMAN BAEY

JOSE DEL CARMEN ROCRIGUEZ
SINENCIO LIHA NUNEZ

DELMA MARIA PEREZ ESPINOSA
HGCESTQ BERROA

JUSTO E. PAULIND .

JUAN ZABALA

HANUEL DE JS. GUERRERC (.
VIRGILIO PICHARDO CE LA (RULZ
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ASOCIACION

PARA
REPCR

£SARHOLLO DE MICHROEMFRESAS.

FORPCSIDAD POR ASESOR

1NC.

22-11AY-96
11:34 aAw 22-rAY~96
ASESCR : 0113-JUAN ZABALA STO.CGC.
PREST. C(CLICC NOrBRE BALANCE NO VENCIDO
TGSAB70 012889 CARMEN PAULINO PCRTIALATIN 37437.0¢ 34275.00
954887 C15593 AGUSTIN CEL CARMEN SOTO 3232.00 - 00
954931 01C0&6 ISAREL REYES CASTIL.O 3592.06 .00
95A934 016575 JGSE HERCEDES FORILLO A. 1624.00 542.00
954989 014961 DOMINGD ELICEQ BATISTA CRUZ 21683.00 21683.00
958169 010381 MARIA DOLGRES COMAS ORDSCO 22122.00 20278.00
058226 011535 CELESTE SANCHEZ 2171.00 1627.00
258351 C16335 RAMCN OLIVO JIMENEZ 37487.00 34875.00
95B941 C17069 JUAN BEATG F. Y/C BEATG INCUSTR 277643.0¢ 277663.00
935C031 013076 MAXIHO HERNANDE2Z LORENLZO 21€6.0¢ 2165.00
95C126 618090 JOSE A. CAHMACHO Y/0 HUKBERTC (4 22580.00 22580.00
95C127 C1&830 ANITO JIMENEL Y/C YRHA Y. ANGEL 60034.00 56238.00
95C375 015267 CARKEN CRUZ BUEZADA 149966.00 146966.00
95C657 015843 INES E. PEPEN Y/0 RAMON VARGAS 13043.00 2695.00
95C661 G1AE46 MANUEL DE JS. HENRIQUEZ VELOZ 27962.00 25211.00
95C6H%5 01C276 CARMELO VASRUEZ CORTORREAL 5409.00 5409.00
95C846 G15852 SIHMCN BOLIVAR SOTO PUJOLS 14012.00 12011.00
95D240 016336 HECTOR ANT. GOKEZ TEJADA 9642.00 $642.00
950299 C15769 FRANCISCO RODRIGUEZ 10916.00 $551.00
950510 013578 JOHNY HMORETA VALENIUELA 14554.0C 12734.00
950574 015639 ANDRES ANASTASIO ALBA SANTIAGC 14554.00 12736.00
950832 019841 NELSON BAEZ VALDEZ 15923.00 15923.00
9563139 G1704R MARSIA RAFAELA GUZMAN BRETCH 24564.00 19106.00
956278 01C451 SANTIAGOD A. DURAN VALENZUELA 2515.00 1258.00
95E299 01BB38 SOCORRO ALT. RODRIGUEZ BUEMNC 3239.00 2159.00
960037 G1ASS0 FAVIO DE JESUS REYES POLANCC 8656.00 6522.00
960112 01CS515 ECDY CHAVEZ PLACENCIO 3226.00 1076.00
960174 014293 LOURDES MARIA HMENA VASQUEZ 36480.00 34480.00
960255 012397 MANUEL DE JESUS DURAN 51704.00 48102.00
33 960311 015162 ELPIDIO_ULLOA, 27394.00 27394400
960312 016845 YICTOR PIMENTEL MEDINA 40426.00 36480.00
960342 019768 VICTORIA ROSARIO P. 6§522.00 6522.00
960563 018580 JOAGUINA DE LEGN Y/0 ALBERTO DF 10916.00 10916.00
960673 012807 ANA FRANCISCA FERREIRA 4566.00 4566.00
960674 011841 ANA LUISA SUERO HEDINA . 3383.00 3383.00
. 961027 019268 GEQGRGINA ROSADO RCDRIGUEZ 7576.00 5612.00
961082 01C634 FELIX EVANGELISTA NU\NEZ 4310.00 3232.00
961273 01C651 PATRIA M. REYES REYES 10147.00 10147.00
961319 015297 ERCILIA MERCEDES TORRES 17583.00 17583.00
961415 018152 MAURA LUGO Y70 BONIFAFIO MONTER  139054.00 139054.00
961603 €19523 JUSTINIANO CRUZ CONFESOR 185879.00 176412.00
961821 _01C762 JOSELIN FELIZ Y/0Q NILFIDO PIHEN 4310.00 4£310.00
961822 01C763 MARIA FRANCISCA BUEND 1291.0¢ 1291.00
Q61853 018348 SANTGS ANTONIO MARIA 26714.00 24714.00
961860 019964 FRANCIA HARIA CUELLO 3247.00 3247.00
962084 018362 PEDRC TORIBIO DE LA CRUZ 45389.00 45389.00
962085 019898 JUAN HERRERA BAUTISTA 62885.00 62885.00
962183 01C037 JOSEFINA HERNANDEZ HARTINE? 6956.00 6956.00
962221 01C€153 RICARDO F. LORENZO DE LA CRUZ 20014.00 18194.00
962250 015454 REY ALFONSO HERCEDES HICALGO 15011.00 13646-00
962333 0315899 ANTONIA RODRIGUEZ 4059.00 £059.00
BEST AVAILABLE coPrPY
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14 ASCCIACION PAR.DESAQROLLO DE HICRCEMPRESAS, INC.

22-MaY=-G¢ REPCRTE DF HORGSIDAD POR ASESCR PAC. !
[ -] 11:34 Ap 22-HAY=96 Flalt
k: A5ESCR = Ol13-JUAN ZABALA sit.cee.
@ PREST. (CCIGO NGHERE BALANCE M0 VENCIDO VENCIDO (U0 01 & 30 31 A 60 61 A 9g 91 Y HAS
- e e e e e e e - = v - ——— -t ot T v . > T - = = " o e 8 7 - A A - " o e o M o o = g AN N - A e e = - - -
3 . % Q02442 01€219 FRANCISCC (. PIC=4300 RGDE[TUL] 4310.00 4310.00 .00 0 .00 -00 -00 .00
E '@ 962902 014790 CLARA “EREJSC v/C ICULVICIS CARCI 488C8.00 44533.00 2.275.00 1 2275.00 .00 .00 .00
“ %53001 Q01B237 LECCACIO ZABALY (ALDEIRCH 7576.00 7576.00 .00 0 .00 .00 .03 .00
Q464156 01A708 ELIGIA 8. CARAZSALLC vaASQus? L690,00 LL90_00 .00 0 .00 .00 .00 .00
d @ 9604261 018037 BALBIND RGDRICUEZ PEYNGSOC 12228.00 12228.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
i1 964697 01CS25 DULCE WARIA ARIAS 2LFEIZ 10759.0¢C $256.00 1.543.00 1 1563.06 .00 .00 .03
Q24767 01B17S HEFVIC VILLALZSNA viLLaLChe 7576.00 7576.00 .00 0 .00 .00 .00 .60
(3] Qel775 01CS34 RAMCN GAR({IA 5376.00 5376.00 .00 ¢ .00 .00 .09 .00
Q54840 01CS574 KATILDE ALT. LCPE. PARP: 163064.00 16306.00 .00 0 .00 .00 .09 .00
964968 01C275 JULIC CESAR 3ESMCHEN 12987.0¢C 12987.00 .00 [\ .00 ) .00 .00
: 965031 01C97S KARCOS ANT. PEna PalLavPg 7559.00 7559.00 .00 0 .00 .00 -00 .00
T 945033 016687 CRISTINA CEL C. CARDENAS P 10917.040 16917.0G .00 4 .00 .00 .00 .00
i 905030 011826 MAXIMILIANA SasCril 10917.0¢ 10917.00 .00 o .06 .00 .00 .90
(57 965041 014127 FRANCISCGC ANT. EATISTA &, 102041.00 102041.00 - 00 0 .00 .00 .09 .00
" 965204 232953 JESUS L. FELIZ MARTINDY 16234.00 16234.00 .00 G .00 _00 .00 .00
¢ 965205 G01C378 FERMIN LUCIANC 10823.0¢ 10823.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
(O3 965273 01995 ANA DAFARIS GOMEZ 3226.00 3226.00 .00 0 .00 .00 -00 .00
. 96S5S307.014764 FRANCISCC HENA Y/O0 VICTORIA VAS 81633.00 81633.00 .00 0 -0Q .00 -00 .00
22 965308 010385 RAMON GUILLER®C SAMCHEZ DIAZ 81633.00 B1633.00 .00 [ .00 .00 .00 .00
(2, 965388 01D010 YENNY GUILLERNC CASTILLO PICHAR 5376.00 5376.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
2965474 Q1C372 MARIA H. PAULIAQ HAKTINEZ 10870.00 10870.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
25 - e o - S o = Wy Y A . A A = o s = wp S e P W = = = o = B v 0 S A e o - - - - —— o o ko e Py v > o - o " S " . s = e e T T W W o e B P B s e o e e =
Oz TOTAL ASESOR: 123 3020087.64 231281800 207,269.664 143 136566.00 30450.00 15993.00 24260.64
.. PORCENTAJES 100.00 93.14 * £.86 65.89 14,69 7.72 11.70
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LLLin
“ARIA DLLORES CC~2% CROSCU
JCSE RAFAZL 8ASCS s LCPEY
ANGEL ANT. PAEZ CALSERON

CELESTE <an(HEZ
CEFFrAN o
ENA LLTISE SUERC ~IDIna

HARUEL Df JESUS T.Fan

ANA FRANCISCA FES2Z )5

CELRMEN PAULINQ PCRTALATIN

JCSE DEL CARMEN FCODRIGUE!Z

GLCRIA A. LUNA CRTIZ

JCHANY FOFETA VALENJUELA

JUAN BAUTISTA PuL4s NCTA

CLAKA MEREJQ Y/C ZDLVIGIS GAFRCIA
VICTGR wl1AZ ZABALA

ATANACIO QCGANDO CGANCO

CCHINGC REYKOSO RCDRIGUEZ

REY ALFONSO HERCEODES HIDALGO
VIRCGILIC PICHARDC TE LA (RuZ
ANDRES ANASTASIO ALEBA SANTIACC
FRANCISCC RCDRICGUEZ

VATILDE “EJIA ROSEL

INES E. PEPEN Y/C RAMON VARGAS

FLERIDA #RGENTINA TORRES HOLCGUIN DES5-9276

FEDRC PAZLO TAVERAS

PAMCN CLIYVD JIMENEZ

JUSTC E. PAULINO .

SINENCIO LIMA NUNEZ

HODESTO BERRQA

ANITO JIMENEZ Y/C YRMA Y. ANCELES
VICTCR PIMENTEL FEDINA

HARSIA RAFAELA GULIMAN BRETON

JESUS ROCRIGUEZ Y/C MARIA Q2O0RRILLA

SOCORRO ALT. RODRIGUEZ BUENO
HEL1D0 DEL ROSARIC ADAHKES
JCSE MERCEDES MORILLC AL
DELMA NAFPIA PEREZ ESPIN0SA
HANUEL DE JS. GUERRERO (-
SIMON BOLIVAR SGQTO PUJOLS
GEORGINA RQSAU0Q0 RODRIGUEZ
YCVANMNY CE LOS A. LLUBERES
JUSTINIAND CRUZ CONFESOR
FRANCIA WARTIA CUELLO

RGSA C. URENA Y/0 JOSEFINA URENA
JCSE ANT. JIHENEZ ALMONTE
MFANGLO HEDINA FICGUERC

NICC SUEFG/FRANCISCO UPIA
LUTIS ENICIQ GONZALEZ SANCHEZ
YSICRG FRIAS uPls

MNANUEL Df JS. HENRIQUEZ VELOZ
FAVIO DE JESUS REYES POLANCO
HERVIOQ VILLALONA VILLALONA

OEST Avan ag, copy

PRESTAHO CUCT A FECHA
Y5-4270 61272¢ 85/05/96
§5-21¢9 00771¢é 13705796
$5-2956 CQ2/715 20705796
69-AL 3B ¢ogrs1o 20705796
$5-P226 CO7/10 14705796
55-4291 Cl2/i2 C8/0S/796
vE&~0&74 CLesL3 23705796
Ce~0255 0Q&r15 10705796
CE=0673 GO&/sLIC 23/057/96
GS5-AR70 007/1& 06705796
§9-4292 812712 08705796
25~855%1 C09/12 107057946
¢5-C510 005s12 07/65/796
95-3532 Q06767 146705796
$6-2902 C€02/18 22705796
$5~5899 011/18& 07705796
95-9146 C09/12 22/057/96
95-A054 008710 14/05/96
$6-2290 002712 14/035/94
95-5704 011/18 0Ql/GS/96
§5-0574 005712 0Bs05796
95-0299 005712 04705796
95-A521 008B/C8 21/7/05/96
95-C657 006710 16/05/96
009718 23705796
95-8280 009710 03/05/9¢6
95-8351 007718 167205/96
95-491& QQ2/386 172/05/96
95-4317 002718 15/05/96
95~4735 002712 15/05/96
99-C127 006/18 Q87G5/96
6~0312 00¢/12 17705796
95-£139 005712 20/05/96
95~A324 008/15 19705796
95-E2%9 005707 21/05/96
G5-9614 QO0B/OB 06705794
95-4936 007768 09705796
95-459¢9 012715 12705796
95-5703 011s12 02/05/9¢6
§5—-CB84E 006712 20/05/96
96-1027 003708 08705796
95-8061 010712 24/05/96
9£-1603 003718 21/05/96
96-1840 003/08 23705796
95-7&97 Q10712 18/05796
95-3153 002/724 01705796
95-4271 012712 05705796
$S-6673 011718 20/05/796
95-3972 002/08 15/05/96
95-6041 Q11718 19705796
95-C661 C€06/18 16/05/96
96-0037 004710 0b/05/796
96-4767 001708 23705796

Je02.0¢
652.00
2612.00
5085.00
2262.00
1820.00
1277.00
2275.00
F45.00
1365.00
5555.00
1365.00
£32.00
1820.00
1365.00
268.00
2174.0C
5563.00
S18.00
2612.00
1514.00
776.00
1012.00
3796.00
3946.00
2729.00
5448.00
1080.00
1084.00
541.00
513.00
689.00
2001.00
1082.00
5722.00
9467.00
561.00
2274.00
1064.00
529.00
11850.00
1216.00
17751.00
2151.00
1087.00
947.0C

oo
1065.00
152.00
.00
152.0¢
1655.00
183.0C
1200.0¢
155.00
76L.00
€11.60
.00
1383.00
.00
459.00
550.00
£09.00
.00
611.00
£59.00
64 .00
609.00
2060.00
.00
1200.00
.00

.00

_ .00
1921.00
s 1294.00
917.00
1561.00
212.00
240.00
121.00
.00

.00
672.00
216.00
567.00
£957.00
102.00
764.00
-00

.00
3396.00
_00
4736.00
1084.00
304.00
189.00

243100
1277.00
3658.00
945.00
1824.00
4105.00
1774.00
432.00
2431.00
1824 .00
332.00
2783-00
7623.00
518.00
3812-00
1514.00
776.00
1012.00
5717.00
5240.00
3646.00
7009.00
1292.00
1324.00
662.00
513.00
689.00
2673.00
1298.00
6289.00
14424 .00
649.00
3038-00
1064 .00
529.00
15246.00
1216.00
22487.00
3235.00
1391.00
1136.00
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"4 01-B240 FEARCISCQ CABFAL SATISTA G5-1622 CO04LsCB D270S5/96 523.060 .00 523.00
3 ©° 01-8348 SANTCS ANTCNIC »aRfa S&~1£53 Q03710 23/05/9¢6 1655.00 56200 3725.00
5. 0l-83e7 CCLCRES 2. FRIAS FR[43 §5-30%2 005755 01/6G5/96 1055.00 .00 *.59.00
T 01-B463 FRECOY COSTE REYES G5-4032 008705 15/05/96 409.00 .00 L09.00
@ 01-C153 RICASCG F. LORENIC DL LA CRUJ $e-2221 €02/12 13/05/9¢ 1820.00 506.00 2356.00
T 010491 SANTIAGG A. DURAN VALENZUELA $5-E278 005/6G6 20/05/96 1257.C0 211.00 1468.00
61-C515 ECLY (wAVEZ PLACENCIC $6-0112 CO0L/0S 10/05/9¢6 1075.00 151.00 1226.00
4] 01-C57¢ FATILEE ALT. LOPEZ PAKRA S&-LELD 0D1/10 26705796 1630.00 408 .00 2633.00
! ‘0 01-Cé34 FELiX IVANGELISTA MUNEY $6-1022 003/Co 09/05/96 1C78.00 162.00 12¢0.00
01-C702 JOSELIN FELIZ Y/C NILFIDO PIMENTEL $6-1821 003706 23/705/96 1673.00 162.00 1240.00
01-C203 MARIA FRANCISCA BUENC $6-1E22 ©003/05 23/05/96 £30.00 54.00 484,00
01=0925 DULCE ~ARIA ARIAS PEREZ 96-4697 001707 22/05/96 1543.00 270.00 1213.00
- 01-C934 RaMQOh GARCIA Ge-477S C01/05 23/05/94 1€75.00 134.00 1209.0C0
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ACTION A ENTREPRENDRE

TABLEAU 70

JOURS DE
RETARD

ACTION A ENTREPRENDRE

o)

1-7

8-14

15-21

22-30

3t-33

31-45

45-60

+>60

+>90




Rapport de Responsable de Crédit Tableau 11

Du I a3l du mai, 1996 Responsable de Crédit - Zone
MICRO ENTREPRISES Totale Mois ' Total &
' Accumulé i Courant date
date

1. No. entreprises avec crédits circulation

2. No. entreprises actives

. No. entreprises sorties

G

4, No. Préts débourses

i

. Montant totale portefeuille en circulation début de mois

6.

Monlant totale prétg

7. Montant total récupéré

8. Monlant en circulation fin du mois

9. No. emploies renforces

10.No. emploics crées

SANTE DU PORTEFEUILLE DE L'OFFICIER DE CREDIT
Montant des arriérés totale accumule jusqu'd Avril 31,1996 {mois précédant)

(0Jours de retard)

Arriérés par Age # préts % Montan Yo Montant en % en Risque
Risque
Paiements a jour 0 0

1-30 Jrs de retard

31-60 Jrs de retard

61-90 Jrs de retard

>90 Jrs de retard

Total

ANALYSE ET INTERPRETATION DU RAPPORT MENSUEL DE L'OFFICIER DE CREDIT

A. Montant en circulation fin du mois précédent(Avril 1996)=début du mois courant (Mai
1996)

B. Moniant en arriérés du mois précédant (Mars 1996)

C. Montant totale en arriérés a date/ moins total en arriérds du mois précédaieni(Mars
1996)

D. Montant totale en arriérés du mois courant(-) moins montant en arriérés du mois
précédant/méme (otale en arriérés du mois précédant

E. Pourcentage de Portefeuille en Risque >90 jours

F. Valeur Préts Radics

G. Pourcentage de Préts Radies (Valeur Préts Radies/Montant en Circulation)
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A ¥ Tableau 12 Rapport Consolidé ™~ T e _—
"L Superviseur Zone Burcau = e
RC #Client Portefeuille en Montant 1-30 >30jrs | >90jrs | PER RAD
. Circulation Retard jrs
.
1 Cou j Cibl | Courant Cible
rant | ¢
RC=Responsable de Credit
PER=Partefeuille en Risque
RAD=Radiatian
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