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Séminaire PRETIDAI

CHAPITRE l

MISlûN D'UNE INSTITUTION DE IvlICRû CREDIT

La mission de l'Institution doit être établie dès le dépan par la hallte direction. EJ[e doit être

définie selon les facteurs suivants:

Raison sociale ct légale de l'Institution,:

- Institution non gouvemementale

- Coopérative

- Illstitutioll sociale (groupement, associations, ccl.)

- 1~ntrl'prisc commerciale

Sources de financement

l.l' lïn;\I1l'l'llll'Ill peut t;lrc uniquc ou mixc selon les sources suivantes:

• Dons ou emprunts de bailleurs de fonds internationnaux

• Epargne des mem brcs

• Fonds propres accumulés

• Vente d'actions

Buts et ohjectifs de l'Institution

L'objectif de ('Institution doit être' l'octroi et/ou le renouvellement de crédits pour la

constitution ou k renforcement dc capital (fond de roulement), et/ou l'acquisition de biens

lïxcs de produclion dilns le bu!:

[J'améliorer la qualité de vie des entrepreneurs en appuyant les unités

productives par ses services de crédit.

•
• De motiver les clients à travailler pour de meilleurs profits cl à utiliser les profits

pour la croissance de leur entreprise.
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•

•

• De créer de nouveaux emplois

De favoriser l'accès au crédit formel afin d'éliminer le recours à l'usure

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

donntions ni subvcntions.

Clients (marchés) cibles

Pctits cntrepreneurs, artisans ou commerçants

Pcti ts agriculteurs

L'Efficacité: Maintien des coûts de fonctionnement au minimum, y compris

les coûts par gourdes prêtées.

Ln Viabilité: Assurer la permanence du programme par des revenus

supérieurs ou égale aux coûts opérationnels.

La Couverture: Servir un nombre élevé d'cntreprencurs avec les ressourccs

disponibles.

L'Impact: Créer des emplois et arriver à une croissance opérationnelle des

entreprises, en ce qui concerne leurs niveaux d'activités fixes, le volume de

production cl el [e volun~e des venles.

• Illst il li t jOllal Dcvclopmcnl lIandbook S EEP
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Tableau 1

STRUCTURE INSTITUTIONNELLE DE BASE

L Conseil d'Administration 1
i
1

1

1

Vérification

11 externe

1

Directeur général

1

Vérification

1interne

Directeur de crédit 1

Support financier

1

Comptabilité

Informatique

1 1 1
l
i

Responsable de Responsable de Responsable de Responsable de
crédit - crédit - crédit - crédit -

REGIONAL REGIONAL REGIONAL REGIONAL

1 1 1 1

Responsable de Responsable de Responsable de Responsable de

Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL

1 1 1 1

Responsable de Responsable de Responsable de Responsable de

Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL

1 1 1 1

Responsable de ~PO~'bl' d, Responsable de Responsable de

Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit - LOCAL Crédit· LOCAL

1 Commité de crédit _J

Support administratif

Assistance administrative

Gestion du personnel

Assistance légale

Plannification

Relation publique

1
-,

1'(

-:3-
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CHAPITRE II

POLITIQUES DE CREDIT

A- CRITERES D'ELIGIBILITE

Pour devenir un client de l'Institution il faut que le demandeur du prêt rencontre les critères

cI'él igi bi 1ité sui vants:

l . Critère d'identité

e Pos5éder une carte d'identité ou un passeport.

.., Cri tère d' existence

• Avoir lIne entreprise connue, personnelle, stable et opérationnelle depuis au

moins lin an dans la zone du programme.

• Avoir lin 11l1l1lmUl11 d'un an d'expérience sur le marché et les capacités et

conditions minimes pour les affaires.

3.- Critère de financcmcnt

Etre cntrepreneur qui a un besoin de capital de travail (fonds de roulement,

matériaux, biens fixes)

Ne pas ;l voi r li n prêt act if d'unc autre lnsti tuli on.

Avoir un marché potcnticl.

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

nombre d'emplois.

Avoir llne garantie correspondant au montant demandé.
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• N'avoir comme revenu principaJ que le revenu de J'entreprise ;:nancée par le

programme.

4. Critère d'information ct d'éducation

Participer aux réunions d'informntion et d'orientation pour pouvoir remplir

les demandes de prêts et être informés des règlements et disciplines de crédit de

1'1 nsti tution.

Etre prêt à être orienté aux programmes de gestion des autres institutions.

Participer aux réunions d'information et d'orientation de crédit avec l'avaliseur

Appartenir au secteur informel.

• H-

• A'loi r 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

Connaître !es normes, les politiques et [es procédures de la l'Institution et les

respecter.

Effectuer les paiements (Capital et Intérêts) dans les délais requis.

Utiliser le prêt selon les termes de ['accord

c - D1HHTS DES CLIENTS.

•

•

•

A'loi r accès fi la demande de Prêt.

Bénéficier des services offerts par la ['Institution.
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D- INTERDICTIONS

Il cst formellement interdit aux clients:

D'utiliser les prêts accordés par l'Institution pour effectuer des prd à des tiers.

De faire des transactions personnelles en utilisant le nom de l'Institution.

D'utiliser les fonds de l'Institution pour l'acquisition de biens à usage personnel

ou pOUf ln consommation.

D'encourager le mensonge, l'envie, lajalousie et la mésentente.

•

1°·,,-

F.

CONDITIONS DE PERTE DE STATUT DE CLIENT

(.e non-respect des normes établies porte le client à perdre son statut vis à vis de

l'Institution .

Le non-respect de l'échéancier de paiement établi par l'Institution.

CARACTERISTIQUES DES CLIENTS CIBLES

•

Les carctéristiqucs souhaités pour les clients ciblés sont présentés au Tableau no.1 en

annexe.

Référence: Documents de base POUl" la Section suivante Acdon International
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B. TERMES ET CONDITIONS D'OCTROI DE PRETS

1. - Utilisation De Prêt

Le montant du prêt doit être utilisé pour satisfaire ies investissements 'Je base et les

opérations de l'Entreprise:

• Achat de matières premières,

• Paiement de salaire

• Financement de comptes à payer

• Acquisition de biens fixes: machines, équipements et outils.

2.- ~lontants

Prêts pour fonds de roulement

ri) Les premiers prêts peuvent être octroyés pour des montants équivalents à:

Prêts de groupe: G 800 à G 5,000 par membre du groupe (5 à 25 membres).

Prêts individuels: G 2,500 à G 10,000 .

b) Les prêts subséquents pour augmentation Ge capital de travail peuvent être

octroyés selon l'expérience de bon paiement avec le client. Les prêts

subséquents augmenteront par tranche de 25% jusqu'au sixième prêt, et par

20% jusqu'au montant maximum de G 40,000. (Voir Tableau no. 2:

Sommaire de Termes, Conditions et Structure d'échelonnement de

Prêts)

Prêts pour acquisition de biens fixes

Les prêts pour acquisition de biens fixes seront autorisés seulement aux clients qui ont une

historique de bon paiement avec l'Institution. Le premier prêt de bien fixe sera autorisé aux

clients qui ont au moins 3 prêts de capital de travail payés sans arriérés, et au

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

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

b) Des prêts subséquents pour acquisition de biens fixes peuvent être autorisés

jusqu'au plafond de G40,OOO. Les montants augmenteront au fur et à mesure

que le client prouve sa crédibilité auprès de l'institution de crédit.

3. ~ Termes

Les premiers, deuxièmes et troisièmes prêts seront accordés pour un maximum de 4

mois, avec paiements bi-mensuels ou mensuels du capital et intérêt. Après une expérience

positive du paiement, [e client aura accès au terme de 6 mois et ainsi de suite. (Voir Tableau

no. 2: Sommaire de TCInlCS, Conditions ctS(mdurc d'échclonnementdc Prêts)

Les prêts doivent être maintenus à court terme pour les principales raisons suivantes:

• Baisser les risques de perte,

Protéger la valeur du fond de crédit,

• Donner au Responsable de crédit le temps de connaître le caractère du client.

Favoriser une disponibilité continue de capital pour faire d'autres nouveaux

prêts ou des prêts subséquents.

Permettre aux entrepreneurs de repayer le prêt à court terme à partir d'acti vités à

roulement rapide.

4. - Coûts du Crédit

l>cs charges suivantes sont dirigées a couvrir les coûts opérationnels, les coût de capital,

l'inflation, et [~risque de perte sur le prêt:

•

• Charge d'intérêt. L'institution de crédit chargera un taux d'intérêt de

_%, suivant la méthod~ de la balance déclinante.

Charge de commission. L'institution de crédit chargera une commission à

être payée d'avance pour couvrir les coûts 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

Le programme de crédit individuel ou de crédit de groupe doit chercher et doit sélectionner

des gnrantics adéquates suivant la situation réelle des clients. Les garanties soutiennent

la valeur du crédit et réduisent le risque de perte. L'objectif de l'Institution ne sera

jamais d'utiliser la garantie comme paiement du crédit.

Le responsable de crédit, l'Institution et le Département de Crédit ont pour devoir de faire

une analyse efficace du crédit, basé sur des critères méthodologiques et financiers qui

permettent de définir au préalable les conditions de crédit de telle façon que le prêt soit

repayé par le client sans problème. VInstitution doit viser à être une entité de

crédit et non pas un bureau juridique rempli de biens ,non utilisés. Les types

de garanties suivantes sont utilisées en général:

a) Garantie Personnelle (Aval de Tiers)

La garantie personnelle se base sur le soutien du prêt par le client lui même, el une

tierce partie. Cela se présent~ quant le client se trouve en difficulté pour trouver une

garantie différente ou quand l'institution le connaît et a confiance en sa capacité de

paiement. Le client et l'avaliste signent les docufnents légaux (contrat de prêt et les

bons de paiement) en faveur de l'institution. L'avaliste s'engage à payer le prêt

dans le cas du défaut du client. Le revenu ou salaire de l'avaliste doit couvrir au

moins 3 fois le paiement mensuel dû par le client.

b) Garantie solidaire (individuelle ou de groupe)

La garantie de groupe est un engagement inconditionnel d'une autre personne ou

d'lin l'o-erllprunlenr Cil cc qui concerne le paiemenl de la delle envers l'Institutioll au

cas OlJ l'emprunteur ne respecte pas ses engagements.
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c) Contrat location-vente

Lorsque l'Institution finance l'achat d'équipement, d'outillage, de matérial de

transport ou de manutention, elle recourt dans la plupart des cas à la formule de

loation-vente. L'Institution paie directement le bien dont elle devient

propriétaire. Elle remet le bien en location avec l'engagement de remettre les titres

cie propriété lorsque le prêt sera soldé. C'est techniquement un credit bail (leasing).

La formule de location-vente pourrait aussi être utilisée pour les actifs existants.

L'Institution achète les actifs de l'emprunteur pour la valeur du prêt, qui seront

ensuite l'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 à la

disposition de l'Institution pour garantir qu'il respectera ses engagements. En

général, le client remet le titre de propriétee du bien à l'Institution, mais le bien reste

chez le client. C'est alors, l'Institution qui signe un Contrat Commercial avec le

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

d. Garantie Hypothécaire

La garantie hypothécaire est un bien immeuble, propriété du client, que ce dernier

met à la disposition de l'Institution pour prouver qu'il va honorer ses obligations.

Le client renonce à 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

mieux. L'institution doit éviter de maintenir un département de service juridique

plus acti f que le département de crédit. Les poursuites juridiques sont longues et

couteuses ct n'aboutiront qu'à J'accumulation de biens fixes sans utilisation et

difficiles à vendre. Sur cett~ base, on est obligé de se rappeler que la garantie est

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

PROCESSUS DU CREDIT

A. CREDIT INITIAL

l . Promotion et éducation des clients potentiels

L'Institution fixera un plan d'expansion en spirale, pour chaque responsable de crédit. Il

sera en charge d'une zone spécifique afin de développer une expertise sùr cette zone. Le

responsable de crédit a la responsabilité d'éduquer les gens de la zone géographique

définie sur les services et disciplines de II Institution. L'éducation devra mettre

1emphase sur les points suivants:

• L'Institution est une institution de crédit ct non de charité,

L'argent empnmté doit être repayé

• l,es demandes et Jes déboursements de prêts subséquents seront plus faciles,

La disponibilité de montants supérieurs pour des prêts subséquents .

Ell principe les clients pourraient arriver à l'Institution sans beaucoup d'efforts de

promotion. Mais s'est le travail du responsable de crédit de marquer sa présence dans sa

I.Olle d'act ivi té ct d'olTri rIes informations sur les services de 1'1 nstitution afï n d'aui rer des

nouveaux clients.

2. Demande ,de prêt initial

,

Première étape: Collecte d'jnformation

En arrivant a l'Institution, le client aura une brève description du processus de Crédit et

sera renseigné sur les critères d'éligibilité aux prêts. Si le client rencontre les critères

d'éligibilité, il/elle aUfa Ù femplir:

•
•

•

•

Une Fiche d'Inscription avec des données de base sur son entreprise, sa

personne, ct J'utilisation de prêts. (Voir tableau 3)

Deux Fiches de Recommandation. (Voir Tableau 3A)

Une Fiche d'aval de tiers. (Voir Tableau 3B)
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Deuxième étape: Conclusion de la première visite

Dès que le client remet la Fiche d'Inscription remplie, le responsable de crédit doit lui

expliquer qu'il rendra visite à son entreprise dans les prochains 5 à 7 jours. Un rendez­

vous précis ne doit pas être fixé ~fin d'utiliser l'élément de surprise pour assurer que

l'entreprise est réel.

Troisième 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 caractère de l'individu. Cet travail

préalable aide le responsable de crédit à décider s'il doit continuer avec le processus de

compilation du dossier ou s'arrêter.

Quatrième étape: Visite de l'entreprise

Si les résultats de l'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 la Fiche d'Aval.

Cinquième étape: Investigati0I!

Les procédures et méthodes à appliquer au cours de cette étape ont pour objectifs:

D'évaluer le caractère du client auprès des voisins et des gens du quartier,

De recueillir ct de vérifier des informations additionnelles sur la situation

économique de l'entreprise,

De vérifier si la personne a des mauvaises attitudes auprès de ses créanciers

cl/ou a des motifs pour utiliser ['argent non liés à l'entreprise
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En effectuant l'investigation au niveau du quartier où habite le ?lient, le responsable de

crédit doit poser les questions suivantes:

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

I.Olle. le responsable de crédit analyse la capacité de travail du client potentiel. (Voir

TabI~'lu 4, Section 3). Etant donné que l'analyse de micro-entreprises se fait en général

avec un manque d'informations précises, les informations relatives à l'engagement au

travailler, l'expérience de travail et la qualité du produit sont aussi nécessaires. Ce~

questions doivent être posées autour du quartier ct aux clients et fournisseurs du client, ct

pas directement au client pour fin d'objectivité.

• Est-ce que le client paie ses créanciers à temps?

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

• Est-ce qu'il/elle reçoit des prêts d'une autre institution? Laquelle?

• Depuis corn bien habite-t-illelle dans le quartier?

• Depuis combien d'années a-t-il/e1le l'entreprise?

Quelle sorte de réputation a-t-illelle dans la communauté?

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

• Est-cc qu'il/clle va à l'église?

• Est-t-ilielle connu(e) comme un rude travailleur?

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

• Est-ce qu'il/elle a des problèmes dans sa famille?

Est-cc qu'il/elle a des problèmes économiques dans sa famille?

• Planifïe-l-il/elle un voyage prochainement?

•
Sixième étape: Evaluation de la situation économique

•

L'évaluation de la situation économique de l'entreprise a pour objectif de déterminer le

cash-Oow 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 Prêt Initial (Voir Tablcau 4, section 4)
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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.

..

• Septième étape:

Séminairc:FRETIDA~ __-~

Collecte d'informations sur les garanties

3. Analyse du dossier

Huitième étape: Finalisation de la demande de prêt.

•

Après avoir recueilli toutes les informations relatives à la demande de Prêt 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 prêt initial,

2) Les deux liches de recommandation,

3) La fiche d'aval

NeuvièL'e étape: Réunion avec l'avaliseur.

Le responsable de crédit organise une réunion avec l'avaliseur pour lui expliquer la nature

des responsabiliés et de l'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 lui décrira les

règlements et les responsabilités de l'avaliseur, les Politiques et Procédures du paiement du

prêt, ct les actions qui seront prises si le client ne paie pas.

Dixième étape: Recommandation du responsable de crédit

•

Utilisant toutes les donnés recueillies au cours des étapes précédentes, le responsable de

crédit analyse criliquement la Demande de Prêt et rempli le Tableau 4 Section 8 avec lin

jugement qualifié. C'est au cours de cette étape que le responsable de crédit prend son

engagement à supporter ou à rejeter la demande de prêt, basé sur son analyse critique du

risque à prendre avec ce client. Ensuite, il recommande le montant et les termes, et rempli

le Tahleau 4 Section 10.
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4. APPROBATION DU PRET

• Onzième ét~pe: Processus d'approbation du prêt

•

•

Le processus d'approbation de prêts doit être décentralisé afin de le rendre plus rapide et de

réduire les coûts d'administration. Les tranches de crédit correspondant à chaque niveau

d',lpprobation sont indiquées au Tableau 5 : Niveaux dl Approbation requis

Pour l'approbation des prêts subséquents, le responsable de crédit utilisera le Tableau 5

afin de déterminer le niveau d'autorisation requis. Les dossiers seront sélectionés sur base

de test pour révision par le ni veau de supervision immédiate afin d'assurer la qualité de

l'analyse. Si les informations recueillies sont jugées insuffisantes, le dossier peut être

retourné au responsable de crédit pour clarification.

5 . Décaissement du prêt

Douzième étape:

Le responsable de crédit avertira le client de la décision de rejecter ou d'approuver la

demande de prêt dans moins de 7 jours ouvrables. Si le prêt est approuvé, l'Ordre de

décaissement est rempli (Voir Tableau, 4 Section 11), ct reniis au service de comptabilité

pour la préparation du chèque. La date de décaissement sera fixée d'après le niveau de

liquidité du bureau.

Treizième étape.

La slgnature de l'ordre de décaissement met en action la préparation du contrat et de toute

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

déplacement, etc.

Quatorzième étape.

Dès que la documentation préalable et légale est prête, le client vient au bureau avec

['avaliseur pour la signature du contrat et la cérémonie de décaissement initial. Au cours de

cette cérémonie, le client doit être rappelé formellement de son engagement avec l'institution

et des ~émarches légales applicables dans le cas de non paiement.

Page 15



•

•

--Séminaire PRET/DAI

B. CREDIT SUBSEQUENT

1. Comportement de Paiement

Un mois avant la fin de J'échéance du prêt actuel, le responsable de crédit vérifie le

comportement du paiement du client afin de déterminer si le client est qualifié pour avoir

accès à un deuxiéme prêt. (Voir Tableau no.6: Comportement du Paiement du Oient)

Utilisant la Carte individuelle du client, le resp0nsable de crédit calculera combien de

fois le client a payé en retard.

2. Niveau d'Augmentation'

Utilisant le Tableau 7, le responsable de crédit calculera le Niveau d'AugmcntutioH

Disponible pour le client d'après 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 Sormmire des Tenœs et

Conditions de crédit pour le pourcentage d'augmentation disponible selon le nombre de

prêts) .

Les retards de paiement de plus de 7 jours causent le client à avoir accès à des niveaux

d'augmentation plus limités. Quand un client a des retards de paiement de plus

de 30 jours, Welle perd l'accès aux prêts de l'Institution.

3 . Demande de Prêt Subsequent

Utilisant les classifications ci-dessus expliqués, le responsable de crédit peut faire une visite

de l'entreprise pOUf recueillir des informations supplémentaires pour la Demande de Prêt

Subs6quent (Voir Tableau 8).

La Demande de Prêt Subséquent contient les sections suivantes:

•
•

•

Comportement de paiem.ent du dernier prêt,

Information générale sur la nouvelle demande de prêt,

Changements clés dans ['entreprise pour justifier la croissance désirée,

Bilan,
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Séminaire PRET/DAI

• Etat de Résultat avant la dernière demande de prêt, situation courante, et

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 remplissant la Demande de Prêt, le responsable de crédit doit faire l'éducation du client

sur les avantages à tirer s'il:

• 4.

Respecte J'échéancier de paiement du prêt

Assure la croissance de son entreprise

Met en place un système de gestion adéquat de manière à produire [es

informations finanières plus facilement.

Dernier Paiement, Approbation, Decaissement

•

La Demande de prêt subséquent passera à travers le processus d'approbation selon le

montant du prêt, dès la réception du dernier paiement sur l'ancien prêt. (Voir Tableau 5).

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

après le dernier parement du prêt précédent .

Réfé"cncc: Arclis Gomcz ct Accion Intcmutional
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.CHAPITRE IV

SYSTEME DE SUIVI

Le système de suivi comprend un groupe d'action à entreprendre afin d'assurer le

recouvrement intégral du montant prêté. Le responsable de crédit doit visiter régulièrement

les clients au moins une fois par mois dans le cas des prêts sans problèmes, et aussi

souvent que possible dans le cas des prêts en arriérés. Un système de suivi adéquat

comprend Jes actions suivantes:

A. Planification

A la fin de chaque mois, le responsable de crédit utilisera le Rapport des Paiements et le

Rapport d'âges des arriérés pour planifier ses visites. II planifiera aussi bien des visites

aux avaliseurs, ct/ou des visites avec J'avocat. lo.\-)lecL...... GIA Ta.bl~ cr 8

B. Visi tcs

• Le responsable de crédit doit faire une visite deux ou trois jours avant le paiement pour

rappeler au client l'importance de payer à l'heure. Les paiements doivent être faits par le

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

Pendant les visites régulières, 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 problèmes

d'approvisionnement en matières premières, etc. afin d'aider le client à réfléchir et à

prendre des décisions utiles.

•
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Dans le cas de clients qui accusent des retards de paiement, le responsable de crédit tâchera

de clarifier la raison des retards et 'de planifier un plan de paiement avec le client. Des

pressions de toutes sortes peuvent être appliquées selon la gravité de la situation:

• Rappeler au client qu'il/elle perdra accès au crédit après un retard de 30 jours

(Tableau 7);

Avertir' l'avaliseur, du défaut du client

Livrer des lettres de l'avocat,

Visiter le client avec l'avocat,

Prendre des gages en déplacement,

Elaborer des stratégie de résolution des problèmes de débouchés, de matériel,

production, etc. Voir Tableau _ Actions de Recouvrement à entreprendre

d'après les jours de retard.

C. Rapports

I.e Syslème de Rapports suggéré ci-dessous est décrit pour aider les Responsables de

nédil:

1 . I~appol'( dn ,'csIHHlsahlc de crédit

A la fin du mois, le responsable de crédit doit pn." parer le Rapport du Responsable de

crédit (voir Tableau Il) 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 être préparé au début du

Illois suivant ct remis au Superviseur pour consolidation et vérification des cibles.

2 . Rapport Consolide

Le superviseur utilise [es rapports de tous les responsables de crédits pour créer le Rapport

consolidf , Il utilisera 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, ct

pour décider des actions correctives à entreprendre par chaque responsable de crédit.
TLl,hlell~L I:L,
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• Tableau 1 Charactéristiques des Clients Cibles

~-----=-

•

•

Charactcristiqucs Subsistence Accumulation Simple Accumulation Expansion
Amplifie

1/ d'cmployés 1 1-3 3-10 11-19

Biens Fixes/Capital Jusqu'à 9000 gds. 9000 -25000 gds. 25000-40000 gds 40000-60000 gds
Propre

Vcntes par mois Jusqu'" 9000 gds 9000-35000 gds. 35000-50000 gds > 5ÙOOOgds

Ikncfis ReÎnvesli Non Non Oui Oui

Profit Distribué Non Oui Oui Oui

Ace'::, au:-- Services Non Non partiel panic!
Financiers

Minimums et 800-5000 gds. 2500-15000 gds 3000-25000 gds 5000-40000 gds
Maximums de prêts

doc: charactc.wpd



TABLEAU ZA
--- -

• Tableau ZA: SOMMAIRE TERMES, DES CONDITIONS ET DE LA STRUCTURE,

D'ECHELONNEMT DES PRETS DE GROUPE

Termes

Numéro de Capital de Pourcentage (nombre de Fréquence de

prêt travail d'augmentation mois) paiement Garantie **

Bi-mensuel -
1 800 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -
2 1,000 0 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -

3 1,250 0 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -
4 1,563 0 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -
5 1,953 0 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -
6 2,441 0 6 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -
7 3,052 a 6 Mensuel SiAl M 1 CC---.....-------------- --

Ui-mensuel -
8 3,815 a 6 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -

1 9 Il,768 a 6 Mensuel SiAl M 1 CC
Bi-mensuel -

10 5,960 0 6 Mensuel SiAl M / CC
•

,
Termes

Numéro de Montant (nombre de Fréquence de
prêt Biens fixes d'augmentation mois) paiement Garantie **

1 0

2 0 0 0

3 0 0 0

4 2,500 0 4 Mensuel LV 1 GSD 1 S

5 ____ },OOQ 500 4 Mensuel LV / GSD / S

G 3,500 500 6 Mensuel LV 1 GSD / S

7 4,000 500 6 Mensuel LV 1 GSD 1 S

8 4,500 500 6 Mensuel LV/GSD/S

9 5,000 500 6 Mensuel LV 1 GSD / S

10 5,500 500 6 Mensuel LV 1 GSD / S
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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

prêt travail n mois) paiement Garantie **

Bi-mensuel -

1 2,500 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -

2 3,125 25% 4 Mensuel S / AI MI CC

Bi-mensuel -

3 3,906 25% 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -

4 1\,883 25% 4 Mensuel SiAl M 1 CC

Bi-mensuel -

5 6,104 25% 6 Mensuel S / AI M / CC

Bi-mensuel -

6 7,324 20% 6 Mensuel S / AI M / CC
1-------

Bi-mensuel -

7 B,789 20% 6 Mensuel SiAl M 1 CC
f-----

Bi-mensuel -

8 10,547 20% 6 Mensuel SiAl M / CC

Bi-mensuel -

9 12,556 20% 6 Mensuel SIAl M / CC
-------- --------~

Bi-mensuel -
10 15,188 20% 6 Mensuel S / AI M 1 CC

,

Termes
Numéro de Montant (nombre de Fréquence de
prêt Biens fixes d'augmentation mois) paiement Garantie **

1 a
2 a 0 a
3 a 0 a
4 6,000 0 4 Mensuel LV 1 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 6 Mensuel LV 1 GSD 1 S

8 9,000 1,000 6 Mensuel LV 1 GSD 1 S

~) 10,000 1,000 G Mensuel LV 1 GSD 1 S

10 11,000 1,000 6 Mensuel LV / GSD 1 S•
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Entrepreneur Entreprise

Nom Nom

Rue & Boite postal Rue et Boite postale

Localité Commune Localité 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 IÉtat 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'l__Oui---Non
Années d'éducation

Sources de revenue li la maison Combien des heures dédiés vous à l'entreprise par
L'cntreprlse _ Travail salaric----- jour?
Position---- ------- ------
Nom d'employer Avez -vous un système de contrôle financier pour
!\dresse Tel ['entreprise? Donnez les détails
!\utre----- -~----- No.d'employés Fixes (M) (F)

REFERENCES CREDIT ET FOURNISSEURS REFERENCES DE LOCATION

Nom---- Si locale de l'entreprise loue, Coût location/mois
!\dresse -------- Tel. Nom du propriétaire -
Nom Relation Adresse Tel.
Adresse Tel.

Relations avec banques ct institutions financiers: Si maison loue, CoOt location/mois__
Compte épargne No.__ Nom de propriétaire
Banque___ Adresse Tel
Balance au compte d'épargne

Compte Courant No:___ Autres References
Banque ____ Nom
References de crédit: Adresse Tel.
Nom: Nom___ 0 ________

Adn:ssc'----- Adresse Tel.
Telephone:

••

•

Fiche d'Inscription Tableau 3 Date, _

Responsable de Crédit
Superviseur__-.,...._
Zone Bureau

•
Membre du famIlle le plus proche :Nom:----------Adresse Tel

Source: ADEMf, .J\relis Gomez (ACCION INTERNATIONAL)

Relat10n, _



Entrepreneur 1 Entreprise

Nom Nom

Rue & Boite postal_____ Rue et Boite postale
Localité Commune Localité 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 /l:lal civil

Nom de mari ou épouse - -- --._-- Si vous avez un associe(e) Nom___._______
Leur occupation _____ Adresse Tel

- -- -----~-- ------
No. de dependants

No l'elepholle Années d'experiellce dans cette enll eprise. __
~ - -. _.

Date de néllssance Revenues Mensuels
Formal ion ProCessionne1 Salaire -
Années d'éducation Ventes-_ ..- -

Autres -- - ... l'otal - --

SOlll'CCS de revenue Depenses Mensuels
1;entreprise .___, Trnvail salarie Effets a payer___

~._---

Position Dettes bancaires---._----- - ..._-- -------.- --
Nom d'employer. - -- -~ -- ----- Dettes privees___
Adresse - --- -Tel Hypothèques à payer__----
Autre .__ ._----

--.~ -- Autres Obligations Total. -

Cashflow fin du mois ----.-
".

REFERENCES CREDIT ET FOURNISSEURS REFERENCES DE LOCATION

Nom Si locale de l'entreprise loue, Coût location/mois._-------- --------_._-- ---- --_.----- -
Adresse Tel. Nom du propriétaire \

-------_. -- ------ ---- ----
Nom Relalion Adresse Tel.------------ -- ---------
t\dresse Tel.

Relations avec hanCJues et inslitutions financiers: Si maison Joue, Coût location/mois-----
Compte épnrgne No. Nom de propriétaire_______

- -- '--Ballque______ Adresse Tcl
Balance au compte d'épargne

-----
.

Compte Courant No' Autres References
Banque __________ Nom
References de crédit t\dresse Tel.
NOI1l'

---------
Nom

Adrcs~'c:
-- -- - -- ----------- ---

Adresse Tel.
Telephone:

--- ----------. - -- - -- .._"--

•

•

•

Fiche d'Aval Tableau 3A

Meml)le du famille le plus proche Nom
Adresse Tel

Date- _
Responsable de Crédit _
Supcrviseur__-,---:"_
Zone Bureau

Relation



Bref description de l'entreprise

DEMANDE DE PRÊT INITIALE Tableau 4
INFORMATIONS GENERALES (Tableau 4, SECTION 1)• Client, _

Responsable de Crédit__
Superviseur _
Dossier#__
Prêt #
Cette demande__
Utilisation de prêt:
Fonds Roulement__(seule utilisation pour prêt
initial)

CARACTERE (Tableau 4 SECTION 2)

Date de la visite

No. employés pendant la visite (F) (M)
Fournisseurs, _
Clients _
Capacité production _

•

Themes de Stnbilité Details Exc Bon Sat Non
Sat

Marie
No. d'enfnnts
No de depelldallts
Famillc a Miami
Famillc a l'ctrangcr?

No. d'années dans ln localité
Reputation de famille

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

Membre de
Eglise?
Cooperative locale? ~

Association communautaire?

CAPACITÉ (Tableau 4 SECTION 3)

•

Themes de Dedication ct
exreriencc

Annécs en operation

Reputation du produit

Qualité du rroduit

Mois/Années dans Ic locale

No. jours travail par semaine

No. heurcs travail rar jour

Est l'cntreprise le seul ~ollrcc de
rcvcnue pour la f'amille?



JNVENTAIHF DES MACHINES ET ÉQUIPEMENTS (Tableau 4 SECTION 4)J J " J

Quantité Description Valeur Conditions Valeur Dû Système de contrôle? 0 N

Details

Problèmes pour trouver
matière premiere?

Comment achats fait?
% cash %credit

BILAN GENERAL (Tab[eau 4 SECTION 5) RÉSULTATS OPERATIVES (Tableau 4. SEC,6)
Date: Du A

Disponibilité Cash Ventes Nets

Inventairc produits finis Consommation
Matière Primaire

Invcntaire en proc Salaires

I.lventaire. Matières Primaires Salaire du Prop.

Comptes ù recevoir (ourte terme Coüts généraux

Comptes à Recevoir longuc lerme Intérêts el commissions

Machines ct équipemcnls Dépôts ct coOts anticipés

Locale cl/oU bùlilncili Autres CoOts

I\utres <lclifs Benelïce Net

Total Actifs RELATI0NS FINANCIERS

C0'11ptes à payer courte terme Capital Net du travail

Comptes ù payer longue terme Index de solvabilité ,

Tolal Passif Rentabilité de l'investissement total %

Capital Propre Relation mensualité/profit %

Total l'assif +Capitall'ropre l'assirlotal/capital con table %

•

•

l'LAN D'INVESTISSEMENT (Tableau 4 SECTION 7)

()uanlit0 Dcscripl iun Valcur Unite Valeur Totale

•



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

Question Details Exc Bon Satis Non
Satis

Condition des équipements

Qualité du produit

Potentin' des vents (marche)

Capacité de payer a jour

References (note a chaque)

Commercial

Propriétaire de maison

Personnel

Voisins/Collègues

Fournissëurs

Niveau dl' stabilité f,ullilialc

Niveau de permanence dans la
COll1lllU n,lU 1é

Niveau de garanlle~ (llkl(s

•

'.

4.9 GARANTIES ~.I 0 IŒCOMMENDATION 4. Il REJECTION/APPROU 4. .2 DEC.

Ciarantie Montant et Terme Date DATE de Décaissement:--
offerts recommande par le Resp. Rejectiol1__ ---
Solidaire deCrédit Gds. Approbatio~
Aval pour__mois Rcsp. De Crédit._
Gage sans déplacement Autres Supervisor_

commentaires Co. deCrédit_
Location Vente--- Si>
Valeur Mensualité à Conseil d'Adm.--- --
Hypothèque payer Date de

---~~_.-. ---- Total à payer déboursemclll____

Source: ADEMI, Arelis (JOlllez (ACCION INTERNATIONAL)

•
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: 1

• • •• r

1:,1

1

~
,~

TABLEAC 5: LES NIVEAUX D'APPROBATION !

1

OFFICIER DE CREDIT ET CONSEIL
:'\'I\'EAU OFFICIER DE CREDIT RESPONSABLE D'ANNEXE ~ COMITE DE CREDIT D'ADMINISTRATION

5,000 Gdes Approbation

Echantillon pour tester
5,000 à 40,000 Gdes Recommandation Approbation la qualité de l'analyse

40,000 à 100,000 GjRecornrnandation

Echantillon pour
tester la qualité de

Recommandation Approbation l'analyse

> 100,000 Gdes Recommandation Recommandation Recoffiluandation Approbation

1

1

,
1

~

1 1
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Tableau no. 6: Comportement du Paiement du ClientID ,1

~:JI - ,Il
1

Bo," Pay" aL'h.u", ~, Pa,." '" R.ta,JMontant j \lensualité Bons Payés en Avance

-
1

, ~

1 :------ --- ,
1, ! 1

-- ------- f--. --, ,,
! 1! i

1--------- 1----- ------ ----_."-- 1-------- - --- :,
1

;

1 1
1

1 1 ,
;
!

,

i 1
,

------ 1-------. ,
1 1

,
i i

,
:

i 1
-

: j i, ,, 1 !, ,
- ::

1

, i 1

-- ---_... _-- ------
i ,
i , ,
1

,
1------- --------- 1-- .----- - - ---- - ------- -- --------- -- _..

! !
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!1

1,1

1 !

\,N-

Tableau no. 7 Au,;,mentation disponible d'après le nombre de jours de Retard

f-------- --- --- --[-- -- ----- ---- - - --~ -- - -- - -- - -- --------------------

Nombre de
liours de retard Augmentation Disponible

~

la7 1100% d.'!-montant d'augmentation disponible selon no. de prêt
--------

.
8 a 14 sost du montant d'augmentation disponible selon no. de prêt

-- --- _._------------- .- - ------------------

15 a 21 Pas d'augmentation

22 a 30 Reduction du montant du dernier prêt

30 et plus Expulsion

Page 1



•
DEMANDE DE PRC:T SUBSEQUENT Tableau 8 Date Dossier démarré, _

Responsable de Crédit _
Superviseur _
Zonc Bureau _

8.1 Information dernier prêt 8. 2 Informations gell. cette prêt 8.3 Changement:; clés

SA. BILAN GENI',RAL

Dernier Prêtll Client, Changements depuis la dernier
% d'augmentation disponible Entreprise prêt.
selon Il prêt Secteur Biens fixes
Comportement de paiement du Carte Identité Capacité de production
client Prêt /1 augmenté--
% d'augmentation selon Montant demande-- Nouveaux clients
comp0l1cment Tenne demande-- Nouveaux fournisseurs
Münlant dernier prêt Temps en operation____ No. d'employés à date du dernier
Date dern ier prêt_

<---~---

Utilisation ,---- déca isscment_(F)_CM)
Mensualité dcmicr [llêt___ Fond Roulement S'il y en a, No. de nouveaux
Montant cie prêts accumulés à Bien Fixes employés_CF)_(M)
clate - -

,

•

•

DERNIER (date~ COURANT(date ) DIFFERENCE

23 .Disponibilité Cash

24Jnvcntaire produits
finis

25.1nvcntaire cn prac.

26.Inventaire. Matières
Primaires

27 .Comptes à recevoir
courte terme

28.Comples à Recevoir
longue terme

29.Machines ct
équipements

JO.Locale ct/ou b[\tilllcnt \

J J .Autres actifs

32.Total Actil's

JJ.Comptes ù payer
courte terme

J4.Comptes <'l payer
longue terme

J5.Total Passif

36.C:1 pital Propre

37.To(a! Passif
+Capital Propre



•

•

8.5 RÉSULTAT OPERATIVE

38.Vcntcs Nets

39.Consommation
Matière Primaire

40.Salaires

41.Salaire du Prop.

42.Coüts généraux

43 Intérêts ct
commissions

44.Dépôts ct coClts
anticipés

-
'15.i\lltres Coûts

46. Profit Net

47.ÉPARGNE

8.6 INDICATElmS FINANCIERS

1 1 PRECEDENT 1 COURANT/ACTUEL 1

48. Capit<ll de travail NET (active
courantc(-)passir cournnl

49. Index de solvabilité (active
courante/pass if couran t)

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

51. Relation Illcnsualité:prolit \

52. PassiftoLalc/capital contablc

8.7 l'LAN D'INVESTISSEMENT

•

Quantité Description Valeur Unite Valeur Totale



Question" Details Exc Bon Satis Non
Salis

Condition des équipcments

Qualité du produ it

Potential des vents (marche)

Capacité de payer a jour

Niveau de garanties offerts

•
88 EVALUATION DE RESPONSABLE DE CREDIT

Commcntaires additionnels

Date de dernier visite

•

•

8.9 GARANTIES 8.10 RECOMMENDATION 8.11 REJECTION/APPROB 8.12 DEC.

Garantie Montant et Terme Date DATE dc Décaissement:--
offerts et valcur rccommandc par Rejection___ ---
Solidaire-- Responsable de . Approbation
Aval --- Crédit Gds Resp. De Crédit._
G".ge sans déplaccment pour mois Supervisor_
Location Vente- Autres Co. deCrédit .-
1rypothèquc__ ... commcntaircs Si>---
Valcur Conseil d'Adm ..--
- Mensualité a Dale de

payer___Tolal à déboursement
paycr

Sourcc: ADEMI, I\rchs Gomcz (ACCION INTERNATIONAL)



Date de dernier visite88 EVALUATrON DE RESPONSAilLE DE CREDIT, , ,

Question Details Exe Bon Satis No;]
Satis

Condition des équipements

Qualité du produit

Potential des vents (marche)

Capacité de payer a jour

Niveau de garanties offerts

•

Commentaires additionneb

8.9 C;ÂI~ANTlES H.tU RECOMMENDATION 8.11 REJECTION/APPROil 8.12 DEC.

•

Garantie Montant et Terme Date-- DATE de Décaissement:
offerts ct valeur recommande par Rejection__ ---
Solidaire Responsable de . Approbation--
Aval ---- Crédit Gds Resp. De Crédit._
Gage sans déplacement pour mois Supervisor_
Location Vente----- Autres Co. deCrédit .--
1lypothèquc__ cOlllme nIa ir~s Si>---
Valeur Conseil d'Adm ..--
- Mensualité a Date de

payer Total à déboursem cnt
payer

,

Source: A/)[MI, Arclis (iomez (ACCION INTERNATIONAL)

•
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1
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") sc F. ] '~, .. ! t.. l l ç ,. f. T ". l A J J ~ l ". l ':. ü~. i. :... L t l
951523 Q1è235 ce, cPCiC' CR l FAclA~

051022 :!E2CO FO' rl~Cr CoS AL gATI5TA
~~2Ç)t ~lJ~~3 JC~ H~F~EL 3 SOPA LOPEl
G~)Q52 :!~3[7 DCL ~çc ~_ F~ AS FRI~S

., SIl 5 3 C!' 0 50 J C< ., 1. J 1~ " ~ l ' L~ CNT'.
()5~S32 ~ll"t.OO JL:' >jf.UfISlt. PULA '10TA
'Slse; :1!101 R(CAUJC CA?CIA
c.S36f.û 812178 Y:."ET co~,...~r;E ~E ?Al:L"
05.FI72 ClA576 LUIS UILIO (,(;I;lnEl SAtjC~El

,) 5 4Ù 32 : 1~ 4 6 3 F N< ê ,0 ( COS 1f f, EYE 5
o~4270 C10050 VGL'~D' PfvES G~ULLC~

OS4271 ~1'051 ~A,CLG HfLI~A FIGUE~O

9542Çl '11616 GEo~,~ boEl
954292 ~12972 JOsE DEL C'R~E~ ROCRIGUEl

-, ~ __~ S4. .IJ .7 G.l é 6 4 8 S 1~ E';C 10 LI MA ~ U\ El
,! 954599 019098 DEL~A ~ARIA PéREl ESPINOSA

954735 016737 MCDE5TO BERROA
QS4916 016518 JUS1D E. PAULINO L.
955682 231977 JUAN lAeALA

," 955703 (19819 HANUEL DE JS. GUERRE~O C.
955704 015S33 V!NGILIO PICHARDO CE LA CRtl
95·58Ç'9 014900 VICTOR DlAl lASALA
956060 CIEQ73 FICROALIlA DOI":INGUEl
956061 01A706 YSILRO FRIAS UPl<
9563~3 OÎ6342 LUDCVINO ROSARIO CRUl
956344 019897 YDALIA H. PEREl

,"lL_95-.9.ilL..Q1A)45 Nleo SUERO/FRANCISCO UPIA
~ 956912 019334 APOLINAR ANT. DE JESUS ORTEGA

.v" 957C65 015687 FRANCISCO FREDCY REYNOSO
9S76Ç7 0lA046 ReSA C. URE\A Y/O JOSEFINA URE\
Q-5B061 019869 YCVAllH DE LOS A. LLUBERES
958153 019517 lEODOSA ENCARNACION HATED
958156 012596 lEOCORO ORTEGA RAHIREl
9SBles 010459 PROSPERO ENCARNACICN ENCAR~ACIC
9582 RO 016228 PECRO PA~LO TAVERAS

.' 958551 013183 GLORIA A. LUNA OR1Il
"-958875 "(iÙ396 VALENTINA P(RAL1A

•.••. 958902 018842 AR IS~ENDY GONLALEl I1ANIUET A
':'_2~~li.6.,o15.209 ATANACIO OGANOO OGANDO
'4 959276 016171 FLERIDA ARGENTINA TORRES HCLGUI

o 959614 019285 HELIDO DEL ROSARIO ADAH(S
-:':. ,"-~.~9_5.4 015425 DC"lNGO POliOSO ROORIGUEl
•• 95Aoa4 018971 RCSARID AIiTE~IA ARIAS

,~ 95A323 012437 YCELSO GRULLON Y/O FRANCISCO FE
_'_"-~-",-)2.4 .OlE799 JESUS RODRIGUEl Y/C ~ARI'" lORRI
~ 95A433 010835 A~GEL AN1. PAEI CALDERON

'0>" 95A511 015783 HATILDE "fJIA l'OSEL
95 ... 731 01A994 "<Xl"O ROCqIGUEl REINOSO

~;- 3:' _..., l.

... 'J 7 .. \1 .:

;~~3.0S

17 .. 0 C
[.1 :o_oc

27135.0C
nlLOC

244').,\.0:

3102.0C
27777.GO

C33.C 0
~508.00

3268-0 C
19714.JO

2128.OC
2057.00

10005.00
13186.00.
~097.00

11142.00
54490.00

2926.00
3728.00
5191.00

11347.0C
10151..00

157857.00
1250.00
3336.00

106130.00
2434.00

171912.00
6827.00

23259.00
3233.00
1634.00
2727.00
3662.00
9089.00
4091-00

720.00
5456.00

64367.00
1034.00

27796.00
1436.00

31017.00
48786.00
llClS.OO

810.00
44194.0C

.00

.00
,/<3.00

17.00­
n8~.00

25243.00
.00

n 1~4. 00
1274.00

27777.00
• 00

7292.00
1032.00

,n49.00
.00
.00
.00

12404.00
1532.00

10130.00
51462.00
2509.00

633.00
4759.00
6622.00

10156.00
14010b.00

.00

.00
94280.00

.00
171912.00

455LOO
17714.00

.00
1634 .00
2727.00

518_00
6527 .00
4091.00

.00
4091.00

64367.00
.00

11643. 00
.00

31017.00
43338.00

761 LOO
.00

44194.00

5,0 H.t4
ÇO/.DG

.OC
3~ • 00

2,092_00
1,942.00
3, 1 ~S.OO
1,064.00
1,au.00

.00
433-00

1,216.00
1,636.00
1,565.00
2,128.00
2,057.00

10,005.00
782.00

2,565.00
1,012.00
3,028.00

417.00
3,045.00

432.00
4,n5.00

.00
17,751.00

1,250.00
3,336.00

11,850.00
2,484.00

.00
2,274.00
5,545.00
3,233.00

.00

.00
3,]44.00
2,262.00

.00
720.00

1,365.00
.00

1,08COO
16,153.00
1,436.00

.00
5,448_00
3,804.00

810.00
.00

1
2
o
4
1
4

2
4

5
2
2
5
1
2
1
5
1
5
o
1
5
5
1
3
a
1
1
6
a
o
7
1
o
1
1
o
1
3
1
o
1
1
3
a

.00
_00
.OG
.00

523.00
1942.00
:0')9.00
1064.0Q
1277 .00

.00

.00
1216.00

409.00
1513.00

529.00
"3.00

5085.00
776.00
513.00

1012.00
1514.00
"LOO
689.00
432.00
945.00

.00
17751.00

.00

.00
11850.00

828.00
.00

2274.00
5545.00

.00

.00

.00
518.00

2262.00
.00
.00

1365.00
.00

1084.00
5555.00

.00

.00
5ec8.00
3804.00
268.00

.00

· 00
.00
_00
• OC

523.00
.00

1059.00
.00

551- 00
• 00
.00
.00

(09.00
52.00

533.00
411.00

4920.00
6.00

513.00
.00

1514.00
· 00

689.00
.00

945.00
.00
.00
.00

664.00
.00

828.00
.00
.00
.00
.00
.00
.00

518. 00
.00
.00
.00
.00
.00
.00
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.00
.00
.00
.00

271.00
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.00
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.00
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.00

.00
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.00
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------------------------------------.------_.---------------------------------------------------------------------------------------
o PREST. CCCICC NO~BRE EALANCE ~O VENCfDO VENClca CUO 01 A 30 31 A 60 61 A 90 91 Y MAS

'Il ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ _
:", ffiiî7Ô c12Eè9 CAR"tt' PAULINa PCRTAlATlN 37437.0e 31.E75.00 2,612.00 1 7617.00 .00 .c: .00

O' Q5A387 C155<;3 "GUSlIN CEL CARl':E', SOTO 3232.00 .00 3,232.00 3 .00 1076.00 1078.• 00 1078.00
Q5A931 0lC066 ISABEL REYES CASTIL.O 3592.00 .00 3,592.00 4 .00 89b.00 898.00 1796.00
95~·936 019575 JOSE MERCEDES ~aRlllO A. 1621..00 51.2.00 1,082.00 2 541.00 541.00 .00 .00

6 95A989 01A991 DOMINGO ELILEO BATISTA CRUl 216E3.00 21683.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
95B169 010381 HARIA DOLCRES COMAS OROSCO 22122.00 20278.00 1,844.00 1 181.4.00 .00 .00 .00
Q5ê'226 011535 CELESTE S"NCHEl 2171.00 1627.00 544.00 1 51.1..00 .00 .00 .00

o QSB351 016335 RA~CN OLIva JI~ENEl 371.87.00 31.875.00 2,612.00 1 2612.00 .00 .00 .00
95B941 e17099 JUAN BEATO f. YIO 8EATG INCUSTR 277663.00 277663.00 .00 0 .00 .00 .00 .OC
95C031 013076 HA~I~O HERNANDEl LORENlO 2166.00 2166.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
95C126 016090 JOSE A. CAHACHO YIO HUMBERTO CA 225eo.00 22580.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
05C127 016830 ANITO Jl~ENEl YIO YRHA Y. ANGEL 6003~.00 56238.00 3,796.00 1 >796.00 .00 .00 .00
oSê37'5 015267 CAR~EN CRUZ ~uElADA 11.9966.00 149966.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

" 95C657 015843 INES E. PEPEN YID RAHON VARGAS 130~3.00 8695.00 4,348.00 2 2174.00 2174.00 .00 .00
05C661 01A846 HA~UEL DE JS. HENRIQUEl VELOl 27962.00 25011.00 2,151.00 1 2151.00 .00 .00 .00
95'C695 01C276 CARI'ELO VASQUEl CORTORREAL 5409.00 5~09.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
95(846 019852 SIHON BOLIVAR SOTO PUJOLS 1~012.00 12011.00 2,001.00 1 2001.00 .00 .00 .00
950240 016336 HECTOR ANT. GOHEl TEJADA 9642.00 9642.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
Q~D299 éi5i69 FRA~CISCO RODRIGUEl 10916.00 9551.00 1,365.00 1 1365.00 .00 .00 .00

0·' 95D510 013578 JORNY HDRETA VALENZuELA 11.554.00 12731..00 1,820.00 1 1820.00 .00 .00 .00
05r.574 015é39 A~DRES ANASTASIO ALBA SANTIAGO 11.554.00 1273~.OO 1,820.00 1 1820.00 .00 .00 .00
os'ôâù 019861 NELSON BAn VALDEl 15923.00 1592LOO .00 0 .00 .00 .00 .00

0'· Q5f139 017048 HARS!A RAFAElA GUlHAN BRETON 24564.00 19106.00 5,458.00 2 2729.00 2729.00 .00 .00
,lM 3..?E.2:1.B. P,I.''''9! SANTIAGO A. DURAN VALENlUELA 2515.00 1258.00 1,257.00 1 1257.00 .00 .00 .00
-, 95E299 018838 SOCORRO ALT. RODRIGuEl IWHO 3239.00 2159.00 1,080.00 1 1080.00 .00 .00 .00

0'· Q60037 01A990 FAVIO DE JESUS REYES POLANCO 8696.00 6522.00 2,174.00 2 1087.00 1087.00 .00 .00
960112 01C515 ECOY CHAVEZ PLACENCIO 3226.00 1076.00 2,lS0.00 2 1075.00 1075.00 .00 .00
9601i~··ciï4-i93 LO'UROES HARI~ !\.ENA YASQUEZ 36480.00 36480.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

0" 960255 012397 HANUEL DE JESUS DURAN 51704.00 48102.00 3,602.00 1 3602.00 .00 .00 .00
'::-..~..Q.ll)...l_ 0.15.152, ELl'IOIO.\JLL.oA. 27394.00 27394.00 .00 0 .• 00 .00 .00 .00
N, 060312 016845 VICTOR PIHENTEL HEDlNA 40426.00 36480.00 3,946.00 1 3946.00 .00 .00 .00

0"· 060342 019768 YICTORIA ROSARIO P. 6522.00 6522.00 .00 0" .00 .00 .00 .O~
~~~~~ 01~5BO JOAQUINA DE LEON YIO ALBERTO DE 10916.00 10916.00 .00 0 .00 .00 .00 .OV
960673 012807 ANA FRANCISCA FERREIRA 4566.00 4566.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

O'" 960674 011841 ANA LUISA SUERO HEDINA , 3383.00 3383.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
l't. '?,.6.1.!LH !LI'R68 GEORGINA ROSAOO RCDRIGUEl 7576.00 5412.00 2.,164.00 2 1082.00 1082.00 .00 .00
~. 961082 01(634 FELIX EVANGEllSTA NU\El 4310.00 3232.00 1,078.00 1 1078.00 .00 .00 ~oo

0- 961273 01(651 PATRIA H. REYES REYES 10147.00 10141.00 .00 0 .or' .00 .00 .00
961319 015297 ERCILlA HERCE DES TORRES 17583.00 17583.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

'-'-961415· Olllï52 HAURA LUGO YIO BONIFAFIO HONTER 139054.00 139054.0'0 .00 0 .00 .00 .00 .00
',,)" 961603 019928 JUSTINIANO CRUZ CONFESOR 185879.00 176412.00 9,467.CO 1 9467.00 .00 .00 .00

':"_ .1UJ!.(.l_01C7û2 JOSELIN .FEUZ_Y/.O NILFIDO PIHEN 4310.00 4310.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
- 061822 01C703 HARIA FRANCISCA BUENO 1291.00 1291.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

.... 9(,1853 018348 SANTOS ~NTONIO H~RIA 26714.00 2ê714.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
••' ~4J~6Q 0J,??64 FRANCIA HARIA CUELLO 3241.00 3247.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

962084 018362 PEDRO TORIBIO DE LA CRUl 45389.00 45389.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
962085 019898 JUAN HERRERA BAUTISTA 62885.00 62885.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
962183 01C037 JOSEFINA HERNANDEl HARTINEl 6956.00 6956.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
962221 01C153 RIC~RDO F. LORENlO DE LA CRUl 20014.00 18194.00 1,820.00 1 1820.00 .00 .00 .00

LJ" 962290 015451. REY ALFONSO MERCEDES HICALGO 15011.00 13646.00 1,365.00 1 1365.00 .00 .00 .00
'16.<'3B 0~9899 ANTO"'I" RODRIGUEZ 4059.00 4059.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

~.}".
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Cl!: PREST- CCO IGO NGHBRE BALANCE ~o VENCIDO vHcrOQ CUQ 01 A JO 31 A 60 61 A 90 91 Y KA"

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
! l'è: 002442 01C219 FRA~Clsce C. P:Co-lJ,=CO r.GccI~IJ~: 4310.00 < 310.00 .00 a .00 .00 .00 .00

002902 0]4 790 CLARA ~Ef<EJC l/8 ~C'LVICf5 GHC 1 48803.00 46533.00 2,215.00 1 2275.00 .00 .00 .00

1 "03Q01 018237 LECCAGIO lAoAL' CALD:'MC~. 7576.00 7576.00 .00 a .00 .00 .OJ .00
964156 01A708 ELIGIA 5. C .... R""~ALLC VAS(.lJi 1. 4490.00 U90.00 • 00 0 .00 .00 .00 .00.' 004261 018037 BAL8INO RCORIC~EL PEVhOSC 122 28.00 12228.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

~~ 96~697 01C925 DULCE HARIA ).ni;.,S ='EFEl 10799.0C 9256.00 1,50.00 1 J 54 3.00 .00 .00 .00
C~4767 0181 75 HEFvlG VILLAL:"·J.. ~ i:'" l.. .:. L C~. l. 7~ 76.00 7~76.00 .00 0 .00 .00 . 00 .CO

0 °c 4 775 01(934 rtA~C~ GAR(I. 5376.00 5576.00 .00 0 .00 .00 .. 00 .00
'?~ 48. a 01CS74 ~AIILOE ALT. L':?EL PA~~,t 16304.00 1630•• 00 .00 a .00 .00 • aa .00
964998 01(215 JULIO CES~R 'jEc~CJE~· 12987.0C 12987.00 .00 a .00 .00 .co .00
965031 01C975 HARCOS ANT. D t~. f. ,:},4LL .... pS 7559.00 7559.00 .00 a .00 .00 .00 • 00
°65033 016éb7 CR IST !t'A CEL C. CARDE'AS P. 10917.00 10917.00 • 00 0 .00 .00 .00 .00
Q05030 011829 H~XP'ILIAt.A S"C .. ol 10917.0C 10917.00 .00 a .00 .00 .00 .00

II Cc>5041 014127 FR~~(I5CC A~r. 5AIIST, '.• 1020'1.00 102041.00 .00 a .00 .00 .00 • 00
_'!.6 52 o.~ 232953 JESuS L. FE Lll "An 1 j NU 16234.00 16234.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
965205 01C378 FERMlN LUCIANC 10823.00 10823.00 .00 a .00 .00 .00 .00

0" 965273 01(995 ANA OA~ARlS GO~El 3226.00 3226.00 • 00 0 .00 .00 .00 .00
-26SJ~7..0~4764 FRANCISCO ME~A YIO vICTORI~ VAS 81633.00 81633.00 .00 a .00 .00 .00 .00
905308 010385 RAHON GUILLER~C SA~CHEL DIAl 81633.00 816.B.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

0", 965388 010010 VENhY GUILLERHC CA,TILLO ?ICH~R 5376.00 5376.00 .00 0 .00 .00 .00 .00
.'.:".3654 U 01072 HARIA ~. PAUlll-O ~,AKTIl<El 10870.00 10870.00 .00 0 .00 .00 .00 .00

1

1

. .... -..:; 7'-_.

. :=:

0"

0"

0"
:J~- ..... -..
1 •

O,J~;
11~.

0"

O'"

L~';';.

;j)-­
le?!

l~:::

.1"

TOTAL ASESOR:
PORCENTAJES

123 3020087.64
100.00

2812818.00 207,269.6. 143 136566.00
93.14 ' é.86 65.89

30450.00
14.69

15993.00
7.72

24260.64
11.70
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• S() C1AC1Ù ~ P AIl A El CES AIl. ri - 1C~
REPCR1f CAR1ERA c CTAS GUE V

urL 01/05/96 'L 3110')1'

STC.SCC:_

"'<lSIAHO CUClt

,-<PRfSAS, I~(.

f'4CE N

CAPIIAl, INTE~ESES

1 aUëtl...l(

l'AG.: 001
F 1 5~

TOTAL

•
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--------------------------------------------------------------------------------------------------------------
':-005~ YCl'''C' : 'rES G':;t..L~:·. " ') -1, 2 70 G12I2~ 05/05/96 1513000 .00 1"13.00

O· rI - (; 5Ct t ... AR lA C':..L RlS CC·,O C,W,CU <'''-~H'I 0071lr. 13/05/'16 1344.00 92".00 2773.00
r i - ~ l.~. 3 JCSE l"" l 5ASC~' lePE l Ç,)-20"6 CO 211 5 ;'0/C5/96 19~2.00 .00 1942.00
~1-0835 A~GEL A~;. PA El CAL;;ERO~ <')-'~3~ COB/ID 20/05/96 3ôo~.00 1065.00 486'1.00

e ( 1- l ') 15 C(LESTE -:'AhCHE l q-e226 co 71 10 16/05/'16 5~~.00 15 Z. 00 /,06.00
, 1 -1 ~ 1 ~ GEP~At. ""El Ç)-t.2 11 1 CLU IZ C~/OS/9b '13.00 .00 H3.00
"l-lë41 l.."!-.A l .. ISt SUE "C ":':'!t.:.. ~ t. - G f:. 7/~ CC~/C~ Z3/.)')/96 676.0G 152.00 82~.00

0 ·~.L-~397 1"''' t.V r.l D: JESUS ~"";" ....... -e-Ct55 CC l. Ils l~/O 5/96 3602.0C 1655.CO 5257.00
('1 - 2" 0 7 A'A F"A~.C;SCA F~~'::J'" ~6-0673 CO~/IC 23/,,5/96 052.00 133000 835.00
q-UB'i C'R"t:t. PAul 11'10 P(~TAlATI' Ç5-A1'70 007lH 06/05/96 2612.00 1200.00 1812.00
f" 1-2972 JC5 E DEL CARI'EN ;;(CRIGUEl >5-092 CIUI2 08/05/96 5085.00 155.00 5240.00
01-3J63 HCRIA A. LUNA CrT II '5-85)1 C09l12 10/05/96 2262. OC 761..00 3026.00
"1-557': JCt-\r-~ ~CFEIA VAlE~luElA <;5-C510 005/12 07/05/96 1320.00 éll.CO 2431.00

ÎJ ""1 - 4 ~ CC J(;A~ BAUTlSTA PULA ~CTA 95-3532 006/C7 16105/96 1277 .00 .00 1277.00
1)1-47vO CLARA "E-EJO Y/C EDl;VIGIS GA'CIA 96-2902 C0211B 22105/96 2275.00 13&3.00 3658.00
(ll-~900 VIC1GR IlIAl ZAe~L' Ç5-5899 011118 07/05/96 945.00 .00 945.00

0 01-5209 ATANACIO OGANOO CGANDO 95-0166 00'1/12 221oS/96 1365.00 ~50.00 1824.00
·'!3 01-5425 CCMINGC REYNOSO RCDRIGUEZ 95-A054 008/10 14/05/96 5555.00 550.00 6105.00..

Cl-~L.S4 REY ALFO~SO HERCEûES HI 0 AL GO <;6- 22 90 002/12 14/05/96 1365.00 ~09.00 1774.00
0" 01-5533 VIRGILIO PICHARDe CE LA Cl<uZ 95-5704 011/18 01/05/96 432.00 •.00 432.00,.

01-563 9 ANDRES ANASTASIO ALeA SANTIACC 95-D574 005/12 08105/96 1820.00 611.00 2431.00
01-5169 FRANCISCC ReDRIGUEl 95-02'19 005112 04/05/96 1365.00 459.00 1824.00

O· 01-57~3 ~ATllDE "EJIA ROSEL 95-AS21 00B/C8 21/05/96 268.00 64.00 332.00
01-58'-3 INES E. PEPEH Y/C RAMON VARGAS 95-C657 006/10 16/05/'96 2174.0G 609.00 2783.00
01-6171 FLERIDA .RGENTlhA TORRES HOLGUIN DE95-9276 00'1118 23/05/96 5563.00 2060.00 7623.00

O·'· ~1-e228 FEDRC PAeLO TAVE~AS 95-8280 009110 03105/96 518.00 .00 518.00
01-.63 J 5 PA~Ç~ CLIVO JIMENEZ 95-B351 007118 16/05/96 2612.00 1200.00 3812.00
01-6518 JL'STC E. PAULINO l. 95-~'Il6 002136 17/05/96 1514.00 .00 1514 .00

O~ Cl-6~48 SINENCIO LINA NU\El 95-017 002118 15/05/96 776.00 .00 776.00
-·l~. 0.1 ~.6.13 7 MODESTO BERROA '15-4735 002112 15/0S/96 1012.00 .• 00 1012.00

- ..~~:~~~~.:.:=:.=t-.: ... -

1

~" 01-6830 "ITO JIt'ENEl Y/C YRMA Y. ANGELES 95-CI27 006118 08/0S/96 3796.00 1921.00 5717.00

!1:
0" 01-684S VI00R PIHENTEL t'E DINA 9~-0312 004/12 17105/96 3946.00 > 12'1~.00 5240.00. ~:- ~

~)J-704S ~ARSI~ RAFAELA G~lM~~ BRETON 05-E139 005/12 20/05/96 2729.00 917.00 3646.00
" 01-87'19 JESUS RODRIGUfl Y/C MARIA lORRILLA 95-A324 00811S 19/05/96 5448.00 IS61.00 7009.00

O~ 01-8838 50CO~I'O ALT. RODRIGUEl eUE NO 95-E299 005/07 21105/96 1080.00 212.00 1292.00
01-9285 MELIDO DEL ROSARIO ADAHES 95-9614 008/08 06/05/96 1084.00 240.00 1324.00
Ot-9575 JCSE MERCEDES MORILLe A. 95-A936 007/0a 09/0S/96 541.00 121.00 667.00

0' 01-9~98 DEL HA ~API. PEREZ ESPINOSA 95-4599 012115 12/05/96 S13.00 .00 513.00
~.l:"ge19 ~ANUEL Of JS. GUERRERO C. 95-5703 011112 02105/96 689.00 .00 689.00
01-'1852 SI~ON eOllVAR SOTO PUJOLS 95-C846 006/12 20/05/96 2001.00 672.00 2673.00

0" 01-9868 GEORGINA ROSAOO ROORIGUEl '16-1027 003/08 08/05/96 1082.00 216.00 1298.00
:'._..0.1. -,,9.86'1 YCVANhY DE lOS A. LLUBERES '15-8061 010/12 2"/OS/96 5722.00 567_00 6289.00
.t.· 01-9n8 JUSTINIANO CRUl CONFESOR 9f-1603 003118 21105/96 9467.00 4957.00 14424.00, ..

01-996~ FRANCIA "ARIA CUElLO '16-1860 003/08 23/05/96 541.00 108.00 649.00
Q.l-~046 ROSA C. CRE\A Y/O JOSEFINA UI'E\A 95-7~97 010112 18105/96 2274.00 764.00 3038.00
01-AOSO JOSE AHT. JIMENEZ Al MONT( 95-3153 002124 01/05/96 1064.00 .00 106~.00

" 01-A051 t'ANOLO ~EDINA FIGUERC '15-4271 012112 05/0S/96 529.00 .00 529.00
Jn-A.3 4 5 hlCC SUEPO/FRANCISCO UPIA 95- 6673 011118 20/05/96 118S0.00 3396.00 15246.00
01-A576 lUIS ("ILia GOl/lALEl SA~CHEl 95-3972 002/08 1510S/96 1216.00 .00 lZl6.00

U" 01-A706 Y51CRG FRIA5 UPIA 95-6061 011/18 19/0S/96 11751.00 036.00 22487.00
<\1-A846 "AHUEt ()~ JS. HEhRj(;lUEl V(LOZ 95-C661 C06/18 16/05/96 2151.00 1084-00 3235.00
01-A990 FAVIO DE JESUS hEYES POLAHCO '1~-0037 OO~/IO Ob/OS/96 1087.00 3 O~. 0 0 1391.00, .. J'. 01-e175 HERVIO vlLlALONA VILLALOHA '1o-~767 001/08 23/0S/'l6 947.0C 13'1.00 1136.00
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~.?_~.?Sfi 0113-j~'N lAe.LA

'50eIAClo,; FMiA EL CE5'~. GE "lICIlOEHPRESAS,
REPORTf CARTERA CUCTAS eUE vENCEN

LEI. 01/05/96 AL 31/05/96

5Tv.[;GC.

( NC-
p~G.: 002

,15~

9t. • ,
,­
~

f)

è" DE-PII-CLlE N C ~ ;; P f PRES"HO cUO" FECHA UPITAL INTEQESES TOTAL

14 --------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-,' -'Ô1=-8-240 FRHClSCO UB"'L fAT ISlA 9s-1622 004/08 02/05/96 523.00 .00 523.00

•. 01-8348 SANTes A~TCNIC "ARiA Ç6-1C53 003/10 23105/96 3058.00 06LOO 3720.00
.'._ 9~::~~67 DCLCPES 2. FRIAS f'>IA~ v5-3CS2 C05/~5 01/05/96 1059.00 .00' .59.00
. 01-8463 FRfCG~ ceSTE rEYES 95-4032 008/05 15/05/96 ~09.00 .00 409.00

.' 01-Cl53 RICARee F. LORENlO DL LA Cllll 96-2221 C02/12 13105/96 1820.00 546-00 2360.00
Q1~C491 SANTI!GG A. DURAN VALENlUELA vS-E27B 005/06 20/05/96 1257.CO 211.00 1408.00
01-C515 fCC~ C~AVEl PLACfNCle 96-0112 004/05 10/05/96 1075.00 151.00 1226.00
01-C574 ~ATILCE ALT. LCPEZ PAkRA 9é-4E40 DOl/ID 24/05/96 1630.00 403.00 2033.00
Ol~Cé34 FELiX EVANGfLISTA NU\El 96-1082 003/00 09105/96 1078.00 162.00 12 L O.00
01-C702 JOSELI~ FELll Y/C NILFIDO PI"ENTEL 96-1821 003/06 23/0S/96 lC7a.00 162.00 1240.00
01-C703 H~RIA F2ANCISCA 2uENC 96-1<22 003/0S 23105/96 ~30.00 54.00 484.00
01=~~~5 DULCE ~ARI~ ARIAS PEREl 9é-L697 001/07 22/05/96 lS~3.00 270.00 le13.00
01-C93L qA~O~ GARCIA 96-~775 001/05 23/05/96 1075.00 134.00 1209.CO
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66 CllE~ES TOTAL ASESO" lSl1~3.00 40695.00 191843.00
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j,;,J: _~.QB 011J-JU'~ ZABAlA

A~V~lA~lUN PAHA ~L OtSA.U Dt HICRO[HPRfSAS, INC.
REPORTE CARTER CTAS QUE VENCEN

OEl 01/05/96 ~l 31/05/96

5TO.DGO.

PAG.: OOJ
FIS' 16' •

• , ;

., "'"

------------------------------------------------------------------------------------------------------------.-
~=~~~---~----7-----------------------------------------------------------------_~-~-==~~-~--~~~~=-~~-~-~--

CLIE\TE5 TOTAL ASESOF 417.00 .00 417.00
=====::::::=== ====::===== ==========

67 CLI E~ lES TOTAL GE~ERAl 151565.00 40695.00 192260.00
:::=====::=== ========== ==========

DE-PR-CliE N 0 paR E TOTAL

417.00.00
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ACT/ON A Ef\JTREPRENORE

TABLEAU 10

JOURS DE ACTIONA ENTREPRENDRE
RETARD

0

1-7

8-14

15-21
-
22-30 ,

31-33

31-45
\

45-60

+>60

+>90

•
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Rapport de Responsable de Crédit Tableau Il
o 1 ~ 1d '1996 R hl d C éd'tli aJ u mal, esponsa e e r 1

MICRO ENTREPRISES Totale Mois Total à
Accumulé à Courant date
date

1. No. entreprises avec crédits circulation

2. No. entreprises actives
,

3. No. entreprises sorties
'1

<1. No. Prêts débourses

5. Montant totalc portefeuille en circulation début de mois

G. rvhllltant totale prêté

7. Montant toml récupéré

8. Monlant en circulation fin du mois

1 9. No. emploies renforces

1 Il1O.No. cm ploies crées ,

•

•..

SANTE DU PORTEFEUILLE DE L'OFfICIER DE CREDIT

•
Montant des arriérés totale accumule jusqu'à Avril 31, 1996 (mois précédant)

I\rriérés l'al' Agc /1 prêts % Montan % Montant en % en Risque
Risque

Paiements a jour 0 0
(OJours de retard)

1-30 Jrs de retard

31-60 Jrs de retard

61-90 Jrs de 1etard

>90 Jrs de retard

Total

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

•

A. Montant en circulation fin du mois rrécédent(A\'l'il 1996)==début du mois courant (Mai
19%)

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

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

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

E. Pourcentage de Portefeuille en Risque >90 jours

F. Valeur Prêts Radies

G. Pourcentage de Prêts Radies (Valeur Prêts Radies/Montant en Circulation)

1
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Tableau 12 Rapport Consolidê­
Supervlseur Zone i3urcau ----_..

RC #Client Portefeu ilIe en Montant 1-30 >30 jrs >90 jrs PER
:

RAD
Circulation Retard jrs

Cou Cibl Courant Cible
rant e -

-

•"

RC=Responsablc de Credit
PER=Portefcuillc en Risque
RA D= Radiation

'.

•
2


