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Méthodes accélérées de recherche participative pour les IMF

– Kit d’outils –

Compilés et développés par Graham A.N. Wright, Shahnaz Ahmed et Leonard Mutesasira

avec l’aide de Stuart Rutherford, Monique Cohen et Jennefer Sebstad

Attention, ces outils ne doivent pas être appliqués sur le terrain sans formation préalable – vous risqueriez de parvenir à des résultats trompeurs

Ce guide pratique fait partie intégrante du cours MicroSave intitulé « Etude de marché pour les IMF », lequel fournit les enseignements nécessaires pour utiliser correctement ces outils. Toutes les informations relatives à l’étude de marché en microfinance sont contenues dans les différents manuels de ce cours.

Dans ce guide, de format idéal pour être emporté sur le terrain, chaque outil est expliqué en détail :  

· Objectif de l’outil

· Procédures

· Résultat

· Matrice d’analyse suggérée
Rappelez-vous, les mauvais résultats sont le plus souvent dus au manque de préparation ou au mauvais usage des outils !
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Le kit d’outils

Dans chacune des sections énumérées ci-dessous, vous trouverez l’objectif de l’outil ainsi que la procédure détaillée permettant de l’appliquer sur le terrain. Chaque section contient également le résultat attendu, accompagné d’une suggestion de cadre d’analyse. Les cadres d’analyse peuvent varier en fonction de l’objectif de recherche spécifique à chaque étude. L’équipe de recherche a le choix d’utiliser, d’adapter ou de modifier chacun des outils en fonction des objectifs de recherche et des ressources disponibles.
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1. Saisonnalité des revenus, dépenses, besoins d’épargne et de crédit du ménage 
Objectif : Outil idéal pour obtenir des informations sur les flux saisonniers de revenus et de dépenses et sur la demande en services d’épargne et de crédit. Cette analyse peut ensuite servir de base de discussion sur les questions clés liées à ces quatre facteurs. Elle renseigne sur certains des risques et contraintes rencontrés par les clients et sur la façon dont ils utilisent les services financiers des IMF pour y faire face. Cet outil fournit également des indications sur les besoins d’intermédiation financière de la communauté et sur les produits que les IMF peuvent concevoir pour y répondre.

Note : 
Il est souvent utile, voire nécessaire, de préparer des calendriers de saisonnalité différents pour chacun des sous-secteurs du domaine étudié. Par exemple, en zone rurale, les producteurs de café ne présenteront pas les mêmes caractéristiques de saisonnalité que les éleveurs de poules.

Procédure :

1.  L’exercice doit se dérouler de préférence dans un endroit fermé, avec un petit groupe de 6 à 8 personnes familières du profil de la communauté en ce qui concerne les caractéristiques générales propres aux revenus, aux dépenses, à l’épargne et au crédit. 

2.  Le tableau de saisonnalité peut être tracé sur du papier ou sur le sol à l’aide d’une craie. 

3.  Le modérateur/facilitateur doit expliquer pourquoi l’on cherche à établir un calendrier de saisonnalité – quelles sont les informations recherchées.

4.  Il doit ensuite demander aux participants de placer des cailloux (ou haricots, graines, capsules de bouteilles, etc.) dans les cases du tableau (minimum 0, maximum 5 par variable par mois) pour indiquer l’ampleur relative des quatre variables pour chaque mois. 

Notes : 
1) les dépenses doivent inclure les remboursements de prêts ;

2) pour les crédits, les participants doivent placer leurs jetons au mois où ils contractent un nouveau crédit (quelle que soit sa source, IMF et autres), et non aux mois où le crédit est en cours ; cherchez à découvrir d’où viennent les crédits et pourquoi ces sources sont utilisées ;

3) pour l’épargne, demandez aux participants où et sous quelle forme ils épargnent (pas uniquement l’IMF ; si d’autres systèmes ou organisations sont utilisés pour l’épargne, les participants doivent expliquer les avantages et inconvénients de chaque solution).

5.  Généralement, il vaut mieux commencer par la ligne « revenus » et demander aux participants de placer le nombre maximum de jetons (5) aux mois où ils perçoivent le plus de revenus. Ensuite, ils peuvent commencer à placer leurs jetons sur les autres mois pour montrer le montant relatif de revenus sur ces autres périodes.

6.  Une fois la ligne de revenus complétée, le modérateur peut passer à la ligne de dépenses, puis à l’épargne et enfin au crédit.

7.  Notez que les jetons ne sont pas utilisés pour représenter des montants fixes quantifiables mais pour indiquer des montants relatifs de revenus, de dépenses, etc. Ne vous attendez donc pas à ce que les nombres s’additionnent ou se soustraient !!

8.  Rappelez-vous que les discussions entre les participants au moment de la préparation du tableau sont aussi importantes que le tableau final lui-même – ces discussions doivent être soigneusement consignées !

9.  Le tableau final (que le modérateur doit recopier dans son carnet de notes) ressemblera à l’exemple suivant :

	Mois
	Jan
	Fev
	Mar
	Avr
	Mai
	Juin
	Juillet
	Août
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec

	Revenus
	**
	**
	*
	*
	*
	***
	********
	*******
	***
	*
	**
	***

	Dépenses
	*****
	**
	**
	***
	***
	******
	***
	****
	****
	****
	*****
	**********

	Epargne
	
	
	
	
	
	
	*****
	****
	
	
	
	

	Crédit
	****
	
	***
	***
	
	***
	
	
	
	
	
	***


10.  Une fois le tableau complété, le modérateur doit vérifier la cohérence des résultats en examinant chaque colonne. Parfois les réponses des participants peuvent sembler illogiques – par exemple on peut imaginer qu’au mois de juin dans l’exemple ci-dessus, les participants épargnent en dépit de dépenses supérieures aux revenus et malgré une demande en crédit. Le plus souvent les anomalies apparentes trouvent des explications logiques mais il est important que le modérateur les comprennent. 

Notez l’importance des techniques de clarification pendant la construction du calendrier de saisonnalité (et d’une manière générale durant tous les exercices de MARP). 

· Activités génératrices de revenus : quelles sont les activités génératrices de revenus pratiquées ? Par qui ? Comment les IMF et autres dispositifs financiers informels (par ex. tontines, parents, etc.) répondent-ils aux besoins ?

· Revenus et dépenses : à quelle(s) période(s) les ménages perçoivent-ils le montant de revenus le plus important ? Au cours de quels mois font-ils les plus grosses dépenses et quelles sont-elles ? Quand la nourriture est-elle abondante ? rare ? Comment les services financiers des IMF répondent-ils aux besoins ? 

· Crédit : Quelles sont les principales sources de crédit ? Quel est le taux d’intérêt pratiqué ? A quelle période le crédit est-il nécessaire et à quelle fin ? Quelles sont les organisations de crédit formelles et informelles dominantes dans la communauté (par ex. tontines, parents, etc.) ? A quel nombre les crédits sont-ils estimés ? Comment les services financiers des IMF répondent-ils aux besoins ?

· Epargne : Où et comment l’épargne est-elle constituée ? Où et comment est-elle stockée ? Comment est-elle transformée en liquide ? Comment les services financiers des IMF répondent-ils aux besoins ? (Rappelez-vous de chercher à identifier la présence de tontines, clubs, collecteurs de dépôts, associations d’épargne et de crédit, etc.)
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PIEGES :

· Les groupes non homogènes auront besoin de calendriers de saisonnalité différents. Par exemple, le calendrier de saisonnalité d’un cultivateur de maïs sera différent de celui d’un petit commerçant ou d’un éleveur de poules.
· N’attendez pas de lien mathématique entre les différents nombres de jetons placés dans chaque colonne (si, pour un mois donné, il y a 5 jetons dans la case revenus et 4 dans la case dépenses, cela ne signifie PAS que l’épargne est égale à 5 moins 4, donc à 1 !).  Le nombre de jetons traduit des valeurs relatives et non des montants absolus.
· Comme toujours, c’est la discussion qui conduit à la fabrication du tableau qui est importante – souvent davantage que le tableau lui-même.
· Prenez beaucoup de notes !!!
2. Saisonnalité des migrations, disponibilité du travail temporaire et des biens/services fournis par les pauvres

Objectif :
Examiner la saisonnalité des facteurs structurels auxquels sont confrontés les pauvres : migration, disponibilité du travail temporaire et situation des marchés liés aux biens et services fournis par les pauvres. L’outil peut ainsi déterminer les disponibilités de trésorerie des habitants de la communauté, ainsi que la distance qu’ils doivent parcourir pour trouver du travail (quand il y en a). Cet aspect a des conséquences importantes sur leur capacité à effectuer des dépôts d’épargne et des remboursements de prêts réguliers.

Procédure :

1.
A l’aide de la même approche que celle décrite sous 1.1 Saisonnalité des revenus, dépenses, besoins d’épargne et de crédit du ménage, utilisez cette technique pour étudier la disponibilité du travail temporaire, le niveau de migration et l’état des marchés liés aux biens et services offerts par les pauvres. 

2.
Notez cependant : 

· Vous pouvez être confronté à un manque d’homogénéité parmi les biens et services – cherchez à déterminer s’il existe des groupes de biens/services ayant des caractéristiques de saisonnalité communes (et créez des tableaux distincts) ; si non, demandez aux participants s’ils changent d’activité selon les périodes de l’année et s’il existe des facteurs de saisonnalité dominants (par ex. Noël, etc.).

· Les participants doivent comprendre que vous êtes intéressé par une analyse relative… niveau de disponibilité sur une échelle de un à cinq ou de un à dix … et non seulement par une identification des saisons hautes. Si l’offre de travail temporaire est un peu faible, ils doivent placer un ou deux jetons, si l’offre est suffisante pour faire travailler tout le monde sans difficulté, ils doivent placer cinq ou dix jetons.

· Souvenez-vous que ce que vous apprenez de la discussion entre les participants lorsqu’ils complètent le tableau est souvent plus important que le tableau lui-même. Ces discussions doivent être soigneusement notées.

· Notez que les marchés liés aux biens et services sont ceux qui concernent à la fois les intrants (matériel, etc.) et les produits (ventes).

3.
Le tableau final (que le modérateur doit recopier dans son carnet de notes) ressemblera à l’exemple suivant :

	
	Jan
	Fev
	Mar
	Avr
	Mai
	Juin
	Juil
	Août
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec

	Offre de travail temporaire 
	**
	*****
	*****
	
	
	**
	*****
	***
	**
	*
	*
	**

	Niveau de migration
	***
	
	***
	****
	*****
	***
	*
	****
	***
	****
	**
	*

	Marchés des biens/services
	
	**
	**
	****
	**
	**
	***
	**
	
	***
	****
	****
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PIEGES :

· Les groupes non homogènes auront besoin de calendriers de saisonnalité différents. Par exemple, un ouvrier travaillant dans une mine ne présentera pas les mêmes pics de saisonnalité qu’un manœuvre agricole. 
· Comme toujours, c’est la discussion qui conduit à la fabrication du tableau qui est importante – souvent davantage que le tableau lui-même.
· Prenez beaucoup de notes !!!
CALENDRIERS DE SAISONNALITE : SUGGESTION DE CADRE D’ANALYSE

Lieu : Ouest de Marongo, Kilimanjaro – zone rurale
Date : Lundi 2 août 1999

Modérateur : Judith Tiaro
Participants : 12 cultivateurs de café, dont 3 femmes. 
	Mois
	Jan
	Fev
	Mar
	Avr
	Mai
	Juin
	Juil
	Août
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec

	Revenus
	*****
	**
	*
	*
	*
	*
	*
	*****
	*******
	********
	**********
	**********

	Dépenses
	**********
	*******
	*******
	**
	**
	*****
	*****
	*******
	****
	****
	*****
	**********

	Epargne
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	**
	***
	**********
	********

	Crédit
	*******
	**********
	**********
	****
	***
	*
	***
	*****
	*
	*
	*
	*


Revenus :

Novembre, décembre et janvier sont des mois de revenus élevés provenant des bénéfices du café, du maïs, des haricots et du tourisme (randonnées en montagne). En outre, les personnes revenant chez eux pour la période de Noël avec un pouvoir d’achat important font aussi grimper les revenus de la région. Les augmentations de revenus profitent pour la plupart aux petits exploitants agricoles et aux individus.

De février à juillet, les revenus sont faibles, les récoltes étant passées et la saison de tourisme terminée du fait des fortes pluies. C’est le début de l’hiver et les chemins montagneux sont impraticables. D’août à octobre, les revenus commencent à augmenter grâce à la récolte des haricots, du maïs et du café.

Dépenses :

De décembre à mars, la saison est marquée par de fortes dépenses liées à la célébration de mariages, communions, baptêmes, à l’achat d’habits, de chaussures et aux célébrations et fêtes associées à la période de Noël. Les dépenses sont particulièrement élevées au mois de janvier à cause des frais de scolarité (primaire et secondaire), janvier correspondant au début du premier trimestre, et à cause de la préparation des sols en vue de la période des semailles pour le maïs et les tournesols.

Février et mars sont également des mois de dépenses liées au travail agricole (engrais, sarclage, élagage des caféiers, pulvérisations d’insecticide, etc.).

Entre avril et juillet, les dépenses sont peu élevées, même si août correspond à de grosses dépenses liées à la protection des fermes/récoltes contre les vols. En juin et juillet, « tout le monde tombe malade » et les dépenses de santé (médecins, médicaments) augmentent en flèche. D’août à novembre, les dépenses augmentent à cause des coûts de transport (transport des produits par camion), du coût de la main-d’œuvre engagée pour les récoltes et des frais de transport des manœuvres agricoles. S’ajoute aussi la main d’œuvre pour la cueillette du café, les coûts de stockage du maïs et des haricots et l’achat de produits de conservation.

Epargne :

L’épargne est importante en novembre et décembre du fait que les revenus sont élevés et les dépenses faibles. Les revenus proviennent de la vente du café, du tourisme de montagne, des transferts de fonds des migrants, l’épargne est constituée en prévision des saisons de soudure et des saisons marquées par une morbidité élevée.

Entre janvier et juillet, pratiquement aucune épargne n’est déposée dans les Coopératives d’épargne et de crédit (Coopec) mais l’épargne constituée dans le cadre des tontines est constante.

La période de septembre à octobre correspond à une augmentation de l’épargne ; c’est le début de la saison d’épargne motivée par la vente des récoltes et le faible niveau des dépenses liées à l’activité agricole et à la scolarité.

Les principaux dispositif d’épargne sont la tontine (surtout pour les femmes), la Coopec (« Personne n’a vraiment confiance dans la Coopec, donc nous n’épargnons pas beaucoup là-bas ! », « Où pourrions-nous épargner pour des projets à plus long terme ? »), l’investissement dans des produits ou du bois de charpente (spéculation), et l’épargne à domicile. La forme d’épargne dominante est la tontine. L’un des participants appartient à une tontine qui collecte 3,50 dollars par semaine auprès de ses 5 membres. Un autre est à la fois membre d’une tontine de 5 personnes collectant 25 dollars par mois et d’une autre de 4 membres collectant 5 dollars par semaine. Les montants sont utilisés pour les dépenses domestiques car « ce sont les femmes qui s’occupent du budget familial ». Une autre forme courante d’épargne consiste à acheter des produits à des fins spéculatives (par exemple du maïs) pour les revendre au moment où les prix augmentent. Le rendement peut être supérieur à 100%, les prix des produits ayant tendance à tripler en juin ; comparé à la rémunération de 7% sur l’épargne dans les coopec, c’est imbattable – à condition que le produit soit stocké avec soin et que les prix augmentent comme prévu (l’année précédente les prix n’ont pas augmenté comme prévu et plusieurs participants ont perdu des sommes d’argent importantes).

Crédit :

Le besoin de crédit est important entre janvier et avril, du fait des dépenses liées aux cultures, aux frais de scolarité, à la pulvérisation et à l’élagage des caféiers. Avril correspond à des dépenses importantes en frais de transport de la main d’œuvre et en main d’œuvre pour le sarclage.

En juillet la demande de crédit est élevée en raison des frais de scolarité à payer en période de faibles revenus et à cause des dépenses de santé accrues.

Les sources de crédit comprennent les parents et amis et les prêteurs privés. Les parents et amis offrent des prêts sans intérêt tandis que les prêteurs privés appliquent généralement un taux d’intérêt moyen de 20% par mois. La durée du prêt est habituellement d’un mois.

Saisonnalité des revenus et dépenses

	
	Elevé(es)
	Faible(s)
	Sources
	Opportunités pour l’institution

	Revenus
	Août – Jan

Oct – Dec*
	Fev-Juil
	Agriculture essentiellement, tourisme et envois de fonds des migrants
	Offrir des produits d’épargne ? Les lancer pendant cette période ? Epargne contractuelle prévoyant des dépôts en période de revenus élevés et des retraits fixes en période de faibles revenus ?

	Dépenses
	Dec-Mars

Jan*
	Avril - Juil
	Vacances et saison des « célébrations » : janvier est le mois des dépenses scolaires (1er trimestre)

Dépenses liées à l’agriculture
	Prêt spécial frais de scolarité avec remboursements au moment des mois de revenus ? Remboursement global au moment de la récolte ? Obtenir un droit sur les récoltes pour le remboursement des frais de scolarité ? Prêts aux fournisseurs locaux pour qu’eux-mêmes puissent faire crédit ? Cela marcherait-il ?

Nouveau prêt de campagne ou produit d’épargne pour l’achat des intrants ? Notre IMF peut-elle s’associer avec un gros fournisseur de façon à ce que ce soit lui qui nous rembourse directement ?

	Epargne
	Oct-Dec
	
	Tontines (femmes), Coopec (confiance ?), domicile
	Mettre en place un produit d’épargne spécial vacances destiné aux femmes ? Peut-être sans rémunération mais avec une forme de loterie pour Noël/les vacances ? A étudier de plus près - peut-être un système d’épargne de groupe ? A lier avec les frais de scolarité ? Promouvoir davantage notre « honnêteté ».

	Emprunt
	Jan-Avr, Août
	
	Amis (0%), Coopec (7%),

Individus (20%/mois)
	Même chose que pour les dépenses…Promouvoir nos faibles taux et notre honnêteté pour faire mieux que les Coopec et prêteurs privés…


Innovations/Opportunités : Le chercheur analyse les informations ci-dessus et fait des propositions quand il perçoit des opportunités pour l’IMF – à ce stade, il ne s’agit que d’idées, qui n’ont pas besoin d’être trop analysées, ce sera le rôle de l’équipe de développement. Ne vous limitez pas aux idées qui semblent « raisonnables »... l’une de vos idées « folles » peut très bien, associée à l’idée folle de quelqu’un d’autre, se traduire par un nouveau produit très sensé et réalisable !

3. Profil du cycle de vie retraçant les besoins de trésorerie dans le temps
Objectif : 
Le profil du cycle de vie cherche à identifier les phases du cycle de vie type d’un individu et ses principaux jalons ; il permet de déterminer les événements impliquant des besoins financiers ponctuels importants, d’examiner les répercussions sur les revenus/dépenses des ménages, d’identifier les mécanismes mis en place pour faire face à ces besoins, et finalement d’explorer la façon dont l’accès aux services financiers des IMF peut venir en aide aux ménages dans ces circonstances. Les informations ainsi recueillies permettent de concevoir des produits financiers adaptés aux divers besoins survenant à différentes étapes du cycle de vie d’un individu.

Procédure :

1. L’exercice doit de préférence être réalisé dans un endroit fermé, avec un petit groupe de 6 à 8 personnes .

2. Encouragez les participants à discuter et à s’accorder sur les événements clés de la vie d’un ménage nécessitant de grosses dépenses, depuis sa création (en général, au moment de l’aménagement dans son propre logement) jusqu’au décès. Ecrivez chaque suggestion sur une carte.

3. Une fois que six suggestions ont été données, travaillez avec les participants pour placer les cartes dans l’ordre du cycle de vie, à partir du moment où ils quittent le domicile de leurs parents pour s’installer dans leur propre maison jusqu’à leur mort. Cela doit aider le modérateur à identifier les dépenses ou situations récurrentes (par ex. « bière », « cigarettes » ou « pauvreté » !) et à générer d’autres exemples d’évènements nécessitant des sommes d’argent plus importantes que les dépenses domestiques courantes.

4. Tracez ensuite le tableau du cycle de vie sur une feuille et placez les cartes sur l’axe horizontal du tableau. Une fois que les participants se sont mis d’accord sur les évènements/jalons clés, demandez-leur de placer entre 0 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour montrer le niveau des besoins de trésorerie ponctuels ou de la « pression financière » associée à chacun des évènements du tableau du cycle de vie.

5. Une fois l’analyse de la « pression financière » terminée pour chaque évènement, clarifiez la façon dont les participants réunissent cet argent : épargne (quels mécanismes, comment, où, auprès de qui, délai nécessaire ? etc.), emprunt (à qui, combien, à quel taux d’intérêt, remboursable sur quelle période ? etc.)…

6. N’oubliez pas que ce que vous apprenez de la discussion entre les participants pendant qu’ils élaborent le tableau est souvent plus important que le tableau proprement dit – notez soigneusement ces discussions.

7. Le tableau final (que le modérateur doit recopier dans son carnet de notes) ressemblera à l’exemple suivant :
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	*
	
	
	
	
	

	Pression
	
	
	
	
	
	*
	
	*
	
	
	

	financière
	
	*
	
	*
	
	*
	
	*
	
	*
	

	      
	
	*
	
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	

	Minimum 
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*

	Évènements du cycle de vie
	Aména-gement maison
	Maria-ge
	Nais-sance 1er enfant
	Mari prend autres femmes
	   P           S

Enfants scolarisés
	Mariage des enfants
	Maladie prolongée
	Décès des parents
	Retrai-te
	Décès du con-joint



PIEGES :

· Les participants aux exercices ont parfois du mal à identifier les « évènements » et ont tendance à citer des dépenses courantes telles que « nourriture », « location » ou des situations récurrentes telles que « pauvreté ». Le modérateur devra clairement expliquer qu’un évènement du cycle de vie n’arrive pas aussi souvent. Il devra prendre le temps de clarifier jusqu’à obtenir des exemples d’évènements.
· Dans certains cas le modérateur devra aider les participants en donnant un exemple du type : « par exemple la mort est un évènement qui nous arrive à tous – il s’agit d’un évènement du cycle de vie ».
· Les participants auront parfois du mal à comprendre l’idée de « pression financière ». Le modérateur doit expliquer que ce n’est pas le montant de la somme nécessaire qui déterminera le nombre de jetons mais plutôt la difficulté à rassembler les fonds.
· Les évènements du cycle de vie doivent être placés de gauche à droite par ordre chronologique. Ne classez pas les évènements d’une autre manière et ne faites pas appel à votre propre logique pour les placer dans l’ordre !
Par exemple, au cours d’un exercice les participants avaient identifié « se marier » et « prendre une femme » comme deux évènements différents, séparés de plusieurs années. Etant donné les sommes investies dans les dots et fêtes de mariage, beaucoup d’hommes de cette communauté « prenaient une femme » selon la manière traditionnelle, mais ne pouvaient organiser la célébration à l’église et la fête de mariage qu’après plusieurs années d’épargne (en liquide, chèvres, poulets et vaches).
PROFIL DU CYCLE DE VIE – CADRE D’ANALYSE SUGGERE

(partiellement complété – à des fins d’exemple seulement)
	Evènement 
	Score
	Stratégies utilisées
	Commentaires importants
	Opportunités d’ innovation & expansion

	Mariage
	3
	Famille et amis, élevage 
	Constitution de la dot prend des années, question sociale très importante
	???? (Il n’est pas nécessaire d’avoir un produit pour chaque besoin !)

	Mari prend d’autres femmes
	3
	Épargne sur pieds
	Mal accepté par les premières épouses qui élèvent les animaux
	Produit d’épargne au nom des femmes uniquement ? 

	Scolarisation en primaire
	
	
	
	

	Scolarisation en secondaire
	5
	Location main-d’œuvre, épargne à domicile, tontines
	Il faut tout payer en même temps, et maintenant ils sont plus vieux…
	Compte d’épargne étudiant ? Produit de prêt ou d’épargne spécial frais de scolarité ? 

	Maladies chroniques
	4
	Envoi d’argent des enfants vivant en capitale, location main-d’œuvre, stock de nourriture, élevage
	Fort tribut au sida..

Fréquence des visites de médecins/accès médicaments
	Assurance-santé ? Lien avec un assureur ? Dispositif d’assurance en association avec un hôpital ?

	Décès
	
	
	
	


4. Diagrammes de Venn/Chapati
Objectif : 
Cet exercice a pour but de comprendre les organisations (formelles et informelles) avec lesquelles les participants sont en relation, et la perception qu’ils ont de leur importance relative, et d’identifier au cours de discussions plus approfondies, quelles sont les institutions en qui ils ont confiance ou qu’ils estiment, et pourquoi. Le diagramme de Venn est important pour comprendre l’environnement concurrentiel dans lequel la banque ou l’IMF opère, ou opèrera. Il fournit au chercheur une analyse FFPM (forces-faiblesses-possibilités-menaces) des diverses institutions financières telles qu’elles sont perçues par les participants. Le diagramme de Chapati aide également à comprendre le « capital social » des participants, lequel peut influencer de manière décisive leur capacité de remboursement.

Procédure :

1. Demandez aux participants de choisir un lieu tranquille pour discuter.

2. Distribuez du papier de deux couleurs différentes, des stylos, de la colle et des ciseaux.

3. Demandez aux participants de faire la liste de toutes les organisations (formelles et informelles) travaillant dans la région.

4. Demandez-leur de préparer des ronds de papier représentant ces organisations, plus ou moins grands en fonction de leur importance. La taille des disques nous renseigne sur l’importance relative perçue de ces organisations.

5. Demandez aux participants de tracer un cercle ou un carré représentant la communauté.

6. Demandez-leur ensuite de placer les ronds représentant les organisations à l’intérieur du cercle représentant le village en fonction de leurs liens, de leur importance et de leur influence. Par exemple :

· Des disques se recoupant signifient que les organisations travaillent ensemble ou collaborent – le degré de recoupement doit indiquer leur degré de collaboration (K-REP et Programme Kasumi Hospital Outreach dans l’exemple ci-après).

· Les disques placés à l’intérieur et/ou en dehors du cercle du village indiquent :

· que l’organisation est basée et opère dans le village (complètement à l’intérieur – les tontines dans l’exemple qui suit), 

· que l’organisation est basée à l’extérieur mais opère à l’intérieur (moitié à l’intérieur moitié à l’extérieur du cercle du village – FINCA dans l’exemple qui suit) 

· que l’organisation est basée et opère à l’extérieur du village, par exemple sur le marché le plus proche (à l’extérieur du cercle – PRIDE dans l’exemple ci-après)

7. Essayez d’analyser les perceptions des villageois telles qu’elles sont exprimées par la positions des disques. 

8. Lorsqu’il y a discussion entre les villageois, écoutez attentivement et prenez des notes (avec discrétion).

9. Le diagramme de Venn se présentera comme l’exemple ci-dessous :







DIAGRAMME DE VENN– CADRE D’ANALYSE SUGGERE

	Type ou nom d’institution
	Raisons de leur utilisation
	Raisons non utilisation
	Interactions
	Opportunités d’innovation

	K-Rep
	
	
	KREP et Kasumi se sont associés et le nombre de membres de KREP a augmenté, les clients étant intéressés par l’assurance. Bon capital social également.
	Le programme d’assurance/épargne de KREP Kasumi a très bien fonctionné… Devons-nous essayer ce rapprochement avec un hôpital ? 

	Kasumi Hospital
	
	
	
	

	PRIDE
	Pratique, proche du marché, durée de prêt plus longue
	Ne trouve pas assez de femmes pour faire partie du groupe, taux d’intérêt et rembourse-ments hebdomadai-res contraignants
	Considéré comme en dehors de la communauté car l’agence la plus proche est environ à 8 km, mais les personnes travaillant sur un marché proche continuent d’emprunter/épargner ici. 
	Pouvons-nous envisager de former des groupes de 5 allant jusqu’à 20 au lieu de 40 ? Pouvons-nous mieux « vendre » nos taux – par une meilleure communication ou en les simplifiant (par ex. nous utilisons un taux dégressif mal compris par les clients, pourquoi ne pas passer à un taux constant ? Ou faire de l’éducation sur le taux dégressif ?) Ne pouvons-nous pas passer à un remboursement bimensuel pour les 4ème cycle et suivants ? C’est pour ces clients là que le rythme hebdomadaire semble le plus dur car les montants sont élevés…

	Faulu
	
	
	
	

	Fonds funérailles
	Tradition, capital social
	Tout le monde l’utilise
	Cercle autonome mais les clients disent qu’il pourrait aussi englober toute la communauté car chaque habitant faisant partie des autres systèmes fait aussi partie d’au moins un fonds funérailles.
	Nous ne voulons pas interférer avec le réseau social, et nous échouerions probablement si nous le faisons. Pouvons-nous offrir un produit d’épargne aux « gérants » des fonds funérailles ? Ou une « police d’assurance » ?

	Collecteur dépôts
	
	
	
	

	5 tontines
	Simple, 

amis
	L’argent est parfois perdu
	Les tontines sont en interaction étroite avec les collecteurs de dépôts car certaines tontines ont aussi un collecteur de dépôts parmi leurs membres, la personne la plus digne de confiance, qui prend une petite commission et « gagne » la cagnotte quand elle veut (1x/cycle).
	Promouvoir un produit de prêt de groupe auprès des tontines existantes en vendant l’idée de sécurité et la garantie que tous obtiennent leur prêt au rythme 2-2-1 au lieu de 1 par semaine ; Tontines gérées ? Association avec collecteur de dépôts ? Pouvons-nous envisager cela ?


Note :  vous pouvez souhaiter ne pas entrer en concurrence avec les fonds funérailles car non seulement cette concurrence serait difficile, mais votre IMF pourrait être accusée de détruire les liens sociaux de la communauté, et s’en trouver fragilisée. 
5. Classification des caractéristiques d’un produit

Qu’est-ce que la classification des caractéristiques d’un produit ?

Il s’agit d’une méthode destinée à déterminer ce que les participants perçoivent comme éléments/critères clés dans les services financiers, et l’importance relative de chaque élément. Elle peut aussi être utilisée pour identifier le degré de satisfaction des clients vis-à-vis des différents éléments des services financiers de l’IMF.
Objectif : 
La classification des caractéristiques d’un produit nous permet d’apprendre comment nos clients actuels et potentiels perçoivent les composantes des services financiers et quels sont les éléments/caractéristiques qu’ils considèrent comme les plus importants. Elle permet également de combattre certaines idées reçues sur l’attitude des pauvres à l’égard des services financiers, sur ce qui est important pour eux et les raisons de leurs préférences.
Procédure :

1. Les participants décrivent, dans leurs propres termes, les points positifs et négatifs du service financier ou problème, etc. à classer. Interrogez-les pour identifier d’autres critères/éléments. Approfondissez les points intéressants et encouragez la participation de différentes personnes.

2. Les participants énumèrent tous les critères/éléments ainsi identifiés. Pensez à transformer les critères négatifs en critères positifs/neutres (p. ex. « dépôt minimum élevé » devient « dépôt minimum » ou « faibles chances d’obtenir un crédit » devient « chances d’obtenir un crédit »).

3. Inscrivez tous les critères/éléments sur des cartons – un pour chaque critère/élément (p. ex. distance/proximité, rémunération des dépôts, etc.). 

4. Demandez aux participants de classer les cartons en plaçant les critères/éléments les plus importants en haut et les moins importants en bas (Note : dans certains cas, les participants préfèrent placer les cartes en débutant par les attributs qu’ils aiment le moins et en finissant par les attributs qu’ils aiment le plus, autrement dit par ordre de satisfaction. Cette approche est également valable mais fait perdre des informations importantes dans la mesure où elle ne montre pas quelles sont les caractéristiques les plus importantes pour les clients (indépendamment de leur satisfaction) lorsqu’ils prennent la décision d’utiliser le produit ou non.

5. Cherchez à clarifier les réponses des participants au moyen de questions telles que : pourquoi est-ce si important ? Pourquoi est-ce que cet élément est plus important que celui-là ? Pourquoi cela vous pose-t-il peu problème ? etc.

6. N’utilisez pas vos propres critères ou bien distinguez-les clairement de ceux des participants.

7. Ecoutez les participants et tirez-en des enseignements – en particulier lorsqu’ils discutent des mérites de chaque critère.

8. Notez dans votre carnet un tableau de ce type :

Service de compte courant

	Critère/élément
	Note
	Commentaires

	Distance/Proximité
	1
	Critère le plus important car il y a peu de banques dans la région et les participants ont besoin d’un endroit pour déposer leur argent auquel ils puissent accéder rapidement en cas d’urgence.

	Sécurité
	2
	La banque doit avoir bonne réputation – la sécurité de l’épargne est le plus important.

	Dépôt d’ouverture minimum
	3
	Les pauvres ne peuvent pas ouvrir de compte étant donné le dépôt minimum habituellement demandé par les banques (50 000 shillings).

	Solde minimum
	4
	Les pauvres ne peuvent pas maintenir un solde du montant habituellement exigé par les banques (50 000 shillings).

	Accueil du personnel
	5
	Le personnel doit faire bon accueil aux clients et faire en sorte qu’ils ne se sentent pas méprisés.

	Chances d’obtenir un crédit
	6
	Les pauvres de cette région ont besoin de crédit en particulier pour augmenter leur stock sur le marché et pendant la saison de plantation du maïs (février).

	Rapidité du service
	7
	Les petits commerçants ne peuvent généralement pas passer trop de temps à faire la queue car ils doivent surveiller leur étals.

	Horaires d’ouverture
	7
	Le marché se terminant vers 16h00, il serait bien que la banque soit ouverte jusqu’à cette heure-là au moins pour que les vendeurs puissent déposer le produit de leur vente avant de rentrer – sinon il leur faut déposer l’argent le lendemain matin.

	Intérêts sur les dépôts
	9
	Peu important – ce n’est jamais beaucoup de toute manière !


9. Une autre méthode consiste à demander aux participants de remplir un tableau de préférences à l’aide de jetons (de 1 à 5) de la même manière qu’avec les calendriers de saisonnalité. En suivant cette méthode, les chercheurs peuvent prendre des notes lorsque les participants discutent du nombre de jetons à placer sur chaque critère.


PIEGES :

· Les participants préfèrent parfois classer les critères par ordre de préférence, en commençant par ceux qu’ils « N’AIMENT PAS » jusqu’à ceux qu’ils « AIMENT » le mieux. Cela peut fournir des informations utiles, mais il vaut souvent mieux leur demander de classer les critères en considérant quels sont les éléments les plus déterminants pour eux dans le choix de telle ou telle IMF.
· Il arrive que les participants commencent leur classement sur une base chronologique : « d’abord nous devons former un groupe, ensuite nous devons épargner, puis remplir un formulaire de demande de prêt, etc. ». Le modérateur doit s’assurer que le groupe a bien compris que le classement est fondé sur l’importance de chaque caractéristique et non sur la chronologie des étapes du processus.
· Les participants peuvent considérer que certaines caractéristiques ont la même importance. Vous pouvez autoriser un groupe qui « cale » à placer deux cartes au même niveau. Rappelez-vous que la discussion est plus importante que le résultat et prenez beaucoup de notes.
CLASSIFICATION DES CARACTERISTIQUES D’UN PRODUIT - CADRE D’ANALYSE SUGGERE

NB :  le classement a été effectué par plusieurs groupes
Classification des caractéristiques d’un produit 

Participants : Clients de « Mon IMF » provenant de tous les groupes de femmes vendeuses sur le marché. Les membres du groupe sont clients de l’institution depuis >1 an et <3 ans, excepté le groupe 2 qui est client depuis 5 ans. 

Lieu : Bureaux de Mon IMF à Kampala 
Date : 14 – 18 janvier 2001
Modérateurs : Leonard Mutesasira (Groupes 1&2), Peter Mukwana (Groupe 3), Henry Sempangi (Groupe 4)

	Nb d’éléments classés
	11
	
	13
	
	10
	
	8
	
	
	

	Caractéristiques du produit
	Grpe1
	Pondéra-tion
	Grpe2
	Pondéra-tion
	Groupe3
	Pondé-ration
	Grpe 4
	Pondé-ration
	Total 
	Explications

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Moy
	

	Montant des remboursements
	
	
	9
	0,692
	
	
	
	
	17,31
	Plus le prêt est élevé, plus les remboursements hebdomadaires le sont aussi puisque le nombre de semaines de remboursement reste le même. Cela pose problème à de nombreux clients. Beaucoup ont même quitté Mon IMF.

	Taux d’intérêt
	11
	1
	11
	0,846
	10
	1
	
	
	71,15
	Considéré comme trop élevé – « nous ne travaillons plus que pour rembourser Mon IMF ». Il y a confusion sur la manière dont les intérêts sont calculés. Les clients s’attendent au même montant absolu d’intérêts quelle que soit la durée du prêt.

	Attente fin de cycle ? / accès immédiat aux prêts renouvelés
	
	13
	1
	3
	0,3
	
	
	32,50
	Bloqué sur 16 semaines… même si vous avez remboursé en avance… c’est injuste.

	Assurance obligatoire
	8
	0,727
	10
	0,769
	
	0
	8
	1
	62,41
	La nouvelle assurance crédit-vie-accident est mal comprise et juste considérée comme un coût supplémentaire imposé par l’IMF 

	Taille du prêt (montant total)
	9
	0,818
	7
	0,538
	
	0
	3
	0,375
	43,29
	Très important, en particulier pour les clients de longue date ayant atteint le plafond de prêt et pour les nouveaux emprunteurs considérant les 2e prêts comme trop petits pour être utiles.

	Remboursement hebdomadaire (pression financière chaque semaine)
	6
	0,545
	7
	0,538
	7
	0,7
	7
	0,875
	66,47
	Tous préfèrent IMFB car les clients peuvent rembourser en avance pour accélérer le décaissement du prêt suivant, particulièrement avant les saisons importantes (Noël, Pâques). N’aiment pas devoir payer chaque semaine, même avec pré-remb. « La pression est trop forte, surtout en janvier, avril et avant la récolte ».

	Garantie de groupe restreignant l’accès continu aux prêts
	7
	0,636
	7
	0,538
	1
	0,1
	
	
	31,87
	Préfèrent d’autres IMF car vous n’avez pas à attendre que le reste du groupe ait fini de rembourser son prêt… du moment qu’ils sont à jour dans leur remboursement, vous pouvez obtenir un prêt. La règle de groupe de Mon IMF (tout le monde emprunte en même temps) déplait.

	Période de remboursement (durée du prêt)
	10
	0,909
	3
	0,231
	8
	0,8
	3
	0,375
	57,87
	La durée des premiers prêts est plus courte (4 mois contre 6) et la durée augmente en même temps que la taille. C’est une bonne chose car cela maintient le montant des remboursements hebdomadaires à un niveau correct. Aussi possibilité de raccourcir la durée du prêt en le soldant plus tôt que prévu pour obtenir un nouveau.

	Période de grâce
	4
	0,364
	1
	0,077
	7
	0,7
	
	
	28,51
	Les clients ont besoin de périodes de grâce pour « faire travailler leur argent » avant de commencer à rembourser. Beaucoup conservent une partie du capital pour faire face aux premiers remboursements 

	Réunion hebdomadaire du groupe
	5
	0,455
	2
	0,154
	5
	0,5
	4
	0,5
	40,21
	Très prenant en temps. Mon IMF devrait envisager de les diminuer. Ceci dit, beaucoup de clients sont heureux de se retrouver pour « discuter ».

	Utilisation de l’épargne pour rembourser les prêts d’emprunteurs défaillants
	4
	0,364
	4
	0,308
	2
	0,2
	5
	0,625
	37,41
	Problème récurrent qui oblige à faire très attention à qui vous acceptez dans votre groupe.

	Ratio prêt / épargne
	
	
	9
	0,692
	
	
	6
	0,75
	36,06
	Problème de plus en plus important pour les clients de longue date – ceux qui sont clients depuis plus de 10 cycles trouvent qu’ils ne font que « réemprunter leur propre argent ».

	Garantie des prêts individuels 
	
	
	
	
	
	
	
	
	0,00
	

	(Client devant fournir une garantie)
	2
	0,182
	12
	0,923
	
	
	
	
	27,62
	Question importante pour les clients fidèles qui accèdent au crédit individuel. Ils comprennent pourquoi Mon IMF exige une garantie mais ont peur d’engager des actifs de valeur pour garantir leur prêt – il y a toujours un risque que quelque chose tourne mal.

	Déduction des coûts de transport (liée au montant et coût du prêt)
	
	
	
	
	9
	0,9
	3
	0,375
	31,88
	Pour un groupe qui vit loin de l’agence de l’IMF, il s’agit d’une question importante car le coût de transport est relativement élevé comparé au montant versé.

	Témoignage de sympathie lors du décès d’un membre de l’IMF
	
	
	
	
	4
	0,4
	
	
	10,00
	Mon IMF pourrait au moins faire un geste lors du décès d’un client

	Prêt aux entreprises établies
	1
	0,091
	
	
	
	
	
	
	2,27
	Pourquoi Mon IMF ne peut-elle pas financer aussi les démarrages d’activité ?


Note: La « moyenne » doit être une moyenne pondérée. Lorsque vous établissez le tableau d’analyse vous devez identifier les « extrêmes » - pourquoi certains groupes ont-ils attribué un classement complètement différent des autres ? Est-ce parce que ces groupes sont clients depuis 3 ans ou plus ? Est-ce parce que ce sont tous des femmes ? des ex-clients ? etc. Assurez-vous de ne pas simplement opérer une moyenne « aveugle » des résultats : comprenez-les. Par exemple, dans l’exemple ci-dessus, le groupe 2 est un groupe plus ancien, d’où ses réponses différentes.

Moyenne pondérée :  Si le critère réunion hebdomadaire du groupe a été classé 5 sur 8 par le groupe X, 4/8 par le groupe Y et 1/8 par le groupe Z… cela se convertit de la manière suivante :  0,625 + 0,5 + 0,125 = 1,25 / 3 = 0,4167. Pour « simplifier », les nombres peuvent ensuite être multipliés par 100 pour être plus faciles à manipuler (la plupart des gens trouvant 41,7 plus facile à lire que 0, 4167).

6. Classification des préférences relatives

Qu’est-ce que la classification des préférences relatives ?

Cette méthode est utilisée pour déterminer comment les participants perçoivent les différents prestataires de services financiers et les services offerts. Elle est particulièrement utile dans un environnement concurrentiel.

Objectif : La classification des préférences relatives nous permet d’apprendre comment les clients actuels et potentiels perçoivent les différents prestataires de services financiers et les composantes des services financiers qu’ils proposent. Elle permet également de combattre certaines idées reçues sur l’attitude des pauvres à l’égard des services financiers, sur ce qui est important pour eux et les raisons de leurs préférences.

Procédure : 

1. Identifiez des personnes intéressées et prêtes à participer.

2. Demandez aux participants de faire la liste de tous les prestataires de services financiers de la région (y compris, si c’est approprié, les services informels tels que tontines, etc.) Assurez-vous que la liste dressée est complète à l’aide de questions de clarification et vérifiez dans la mesure du possible que les participants ont un niveau de connaissance raisonnable des services. Approfondissez les points intéressants et encouragez la participation de différentes personnes.

3. Placez cette liste dans la partie supérieure du tableau de classification des préférences relatives.

4. Demandez aux participants de faire la liste des éléments les plus importants des services financiers faisant l’objet de la classification. Complétez éventuellement la liste à l’aide de questions de clarification. Approfondissez les points intéressants et encouragez la participation de différentes personnes.

5. Les participants placent les critères/composantes ainsi identifiées dans la partie gauche du tableau. Souvenez-vous de transformer les critères négatifs en critères positifs/neutres (p. ex. « dépôt minimum élevé » devient « dépôt minimum » ou « faibles chances d’obtenir un crédit » devient « chances d’obtenir un crédit »).

6. Demandez aux participants de classer les prestataires de services financiers pour chaque composante identifiée en plaçant des jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) dans chaque case. 

7. Posez aux participants des questions de clarification, du type :

a) Pourquoi ce service financier est-il meilleur en ce qui concerne ce critère / cette composante ?

b) En quoi est-il meilleur que celui-là ? etc.

8. Ecoutez les participants, en particulier lorsqu’ils discutent des mérites de chaque prestataire et de l’importance des critères.

9. Le tableau final doit ressembler à l’exemple suivant :

Services d’épargne

	
	Poste
	Banque coop.
	COOPEC Arusha 
	Tontines

	Distance/Proximité
	1
	2
	3
	4

	Sécurité
	4
	2
	1
	3

	Dépôt d’ouverture minimum
	2
	1
	3
	4

	Solde minimum
	2
	1
	3
	4

	Accueil du personnel
	3
	2
	1
	4

	Chances d’obtenir un crédit
	1
	2
	3
	4

	Rapidité du service
	1
	4
	2
	3

	Horaires d’ouverture
	2
	1
	3
	4

	Intérêts sur les dépôts
	3
	2
	4
	1


Note : Le total de chaque colonne offre peu d’intérêt à moins que chaque score ait été pondéré en fonction de l’importance relative des critères/composantes. La pondération peut être effectuée comme dans l’exemple de la classification simple décrite au 1.5 ci-dessus.


PIEGES :

Il arrive que les participants n’aient pas une connaissance suffisante des services financiers de la région pour mener à bien cet exercice. Le modérateur doit donc s’assurer au moment du recrutement que les clients sélectionnés ont une bonne compréhension des différents prestataires de services financiers auxquels la communauté a recours. 

· CLASSIFICATION DES PREFERENCES RELATIVES – CADRE D’ANALYSE SUGGERE :  

	Caractéristique du produit
	IMF A
	IMF B
	IMF C
	Opportunités d’innovation et de changement

	Taux d’intérêt
	3
	2
	1
	Le taux d’intérêt présenté en TEG n’est pas celui perçu comme le plus bas. Peut-être devrions-nous passer à un taux constant que les clients percevraient comme moins élevé que notre taux « dégressif » ? 

	Durée du prêt 
	1
	2
	3
	L’IMF A a le taux d’intérêt « le plus élevé » mais la durée de prêt la plus importante. Les clients sont satisfaits de cette formule car les remboursements hebdomadaires sont moins élevés que dans les 2 autres IMF et c’est très apprécié. Analysons la grille de concurrence et déterminons quel est le montant des remboursements hebdomadaires chez nos concurrents. Pourrions-nous baisser les nôtres en allongeant un tout petit peu la durée ? Envisager de proposer cela à nos clients fidèles ?

	Taille du prêt
	1
	3
	2
	La discussion a principalement porté sur le solde minimum d’ouverture. L’IMF A commence à 100$ et les autres à 80$. L’IMF B est moins appréciée car les clients doivent constituer 30% d’épargne au lieu de 25% - pour eux le prêt est réduit d’autant. Peu d’implication pour nous car nous semblons le plus proche de ce qui est recherché.

	Décaissement groupe/individuel
	
	
	
	Etc.

	Augmentation de la taille des prêts
	
	
	
	Etc.

	Accès à l’épargne
	
	
	
	

	Remboursements hebdomadaires
	
	
	
	

	Période de grâce
	
	
	
	

	Délai avant nouveau prêt
	
	
	
	


7. Classification par paires

Qu’est ce que la classification par paires ?

La classification par paires est une méthode permettant d’identifier en détail les variables ou caractéristiques clés des services financiers et de comprendre de façon plus fine leur importance relative. Elle peut être utilisée pour une analyse détaillée de variables/caractéristiques préalablement identifiées ou pour « affiner » l’information fournie sur quelques variables ou caractéristiques dans le cadre d’une classification simple ou d’une classification des préférences relatives.

Objectif : 
La classification par paires sert à examiner en détail comment les clients actuels et potentiels comparent et classent les composantes des services financiers, et pourquoi ces éléments sont importants pour eux.

Procédure :

1. Recherchez des personnes intéressées et prêtes à consacrer un peu de temps à cet exercice de classification.

2. Sélectionnez les variables/caractéristiques clés à classer (généralement entre 3 et 5, au-delà l’exercice prendrait beaucoup de temps).

3. Tracez un tableau en inscrivant les variables dans la partie gauche et dans la partie supérieure du tableau. Chaque case représente une « paire » de variables à comparer.

4. Pour chaque comparaison, demandez au groupe quelle est la variable/caractéristique la plus importante et pourquoi.

5. Utilisez des techniques de clarification pour approfondir – c’est l’occasion de comprendre exactement comment les clients actuels ou potentiels perçoivent le service.

6. Prenez note de la variable/caractéristique la plus importante pour chaque paire et faites une liste des raisons pour chaque sélection.

7. Une fois le tableau complété, calculez le nombre de fois où chaque variable a été désignée comme la plus importante et classez les variables par ordre d’importance.

8. Revoyez la liste avec les participants.

9. Le tableau final ressemblera à l’exemple ci-dessous :

	Variable/ caractéristique
	Distance/Proximité
	Horaires d’ouverture
	Solde minimum
	Sécurité

	Distance/Proximité
	
	Distance/ Proximité
	Distance/ Proximité
	Distance/ Proximité

	Horaires d’ouverture
	
	
	Horaires d’ouverture
	Sécurité

	Solde minimum
	
	
	
	Sécurité

	Sécurité
	
	
	
	


Classification finale

Distance/Proximité 

3

Sécurité


2

Horaires d’ouverture
1

Solde minimum

0

10. Répétez l’exercice avec de nouvelles variables.

CLASSIFICATION PAR PAIRES – CADRE D’ANALYSE SUGGERE

	Caractéristique du produit
	Groupe1
	Groupe2
	Groupe3
	Groupe4
	Explication
	Opportunités

	
	
	
	
	
	
	

	Distance/Proximité
	3
	3
	2
	3
	
	

	Sécurité
	2
	0
	1
	2
	
	

	Horaires d’ouverture
	1
	2
	3
	1
	
	

	Solde minimum 
	0
	1
	0
	0
	
	


Gardez à l’esprit que la classification par paires est utilisée pour obtenir plus de détails sur les informations que vous avez déjà collectées sur le terrain. Par exemple, à l’aide des outils de classification précédents, Distance/Proximité, Sécurité, Horaires d’ouverture et Solde minimum ont été identifiés comme les critères les plus importants. Une fois cette information acquise, le chercheur se rend une nouvelle fois sur le terrain avec l’outil déjà préparé comme ci-dessus, de façon à déterminer lequel de ces quatre critères est « le plus important » et pourquoi.

8. Classification simple par niveau de richesse

Qu’est-ce que la classification par niveau de richesse ?

La classification par niveau de richesse permet d’identifier les caractéristiques de richesse, de pauvreté et de vulnérabilité d’une petite communauté.

Objectif : 
Ce type de classification par niveau de richesse fournit un moyen rapide de subdivision d’une communauté en trois ou quatre catégories de base, ce qui est particulièrement utile dans une communauté comprenant de nombreux ménages. Cette méthode est utile en termes de ciblage. Si par exemple vous ne souhaitez interroger que des personnes pauvres, cet exercice vous donnera une bonne indication des ménages à sélectionner.

Elle peut également être mise à profit pour l’évaluation de l’impact et pour examiner les caractéristiques socio-économiques des personnes qui choisissent de rejoindre le programme de l’IMF (ou de ne pas le rejoindre) et de celles qui quittent le programme ou dont le compte reste inactif. 

Procédure :

Note : Dans les villages, cet exercice sera plus facile car les villageois se connaissent et leur niveau de richesse étant visible, il leur est plus facile d’en parler. Dans les zones urbaines, cet exercice est un peu plus difficile car les habitants ne se connaissent pas et sont parfois réticents à parler de leur niveau de richesse. C’est en partie pour des raisons de sécurité mais principalement du fait de la nature plus transitoire des voisinages urbains dans lesquels le niveau de richesse n’est pas aussi visible que dans les zones rurales. C’est pour cette raison, bien que l’exemple ci-dessous suggère de réaliser l’exercice avec un groupe de 2 à 4 participants, que l’on conseille souvent de réaliser une série d’entretiens individuels puis de recouper l’information – comme pour la classification détaillée par niveau de richesse (voir 8.B ci-dessous).

Les étapes de l’exercice de classification par niveau de richesse sont les suivantes :

1.  Procurez-vous une liste claire et complète des ménages de la communauté. Inscrivez chaque nom clairement sur une petite carte : mélangez les cartes pour défaire l’ordre dans lequel les noms vous ont été donnés.

2.  Cherchez 2 à 4 participants prêts à parler  de leur niveau de richesse au sein de leur communauté. Les participants doivent être des résidents permanents, connaître l’ensemble des ménages et avoir une heure ou deux à vous accorder.

3.  Choisissez un lieu pour procéder au classement : en intérieur, à l’abri d’observateurs indiscrets, du vent et de la pluie, avec un large espace pour disposer les cartes.

4.  Mettez les participants à l’aise et expliquez-leur pourquoi vous procédez à cet exercice (pas dans le but de faire payer des impôts ! etc.). Vérifiez qu’ils se sentent en mesure d’identifier les ménages « riches » et les ménages « pauvres » de leur communauté.

5.  Demandez-leur de fournir une brève description d’un ménage « riche » et d’un ménage « pauvre ». Comparez-les et identifiez les contrastes entre ces deux extrêmes.

6.  Supprimez les cartes portant le nom des participants dans un premier temps.

7.  Choisissez une carte au hasard et demandez aux participants « considérez-vous ce ménage comme riche ou pauvre ? » Encouragez la discussion. Note : dans certaines communautés, les termes « riche » et « pauvre » seront d’un emploi un peu sensible et le modérateur devra utiliser des termes plus neutres tels que « qui a du mal à faire face aux besoins », « qui connaît des difficultés financières » ou « qui s’en sort bien », « financièrement à l’aise ».

8.  Commencez à construire trois piles en fonction des réponses :

· une pile pour les ménages clairement identifiés comme riches

· une pile pour les ménages clairement identifiés comme pauvres

· une pile pour les ménages « entre les deux »

9.  Tirez la carte suivante et répétez la question « considérez-vous ce ménage comme riche ou pauvre ? » 

10.  Continuez jusqu’à ce que vous ayez tiré toutes les cartes (en terminant par les cartes des participants).

11.  Procédez à une dernière vérification des piles avec le groupe pour lui laisser la possibilité de changer d’avis. Si le groupe comprend de personnes illettrées, lisez les noms à voix haute.

12.  Marquez les cartes d’un R, d’un M (pour Moyen) ou d’un P en fonction de la catégorie dans laquelle elles ont été classées.

13.  Remerciez les participants. Demandez-leur s’ils ont des questions et répondez honnêtement.

14.  Répétez le même exercice une ou deux fois au sein de la même communauté pour valider la classification.

9. Classification détaillée par niveau de richesse
Objectif : Cet outil permet :

1. de comprendre en quoi et pourquoi les riches sont riches et les pauvres sont pauvres aux yeux des membres de la communauté.

2. de classer les ménages du village du plus riche au moins riche selon la conception des membres de la communauté.

En quoi diffère-t-il des autres moyens d’étude de la vulnérabilité et de la pauvreté ?

Il se fonde sur les valeurs, les opinions et les connaissances des villageois eux-mêmes. Nos propres valeurs, opinions et préjugés n’entrent pas en jeu.
Cette méthode est particulièrement utile pour l’analyse d’impact et pour l’étude détaillée des caractéristiques socio-économiques des habitants : par exemple pour établir le profil de ceux qui rejoignent (ou pas) l’IMF, ceux qui en partent ou dont les comptes sont inactifs. Elle donne également des indications importantes sur les dynamiques entrant en jeu dans la dimension financière de la communauté. Par exemple, ce que les gens perçoivent comme de la « richesse » peut aller au-delà des actifs physiques et financiers pour englober les liens sociaux ou les « actifs humains » (nombre d’enfants/de femmes, éducation, bonne santé, etc.).

Procédure :

Note : Dans les villages cet exercice sera plus facile car les villageois se connaissent et leur niveau de richesse étant visible, il leur est plus facile d’en parler. Dans les zones urbaines, cet exercice est un peu plus difficile car les habitants ne se connaissent pas et sont parfois réticents à parler de leur niveau de richesse. C’est en partie pour des raisons de sécurité mais principalement du fait de la nature plus transitoire des voisinages urbains dans lesquels le niveau de richesse n’est pas aussi visible que dans les zones rurales.

1. Procurez-vous une liste claire et complète des ménages de la communauté étudiée (autour de 20 ménages). Inscrivez chaque nom clairement sur une petite carte : mélangez les cartes pour défaire l’ordre dans lequel les noms vous ont été donnés.

2. Choisissez votre premier « informateur » : peu importe que ce soit un homme ou une femme, riche ou pauvre, jeune ou vieux, mais il doit être résident permanent, connaître tous les ménages et avoir une heure à vous consacrer.

3. Choisissez un lieu pour procéder au classement : en intérieur, à l’abri d’observateurs indiscrets, du vent et de la pluie, avec un large espace pour disposer les cartes.

4. Mettez les participants à l’aise et vérifiez qu’ils ont bien le sentiment que dans leur communauté certains ménages sont plus riches que d’autres.

5. Enlevez les cartes portant le nom de la personne interrogée dans un premier temps.

6. Choisissez deux cartes au hasard et demandez à votre interlocuteur « lequel de ces deux ménages est plus riche que l’autre ? » (si celui-ci est illettré, veillez à bien répéter les noms plusieurs fois).

7. Si la personne interrogée répond « ils sont pareils », essayez de clarifiez davantage ; si elle insiste, placez les deux cartes côte à côte…

8. …mais si elle répond « X est plus pauvre qu’Y », alors placez X en dessous de Y.

9. Demandez « en quoi X est-il plus riche que Y ? » et notez la réponse dans votre carnet (les réponses à cette question vous renseigneront sur la perception qu’a la personne interrogée de la dimension de la richesse et de la pauvreté).

10. Demandez « pourquoi X est-il plus riche que Y ? » et notez la réponse dans votre carnet (les réponses à cette question vous renseigneront sur la perception qu’a la personne interrogée des causes de la richesse et de la pauvreté).

11. N’orientez jamais la réponse du participant en posant des questions du type « par exemple, ce ménage a-t-il plus de génisses… ? » ou « par exemple, a-t-il hérité de terres… ? ». Nous recherchons l’opinion du participant, pas la nôtre.

12. Tirez une autre carte. Demandez où elle se situe par rapport à X, puis par rapport à Y. Placez-la au-dessus des cartes représentant des ménages moins riches et en dessous des ménages plus riches. De nouveau, notez « en quoi » et « pourquoi » le ménage est plus ou moins riche que d’autres.

13. Continuez ainsi jusqu’à ce que toutes les cartes aient été tirées (en terminant par la carte de la personne interrogée).

14. Procédez à une dernière vérification de l’agencement des cartes avec le participant pour lui laisser la possibilité de changer d’avis. S’il est illettré, lisez les noms à voix haute.

15. Marquez les cartes, en commençant par « 1 » (ou « 1= ») pour le plus riche (note : si deux ménages sont ex æquo en tête, le suivant sera numéroté 3, et ainsi de suite).

16. Demandez à la personne interrogée d’identifier les cartes des ménages avec lesquels elle entretient une relation financière : marquez les cartes avec un « e » pour ceux auprès desquels elle emprunte, un « p » pour ceux à qui elle prête et « ep » si les deux sont vrais.

17. Remerciez le participant. Demandez-lui s’il a des questions et répondez honnêtement.

18. Choisissez un deuxième « informateur ». Sélectionnez un homme si le premier était une femme, une personne riche si la précédente était pauvre, âgée si la précédente était jeune, etc.

19. Créez de nouvelles cartes et répétez les étapes 4 à 17 avec le deuxième participant.

20. Choisissez un troisième participant et répétez les étapes 4 à 17.

21. De retour dans votre bureau, comparez les trois séries de résultats – si elles sont globalement similaires, votre travail est probablement bon, si elles sont radicalement différentes, c’est que vous avez dû commettre une erreur.

22. Calculez le score total de chaque ménage : par exemple un ménage très riche peut avoir été classé 1er par un participant, 3ème par un autre et encore 3ème par le dernier ; dans ce cas, le score total du ménage est de 7 (1 + 3 + 3).

23. Classez les ménages en plaçant ceux dont le score est le moins élevé (les plus riches) en premier et ceux dont le score est le plus élevé (les moins riches) en dernier.

Exemple de résultat de classification détaillée par niveau de richesse (Katwe, Kampala, Ouganda) 
Nous avons sélectionné Mme Njala, membre bien informée de la communauté, en mesure de procéder à une classification par niveau de richesse des ménages de sa communauté à Kampala. La liste des ménages a été obtenue auprès du conseil municipal/local et couvre une partie seulement de Katwe. Les résultats sont présentés dans le tableau ci-dessous.

La personne interrogée est une résidente de Katwe prenant une part active à la vie citoyenne de la communauté et est cliente de l’une des IMF opérant dans sa communauté.

	Classement
	Nom du chef du ménage
	Notes

	1er
	Ssembuya
	En quoi sont-ils riches ? La femme a son propre petit commerce sur le marché ; l’homme a sa propre entreprise de soudure ; propriétaires de leur maison ; louent plusieurs pièces ; l’homme peut gérer deux maisons et deux femmes ; envoie les 6 enfants de sa 1ère femme à l’école et les autres (inconnus de l’informateur) vont aussi à l’école ; possède principaux équipements ménagers, par ex. radio, TV ; possède autre entreprise de collecte et vente des eaux de pluie à la communauté (50/=par jerrycan) ;

Pourquoi sont-ils riches ? Un ami leur fait crédit et ils sont suffisamment dignes de confiance pour rembourser et continuer à emprunter. Ils travaillent aussi dur.

	2e
	Christine Kuliva
	En quoi ?  Possède 15 chambres qu’elle loue ; a sa propre entreprise de couture et fabrique des robes sur mesure ; possède une machine à coudre ; possède d’autres chambres à louer à Kabowa ; a la TV, radio, un vélo, etc.

Pourquoi sont-ils relativement riches ? Ils ont travaillé dur dans leur jeunesse pour planter du coton, vendre, épargner et investir ; gèrent très bien leurs actifs.

	3e
	Medi Kasakya
	En quoi ?  Possèdent un terrain sur lequel ils veulent construire une maison ; ont la TV, radio, un canapé, etc. L’homme a son propre commerce à Kikuubo ; n’a qu’un enfant en âge scolaire ce qui est considéré comme un avantage ; ils louent toujours leur habitation ; 

Pourquoi sont-ils relativement riches ? Travaillent depuis longtemps ; ont probablement accès au crédit dans des organisations telles que FAULU.

	4e
	Bwebale Moses
	En quoi ? Construit sa propre maison ; possède des biens tels que chaises, radio ; peut gérer deux maisons/femmes ; gagne un bon salaire en travaillant comme mécanicien salarié permanent chez SASA ; envoie ses 4 enfants à l’école.

Pourquoi ? Emploi bien payé ; est discipliné, épargne et investit et ne dépense pas son argent à tort et à travers comme les autres jeunes.

	5e
	Lubega Vincent
	En quoi ?  Possède sa propre maison et loue 10 chambres ; a son propre commerce de poisson ; paye les frais de scolarité de ses quatre enfants ;

Pourquoi ?  Ils auraient pu progresser davantage mais le commerce a connu quelques revers ; ils ont dû entretenir 10 personnes à charge et cela a conduit à « manger le capital » ; la persévérance dans leur activité leur a cependant permis de ne pas plonger davantage.

	6e
	Hajati Jalia
	En quoi ?  Possède 5 chambres à louer ; vend de l’eau ; prend soin de 3 orphelins. 

Pourquoi ?  la plupart de ses biens lui viennent de son ancien mari qui était magistrat ; l’argent des loyers l’a aidé à se diversifier dans la vente de l’eau.

	7e
	Goretti Kayongo
	Cliente de UWFT. En quoi ? Ses 5 enfants sont allés à l’école et sont tous dans le secondaire ; a sa propre maison ; pas beaucoup d’équipements ménagers c.a.d chaises, TV, etc. ; possède un lieu pour son commerce. Est très exposée à la perte de propriété à cause de la culture traditionnelle qui ne reconnaît pas la femme comme créatrice de richesses et lui accorde peu de droits vis-à-vis de l’héritage.

Pourquoi ? Le décès de son mari a ralenti sa progression ; cependant, son mari avait épargné et investi de son vivant. Veuve recevant peu d’appui de la part de sa famille.

	8e
	Simon Batuusa
	En quoi ?  a sa propre entreprise ; emploi permanent bien rémunéré ; équipements ménagers modernes (radio, TV, etc.) ; Note : il ne loue pas de chambres mais supervise et collecte le loyer au nom d’un propriétaire ; ne gagne pas autant d’argent.

Pourquoi ?  Il a de bonnes manières ; ses sources de financement ne sont pas connues ; les impôts décidés par le conseil municipal ont découragé les investissements dans de nouvelles entreprises.

	9e
	Mary Namugga
	En quoi ?  Possède 6 chambres à louer ; n’a pas beaucoup d’équipements excepté une vieille radio ; n’a pas d’enfants ;

Pourquoi ?  N’a pas beaucoup de dépenses car sans enfant ; ne se nourrit pas de manière équilibrée malgré ses revenus ; possède sans doute beaucoup d’épargne : on dit qu’elle a accumulé des valeurs lorsqu’elle était jeune ; la source initiale de son argent n’est pas connue

	10e
	Semakula Frank
	En quoi ?  Possède de bons équipements dont TV et radio ; bon travail : commerçant sur le marché de Nakasero ; peut financer la scolarisation de tous ses enfants ; peut nourrir sa famille de manière équilibrée.

Pourquoi ?  Travail bien rémunéré qui permet d’épargner ; mais progression freinée par alcoolisme.

	11e
	J. Kigumba
	En quoi ?  Travail inconnu mais situé à Kampala ; a construit sa propre maison où il vit avec sa femme et ses 3 enfants ; il est en mesure de bien nourrir sa famille ;

Pourquoi ? A hérité du terrain de son père ; a peu d’enfants et aucun n’a besoin de payer des frais de scolarité.

	12e
	Iga
	En quoi ?  A un petit commerce de meubles mais qui ne marche pas très bien ; plusieurs de ses entreprises ont fait faillite et l’ont appauvri ; ses enfants ne peuvent plus aller à l’école ; ne possède pas d’équipements type TV et radio.

Pourquoi ? Plusieurs faillites successives ; il avait autrefois de l’argent mais l’a perdu dans de mauvais investissements.

	13e
	Majwega Getu
	En quoi ?  Elle possède une pièce qu’elle loue à un occupant et elle-même loue une petite pièce de moindre valeur où elle vit ; la différence lui permet de vivre ; a très peu d’équipements à part une horloge au mur ; elle est en mauvaise santé et n’est pas en mesure de subvenir à ses besoins ;

Pourquoi ? Sa situation s’est détériorée lorsqu’elle est devenue veuve et qu’on lui a juste laissé une pièce de son ancienne maison ; elle a peu de revenus et dépense beaucoup en médicaments.

	14e
	Mugerwa
	En quoi ?  Compétences de mécanicien ; pas de famille, loue une pièce

Pourquoi ? Son problème d’alcoolisme l’empêche d’épargner et d’investir dans des actifs productifs et/ou de sécurité.

	15e
	Bombo Haruna
	En quoi ? A sa propre activité de bâtiment ; loue une pièce, a la radio, la TV ;

Pourquoi ?  A bénéficié d’un projet octroyant une formation aux bases du bâtiment, à la suite de laquelle il a monté son entreprise individuelle.

	16e
	Rafairi et Nalunga
	En quoi ? Ne s’en sortent pas très bien ; le mari est dépendant de la femme – ce qui est désapprouvé dans cette communauté ; ont très peu de biens – juste une horloge murale, des ustensiles de cuisine et des chaises de peu de valeur ; le mari tient une petite entreprise de « nettoyage à sec » qui ne marche pas très bien. Ils louent toujours leur habitation.

Pourquoi ?  Le mari est un immigrant qui a eu beaucoup de difficultés à s’installer ; une augmentation soudaine du loyer l’a forcé à déménager son entreprise dans un lieu plus pauvre où il a perdu des clients ; manque de fonds de roulement empêchant l’installation dans des locaux mieux situés ; le mari craint de prendre un crédit à cause des remboursements hebdomadaires (coût de transaction et problèmes de trésorerie) 

	17e
	Nalubega
	En quoi ? a récemment perdu un enfant d’une maladie qui peut être évitée (malaria) ; son divorce l’a laissée sans biens ; sait tresser les cheveux ; vit chez ses grands-parents

Pourquoi ?  Son divorce a pris un an et l’a finalement laissée sans un sou ; elle a depuis peu accès au crédit ; il faudrait plus de temps pour voir comment elle s’en sort.


Analyse de la classification par niveau de richesse

La suite de l’analyse dépendra de l’objectif de la recherche. Par exemple, si l’IMF cherche à vérifier qu’elle touche bien les plus démunis, elle organisera le tableau de résultats en fonction de cet objectif et concentrera ses efforts (marketing, politiques, etc.) sur les plus pauvres. 

10. Cartographie des flux financiers

Objectif : 
L’exercice de cartographie des flux financiers permet de comprendre où les membres de la communauté se rendent pour se procurer ou dépenser de l’argent (marchés, travail salarié, coopératives, organisations financières informelles, etc.) et de discuter des institutions de services financiers qui leur inspirent confiance et qu’ils apprécient, et pourquoi. Cet exercice donne également une première idée des entreprises/projets générateurs de revenus dans lesquels les clients peuvent être engagés. 

Les cartes sont très utiles dans la mesure où les personnes qui les tracent n’ont pas besoin de savoir lire ni écrire : la carte fournit une base à l’identification des problèmes et à la recherche de solutions, et l’implication de nombreux participants permet de corriger et d’affiner l’information générée avec un degré de précision remarquable. 

Procédure :

Suivez les étapes ci-dessous pour préparer les cartes :

1. Encouragez la participation de différentes personnalités représentatives du village.
2. Expliquez l’objectif de la cartographie.
3. Demandez aux villageois de tracer une carte de leur village/des environs ; vous pouvez également utiliser une carte existante de la région pour cet exercice. 
4. Demandez aux participants d’utiliser divers symboles/flèches pour indiquer d’où vient l’argent (revenus, crédits, versements de proches, etc.). Utilisez un style de flèche pour symboliser l’accès au crédit, un autre pour les achats au marché, un troisième pour les ventes au marché, etc. Note : inutile d’utiliser des symboles trop compliqués, l’illustration ci-dessous est particulièrement complexe uniquement parce qu’elle est générée par ordinateur ! Exemples simples de flèches : -x-x->, -o-o->, -|-|->, +++>, ===>, +o+o+> etc.

5. N’orientez pas les villageois, il est préférable de les laisser effectuer le travail seuls.

6. Lorsqu’ils ont terminé, demandez-leur de vous expliquer la carte. Posez des questions de manière à clarifier la taille relative, l’importance et la situation dans le temps des flux d’argent afin d’approfondir votre compréhension de ces aspects de la carte.

7. Demandez l’opinion d’autres villageois de façon à ce que tout le monde participe et confirme la validité de la carte dessinée.

8. Lorsqu’il y a discussion entre les villageois, écoutez attentivement et prenez des notes (avec discrétion).

CARTE DES FLUX FINANCIERS, MPIGI, OUGANDA

CARTOGRAPHIE DES FLUX FINANCIERS – CADRE D’ANALYSE SUGGERE

	Évènement
	Lieux concernés
	Mouvement d’argent
	Taille/Importance
	Opportunité

	Jour du marché d’Ishanga
	Ishanga, Barala
	Circulation d’argent liquide sur le marché les mardi et samedi – part. vente de cultures, en fonction des périodes de récolte
	Jours importants, les gens se déplacent avec de l’argent sur eux, ont peur des vols, etc. Avoir l’argent sous la main incite aussi aux dépenses « superflues » (d’après les femmes comme les hommes). 
	Banque ambulante ? Pour mettre l’argent en banque avant qu’il ne soit « gaspillé ».

Tenir des réunions les mar. et sam.

Nouvelle agence ? Activité importante seulement en période de récolte

Produit de transfert d’argent

	Envois de fonds de parents
	Kampala

Barala
	Fils/filles apportant de l’argent à leurs parents
	Montants réguliers, souvent élevés, habituellement mensuels ; peur du vol
	Transfert d’argent

	Etc.
	
	
	
	


PIEGES :

· Le modérateur doit prendre soin de donner une explication rapide et claire de cet outil de façon à ce que l’exercice ne prenne pas trop de temps. Une « légende » explicitant les « flèches et lignes » doit être clairement comprise à la fois par le modérateur ET par le groupe. Il peut être utile de dessiner plusieurs flèches de chaque type sur de petites cartes (environ moitié moins larges que les cartes nominatives), ce qui permet aux participants de faire bouger les flèches sur la carte jusqu’à ce que tout le monde s’accorde sur leur place définitive.
· Comme toujours, mais particulièrement lors de cet exercice car la carte finale sera « chargée » en symboles, le modérateur doit se concentrer sur les discussions des participants davantage que sur le résultat.
11. Séries chronologiques des crises

Objectif : 
Les séries chronologiques peuvent être utilisées à la fois pour l’étude de marché et l’étude d’impact. Elles aident l’équipe de MARP à :

· connaître la perception de la communauté par rapport à l’évolution dans le temps de divers aspects relatifs à une série de crises

· intégrer les changements clés dans le profil de la communauté, ce qui simplifie l’identification des problèmes

· commencer à identifier l’étendue des possibilités d’amélioration de la prestation de services financiers

Les données collectées sous forme de courbes de tendance sont importantes pour plusieurs raisons :

· ces tendances reflètent les sujets que la population estime importants

· l’orientation de la tendance a une signification en soi, même si les changements ne peuvent pas être quantifiés
· le processus même de discussion des tendances des revenus et de l’intermédiation financière soulève des questions importantes

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes de profil similaire, vivant toutes dans la communauté depuis au moins 10 ans.

2. Le modérateur demande aux participants de réfléchir ensemble aux principales crises subies par leur communauté au cours des 1 à 5 dernières années. Chaque crise est représentée par une carte.

3. Etape optionnelle : le modérateur peut demander aux participants de classer ces crises par ordre d’importance, autrement dit en fonction de leur impact sur la communauté.

4. Le modérateur trace ensuite un tableau de série chronologique sur une feuille ou à la craie sur le sol. Il place les cartes de crises le long de l’axe vertical et demande aux participants de placer de 0 à 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer l’ampleur relative des principales variables de crise de l’année en cours.

5. Une fois l’étape 4 achevée, les participants répètent l’opération pour l’année précédente. Clarifiez les différences et demandez aux participants de comparer l’année en cours avec l’année précédente pour vous assurer que l’ampleur relative des principales variables de crise est correctement représentée par les jetons (les participants devront réduire ou augmenter le nombre de jetons en fonction de la gravité relative des facteurs de crise lors de l’année précédente).

6. Une fois l’étape 5 achevée, les participants répètent l’opération pour la période d’environ 5 ans auparavant. Clarifiez les différences et demandez aux participants de comparer l’année en cours avec la période de 5 ans auparavant pour vous assurer que l’ampleur relative des principales variables de crises est correctement représentée par les jetons (les participants devront réduire ou augmenter le nombre de jetons en fonction de la gravité relative des facteurs de crise cinq ans auparavant).

7. Une fois l’étape 6 achevée, répétez l’opération pour la période de 10 ans auparavant.

8. Les résultats doivent ensuite être revus et discutés avec les participants pour s’assurer que tout le monde est d’accord avec les résultats et avec l’interprétation de la gravité des crises.

9. Notez qu’il est parfois plus facile pour les participants d’étudier les séries chronologiques pour chaque type de crises une à une, d’abord pour l’année en cours, puis pour l’année précédente, puis pour les cinq ans auparavant etc. 

10. Le tableau final (que le modérateur doit recopier dans son carnet) ressemblera à l’exemple ci-dessous :

	
	Cette année
	L’année dernière
	Il y a cinq ans
	Il y a dix ans

	Maladie 
	**
	***
	**
	

	Décès
	*
	***
	*
	**

	Perte d’emploi
	
	
	***
	*****

	Faillite d’entreprise
	***
	
	
	

	Vol
	**
	*****
	****
	*****

	Inondations
	
	
	**
	****

	Sécheresses
	****
	
	
	

	Perte de l’habitat
	
	****
	
	

	Divorce/

séparation
	**
	*
	
	

	Autre 
	**
	
	
	


12. Séries chronologiques de l’acquisition et de la propriété des actifs 
Objectif : Cet outil permet de déterminer les biens « productifs » et « de prévoyance » (au sens large) qui sont le plus appréciés, et d’identifier ainsi les possibilités de conception ou d’amélioration de produits financiers correspondants, tels que le crédit-bail ou les dépôts d’épargne contractuels (p. ex. pour le logement, l’éducation, l’assurance maladie, etc.). Les actifs indiqués ici ne sont que des exemples et devront être adaptés sur la base des résultats des discussions thématiques de groupe menées préalablement. Pour utiliser cette technique, le chercheur/l’équipe devra garder à l’esprit les points suivants.

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 5 personnes de profil socio-économique similaire, et vivant dans la même zone.

2. Le facilitateur distribue des tableaux de séries chronologiques aux participants. Chaque participant doit ensuite placer des croix pour indiquer si son ménage détient les actifs indiqués pour l’année en cours. Le nombre de croix correspond au nombre d’actifs détenus. Par exemple, si un participant possède trois vaches, il dessinera trois croix sur la ligne correspondante. Dans la deuxième section (actifs humains/sociaux), demandez aux participants d’indiquer un nombre de croix sur une échelle de 0 à 3 (0=mauvais/aucun ; 3=bon/tout).

3. Une fois l’étape 2 achevée, chaque participant recommence l’opération pour l’année précédente. 

4. Une fois l’étape 3 achevée, chaque participant recommence l’opération pour la période de cinq ans auparavant.

5. Une fois l’étape 4 achevée, chaque participant recommence l’opération pour la période de dix ans auparavant.

6. Certains groupes préfèreront peut-être compléter le tableau ligne par ligne, en se concentrant sur l’évolution de la propriété de chaque type d’actif dans le temps.

7. Lorsque les participants ont terminé de compléter leur tableau, demandez-leur de l’expliquer et d’en débattre avec les autres participants. Comme toujours, gardez à l’esprit que les discussions entre les participants sont aussi importantes, voire plus, que les tableaux eux-mêmes – notez-les soigneusement !

8. Le facilitateur agrège les tableaux individuels et soumet le résultat aux participants pour s’assurer qu’ils sont d’accord avec la représentation globale et avec les interprétations potentielles au niveau communautaire. Notez qu’il est parfois plus facile pour les participants d’étudier les séries chronologiques pour chaque type d’actif l’un après l’autre, en commençant par l’année en cours, puis en passant à l’année précédente, puis à la période datant de cinq ans, etc. Laissez-les opérer comme ceci s’ils le choisissent.

9. Le tableau final (que le facilitateur doit recopier dans son carnet) ressemblera à l’exemple suivant :

	Actifs matériels
	Cette année
	L’année dernière
	Il y a cinq ans
	Il y a dix ans

	Maison en propriété

Nb de pièces
	XXX
	
	
	

	Maison louée

Nb de pièces
	
	XX
	XX
	X

	Activité de location

Nb de pièces
	
	
	
	

	Outils et équipement de production
	
	
	
	X

	Locaux d’entreprise en propriété
	X
	X
	X
	

	Locaux d’entreprise loués
	
	
	
	

	Actifs financiers
	
	
	
	

	Compte d’épargne au sein de tontine(s)
	XXX
	XX
	XX
	XX

	Compte d’épargne au sein d’1 ass. d’épargne et crédit
	
	XX
	
	

	Compte d’épargne dans banque formelle
	XX
	
	
	

	Membre d’un groupe d’entraide
	XXX
	XXX
	XXX
	X

	Accès au crédit de l’IMF/banque
	XX
	
	
	

	Actifs humains/sociaux
	
	
	
	

	Compétences/savoir
	XX
	X
	
	

	Santé


	XXX
	XX
	X
	X



PIEGES :

Pour cet exercice, les participants doivent être peu nombreux et il est particulièrement important que les groupes soient homogènes du fait de la nature des informations discutées. Un trop grand nombre de participants conduirait à une interprétation trop large des crises (ou acquisitions d’actifs) et des mécanismes mis en place pour y faire face. Il est préférable de réaliser l’exercice avec un autre groupe que d’élargir le groupe initial.

· OUTILS DE SERIES CHRONOLOGIQUES  - CADRE D’ANALYSE SUGGERE 

Séries chronologiques des crises

Lieu : Bureaux de l’UMFI à Kaynuga, Ouganda
Date : 9 mai 2001 

Participants : sept clients de l’UMFI - Joseph, Deo, Abas, Zubail, Wilson, Patrick et Betty (tous cultivateurs de café ou pratiquant une agriculture de subsistance) 

Modérateur : Guadalupe Lopez

	Crises
	2001

(cette année)
	1996

(5 années auparavant)
	1991

(10 années auparavant)

	1. Sécheresse
	5
	5
	5

	2. Flétrissement des caféiers
	5
	3
	-

	3. Maladie – Sida
	3
	5
	5

	4. Maladie – Malaria
	5
	2
	2

	5. Maladie de la mosaïque du manioc
	3
	5
	-

	6. Invasion de chenilles
	3
	-
	-

	7. Manque de connaissances sur l’agriculture moderne
	5
	4  
	3

	8. Marché peu favorable
	3
	2
	-

	9. Cherté de l’éducation
	5
	4
	-

	10. Pénurie d’emplois
	5
	5
	3

	11. Infrastructure routière
	4
	4
	3

	12. Impôts
	3
	5
	5


	Crise
	Explication
	Tendances
	Stratégies d’adaptation
	Implications institutionnelles/

Opportunités

	1. Sécheres-se
	· « de 1970 à 1991, c’était constant. Des gens sont morts, d’autres ont émigré ».

· « Les vaches meurent ou perdent de la valeur (plus maigres) et sont vendues à un prix réduit »

· « Je préfère me débarrasser des animaux à n’importe quel prix avant qu’ils ne meurent »

	5 – 5 – 5

· La sécheresse est saisonnière (nov. à avr.), tous les ans, et parfois aussi en août. Considérée comme la crise la plus importante du fait des tensions financières récurrentes qu’elle fait subir à la communauté.

· Selon ce groupe, une famine étendue pourrait toucher la communauté dans un futur proche – 5 ans (bien que Kayunga ait l’air très vert en mai…)


	· Économies sur la nourriture. « café noir, sans sucre », « on saute des repas », « à cause de la menace de famine, on rationne le peu de nourriture qu’on a pour aller jusqu’au bout de la journée ».

· Certaines familles vendent leurs actifs (animaux) et/ou hypothèquent leur terre. « Certaines personnes vendent les biens du ménage pour se procurer de l’argent »

· Épargne en nourriture, conservée pour les saisons sèches.

· Déplacement jusqu’à la ville, Jinja ou même Soroti, pour acheter de la nourriture.

· Emprunt auprès des membres de la famille et amis.

· « Lorsque les amis ne veulent pas vous prêter de l’argent, que faites-vous ? VOUS SOUFFREZ »

· Les participants disent clairement qu’ils préfèrent ne pas emprunter de l’argent auprès des IMF en période de sécheresse car ils ont peur de ne pas pouvoir rembourser. « Les gens préfèrent emprunter auprès d’amis que d’IMF » ; « Les politiques strictes de prêt sont maintenues même pendant les périodes difficiles » ; « Ils peuvent être durs avec vous, et faire appel à la police »

· Les tontines n’on pas été mentionnées. 


	· Même en approfondissant la question au mieux avec eux, les participants ne veulent pas emprunter auprès des IMF en période de crise. 

· La question n’est pas le manque d’offre de la part des IMF (UMFI et UWFT sont présentes dans la région) ni l’absence d’un produit de prêt spécifique adapté aux périodes de crise.

· La réticence à emprunter auprès de l’UMFI est liée à la peur de recevoir un « carton rouge » s’ils ne remboursent pas à temps. Cela les embarrasse. 

· L’UMFI pourrait envisager l’introduction d’un « carton jaune » pour donner un premier avertissement aux clients. « Le carton rouge est donné trop rapidement ». Les participants ont suggéré un délai de deux jours avant que l’avertissement pour remboursement en retard ne soit donné, particulièrement aux bons clients. « Si vous n’avez pas pu vous déplacer… vous comprenez, nous venons de Jinja ».

· L’UMFI devrait expliquer clairement aux clients qu’ils ont droit à un carton rouge (d’après les agents de crédit), et qu’ensuite, en cas de nouveau retard, ils verront le montant de leur prêt suivant réduit. « Le carton rouge continue de s’appliquer une fois la période de prêt expirée ». Ils disent que cela affecte toujours l’accès aux prêts plus élevés.

· Les conditions de remboursement chez UMFI sont souples (bi-mensuel ou mensuel) et leur conviennent bien. Cependant UMFI pourrait considérer la diversité des types d’entreprises pour adapter les schémas de remboursement (agriculteurs ou commerçants).

· L’UMFI peut envisager d’ouvrir une agence à Jinja car les clients doivent parcourir de longues distances. 

· (Et/ou) l’UMFI devrait augmenter le nombre d’agents de crédit dans l’agence de Kayunga. Il y a actuellement 3 agents de crédit pour un total de 2400 clients (équivalent à approx. 300 groupes de 5 à 10 clients chacun).

	2. Flétrissement des caféiers 
	· « De 1991 à 1995, la plupart des gens ont participé au commerce du café. 

· « Aujourd’hui les gens n’ont plus qu’à pleurer ». « Cela a ouvert la voie à la pauvreté »
	5 – 3 – 0

1991 – pas de flétrissement et bonne marche du commerce.

1996 – la maladie est apparue et les rendements ont diminué.

2001 – presque tous les plants de café ont été détruits. 
	· « Travailler plus dur »

· Remplacer les cultures par du café Colonel et d’autres produits (ananas et fruit de la passion) 

· Emprunter de l’argent aux IMF pour acheter des semences (UMFI, UWFT, Feed the Children, PAP)

· « Réduire les dépenses pour compenser ». « Nous utilisons le peu d’argent que nous avons de manière responsable. » 

· Un repas par jour. 
	« L’aide financière pourrait être étendue aux agriculteurs »

	3. Maladie – Sida
	· « Cela a fortement entamé nos économies. Une personne qui était à l’université est partie ». 

· « Le gouvernement a fait du bon travail en faisant de l’éducation, et les gens aujourd’hui font attention à eux »

· « Des ONG comme World Vision sont venus nous sensibiliser à la question » 
	3 – 5 – 5 

1984-96 – épidémie de SIDA très forte 

2001 – l’épidémie recule car les gens sont plus éduqués sur le sujet. 
	· « Travailler plus dur »

· « S’occuper des enfants de nos proches »


	L’emprunt auprès des IMF n’est pas envisagé.

	4. Maladie – Malaria
	· La résistance au traitement en fait un problème encore plus important que le sida. 
	5 – 2 – 2

1991-96 – la malaria est toujours là, mais elle se traite. 

2001 – il n’y a plus de réponse aux traitements 
	
	Même remarque que ci-dessus.

	5. Maladie de la mosaïque du manioc
	· C’est un virus qui attaque les feuilles et tue la plante. Le problème est que le manioc est la principale source de nourriture capable de survivre en temps de sécheresse. 

· « Le gouvernement a fourni de nouvelles semences de manioc, mais en petite quantité, et le virus est toujours là ».  
	3 – 5 – 0

2001- impact réduit du fait de l’implantation de nouvelles variétés résistantes de manioc.
	· Cultiver la patate douce, le maïs et introduire des variétés de manioc résistantes.

· Emprunter auprès d’amis.

· Parfois emprunter auprès d’IMF


	De nouveau, les participants disent que lorsque les maladies ravagent les cultures, le taux d’emprunt auprès des IMF est plus faible par peur de l’incapacité de rembourser.

	6. Invasion de chenilles
	· « Très récent. Comme c’est nouveau il faut le temps de trouver une solution »

· « Elles détruisent nos jardins. C’est même dans le journal »
	3 – 0 – 0 

2001 – phénomène nouveau dans la région
	· Mêmes remarques que plus haut
	Mêmes remarques que plus haut

	7. Manque de connais-sances sur l’agricul-ture moderne
	·  « Pour guider les agriculteurs sur les produits les plus appropriés à cultiver »

· « Pas de moyens d’irrigation pour garantir la survie des cultures »

· « Les gens ont besoin d’équipement et de formation sur les nouveaux moyens d’irrigation et les produits alternatifs » 

· « Les équipements que nous avions l’habitude d’utiliser comme les tracteurs sont en panne » 

· « Les vulgarisateurs agricoles ne font que rester dans leurs bureaux et ne viennent pas former les agriculteurs ».


	5 – 4 – 3

Bien que les membres de la communauté aient toujours utilisé des techniques rudimentaires, le manque de connaissances sur l’agriculture moderne devient un facteur de crise à cause de l’incapacité à répondre aux crises liées à l’agriculture des 5 dernières années, comme le flétrissement des caféiers, les invasions de chenilles, la mosaïque du manioc et l’érosion croissante de la terre.  
	
	


	Crise
	Explication
	Tendances  
	Stratégies d’adaptation
	Implications institutionnelles/

Opportunités

	8. Marché peu favorable
	· « Si nous pouvions accéder à de meilleurs marchés… ». « Nous n’obtenons pas de bons prix pour nos récoltes ». Les gens ne produisent pas une grande variété de produits et obtiennent peu d’argent pour ce qu’ils produisent.

· Les raisons invoquées sont la chute des prix mondiaux du café et la réduction de la contrebande de produits agricoles vers l’étranger.  


	3 – 2 – 0

1996 – L’introduction de l’instance de régulation nationale (Uganda Revenue Authority) a réduit les profits 
	· « Encore délicat car nous avons des difficultés pour exporter nos produits »
	

	9. Cherté de l’éduca-tion
	· « Avec le principe du partage des coûts de scolarisation, beaucoup de gens on été exclus. »

· « Le gouvernement a décidé à la place de payer la scolarisation de quelques enfants du primaire dont le coût était peu élevé. » 
	5 – 4 – 0

1991 – Le gouvernement subventionnait encore la scolarisation et la production de café était très rentable

1996 – le principe de partage des coûts gvt/parents est introduit. Le gvt cesse de subventionner les études supérieures.

2001 – « les parents pauvres ne peuvent plus faire face aux frais de scolarisation au-delà du secondaire ».
	· « Beaucoup abandonnent l’école »

· Conséquence financière : moins de revenus pour les familles dans le futur.


	

	10. Pénurie d’emplois
	· Perçue comme une crise. 
	5 – 5 – 3

1991 – les gens vivent davantage dans les villages

1996-2001 – le nombre de personnes instruites augmente et les opportunités d’emploi diminuent.  
	· Sous-emploi. « On peut faire n’importe quel travail ». « Certaines personnes instruites se retrouvent à bêcher ou à creuser pour d’autres » « Je suis comptable et je fais du ménage. »

· Vol. « Certains se trouvent réduits à voler pour avoir quelque chose à manger ».
	

	11. Infrastruc-ture routière
	· A réduit les opportunités de développement
	4 – 4 – 3

1991 – routes impraticables 

1996 – améliorations

2001 – « une route goudronnée a été construite »
	
	

	12. Impôts
	· « Par le passé, les gens cultivaient le café et ne ressentaient pas la pression financière. Maintenant les taux ont augmenté alors que les rendements sont plus bas.» 

· Les taux d’imposition sont trop élevés, et varient en fonction des autorités locales et des activités. Les vendeurs sur le marché payent un impôt quotidien ; les entreprises ont besoin d’une licence pour exercer (annuelle), payent un impôt sur les bénéfices (annuel) et payent la TVA (mensuelle).
	3 – 5 – 5

2001 – charge financière moins importante comparée à l’ampleur des autres facteurs de crise. 
	
	


Commentaires

· Emprunter (directement) auprès d’amis et de membres de la famille est courant quelles que soient les circonstances ; cependant le taux d’emprunt diminue en période de crise. Cela me fait douter de l’utilité de cet outil quant aux implications institutionnelles et à la formulation de recommandations pour les IMF.

· Les AREC/ACEC, ou associations de ce type, ne sont pas mentionnées parmi les mécanismes financiers (aurais dû davantage chercher à clarifier)

· Grâce aux conversations avec les agents de crédit d’UMFI, nous en savons plus sur les avantages comparatifs d’UMFI par rapport aux autres IMF : les remboursements ne sont pas hebdomadaires (bi-mensuels et mensuels), intérêts sur solde décroissant, accès à des montants plus élevés même lorsque d’autres membres ne remboursent pas, les clients sont autorisés à changer de groupe. Confirmé par les participants au groupe de discussion thématique, qui sont prêts à parcourir de longues distances pour venir chez UMFI.

· UMFI peut fournir un meilleur service aux clients en améliorant sa présence sur le terrain, en revoyant sa politique de « carton rouge » et en informant mieux les clients sur les règles en application.  

13.  Matrice des services financiers

Objectif : Cet outil permet de déterminer quels sont les services financiers utilisés par les différentes catégories socio-économiques ou socio-culturelles de la société et les raisons de ces variantes d’utilisation, et ainsi d’identifier les possibilités de conception et d’amélioration de produits financiers adaptés. La liste des services financiers utilisée en exemple devra être modifiée en fonction des connaissances et de la perception que les participants ont des divers produits.

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique. Si vous cherchez à comprendre les besoins/la réalité des pauvres, veillez bien à sélectionner des participants pauvres pour cet exercice.

2. Au besoin, l’exercice peut être répété avec d’autres groupes de catégories différentes.

3. Elaborez une liste initiale des services financiers disponibles (secteurs formel et informel) utilisés par la communauté.

4. Travaillez avec les participants pour corriger, remanier et développer/compléter la liste des services financiers disponibles/utilisés dans la région. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. Notez que dans beaucoup de sociétés et de cultures, les habitants sont réticents à reconnaître l’existence de prêteurs privés appliquant des intérêts au sein de la communauté ; cette partie de la matrice doit donc être gérée avec tact et persévérance !!

5. Une fois que la liste est établie, transférez-la dans une matrice, comprenant des colonnes « riches », « moyen-pauvres », « pauvres » et « très pauvres ». Assurez-vous que les participants sont d’accord avec cette classification et la comprennent – par exemple ils peuvent souhaiter réduire le nombre de catégories à « riches », « moyen-pauvres » et« pauvres ».
6. Une fois la matrice établie, demandez aux participants de placer entre 1 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer le niveau d’utilisation de chaque type de service financier par chaque catégorie socio-économique.

7. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent des modes et raisons d’utilisation des services financiers par chacune des catégories socio-économiques.
8. La matrice finale ressemblera à l’exemple ci-dessous : 

	Service financier
	Riche
	Moyen-pauvre
	Pau-vre
	Très pauvre

	Formel :
	
	
	
	

	· Banque : compte d’épargne, courant, de dépôt & crédit
	*****
	**
	
	

	· Compagnie d’assurance : vie, santé/accident, retraite ou autre
	****
	*
	
	

	· Système formel d’assurance pour salariés
	***
	
	
	

	· Crédit ou compte d’épargne dans une association d’épargne immobilière
	*
	
	
	

	· Compte d’épargne ou certificat d’épargne à la Poste
	**
	******
	*
	

	Semi-formel :
	
	
	
	

	· IMF : Épargne et crédit solidaire ou crédit uniquement
	
	*****
	**
	

	· IMF : compte d’épargne et/ou crédit individuel
	**
	***
	*
	

	· Coopérative d’épargne et de crédit ou similaire
	*
	***
	**
	

	Informel :
	
	
	
	

	· Prêteur privé
	
	**
	*****
	***

	· Prêteur sur gages
	
	*
	***
	*****

	· Collecteur de dépôts (privé, à but lucratif, appliquant généralement une commission)
	
	****
	***
	

	· Garde-monnaie (employeur, parent plus âgé, patron etc.)
	
	**
	***
	*

	· Épargne à domicile en liquide
	
	**
	****
	*****

	· AREC (association rotative d’épargne et de crédit)
	**
	*****
	*****
	**

	· ACEC (non rotatif, cumulatif ; permet l’emprunt)
	**
	***
	***
	

	· Club d’épargne (pas de prêts)
	
	*****
	*
	

	· Crédit informel réciproque
	*
	****
	*****
	

	· Fonds d’assurance informel (par ex. entre vendeurs sur le marché pour s’assurer contre les incendies)
	*
	***
	
	

	· Fonds funérailles et autres formes d’assurance informelle personnelle
	****
	*****
	****
	****

	· Épargne auprès d’un fournisseur (qui fournit l’épargnant en biens/matériel)
	
	****
	
	

	· Contributions groupées spécifiques à un évènement (par ex. chacun verse 5000 shillings au moment d’une naissance)
	
	*
	**
	***



PIEGES :

· Le modérateur ne doit pas classer les services financiers en « formels », « semi-formels » et « informels » en présence des clients – cela peut être fait plus tard dans son carnet. Cependant, vous pouvez aider les clients à discuter de certaines institutions les unes après les autres (banques, compagnies d’assurance) du fait de leur nature ; veillez à ce que la liste ne soit pas trop longue.
· Vous pouvez demander aux clients s’il est possible de regrouper certaines institutions du fait de la similarité des services proposés (surtout si vous avez généré une liste très large avec le nom d’institutions individuelles). Vous pouvez rechercher l’accord des participants ainsi : « d’après ce que vous m’avez dit, toutes les banques que vous avez citées offrent des conditions similaires, nous pouvons donc les considérer comme un groupe ? Ou bien y en a-t-il qu’il faut considérer séparément ? »
· Assurez-vous que les participants que vous avez sélectionnés pour cet exercice sont en mesure de discuter de plusieurs types de services financiers.
MATRICE DES SERVICES FINANCIERS – CADRE D’ANALYSE SUGGERE
	Type d’institution ou nom de l’institution
	Raisons de leur utilisation
	Raisons de leur non utilisation
	Recommandations
	Opportunités d’innovation

	Banques formelles
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	

	COOPEC
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	

	AREC (tontines)
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	

	Collecteurs de dépôts
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	

	Épargne liquide à domicile
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	

	Épargne en nature
	
	
	
	

	· Riches
	
	
	
	

	· Moyens
	
	
	
	

	· Pauvres
	
	
	
	


Cet outil peut aussi être appelé « outil de segmentation du secteur financier ». Ce cadre d’analyse peut être utilisé pour tous les outils de segmentation.

14.  Analyse des tendances du secteur financier

Objectif : Cet outil permet de déterminer l’évolution dans le temps de l’utilisation de divers services financiers, et ainsi de comprendre les changements intervenus dans l’utilisation/la disponibilité de divers services financiers au cours d’une certaine période, et les raisons pour lesquelles les participants y ont eu recours. La liste des services financiers utilisée en exemple devra être modifiée en fonction des connaissances et de la perception que les participants ont des divers produits.

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique. Si vous cherchez à comprendre les besoins/la réalité des pauvres, veillez bien à sélectionner des participants pauvres pour cet exercice.

2. Au besoin, l’exercice peut être répété avec d’autres groupes de catégories différentes.
3. Elaborez une liste initiale des services financiers disponibles (secteurs formel et informel) utilisés par la communauté.
4. Travaillez avec les participants pour corriger, remanier et développer/compléter la liste des services financiers disponibles/utilisés dans la région. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. Notez que dans beaucoup de sociétés et de cultures, les habitants sont réticents à reconnaître l’existence de prêteurs privés appliquant des intérêts au sein de la communauté ; cette partie de la matrice doit donc être gérée avec tact et persévérance !!

5. Une fois que la liste est établie, transférez-la dans une matrice, comprenant des colonnes intitulées « cette année », « l’année dernière », « il y a 5 ans », et « il y a 10 ans ». Demandez ensuite aux participants de placer entre 0 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer le niveau d’utilisation de chaque type de service financier.

6. Une fois l’étape 5 terminée, chaque participant répète la même opération pour l’année précédente.

7. Une fois l’étape 6 terminée, chaque participant répète la même opération pour la période située 5 ans auparavant.

8. Une fois l’étape 7 terminée, chaque participant répète la même opération pour la période située 10 ans auparavant.

9. Une autre possibilité consiste à demander aux clients de se prononcer sur le niveau d’utilisation et/ou la popularité de chaque service financier aux diverses périodes l’une après l’autre (c’est-à-dire de compléter toute la ligne avant de passer au service financier suivant).

10. Vous pouvez aussi VERIFIER le tableau en passant en revue les cases à la fois horizontalement et verticalement.

11. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent de l’utilisation des services financiers dans le temps.
12. La matrice finale ressemblera à l’exemple ci-dessous :

	Service financier
	Cette année
	Année derniè-re
	Il y a 5 ans
	Il y a 10 ans

	Formel :
	
	
	
	

	· Banque : compte d’épargne, courant, de dépôt & crédit
	*
	**
	**
	**

	· Compagnie d’assurance : vie, santé/accident, retraite ou autre
	
	
	
	

	· Système formel d’assurance ou de retraite pour salariés
	
	
	
	

	· Crédit ou compte d’épargne dans une association d’épargne immobilière
	
	
	
	

	· Service d’une société de crédit-bail
	
	
	
	

	· Compte d’épargne ou certificat d’épargne à la Poste
	****
	**
	**
	***

	Semi-formel :
	
	
	
	

	· IMF : épargne et crédit solidaire ou crédit uniquement
	
	*****
	**
	

	· IMF : compte d’épargne et/ou crédit individuel
	***
	**
	*
	

	· Coopérative d’épargne et de crédit ou similaire
	*
	***
	**
	

	Informel :
	
	
	
	

	· Prêteur privé
	**
	**
	
	

	· Prêteur sur gages
	
	*
	***
	*****

	· Collecteur de dépôts (privé, à but lucratif, appliquant généralement une commission)
	****
	***
	*
	

	· Garde-monnaie (employeur, parent plus âgé, patron etc.)
	
	**
	**
	*

	· Épargne à domicile en liquide
	****
	**
	****
	**

	· AREC (association rotative d’épargne et de crédit)
	**
	*****
	*****
	**

	· ACEC (non rotatif, cumulatif ; permet l’emprunt)
	
	***
	***
	

	· Club d’épargne (pas de prêts)
	
	*****
	*
	

	· Crédit informel réciproque
	****
	****
	*****
	****

	· Fonds d’assurance informel (par ex. entre vendeurs sur le marché pour s’assurer contre les incendies)
	*
	***
	
	

	· Fonds funérailles et autres formes d’assurance informelle personnelle
	****
	*****
	****
	****

	· Épargne auprès d’un fournisseur (qui fournit l’épargnant en biens/matériel)
	
	****
	
	

	· Contributions groupées spécifiques à un évènement (par ex. chacun verse 5000 shillings au moment d’une naissance)
	
	*
	**
	***


ANALYSE DES TENDANCES DU SECTEUR FINANCIER – CADRE D’ANALYSE SUGGERE

Analyse des tendances du secteur financier


Lieu : Bureau de mon IMF - Jinja
Participants : 5 hommes et 6 femmes (tous vendeurs sur le marché)
Date : 23 janvier 2001
Modérateurs : Graham A.N. Wright et Leonard Mutesasira

	Service de crédit
	Actu-elle-ment
	Il y a 2 ans
	Il y a 5 ans
	Raisons/Questions
	Opportunités pour l’institution

	Mon IMF
	***
	*****
	**
	Il y a cinq ans, elle commençait juste à offrir ses services et a connu une période de forte croissance jusqu’à ce que d’autres institutions commencent à s’installer ; les gens comparent maintenant les services des différentes IMF et beaucoup de client quittent Mon IMF à cause des raisons suivantes :

· Mon IMF exige initialement des groupes de 20 personnes alors que les autres institutions n’en demandent que cinq.

· Mon IMF « note » les gens, ce qui est perçu comme discriminatoire par la communauté.

· Mon IMF prélève sur l’épargne des gens avant d’explorer d’autres moyens de recouvrer l’argent prêté ; chez IMFA, c’est le groupe de 5 membres qui est solidaire, pas le groupe de 50. Un membre dit que le groupe entier peut parfois être solidaire mais c’est très rare.

· Mon IMF a un taux d’intérêt plus élevé que les autres institutions. Citation : « ils appliquent 16% tous les quatre mois ce qui fait 48% par an, c’est beaucoup plus qu’à la banque ».
	· Etudier la réduction de la taille des groupes de 8 à 5.

· Vérifier que nos clients sont bien informés de la politique de garantie/d’épargne – nouvelles affiches.

· Organiser une réunion du personnel pour former les agents de terrain afin de garantir qu’ils sont bien au clair sur les règles et conditions.

· Nouvelles affiches sur notre taux d’intérêt expliquant comment nous nous situons par rapport aux autres ? Personne se semble comprendre le principe du taux « dégressif » et les clients pensent que notre taux est plus élevé que les autres. Devons-nous passer à un taux constant ? Après consultation des départements finance et SIG, pouvons-nous changer le système ?

	MFIA
	*****
	*****
	***
	L’IMFA est très populaire en ce moment pour les raisons suivantes :

· Dès que vous avez fini de rembourser votre prêt, vous avez automatiquement accès à un nouveau prêt, sans attendre que les autres membres du groupe aient terminé de rembourser le leur.

· Lorsque les prêts sont plus élevés, vous payez moins d’intérêts et vous avez aussi la possibilité de passer à un prêt individuel bien que vous soyez garanti par les membres de votre groupe.

· Mais chez IMFA lorsque les prêts deviennent plus importants, les remboursements hebdomadaires sont aussi plus élevés, et cela devient plus difficile.
	· Nous respectons un délai légal de trois jours avant le décaissement du prêt suivant, mais nous prenons souvent 7 jours à cause des réunions hebdomadaires. Serait-il difficile de réduire ce délai à 3 jours ? 

· Pouvons-nous allonger notre période de prêt pour les clients se trouvant en 5ème cycle lorsque les prêts sont réellement plus élevés ? Ces clients sont chez nous depuis longtemps, nous pouvons probablement avoir confiance en eux, cela rapporterait-il un montant égal/plus élevé/moins élevé d’intérêts ? à vérifier

	
	
	
	
	· 
	· Etc.


15.  Analyse du paysage financier

Objectif : Cet outil permet de déterminer la perception qu’ont les clients de la concurrence opérant dans la région. Il donne également des informations sur l’existence et l’utilisation des divers services financiers et sur les raisons qui poussent les participants à utiliser ces services. L’analyse du paysage financier permet également de mesurer l’écart qui peut exister entre la perception des services financiers par les populations pauvres et les conditions réelles offertes. 

Procédure :

1. Le chercheur doit dans un premier temps compléter une matrice d’analyse de la concurrence (voir plus bas) pour le produit étudié. Cet exercice peut paraître relativement simple mais il faut cependant prévoir un peu de temps pour le faire correctement :

· Planifiez – à l’aide de la matrice des services financiers, identifiez les principaux concurrents que vous analyserez en détail ;

· Planifiez – où vous pouvez vous procurer l’information de la façon la plus rapide et la plus simple :

· Où vous pouvez vous procurer les données secondaires – enquêtes/études sur le secteur (très !) récentes.

· Qui peut vous aider à collecter l’information etc.

· Qui a des contacts dans des banques/IMF concurrentes et peut aider à obtenir de l’information.

· Présentez-vous comme un client potentiel – il est cependant plus difficile d’avoir des informations sur les prêts que sur l’épargne par ce biais ; 

· Demandez à des membres du personnel (chauffeurs, etc.) de se rendre dans l’institution pour demander à ouvrir un compte d’épargne – assurez-vous qu’ils sont correctement préparés et qu’ils font un bon compte-rendu de façon à bien avoir l’information que vous recherchez ;

· Lorsque vous vous faites passer pour un client, attendez-vous à susciter une certaine défiance : « peu de clients nous posent autant de questions » et préparez vos réponses !

2. Une fois que vous avez complété la matrice d’analyse de la concurrence de votre point de vue, il reste à le faire avec un groupe de discussion pour voir en quoi le point de vue diffère.

3. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique. Si vous cherchez à comprendre les besoins/la réalité des pauvres, veillez bien à sélectionner des participants pauvres pour cet exercice.

4. Le modérateur doit présenter une matrice vierge d’analyse de la concurrence (contenant seulement les prestataires de services financiers dans la partie supérieure ainsi que les 8 domaines et leurs composantes clés dans la partie gauche) reportant les principaux concurrents offrant le produit financier considéré. Ainsi, si l’équipe de recherche souhaite étudier le paysage financier des services d’épargne, la matrice d’analyse de la concurrence ne contiendra que des prestataires de services d’épargne.

5. Demandez aux participants de compléter la liste des prestataires de services financiers offrant le produit considéré. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. Notez que dans beaucoup de sociétés et de cultures, les habitants sont réticents à reconnaître l’existence de prêteurs privés appliquant des intérêts au sein de la communauté ; cette partie de la matrice doit donc être gérée avec tact et persévérance !! Tous les autres prestataires de services cités doivent être ajoutés dans la partie supérieure de la matrice.

6. Le modérateur doit ensuite expliquer chaque domaine de la matrice et ses composantes avant de demander au groupe de décrire et de discuter de leur compréhension/perception de chaque domaine et sous-domaine pour chacun des prestataires de services financiers portés dans la matrice.

7. Passez en revue chaque domaine jusqu’à ce que la matrice soit complétée.

8. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent des produits financiers. Le modérateur doit centrer ses questions de clarification sur le sujet de la recherche.

9. Si le temps le permet, le modérateur peut chercher à clarifier les préférences pour les différentes sources de services financiers.

10. Le produit final de l’analyse ressemblera au tableau présenté plus bas.


PIEGES : 

· Il arrive que les prestataires de services ne soient pas prêts à communiquer leurs règles et conditions – en particulier en ce qui concerne les prêts. Vous devez être préparé à cette éventualité et avoir une explication prête à donner. « Je souhaite comparer les services existants avant de choisir de m’adresser à telle ou telle institution », ou « Je veux faire le meilleur choix de services financiers à la fois pour moi, pour mon entreprise et mes employés ».
· Une fois encore, il est nécessaire de sélectionner des participants qui sont en mesure de discuter de plusieurs institutions.
Analyse du paysage financier : produit de prêt d’urgence

Note : les commentaires des clients ne sont intégrés que quand ils diffèrent de l’analyse/la perception de l’équipe de recherche

	Produit :

Prêt d’urgence
	Notre IMF
	Concurrent 1

MicroBank Ltd.
	Concurrent 2

ONG Freedom from Debt 
	Concurrent 3

Coopérative communautaire
	Concurrent 4

Prêteur privé
	Concurrent 5

Collecteurs de dépôts ambulants

	Produit (Conception)
	
	
	
	
	
	

	Délai entre la demande et le décaissement
	1 semaine
Clients : cela prend parfois 3 à 4 semaines s’il y a des conflits dans le groupe 
	Immédiat

Clients : 2-3 semaines et > 3 visites
	2 semaines

Clients : 4-6 semaines jusqu’à ce qu’ils aient vérifié votre demande et l’objet de votre prêt
	4-5 semaines
Clients : 3 mois (et un petit bakchich au président ou une bonne relation avec lui)
	Immédiat
Clients : immédiat si vous êtes un client régulier ou privilégié – plus longtemps dans le cas contraire)
	Immédiat

	Garantie
	Solidaire

Clients : les agents de crédit demandent des garanties pour les prêts plus élevés
	100% du compte d’épargne
	Groupe/25% épargne obligatoire
	50% du capital social
	Aucune – réputation
	100% de l’épargne

	Durée du prêt
	< 10 semaines
	< 6 semaines

Clients : ne savent pas
	10 semaines
	4 mois
	Variable en fonction des besoins

Clients : le plus souvent seulement prêts à très court terme
	Variable en fonction des besoins

	Fréquence de remboursement
	Hebdomadaire
	Hebdomadaire
	Hebdomadaire
	Mensuel
Clients : jamais, si vous connaissez le président !
	Variable en fonction des besoins

Clients : les prêteurs privés aiment bien quand vous ne pouvez pas rembourser et que vous continuez à payer des intérêts
	Variable en fonction des besoins



	Période de grâce
	2 semaines
Clients : règle mal comprise – certains disent aucune, d’autres 2 semaines
	Aucune


	4 semaines
Clients : règle mal comprise – certains disent aucune, d’autres 2 semaines – il semble que les AC de FFD n’accordent pas vraiment de période de grâce.
	1 mois
	Variable en fonction des besoins
	Variable en fonction des besoins

	Taille du prêt
	1 000-5 000 Ksh. (en fonction de l’historique de crédit)


	3 000-15 000 Ksh.

(en fonction du solde du compte d’épargne)

Clients : 3 000 – 50 000 Ksh.
	500-2 500 Ksh.

(en fonction du niveau d’épargne obligatoire)

Clients : les prêts plus élevés sont très difficiles à obtenir car FFD a peu de fonds
	500-5 000 Ksh.

(en fonction du capital social)

Clients : les prêts plus élevés ne sont octroyés qu’aux membres du CA – tous les autres ne peuvent avoir que des petits prêts pour les urgences médicales ou frais scolaires
	250-10 000 Ksh. (en fonction de l’historique de crédit)
	250-2 500 Ksh.

(en fonction du montant déposé chez le collecteur)

	Conditions d’accès
	Membre du groupe, réunions hebdomadaires
	Compte d’épargne chez MicroBank

Clients : relation de longue durée avec MicroBank (et beaucoup de visites au bureau de « demande de prêt » ou lien personnel avec le directeur)
	Membre du groupe, réunions hebdomadaires
	Capital social, > 6 mois d’adhésion
	Aucune mis à part relations/références personnelles
	Dépôts d’épargne réguliers chez le collecteur

	Prix
	
	
	
	
	
	

	Taux d’intérêt
	1% par semaine sur capital restant dû = 52% TEG
 

Clients : 10 Ksh. par semaine par 1 000 Ksh. de prêt en cours 
	24% p.a. nominal = 48% TEG

Clients : 40 Ksh. par 1 000 Ksh. empruntés par mois
	0,75% nominal par semaine = 78% TEG

Clients : 7,5 Ksh. par semaine par 1 000 Ksh. empruntés
	2% par mois sur capital restant dû = 24% TEG

Clients : 20 Ksh. par mois par 1 000 Ksh. empruntés
	3% par semaine sur capital restant dû = 156% TEG

Clients : 30 Ksh. par semaine par 1 000 Ksh. de prêt en cours 
	2% par semaine sur capital restant dû = 104% TEG

Clients : 20 Ksh. par semaine par 1 000 Ksh. de prêt en cours

	Autres commissions
	Aucune
	500 Ksh.
	Aucune

Clients : les agents de crédit appliquent parfois une commission de « médiation »
	100 Ksh.
	Aucune
	Aucune

	Pénalités de retard
	1,5% par semaine sur capital restant dû

Clients : aucune
	Aucune – solde déduit de l’épargne
	Aucune

Clients : les AC demandent 20 Ksh. pour chaque remboursement dû non versé
	5% par mois sur capital restant dû

Clients : Appliqué de façon sélective
	Intérêt = 3% par semaine
	Intérêt = 2% par semaine

	Incitation au pré-remboursement
	Intégrée au calcul des intérêts
	Aucune
	Aucune – les pré-remboursements ne sont pas acceptés
	Intégrée au calcul des intérêts
	Intégrée au calcul des intérêts
	Intégrée au calcul des intérêts

	Promotion
	
	
	
	
	
	

	Marketing/Diffusion d’information
	Pendant les réunions de groupe

Clients : exposés longs et ennuyeux – les AC ont rarement des choses intéressantes ou utiles à dire
	Les primes du personnel sont liées au nombre de prêts décaissés et à la ponctualité des remboursements

Clients : bande enregistrée vantant les mérites de MicroBank dans les locaux des agences
	Limitée

Clients : Aucune
	Pendant les assemblées générales annuelles
	Bouche à oreille
	Bouche à oreille

	Publicité
	Aucune
	Radio/journaux
	Aucune
	Affichage dans les agences
	Aucune
	Aucune

	Localisation
	Dans des réunions de groupe hebdomadaires à Nairobi (City Market, Kwangere, Kibera), Thika et Nakuru
	Distributeur automatique à l’agence de Nairobi seulement (City Market)
	Dans des réunions de groupe hebdomadaires à Nairobi (City Market, Gymkhana Market, Eastlands) et Eldoret
	A l’agence de Thika
	Au sein de la communauté dans tout le pays
	À domicile ou sur le marché dans tout le pays

	Positionnement
	
	
	
	
	
	

	Slogan/vision
	« Des services financiers souples faits pour vous »
	« La banque solide »
	« Un service communautaire à vocation sociale »
	« La coopération pour le progrès »
	Aucun
	Aucun

	Image de l’institution
	Nouveauté – services rapides, à l’écoute des clients.

Clients : Même chose que ci-dessus, mais nuancé par la crainte qu’il y ait « anguille sous roche ». « Notre IMF est tellement réactive, ça doit cacher quelque chose ! »
	Banque professionnelle, mais les pauvres ne sont pas les bienvenus
	Belles paroles mais peu d’actions… prête à confusion pour les clients – FFD était avant une ONG octroyant des subventions


	Service lent mais très bon marché – Quand tu peux le prendre, prends-le !

Clients : service lent, bon marché qui favorise les membres du conseil d’administration et leurs amis et parents
	Rôle important, service rapide quoique cher – mais ne jamais contrarier un prêteur privé !
Clients : service coûteux mais précieux – nous ne pourrions pas vivre sans ça !
	Service à domicile précieux

	Image du produit
	Crédits rapides exigeant une discipline de remboursement stricte
	Gros crédits pour les gens riches
	Prêts à des conditions arrangeantes – période de grâce appréciable et FFD ne force de toute façon pas le recouvrement avant que le client puisse rembourser
	Prêts lents et peu chers – habituellement octroyés aux amis des membres du CA
	Prêts rapides devant être remboursés dans les temps 
	À utiliser en dernier recours quand vous voulez mettre de l’argent de côté

	Signes extérieurs
	Nouvelle agence propre, livrets clairs d’apparence professionnelle

Clients : Propre, net et soigné – « bien que l’IMF soit nouvelle, elle inspire confiance
	Cartes bancaires, distributeur automatique, grande taille, agence imposante

Clients : Impressionnant, presque intimidant, agence avec beaucoup de marbre et de chrome: “nous ne nous sentons pas à notre place »
	Un peu délabré, et murs couverts d’affiches planning familial / nutrition !

Clients : endroit chaleureux et amical avec plein d’affiches étrangères sur les murs
	De plus en plus délabré

Clients : les papiers à en-tête n’ont pas changé et sont stockées là depuis des années.
	Aucune – pas de trace papier 
	Fiches de dépôt très simples

	Personnel
	Accueillant, professionnel, « sympathie mais règles strictes »

Clients : Efficace et intraitable – parfois recherche de rente (voir plus haut)
	Méprisant envers les pauvres – pas sympathique du tout
Clients : « nous n’osons pas entrer dans cette banque ! » 
	Amicaux et prêts à aider – ont toujours des conseils à offrir : parfois trop !

Clients : nos amis
	La plupart des membres sont les bienvenus

Clients : les amis des membres du CA ont toujours droit à un traitement préférentiel et peuvent passer devant les gens qui font la queue 
	Hommes d’affaires cherchant à faire des bénéfices

Clients : ne vous laissez pas prendre dans les griffes de ces gens-là !
	Banquier ambulant amical offrant un bon service

	Processus
	Rapide et efficace mais le délai d’attente pose problème

Clients : attendre que les autres aient terminé de rembourser pose problème 
	High-tech et efficace

Clients : trop complexe et « intellectuel » pour nous – nous n’arrivons pas à comprendre le système
	Trop long et trop de conseils en route !

Clients : les conseils sur l’utilisation du prêt et la vérification de l’objet du prêt nous rendent fous et retardent inutilement le processus de décaissement
	Très long, prenant en temps et non prévisible

Clients : vous ne savez jamais quand le comité de prêt se réunit – le président est souvent absent pendant des semaines
	Rapide et efficace
	Rapide et efficace
Clients : rapide et efficace mais le collecteur n’a pas toujours d’argent disponible à prêter


Introduction à la question du genre en microfinance

(Cette section ainsi que les outils correspondants ont été initialement créés par Susan Johnson, avec l’aide de Graham A. N. Wright et Leonard Mutesasira – notez qu’il s’agit d’une VERSION PROVISOIRE. Aussi ces outils doivent-ils être utilisés avec précaution, et comme toujours, adaptés aux conditions culturelles, sociales et économiques locales.

Vous trouverez des informations sur les mises à jour sur le site web de MicroSave www.MicroSave.org)

En quoi est-il utile de prendre en compte la question du genre dans l’étude de marché ?

Parmi les besoins et évènements étudiés par les outils présentés, beaucoup sont liés aux ménages. Or les ménages sont composés d’individus et, dans le domaine des finances (comme dans d’autres), on ne peut pas faire l’hypothèse que les flux de revenus et de dépenses sont mis en commun et partagés. Il est en effet plus juste de supposer que les flux de revenus et de dépenses sont contrôlés séparément, et d’étudier les aspects qui sont partagés. L’un des éléments clés de l’organisation des ménages est la gestion différenciée des ressources selon les sexes : qui a accès aux revenus, qui exerce un contrôle sur ces revenus, qui est responsable des dépenses. Cette différenciation des rôles et responsabilités liés aux finances du ménage se traduit aussi par une diversité des formes d’utilisation des services financiers et des objectifs recherchés.

Lorsque l’on recherche de l’information sur l’utilisation des services et en particulier sur les conditions du service offert, il faut s’attendre à ce que les hommes et les femmes aient une connaissance différente en fonction des services qu’ils ont respectivement l’habitude d’utiliser.

L’accès à un plan d’épargne pour la construction d’un logement ou pour l’accumulation d’actifs par les femmes sera moins prioritaire pour une femme qu’un service permettant de faire face aux dépenses courantes du ménage et de mettre de côté de petites sommes excédentaires. Tandis que si les hommes sont responsables du versement des frais de scolarité, un compte d’épargne consacré à cet objet devra directement s’adresser à eux.  

Si les groupes mixtes (comprenant souvent plus de femmes que d’hommes) permettent de collecter des informations importantes et de susciter des discussions intéressantes, il est souvent utile de constituer des groupes unisexes pour mettre en pratique les outils MARP. Le travail initial doit consister à comparer les résultats de chaque groupe en étudiant les points suivants :

· Quelles sont les informations similaires / différentes selon les groupes ?

· Dans quels domaines est-il apparu clairement que les hommes et les femmes avaient des préoccupations différentes ?

· Quelles sont les implications de ces différentes préoccupations sur le développement de services financiers répondant aux besoins de chacun ?
16. Matrice des services financiers par sexe

Objectif : Cet outil permet de déterminer quels sont les services financiers utilisés plutôt par les hommes et ceux utilisés plutôt par les femmes, et quelles sont les raisons de cette différenciation. Cette analyse est utile pour étudier les possibilités d’amélioration ou de conception de services financiers adaptés. La liste des services financiers utilisée ici n’est fournie qu’à titre d’exemple et devra être adaptée en fonction des connaissances des participants sur les différents produits. 
Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique et à la même classe d’âge. Si vous cherchez à comprendre les besoins/la réalité des pauvres, veillez bien à sélectionner des participants pauvres pour cet exercice.

2. Au besoin, l’exercice peut être répété avec d’autres groupes de catégories différentes ou d’âge différent.

3. Elaborez une liste initiale des services financiers disponibles (secteurs formel et informel) utilisés par la communauté.

4. Travaillez avec les participants pour corriger, remanier et développer/compléter la liste des services financiers disponibles/utilisés dans la région. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. Notez que dans beaucoup de sociétés et de cultures, les habitants sont réticents à reconnaître l’existence de prêteurs privés appliquant des intérêts au sein de la communauté ; cette partie de la matrice doit donc être gérée avec tact et persévérance !!

5. Une fois que la liste est établie, transférez-la dans une matrice, comprenant des colonnes « jeunes hommes », « hommes plus âgés », « jeunes femmes » et « femmes plus âgées ». Assurez-vous que les participants sont d’accord avec cette classification et la comprennent – par exemple ils peuvent souhaiter simplifier les catégories et ne retenir que « hommes » et « femmes ».

6. Une fois la matrice établie, demandez aux participants de placer entre 1 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer le niveau d’utilisation de chaque type de service financier par sexe et par âge.

7. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent des modes et raisons d’utilisation des services financiers par chacune des catégories de genre et d’âge.

8. La matrice finale ressemblera à l’exemple ci-dessous : 

	Services financiers
	Hommes
	Femmes

	
	Jeunes
	Agés
	Jeunes
	Agées

	Formel :
	
	
	
	

	· Banque formelle : compte d’épargne, courant, de dépôt & crédit
	**
	**
	
	

	· Compagnie d’assurance : vie, santé/accident, retraite ou autre
	**
	*
	
	

	· Système formel d’assurance ou de retraite pour salariés
	*
	
	
	

	· Crédit ou compte d’épargne dans une association d’épargne immobilière
	*
	**
	
	

	· Services d’une société de crédit-bail
	*
	
	
	

	· Compte d’épargne ou certificat d’épargne à la Poste
	**
	*****
	*
	***

	Semi-formel :
	
	
	
	

	· IMF : épargne et crédit solidaire ou crédit uniquement
	
	
	*****
	*

	· IMF : compte d’épargne et/ou crédit individuel
	**
	**
	*****
	*

	· Coopérative d’épargne et de crédit ou similaire
	*
	*****
	**
	***

	Informel :
	
	
	
	

	· Prêteur privé
	****
	**
	*
	**

	· Prêteur sur gages
	***
	*
	***
	

	· Collecteur de dépôts (privé, à but lucratif, appliquant généralement une commission)
	**
	
	*****
	

	· Garde-monnaie (employeur, parent plus âgé, patron etc.)
	*
	
	*
	**

	· Épargne à domicile en liquide
	*
	**
	****
	*****

	· AREC (association rotative d’épargne et de crédit)
	*
	
	*****
	****

	· ACEC (non rotatif, cumulatif ; permet l’emprunt)
	*
	*
	***
	***

	· Club d’épargne (pas de prêts)
	*
	*
	****
	*****

	· Crédit informel réciproque
	*
	****
	***
	****

	· Fonds d’assurance informel (par ex. entre vendeurs sur le marché pour s’assurer contre les incendies)
	*
	*
	***
	***

	· Fonds funérailles et autres formes d’assurance informelle personnelle
	****
	*****
	****
	****

	· Épargne auprès d’un fournisseur (qui fournit l’épargnant en biens/matériel)
	***
	****
	**
	*

	· Contributions groupées spécifiques à un évènement (par ex. chacun verse 5000 shillings au moment d’une naissance)
	
	*
	***
	***


Le format de tableau utilisé ici est le même que pour la matrice des services financiers (page 55) ; les catégories de pauvreté ont été remplacées par les catégories de genre. 

17. Analyse de la génération des revenus et du contrôle des dépenses au sein des ménages

Objectif : Cet outil permet de déterminer quelles sont les sources de revenus générées, perçues et dépensées par les hommes, par les femmes ou par les deux conjointement, et quelles sont les raisons de cette différenciation. Cette analyse peut aider les IMF à comprendre les dynamiques internes du ménage en matière de flux de revenus et à étudier les profils de risque associés au crédit à certaines activités génératrices de revenus et/ou à certains ménages.

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique. 

2. Au besoin, l’exercice peut être répété avec d’autres groupes de catégories socioéconomiques différentes.

3. Elaborez une liste initiale des sources de revenus de la communauté. 

4. Travaillez avec les participants pour corriger, remanier et développer/compléter la liste des sources de revenus dans la région. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. 
5. Une fois que la liste est établie, transférez-la dans une matrice, comprenant des colonnes « répartition du travail », « destinataire des revenus » et « contrôle de l’utilisation des revenus ». Divisez chacune de ces colonnes en deux (« hommes » et « femmes »), pour obtenir un total de six colonnes (voir plus bas). 

6. La colonne « répartition du travail » indique quelle proportion du travail est assurée par l’homme ou la femme pour chaque source de revenus. La colonne « destinataire des revenus » indique qui reçoit quelle proportion des revenus générés par l’activité. La colonne « contrôle de l’utilisation des revenus » indique qui prend la décision de l’utilisation des revenus et dans quelle proportion. Par exemple : la femme assure 100% du travail d’engraissement des vaches, l’homme mène les vaches sur le marché et reçoit 100% de l’argent de la vente, puis donne à son épouse 60% de cet argent et garde 40% pour sa propre consommation.

7. Une fois la matrice établie, demandez aux participants de placer entre 1 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer le niveau d’implication dans la génération de revenus, dans la perception des revenus et dans l’utilisation des revenus.

8. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent des degrés d’implication et des raisons qui expliquent les différences entre hommes et femmes.
9. La matrice finale ressemblera à l’exemple ci-dessous : 
	
	Répartition du travail
	Destinataire des revenus
	Contrôle de l’utilisation des revenus

	
	Hommes
	Femmes
	Hommes
	Femmes
	Hommes
	Femmes

	Sources de revenus :
	***

**

**

****
	*****

**

***

*****

***

*
	*****

*****

*****

**

****
	*****

*****

***

*
	**

*****

*

**

*

***
	***

*****

***

*****

****

**

	Engraiss. de vaches 

Café

Légumes

Groupes

Travail temporaire

Salaire
	
	
	
	
	
	


L’analyse varie en fonction de l’objectif de l’étude. Par exemple, si le but de l’IMF est de développer un nouveau produit s’adressant aux femmes, spécifiquement destiné à les aider à accroître leur épargne, alors il sera particulièrement important d’étudier qui est destinataire des revenus et qui décide de leur utilisation. 

Si l’objectif de l’étude est de cibler les hommes pratiquant une activité agricole, les aspects de répartition du travail et de destination des revenus appliqués aux hommes seront particulièrement importants. 

Quels que soient les aspects les plus importants, le tableau doit contenir une colonne indiquant les opportunités pour l’IMF, telles qu’elles ont été identifiées par l’étude.

18.  Analyse des dépenses et de l’accumulation de l’épargne servant aux dépenses

Objectif : Cet outil permet de déterminer qui dans le ménage (homme, femme ou les deux) est responsable des dépenses et qui se charge de constituer une épargne pour faire face aux différentes dépenses. Cette analyse peut aider les IMF à comprendre les dynamiques internes du ménage en matière de comportement d’épargne et de dépense, et faciliter le développement et le marketing de leurs services financiers.

Procédure :

1. Cet exercice doit de préférence se dérouler dans un lieu fermé, avec un petit groupe de travail de 6 à 8 personnes appartenant à la même catégorie socio-économique. 

2. Au besoin, l’exercice peut être répété avec d’autres groupes de catégories socioéconomiques différentes.

3. Elaborez une liste initiale des principaux types de dépenses des ménages de la communauté. Inscrivez ensuite chaque catégorie de dépenses sur une petite carte (si vous travaillez avec des participants illettrés, dessinez un symbole sur chaque carte pour les aider à se remémorer la catégorie désignée). 

4. Travaillez avec les participants pour corriger, remanier et développer/compléter la liste des principales catégories de dépenses dans la région. Cette partie de l’exercice requiert une attention particulière et un maximum de clarifications. Il est également important de limiter le nombre de catégories de dépenses (entre 5 et 12) ; le modérateur doit s’efforcer de regrouper des postes de dépenses similaires avec l’aide des participants (ainsi les dépenses relatives aux frais de scolarité, à l’achat des livres scolaires et à l’achat des uniformes d’écolier seront regroupées en « dépenses d’éducation »).
5. Demandez aux participants de classer les dépenses en fonction du niveau de pression financière qu’elles induisent.

6. Une fois que la liste des éléments classés est établie, transférez-la dans une matrice, comprenant des colonnes « Réalisent les dépenses » et « Constituent l’épargne servant aux dépenses ». Divisez chacune de ces colonnes en deux (« hommes » et « femmes »), pour obtenir un total de quatre colonnes. 

7. Une fois la matrice établie, demandez aux participants de placer entre 0 et 5 jetons (cailloux, graines, capsules, etc.) pour indiquer le niveau d’implication dans la réalisation des dépenses et dans la constitution de l’épargne servant à ces dépenses. Note : il existe dans la plupart des cultures une tendance, particulièrement de la part des femmes, à affirmer que la responsabilité des dépenses du ménage est également partagée entre les hommes et les femmes. Il est donc particulièrement important de chercher à clarifier avec soin quel membre de la famille porte principalement la responsabilité de chaque catégorie de dépense.

8. Ecoutez les participants, vous aurez toujours à apprendre de leurs discussions – en particulier lorsqu’ils parlent des degrés d’implication et des raisons qui expliquent les différences entre hommes et femmes.

9. La matrice finale ressemblera à l’exemple ci-dessous : 

	Responsabilités :
	Réalisent les dépenses
	Constituent l’épargne servant aux dépenses

	
	Hommes
	Femmes
	Hommes
	Femmes

	Frais de scolarisation (primaire/collège)

Construction/amélioration de l’habitat

Achat de vêtements

Achat de vaches/chèvres

Intrants et outils agricoles

Embauche de main d’œuvre 

Achat de lots de terres

Achat de bicyclettes

Paiement des frais médicaux

Contributions aux groupes d’épargne

Achat d’ustensiles de cuisine

Achat d’un fourneau

Achat d’autres équipements (TV, radio)

Achat de nourriture
	*

*

*

*

*

*

*

*
	*

*

*

*

*

*

*
	*

*

*

*

*

*

*

*

*

*
	*

*

*

*

*

*

*

*

*

*

*


Comme dans l’exemple précédent, Analyse de la génération des revenus et du contrôle des dépenses au sein des ménages, la matrice doit être adaptée à l’objet de l’étude.  

Annexe 1 :   Conseils pour l’analyse des MARP

L’analyse des MARP est un processus continu consistant à étudier l’information au fur et à mesure de sa collecte, à classer l’information, à formuler de nouvelles questions, à vérifier l’information et à tirer des conclusions. L’analyse a pour but de donner un sens à l’information collectée. Elle doit commencer pendant la collecte d’informations. L’analyse initiale doit en effet servir à orienter la suite du processus d’étude par MARP. C’est pour cette raison qu’il est essentiel de mettre en forme vos notes prises sur le terrain à la fin de chaque journée. Cela vous aidera à mémoriser, à identifier les lacunes/points à approfondir et à préparer la journée suivante sur le terrain.

Préparez une liste des questions clés et organisez vos conclusions en fonction de cette liste. Réorganisez, répartissez, réassemblez les informations. Trier et passez en revue les informations pour identifier les schémas types, différences, variations, contradictions. Evaluez l’importance relative des informations. Soyez autocritique.

Etudiez chaque sous-domaine tour à tour, synthétisez les résultats et tirez des conclusions sur la base des informations collectées lors du travail sur le terrain. Utilisez des diagrammes, matrices, méthodes de classification et autres outils analytiques (voir exemples ci-dessous et dans le manuel « Etude de marché pour les IMF » de MicroSave).

Pour plus de clarté, présentez l’information sous forme de tableaux. La mise en tableau permet de faire ressortir les informations essentielles des entretiens et des observations, et facilite la comparaison d’un individu à l’autre. Elle contribue aussi à éviter que l’équipe se fonde sur des impressions générales plutôt que sur des faits.

Dans l’idéal, vérifiez vos résultats et conclusions en les présentant aux principaux participants ou à un groupe de membres de la communauté… cela se fait pour une large part au cours de la phase de test du processus de développement de produit et dans le cadre de « groupes consultatif de clients ».

Les conclusions doivent être cohérentes et non contradictoires. Deux affirmations opposées ne peuvent pas être vraies en même temps. Si vos conclusions contredisent les sources secondaires ou d’autres sources, vous devez être en mesure d’expliquer pourquoi. Vos conclusions doivent être fiables.

Assurez-vous que vous avez lu et compris les sessions d’analyse des jours 2 et 3 du cours sur l’étude de marché pour les IMF.


AUTRES MATRICES

Ces matrices peuvent être utilisées pour les discussions thématiques de groupe (orientées par un guide de discussion) et également pour compiler toutes les données. 

Discussion thématique de groupe sur le produit offert par une IMF (8 domaines)

	Caractéristique du produit
	Commentaires et suggestions des clients
	Opportunités d’amélioration ou d’innovation

	Produit/Service
	
	

	Prix
	
	

	Localisation
	
	

	Positionnement
	
	

	Processus
	
	

	Personnel
	
	

	Signes extérieurs
	
	

	Promotion
	
	


Ou pour une discussion thématique de groupe similaire
	Caractéristique du produit
	Apprécie
	N’apprécie pas
	Suggestions des clients
	Opportunités d’innovation, etc.

	Produit
	
	
	
	

	Prix
	
	
	
	

	Processus
	
	
	
	

	Localisation
	
	
	
	

	Personnel
	
	
	
	

	Promotion
	
	
	
	

	Signes extérieurs
	
	
	
	

	Positionnement
	
	
	
	


Annexe 2 :   Méthodes accélérées de recherche participative (MARP)

Petit rappel – vous trouverez davantage d’informations dans la description du jour 3 de la formation et les polycopiés qui s’y rapportent.

Qu’est-ce que les méthodes accélérées de recherche participative, et quelles sont leurs utilisations ?
1.  « Les MARP sont des outils au moyen desquels les membres d’une communauté, avec l’assistance de facilitateurs externes, collectent et analysent eux-mêmes les informations sur leurs vies et leur communauté. »

2.  Grâce à ces outils, l’information est collectée et analysée « par la communauté, pour la communauté ». Les résultats sont traités et validés au moment même de la collecte d’information par des groupes de pairs. 
Les principaux avantages des outils MARP sont les suivants :
· Facilité de collecte, de validation et d’analyse des données. Les résultats peuvent être analysés et validés en quelques réunions communautaires.
· Précision et couverture. Les membres de la communauté fournissent des informations plus précises sur eux-mêmes lorsque celles-ci sont validées par un forum ouvert (par opposition aux entretiens individuels).
· Facilité de réplication. Comparées à des approches de référence plus traditionnelles, les études MARP sont faciles à reproduire au cours d’évaluations ultérieures éventuelles.

· Renforcement des capacités de planification de la communauté. Les techniques MARP renforcent les capacités de la communauté à collecter et à analyser des informations en vue de planifier son développement futur.

Comparées à d’autres méthodes d’enquête plus classiques, les MARP offrent de nombreux avantages. Cependant, pour atteindre leurs objectifs, les méthodes accélérées de recherche participative doivent être bien encadrées.

Principes de base des MARP :

· Compensation des biais – spatiaux, liés au projet, aux personnes, à la saisonnalité, au professionnalisme, à la courtoisie.
· Apprentissage progressif rapide – souple, exploratoire, interactif, inventif.

· Renversement des rôles – on apprend de, avec et auprès de la population, en décodant et en utilisant ses critères et catégories, et en découvrant, assimilant et évaluant son savoir local.

· Imprécision adéquate et ignorance optimale – on ne cherche pas à en savoir plus que nécessaire et on n’a pas recours à la mesure lorsque la comparaison est suffisante. Nous sommes formés pour effectuer des mesures absolues, mais souvent, des tendances, des notations et des classifications suffisent à atteindre les objectifs.
· Triangulation – utilisation de différentes méthodes, sources et disciplines, recours à une série d’informateurs dans une série de lieux, et recoupage des informations pour approcher la réalité par ajustements successifs.

· Les enquêteurs apprennent directement auprès de la population locale.

· Recherche de la diversité et des différences entre plusieurs environnements, groupes de personnes, etc.

· Encadrement. De bonnes compétences d’encadrement sont nécessaires pour permettre à la population locale de prendre en charge une part importante, voire la totalité du travail d’investigation, de cartographie, de modélisation, de mise en graphiques, de classification, de notation, de quantification, d’analyse, de présentation et de planification de leurs propres activités, et de posséder les résultats de ces travaux. Les analyses qu’ils ont réalisées sont partagées avec des personnes extérieures, mais les informations restent en la possession des personnes qui les ont générées et ne peuvent être utilisées qu’avec leur autorisation.

· Partage. Culture de partage de l’information, des méthodes, de la nourriture, des expériences de terrain entre et parmi les ONG, le gouvernement et les villageois, sans prétendre à aucun droit de propriété sur les données et les idées, comme c’est le cas dans de nombreux programmes de développement.

· Comportement et attitudes. Le comportement et les attitudes des facilitateurs externes constituent des aspects primordiaux, plus importants encore que la méthodologie. En effet, les praticiens et formateurs dans le domaine des MARP mettent de plus en plus l’accent sur l’attitude du facilitateur. Ils insistent notamment sur : un sens de l’autocritique et la reconnaissance de ses propres erreurs ; la capacité à être spectateur, à écouter et à apprendre ; une attitude « non académique », consistant à « passer le relais » aux villageois, qui deviennent les principaux enseignants et analystes ; la confiance dans leur aptitude à réussir ; et un esprit décontracté, ouvert et inventif.

Réunions et séances de mise en œuvre des MARP :
La réunion de mise en œuvre des MARP doit être organisée avec la communauté suffisamment tôt pour ne pas perturber ses activités courantes.

Il est très important d’expliquer clairement aux participants les objectifs de la collecte participative des données. Le but de l’exercice/de la réunion d’application des MARP doit être explicitement énoncé : définissez les objectifs de l’étude et expliquez que les clients tireront parti de cette étude, puisqu’elle permettra à l’IMF d’obtenir de précieuses informations en vue d’améliorer la qualité des services financiers fournis à ses membres. 

Note importante : il arrive souvent que les participants (notamment lorsque ce sont des clients actuels ou anciens clients de l’IMF) souhaitent saisir l’opportunité d’exprimer leur mécontentement vis-à-vis de certains aspects du service offert. Lorsqu’il est bien encadré, ce processus permettant aux clients de « se décharger » peut être profitable :

1. il fournit des informations précieuses à l’IMF

2. il constitue l’exercice idéal pour « briser la glace », pour initier la relation avec le groupe

Le modérateur doit :

1. faire preuve d’un réel intérêt pour les questions soulevées par le groupe

2. chercher à faire le lien entre les questions soulevés par le groupe et les questions à explorer dans le cadre de l’étude

Le modérateur ne doit pas :

3. répondre aux clients, corriger leurs erreurs d’interprétation ou justifier les politiques de l’IMF

4. promettre des actions au nom de l’IMF
Dans le cadre de discussions de groupe orientées par un guide de discussion, il est parfois approprié d’inciter les participants à donner leur avis sur les services par l’intermédiaire de questions préliminaires à la discussion. Par exemple : « qu’est-ce que vous appréciez ou n’appréciez pas dans les produits et services de l’IMF ? ». Cependant, à moins que la conception des produits existants ne soit l’objet de l’étude, cette question ne doit pas chercher à être clarifiée.

Les facilitateurs doivent faire preuve d’un certain degré de souplesse afin de mener à bien les séances de MARP. 

Au cours des exercices, le processus d’élaboration du produit final et les discussions entre participants auxquelles il donne lieu sont aussi – voire plus – importants que le produit lui-même.

Conseils pratiques pour les facilitateurs :

· Expliquez clairement le but et les méthodes à utiliser pour la mise en pratique des MARP.

· Laissez les informateurs/la communauté effectuer le travail.

· Ecoutez, apprenez et encadrez. Ne cherchez pas à dominer, ni à intervenir dans le travail (en particulier dans les activités de cartographie, de modélisation ou de mise en graphiques). N’interrompez le travail que quand cela est absolument nécessaire.
· Choisissez un endroit où les participants se sentent à l’aise pour travailler.

· Discutez les points intéressants – clarifiez !!! : pourquoi ? comment ? quand ? où ? quoi ??

· Encouragez la participation. Laissez aux participants le temps de discuter, d’ajuster et de compléter les données.
· Notez toutes vos observations et questions.

Check-list du matériel nécessaire :

· « Le bâton relais » pour réguler le flux d’information/désigner celui qui a la parole – qui « a la main » ”
· Cahiers pour noter les informations
· Papeterie : marqueurs, ciseaux, colle, crayons, craies, etc
· Tableau noir, craie
· Au sol : cailloux, bouchons, bâtons, craies, etc.

Tout est dans la préparation !  

Après avoir suivi la formation et lu les manuels… il est temps de « mettre la théorie en pratique ». Avant de commencer à travailler sur le terrain, il est essentiel de suivre le « Guide de planification » de MicroSave, de revoir le « kit d’outils » et d’étudier votre marché ! Vous ne souhaiterez certainement pas perdre de temps, ni en faire perdre aux membres des communautés locales qui ont accepté de vous rencontrer ! Assurez-vous donc que vous êtes tout à fait à l’aise avec :

· l’objectif de l’étude

· les outils, les méthodes, les procédures et conseils d’utilisation des outils

· les services financiers locaux existants (informels à formels)

· les conditions des services proposés par l’IMF et le langage utilisé par ses clients pour les décrire
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« Mauvais travailleur s’en prenant à ses outils »
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Vente de produits sur le marché (maïs, café, légumes)
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Notez que les matrices d’analyse de MARP de ce manuel ne sont données qu’à titre d’exemples : 


Il existe plusieurs manières d’analyser les résultats de discussions thématiques de groupe ou de MARP. Les matrices utilisées doivent être fonction de l’objectif des exercices et des questionnaires/outils utilisés.








� Taux effectif global





