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RESUME

Les innovations technologiques et stratégiques développées par la Caja de Ahorro y
Prestamo Los Andes, une institution bolivienne de microfinance. lui ont permis de

contourner les difficultés entrainées par 1’offre de services financiers en milieu rural.

L'étude révele, entre autres, qu’il est possible par différentes innovations dans la
technologie de prét, dans la gestion organisationnelle et dans la stratégie d'implantation
institutionnelle, d’améliorer 1’accés des populations rurales a des services financiers de

qualité, tout en préservant la viabilité financiére de ['institution.

L’enquéte effectuée aupres de clients, d’ex-clients et de non clients a toutefois démontré
qu’il existe des différences importantes quant aux caractéristiques des ménages et aux
caractéristiques des préts accordés par Caja Los Andes. entre les trois différentes zones
agroéconomiques desservies par I’institution. soit la zone du Valle Alto irrigué. la zone non

irriguée du Valle Alto, et la zone des Alturas (hautes montagnes).

Frédéric Martin Marie-Hélene Boity-

Directeur de recherche Auteur
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CHAPITRE I

INTRODUCTION

1.1 Problématique

Les services financiers, en particulier le crédit, sont pergus comme un outil efficace de
développement €conomique par les organismes d’appui au développement et les
gouvernements. En milieu rural, le crédit permettrait d’augmenter la production agricole et,
par le fait méme, le revenu des ménages ruraux. Malheureusement, la plupart des initiatives
entreprises par les organismes donateurs et les gouvernements des pays économiquement
moins développés pour en faire un outil d'amélioration du revenu. se sont soldées par des
échecs (Adams et Graham, 1981; Hoff et Stiglitz, 1990). Ces échecs proviennent en
particulier de la difficulté d'offrir des services financiers aux ménages ruraux et d'une

mauvaise connaissance de la réalité a laquelle ces derniers doivent faire face.

Les caractéristiques des marchés financiers ruraux sont fortement reliées aux
caractéristiques inhérentes a I'agriculture (tableau 1.1). Entre autres, les risques élevés reliés
a la production agricole et des colts de transaction beaucoup plus élevés en milieu rural
qu’en milieu urbain rendent le marché financier rural peu attrayant aux yeux de la plupart

des institutions financiéres formelles.



Tableau 1.1 : Difficultés auxquelles font face les institutions financiéres pour offrir des

services en milieu rural et agricole

Milieu rural

Secteur agricole

e Faible densité de population = Colts de
transaction (coilits de transport et de
cueillette d'information) plus élevés;

e Politiques biaisées en faveur du milieu
urbain (controle des prix des produits

Risques économiques incluant :

# Les risques sur les marchés agricoles
et les risques reliés a la production
agricole;

. . b » les nisques de covariance (car la
agnco.les, taxes a I'exportation de majorité  des  ménages ruraux
produits agricoles, etc.); dépendent en grande partie de

e Asymétrie d'information. lagriculture et qu'un choc sur le
marché ou un choc climauque

influence le revenu de la plupart des

ménages d’une région donnée).

e Risques financiers incluant :

-~ Biais de sélection:

» hasard moral.
e [ncertitude résultant de :

» Bouleversements politiques:

» catastrophes naturclles
inondations);

»~ ¢clc.

(sécheresse.

i
i

Source : Hoff et al., 1990; Yaron, 1992; Yaron et al.. 1997; Klein et Mever, 1998: Riedinger 1994: Lariviere
et al.,, 1999.

Malgré tout, certaines institutions sont parvenues a offrir des services financiers aux
ménages ruraux pauvres et ce, de maniere durable et etficace. Ces demicres y sont arrivées
en développant des innovations financieres bien adaptées a la réalité locale et qui
permettent de contourner les difficultés qui caractérisent I'offre et la demande de services
financiers en milieu rural. Une innovation est ici définie comme tout changement dans la
technologie bancaire, le type de services financiers offerts, le comportement stratégique de
Uinstitution, ['organisation institutionnelle ou la structure des incitations qui vise

D'amélioration de la viabilité et/ou de ['accessibilité de ['institution ou d'un service



financier (Lariviére et Martin, 1998). Dans ce contexte, le fait d’adapter une méthode ou un

produit nouveau a un contexte donné peut aussi constituer une innovation.
1.2 Intérét d’étudier I’expérience de Caja Los Andes en Bolivie

La Bolivie est reconnue comme un des pays ayant le plus d’expérience en ce qui a trait au
microcrédit tant urbain que rural et son exemple est cité dans plusieurs ouvrages. Plusieurs
institutions qui sont reconnues comme des exemples de succés, dont Caja Los Andes

(CLA), se trouvent en Bolivie.

La Bolivie a adopté, en mai 1995, un systéme de régulation des institutions financiéres
permettant d’intégrer les institutions informelles de microcrédit au marché financier formel
du pays. Cette législation a favorisé le développement d’institutions tinanciéres durables,

comme CLA, qui visent a rejoindre les populations pauvres de Bolivie.

L’expérience de CLA en milieu rural est intéressante, étant donné le succeés connu par cette
institution dans I’implantation d’institutions financiéres en milieu rural. L'agence de Punata
a été choisie pour I'étude, car c’est la premiére agence rurale de CLA en Bolivie et que c¢’est
I'agence de CLA qui possede le plus d'expérience en milieu rural. Plusieurs innovations ont
été développées par l'institution afin de tenir compte des particularités et des difficultés

reliées a ’offre de crédit en milieu rural.

CLA a innové dés le tout début de son expérience a Punata en effectuant une étude de
marché poussée afin de bien connaitre les clientéles cibles, de bien comprendre la
spécificité du milieu et d’y adapter sa technologie. On peut donc qualifier d’innovation
I’initiative de CLA d’ouvrir une agence en milieu rural a partir de son expérience en milieu
urbain. Cependant, il est difficile de parler d’une seule innovation compte tenu de la

complexité du processus parcouru par CLA afin de s’implanter en milieu rural.

CLA a développé plusieurs innovations aux plans technologique et stratégique. Afin de

clarifier un peu ces concepts et de mieux les présenter. une typologie des innovations de
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CLA, effectuée a partir de la typologie développée par Lariviére et Martin (1998), est

présentée au tableau 1.2.

Tableau 1.2 : Typologie des innovations financiéres développées par Caja Los Andes

Innovations technologiques

Outils de « screening » e Taux d’intérét du marché

Analyse du credit au niveau du ménage
considérant les flux monétaires de l
chaque activité économique

Collatéral e Garanties sur les biens (crédito
prendario')
Garanties personnelles

Mécanismes d’acces Prét par secteur

|
!
5
Différentiation des taux d’intérét |
Supervision intensive |
Lien entre les incitations du personnel et |
les taux de remboursement !

Incitations de remboursement

Systéme de gestion informatisé
H . - {
~e Audit financier

Gestion de "information

- Monitoring et évaluation

Programmes de formation .o Formation théorique et pratique du T
personnel ‘

Plans de remboursement e Flexibles

Technologie de crédit

Innovations stratégiques ‘

Systeme d’information sur les clients e Systeme d’information entre les :
institutions financiéres :
Planification stratégique ;e Diversification du portefeuille par !

secteur et par client |
e Stratégie de développement :
- Zones urbaines d’abord, ensuite
zones rurales;
- Zones a fort potentiel agricole
d’abord, ensuite zones moins
favorisées.

' La traduction qui se rapproche le mieux de « crédito prendario » est le terme « prét sur gage ».



1.3 Présentation de la région d'intervention de Caja Los Andes

La Bolivie est un pays d’Amérique latine d’une superficie de 1,1 million de km’. Le
recensement de 1992 a estimé la population totale a 6,2 million, dont 45.2 % vivait en
milieu rural. La Bolivie est un des pays les plus pauvres d'Amérique latine avec un PIB per
capita estimé a 770 SUS en 1994 (PNUD. 1997). On retrouve une grande disparité dans la
distribution des revenus et la plus forte incidence de pauvreté dans les régions rurales

(Muiioz, 1994).

Il existe trois régions agroclimatiques trés distinctes dans le pays : Les hauts-plateaux
(Altiplano), les vallées inter-andines et les basses terres. La région étudiée est située dans la
zone de la vallée inter-andine de Cochabamba, sise au centre du pays. Punata est une petite
ville de 29 500 habitants (Instituto Nacional de Estadistica. 1992) (incluant les
communautés environnantes) située a 45 Km de Cochabamba, troisieme ville en
importance du pays (voir carte du pays a l’annexe A). Cette région est une région

principalement agricole et elle est partiellement irriguée.

L’économie de Punata repose en grande partie sur ["agriculture (86 % de la population y
pratique I'agriculture et I’élevage) (Buchenau 1997) et 97 % de la population est d origine
quechua (Lee. 1997). Cette petite ville est située dans ce qu'on appelie le Valle Alto.
L altitude moyenne dans le Valle Alto est de 2 700 meétres. Son climat est qualifié de semi-
aride avec des périodes de sécheresse plus ou moins sévére. [l est important de noter que
’agence de CLA est située dans la ville de Punata, mais que cette demiére dessert une
région qui dépasse grandement la province de Punata. Cette demniére couvre aussi les
provinces de Arani et German Jordan dans le Valle Alto, ainsi que les provinces de Tiraque
et Carrasco dans la région des Alturas (voir carte en annexe B). L agence de CLA doit donc
répondre & des clienteles ayant des réalités bien distinctes. En effet, si le Valle Alto connait
une altitude d’environ 2 700m, la région des Alturas connait des altitudes qui varient de
3 000 a plus de 4 000m. Les activités économiques des ménages et I'agriculture y sont donc
trés différentes de celles rencontrées dans le Valle Alto, comme on peut le voir au tableau

1.3.



Tableau 1.3 : Principales productions agricoles et autres sources de revenu selon les zones
dans la région de Punata

Zones Principales Activités

Ville de Punata Production de chicha (biére de mais);
commerce agroalimentaire; boulangeries;
autres commerces; production laitiére;
¢levage; culture de pommes de terre et
autres productions agricoles (pour la

consommation).

Valle Alto (zone rurale) Elevage; culture légumes: mais en épi; mais

et pomme de terre (pour la consommation); |

| ;
floriculture.

Alturas Culture pomme de terre; feves et pois
destinés a la vente et a la consommation.

Source : Caja Los Andes, Déc. 1995 et données recueillies lors des entrevues.

La pluviométrie et la température varient aussi beaucoup entre les deux zones, la zone du
Valle Alto connait une température moyenne annuelle de 18°C et des précipitations
moyennes de l'ordre de 433mm par an. Ces derniéres années. la zone a connu des
sécheresses importantes rendant I’agriculture difficile et risquée. surtout dans les régions
non irriguées. La zone des Alturas connait des températures plus froides, soit 12°C en
moyenne pour les altitudes plus basses et 5°C pour les altitudes plus élevées. Les
précipitations y sont un peu plus abondantes que dans la vallée; elles sont de 415 mm par
an pour les altitudes entre 3100 et 3350 m, 558 mm par an pour les altitudes entre 3350 et

3650 m et 900mm par an pour les altitudes entre 3650 et 4200m (PROFOR, 1992).

Les terres sont assez planes dans la zone du Valle Alto ce qui explique la vocation agricole
de cette zone. Le Valle Alto est reconnu comme une zone fortement productrice de lait et
de mais. La culture maraichere et la floriculture y sont aussi pratiquées dans les zones
irriguées. La zone des Alwras est reconnue quant a elle pour sa forte production de

tubercules, principalement de pommes de terre.



Le village de Punata, situé sur I’'une des deux routes entre Santa Cruz et Cochabamba, joue

le role de plaque centrale dans le Valie Alto pour I’acheminement des produits agricoles

vers la ville. En effet, le marché hebdomadaire de Punata qui a lieu tous les mardis, est le

plus important de la région et fait partie d’un systéme hiérarchisé de marchés dans lequel la

ville de Cochabamba est la plus importante (figure 1.1).

Figure 1.1 : Relation entre les marchés agroalimentaires approvisionnés
par le Valle Alto et les Alturas
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Ce systeme de marchés hebdomadaires est organisé de maniére a acheminer les produits
agricoles vers les marchés urbains de Cochabamba, La Paz et Santa Cruz. Les marchés des
régions plus ¢éloignées ont lieu soit le lundi ou le dimanche, afin d’acheminer les produits
vers Cochabamba au marché du mercredi; soit le jeudi ou le vendredi pour acheminer les
produits pour le grand marché de Cochabamba qui a lieu tous les samedis. [l est important
de bien comprendre I’importance économique de Punata dans la région, car c’est en partie

cette caractéristique qui a influencé la présence de CLA dans cette région.

Enfin, Punata est un marché trés concurrentiel en ce qui a trait aux services de
microfinance. En effet, plusieurs institutions offrant des services de microfinance y sont
présentes. Ces institutions sont des banques commerciales, des fonds financiers privés. des

coopératives ou des ONG. Cet aspect rend la région d'autant plus intéressante a étudier.

1.4 Objectifs de 12 recherche
Objectif général

Cette étude a pour objectif geénéral d'érudier les innovations en microfinance rurule
développées par Caja Los Andes afin de permettre un meilleur accés awx populations

rurales de Bolivie a des services financiers de qualité.



Objectifs spécifiques

Les objectifs spécifiques de I’étude sont les suivants :

[

(V3]

Etudier Ia situation agroéconomique des ménages de Punata afin de connaitre les

caractéristiques de la demande en termes de services financiers.

Documenter les innovations développées par CLA en matiére d’offre de services
financiers aux ménages ruraux pauvres, en particulier, aux meénages avant comme

activité économique |’agriculture.

Mesurer ’accés des ménages ruraux pauvres aux différents services financiers otferts
par CLA de maniére a évaluer dans quelle mesure les différentes innovations permettent
de rejoindre les pauvres en milieu rural. Les perceptions des populations rurales quant
aux services financiers offerts par les principales institutions dans la région de Punata
seront évaluées, ainsi que les perceptions de ces derniéres quant aux impacts que ces

services ont pu avoir.

[dentifier les principes de réplication de la technologie de crédit rural et des autres

innovations développées par CLA.



CHAPITRE 11

CADRE CONCEPTUEL, REVUE DE LITTERATURE
ET QUESTIONS DE RECHERCHE

2.1 Cadre conceptuel
Le marché financier rural

La définition de quelques concepts reliés a la finance rurale. au crédit agricole et aux
marchés financiers est nécessaire afin de bien comprendre les caractéristiques spécifiques

au milieu rural.

La finance rurale est un processus d'intermédiation a travers lequel les dépdts sont
mobilisés afin d'étre acheminés vers des entreprises rurales (Sacay et Randhawa, 1995). Le
crédit est une opération qui consiste a recevoir immédiatement un montant en argent, en
biens ou en services qui devront étre payés dans le futur (Meyer et al.. 1995). Donc. le
crédit rural implique que les préts soient accordés a des ménages ou a des entreprises
résidant et/ou opérant dans les zones rurales d'un pays (Meyer et al., 1995). Par ailleurs, le
crédit agricole implique que le prét soit destiné a une activité agricole (production,

transformation ou commercialisation).
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Un marché financier est le lieu ou sont échangés des capitaux et des services financiers. Le
marché financier rural est le lieu ou des transactions entre acheteurs et vendeurs d'avoirs
financiers sont effectuées dans les économies rurales (Meyer et al., 1995). Sur les marchés
financiers ruraux, on retrouve des institutions formelles et informelles. Les deux sources
sont utilisées par les ménages ruraux et sont reconnues de plus en plus comme étant
complémentaires (Klein et Meyer, 1998). Les intermédiaires financiers formels et informels

que I’on peut retrouver sur les marchés financiers ruraux sont présentés au tableau 2.1.

Tableau 2.1: Types d'intermédiaires financiers

Formels [nformels

e Banque centrale e [nstitutions financiéres non bancaires
e Banques commerciales privées et e ONG

publiques ¢ Tontines (ROSCAS)
e Banques d’Etat e Commergants
e Banques agricoles de développement e Usuriers
o Institutions d’épargne et de crédit e Famille

(publiques et privées) e Amis
e Coopératives

Sources : Calkins et al., 1993; Buchenau, 1997.

Le marché financier rural est caractérisé par 'offre et la demande de services financiers.
L'offre de crédit dans une région donnée fait référence a la "quantité de monnaie (ou son
équivalent en nature) mise sur le marché a un moment donné pour y étre prétée a un prix
donné, soit le taux d'intérét” (Calkins et al., 1993, p.10). Le taux d'intérét (I°) est déterminé
par la quantité de préts ou de dépdts offerts (OO) ou demandés (D) sur le marché (figure

2.1). Le point d’équilibre est alors en A et le nombre de préts transigés est de Q.



Figure 2.1: Impact des innovations sur l'offre et la demande de crédit

Taux d’intérét (i)

Préts (nombre)

A = Avant nouvelle institution sur le marché financier ou innovation (situation initiale);

B = Avec nouvelle institution;

C = Sans nouvelle institution sur le marché financier avec innovation qui augmente l'accés
des ménages ruraux pauvres.

D = Avec nouvelle institution qui introduit une innovation permettant d’augmenter I'accés

des ménages ruraux pauvres.

Plusieurs facteurs peuvent faire augmenter l'offre de services financiers (ici. du crédit) dans
une région donnée. Par exemple, l'ouverture d'une nouvelle institution tinanciére dans cette
région aura pour effet de faire "glisser” la courbe d'offre initiale (O°) vers la droite (OQ') car
un nombre plus élevé de préts seront disponibles sur le marché pour une méme courbe de
demande que dans la situation initiale (D°). Le nouveau point d’équilibre sera alors situé en

B et la quantité de préts transigés sera de Q' 4 un taux d’intérét inférieur a I°.

Une innovation qui permet d'augmenter l'accés des ménages ruraux au crédit (Batt, 1988)
fera glisser la courbe de demande initiale (D°) vers la droite (D). Le nouveau point
d’équilibre se retrouvera alors au point C et le nombre de préts transigés sera de Q. Par

exemple, une innovation dans la technologie de crédit qui permet d'accepter les gros
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animaux comme garantie, fera augmenter le nombre de personnes pouvant solliciter un prét

aupreés de l'institution.

Enfin, dans le cas ol ’on introduit une nouvelle institution sur le marché qui développe
aussi des innovations qui permettent d'augmenter l'accés de ménages ruraux pauvres, la
courbe d’offre initiale (O°) se déplacera vers la droite (O'), car on offre un plus grand
nombre de préts pour un méme taux d’intérét. La courbe de demande initiale (D% se
déplacera aussi vers la droite pour se situer en D'. Le nouveau point d’équilibre sera alors

situé au point D et le nombre de préts transigés sera de Q°.
Les innovations financieres

Une innovation peut étre définie de plusieurs fagons. Solo et Ruttan (Lariviére et Martin,
1998) considérent comme innovation ['éventail de tous les processus résultant en
I’émergence d’une nouveauté en science, en technologie, en gestion. et en organisation

€conomique.

Contrairement au secteur réel de I'économie, les marchés financiers sont imparfaits car 1l
existe toujours une incertitude quant a I’exécution finale de la transaction de crédit
(Laniviére et Martin, 1998). De plus, nous avons vu plus haut que 'offre de services
financiers en milieu rural implique des risques et des coits beaucoup plus élevés que dans
les autres secteurs de I’économie. Les institutions financiéres doivent donc développer des
innovations financiéres afin de réduire les coiits de transaction et le risque, et de permettre a

une plus grande portion de la population d’accéder a leurs services financiers (figure 2.1).

La littérature portant sur la théorie de I'innovation met I’accent sur les processus par
lesquels les producteurs font des choix entre différentes technologies disponibles et
comment le changement relatif des prix des facteurs influence ces choix (Lariviére et
Martin, 1998). Lariviére et Martin (1998) suggérent qu’outre les technologies disponibles et
le prix relatif des facteurs, trois autres facteurs jouent un réle crucial dans I'influence des

innovations en microfinance : 1) le risque des transactions financiéres: 2) I’environnement
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économique, politique et juridique et; 3) les actions des donateurs. En microfinance,

certaines conditionnalités imposant I’atteinte simultanée de la viabilité et de I"accessibilité,

constituent une incitation importante dans le développement des innovations.

Les innovations peuvent étre développées au niveau technologique, du produit, stratégique,

de I’arrangement institutionnel ou étre incitées par les donateurs (voir tableau 1.2) :

L.

2.2

Une innovation technologique réfere a I’amélioration des technologies utilisées dans la
livraison de services financiers (technologie bancaire, outils de « screening ». garanties.
etc.).

Les innovations « produit » référent aux services financiers offerts.

Les innovations stratégiques référent a des stratégies novatrices développées par des
institutions afin de développer leur clientéle (systemes d’information sur les clients,
planification stratégique).

Les innovations au niveau de |’arrangement institutionnel incluent les changements
dans le statut légal d’une institution et les nouveaux arrangements (alliances
stratégiques, développement d’une nouvelle législation, etc.).

Enfin, les incitatifs des donateurs sont les mécanismes qui leurs sont disponibles (par
exemple, la conditionnalité du refinancement) afin de permettre I’amélioration des

performances des institutions de microfinance (« rating », appui a la formation, etc.).

Revue de littérature

Crédit et lutte contre la pauvreté

On retrouve deux grandes approches quant a la lutte contre la pauvreté : l'approche

« welfariste » et « non welfariste » (Aho et al., 1997). Ces deux approches définissent la

pauvreté par rapport au bien-€tre. L'approche « welfariste » se rapporte au niveau d'utilité

atteint par les individus, alors que {'approche « non welfariste » se rapporte a des normes

préétablies de conditions de vie. Ici, on utilise plutdt I'approche « non welfariste » pour

aborder le concept de pauvreté. Ainsi, on peut définir la pauvreté comme un état de faible

revenu par ménage, de vulnérabilité face aux variations de revenu et un manque de pouvoir
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économique (Johnson et Rogaly, 1997; Hulme et Mosley, 1996a). L utilisation du revenu
comme mesure de la pauvreté a été beaucoup critiquée mais on l’utilise encore largement,
di aux avantages qu’elle procure (Hulme et Mosley. 1996a). On conceptualise alors la
réduction de la pauvreté comme un mouvement d’une situation stable sous le seuil de

pauvreté vers une situation située au-dessus du seutl de pauvreté (voir figure 2.2).

Figure 2.2: Réduction de la pauvreté conceptualisée par une approche « revenu »

Revenu

Seuil de |

pauvreté

[ntervention efficace

Temps
Adapté de Hulme et Mosley, 1996a.

Dans le cas ou l'on tient compte de la vulnérabilité du ménage face aux varations de
revenu, on pergoit la diminution de la pauvreté comme une diminution des variations dans

les revenus du ménage dans le temps (figure 2.3) (Hulme et Mosley 1996a).
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Figure 2.3 : Réduction de la pauvreté conceptualisée par une approche « vulnérabilité du

revenu »

Revenu

pauvrete

[ntervention

efficace

Temps
Adapté de Hulme et Mosley, 1996a.

Plusieurs opinions divergent quant au rdle du crédit dans I'augmentation du revenu et la
lutte contre la pauvreté. Selon Adams (1994), le crédit est un instrument faible pour
stimuler le développement, mais des systémes financiers durables sont indispensables dans
des économies de marché. Selon Gonzalez-Vega (1994), les services d’intermédiation
financiére jouent un réle important dans le développement économique en transférant le
pouvoir d’achat des agents ayant des ressources en excés, vers ceux qui ont des
opportunités économiques, mais pas assez de ressources propres. Par contre. en I’absence
d’opportunités économiques, la finance joue un réle limité. Dans les ¢conomies stagnantes,
¢lle peut tout de méme jouer un role de diminution des variations du revenu dans le temps

(Gonzalez-Vega, 1994).

Hulme et Mosley (1995) ont montré que I'impact du crédit sur le revenu et sur la pauvreté
dépendait de diverses conditions dont le niveau de pauvreté de la clientéle cible. Par contre,

ils ont montré que I’impact du crédit sur I’emploi était faible.

Il semble que plus I’emprunteur est riche, plus son revenu augmente avec le programme de

crédit (figure 2.4).
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Figure 2.4 : Impact du crédit en fonction du revenu de I'emprunteur

Revenu

emprunteur

Bénéfices movens du prét

Adapté de Hulme et al., 1995

lls ont aussi déterminé empiriquement que les ménages trés pauvres ne voyaient pas
nécessairement leur revenu augmenter avec le crédit, mais que la variation de leur niveau
de pauvreté dans le temps était moins élevée. impliquant ainsi une diminution du risque

(figure 2.3).

Les pauvres ne constituent pas un groupe homogéne avec des besoins similaires. En effet,
la plupart du temps, les ultra-pauvres (20 % sous le seuil de pauvreté) ne sont pas rejoints
par les programmes de crédit. [l existe donc deux étapes dans la lutte contre la pauvreté :

1. Une étape ou les préts a la consommation et |’épargne permettent aux plus pauvres de

diminuer leur vulnérabilité face aux variations de revenu ;

't\)

une étape ou l’emprunteur est dans une position assez sécuritaire pour allouer ses
ressources a un investissement productif. Dans ce cas, le crédit a la production devient

primordial.

Christen et al., (1995) percoivent le role du crédit et des services financiers comme un
moyen qui permet :

e D’augmenter les options d’investissement ;

« d’augmenter la productivité des ressources disponibles ;

e« d’investir ou de consommer maintenant les revenus futurs espérés ;
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o d’accumuler les revenus par I’épargne sous forme d’actifs pour une utilisation future ;

e d’augmenter les options disponibles pour le ménage.

La plupart des intervenants dans le milieu s’entendent donc pour dire que le crédit rural est
« potentiellement la plus importante arme contre la pauvreté rurale » (Hulme et al., 1995)
mais cette derniére doit étre couplée a des infrastructures adéquates et un environnement

macroéconomique favorable pour étre efficace.

Revue des méthodologies utilisées pour l'évaluation des impacts de projets de

microfinance rurale

Otero (1993) définit I’évaluation d’impact comme un systéme qui utilise plusieurs outils et
instruments pour déterminer les résultats obtenus & travers un projet et ramener
I'information au projet. [nitialement, les études d’impacts impliquaient surtout des études
de cas ou des enquétes avant et aprés la venue du projet.’ Ces derniéres généraient de
I'information de nature microéconomique sur les clients. la dynamique des entreprises et
des ménages ainsi que sur les bénéfices pergus par ces derniers. De nos jours. on demande
de plus en plus d’études sur la contribution de la microfinance au soulagement de la

pauvreté. a la création d’emplois et a I’'augmentation des revenus.

Depuis 1990, plusieurs études utilisent une approche quasi-expérimentale afin de séparer
les effets du crédit des autres facteurs externes. L’approche quasi-expérimentale implique
ici qu'on n’ait pas de controle sur la variable indépendante et qu’on utilise un groupe
témoin semblable au groupe étudié mais qui n’a pas eu accés a l'intervention, afin de

mesurer son impact (Calkins et Parent, 1998).

Ces études tiennent compte des caractéristiques des entreprises, des ménages et des
individus qui peuvent influencer les impacts, et des facteurs contextuels (opportunités et

contraintes de la microentreprise, environnement économique, politique et socioculturel).

* La partie suivante est tirée de Sebstad et Chen. 1996.
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Quatre niveaux d’impact peuvent étre étudiés en ce qui a trait aux services de microfinance,

soit au niveau : 1) de I’entreprise; 2) du ménage 3) de I’individu et; 4) de la communauté.

Etant donné la forte interdépendance qui existe entre les ressources du ménage et celles de
I’entreprise, I’approche ménage est favorisée. L'approche ménage implique qu’on évalue
les impacts du projet sur I’unité décisionnelle qu’est le ménage en tenant compte des
revenus et des dépenses reliés aux activités productives et non productives du ménage. Les
variables étudiées dans ce cas sont le revenu du ménage, les actifs accumulés, 1’épargne. la
main-d’ceuvre familiale, les dépenses alimentaires et non alimentaires. [’éducation des

enfants, la santé, la nutrition et la fertilité.

Certaines études concernent les impacts du microcrédit sur les individus. Plusieurs étudient
les impacts du crédit sur les femmes (leur pouvoir. leur situation socioéconomique, leur
contrdle sur les finances du ménage). La variable « genre » est un élément important a
considérer lorsqu’on mesure les impacts des projets de microcrédit car de grandes
différences peuvent exister entre les hommes et les femmes a ce chapitre (Gianotten et al..

1994),

Enfin, ’emphase est mise sur I'importance de combiner les données qualitatives et
quantitatives lors du déroulement d’une étude d’impact. De plus, il serait important de tenir
compte des clients qui ont quitté (volontairement ou non) l'institution de microfinance afin

de recueillir leur opinion.

L’etude des impacts des projets de crédit génere beaucoup de discussions dans la littérature.
En effet, plusieurs problémes méthodologiques ont été soulevés en ce qui a trait aux études
d’impacts. Une premiére critique vient du fait qu’il est difficile d'établir une relation
causale directe entre le crédit et ses impacts, en plus du fait qu’il est difficile d’évaluer ce
qui serait arrivé sans I’octroi du prét dans une région donnée (Otero. 1993; Goetz et al.,

1996; Yaron et al., 1997).
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Un aspect problématique vient de la fongibilit¢é de I'argent (Johnson et Rogaly, 1997,
Yaron et al., 1997). En effet, il est difficile de retracer I’utilisation exacte du crédit octroyé
et de connaitre exactement les sources de crédit, car elles peuvent provenir tant du secteur
formel qu’informel. Ainsi, un prét octroye pour une certaine activité productive peut étre

utilisé pour une autre activité ou méme pour la consommation.

Certains auteurs questionnent aussi la comparabilité des participants et des non participants
(Yaron et al.,, 1997). En effet, l'utilisation de non participants comme groupe témoin
biaiserait les résultats en faveur de I’institution financiere et ce, di a I’auto-sélection des
participants. L’argument provient du fait que les participants ont des caractéristiques
différentes des non participants; ils sont probablement plus innovateurs. moins averses aux

risques et possédent plus de moyens que la plupart des ménages de la région desservie.

Enfin, certains biais peuvent provenir des répondants eux-mémes. En effet, ces demiers
peuvent fausser leurs réponses (Johnson et Rogaly, 1997; Goetz et Gupta, 1996) en
espérant en retirer des bénéfices. De plus, le fait de se fier a la mémoire du répondant peut

biaiser les réponses (Goetz et Gupta, 1996).

Diverses méthodes de collecte et d’analyse des données sont utilisées pour évaluer les
impacts des projets de crédit rural. Par contre. plusieurs s’entendent sur l'importance
d’utiliser la triangulation (1'utilisation de méthodes mixtes) pour permettre une vérification
croisée des données, et de déceler les incohérences et les biais (Johnson et Rogaly, 1997;
Sebstad et al., 1995). Sebstad et al (1995) proposent [’utilisation de la triangulation en deux
étapes :

1. Des groupes focalisés et des entrevues en profondeur afin de déterminer le contexte

local et les indicateurs a mesurer;

2. Des enquétes quantitatives utilisant les indicateurs déterminés en 1.

Plusieurs proposent aussi d’utiliser les nouveaux clients n'ayant pas encore recu leur prét
en tant que groupe témoin afin de diminuer les effets de I’auto-sélection (Johnson et

Rogaly, 1997; Sebstad et al., 1995).
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Enfin, certains vont jusqu’a proposer de ne pas tenter d’évaluer les impacts du crédit. Ils
proposent a la place d’utiliser des critéres de performance de I'institution pour évaluer les
interventions (Johnson et Rogaly, 1997; Yaron et al.. 1997). Ces critéres sont la viabilité et
accessibilité. La viabilité implique que le retour sur les actifs, net de tout subside, soit égal
ou supérieur au coit d’opportunité des fonds détenus (Gonzalez-Vega et al., 1997,
Buchenau 1997, Hulme et Mosley. 1996a, Riedinger 1994).

L’évaluation de I'accessibilit¢ d’une institution financiére se mesure selon le type de
clientéle rejointe (depth), la portée (breadth), le codit, la durée, la variété et la qualité des
services offerts (Navajas et al., 1998). Dans ce cas. on estime les changements (ou |'impact)
sur le bien-étre des clients par ces six indicateurs d’accessibilité. Le colt et la qualité du
service déterminent le surplus du consommateur pour un client donné. et la profondeur
estime le surplus du consommateur a travers une fonction de bien-étre social® (Navajas et
al, 1998; Adams et Nehman, 1979; Broadway et Bruce, 1984). La portée mesure I’accés en
termes de nombre de clients, la variété se rapporte au nombre de produits offerts par
institution et la durée au nombre d'années pendant lesquelles le client bénéficie du

produit.

Ces six aspects de [’accessibilité¢ sont trés liés (figure 2.5). Le colit pour le client et
'institution augmente avec la profondeur et la qualité des services (Navajas et al., 1998).
L’augmentation du nombre de personnes rejointes par I’institution (portée) entraine des
économies d’échelle qui font diminuer les coilts. La diminution des colts permet
d’augmenter la durée de I’intervention (en assurant la viabilité de ['institution) et ainsi de

suite.

3 .
Voir annexe C.
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Figure 2.5: Relation entre les six aspects de l’'accessibilité pour une institution de

microfinance
Services (Offre) Clients (Demande)
Qualité : Profondeur
Coits
institutionnels B
Variété ::>
Durée Portée

:> Augmentation
:> Diminution

Les indicateurs suivants peuvent &tre utilisés afin de mesurer la portée des institutions
financiéres (Gonzalez-Vega et al.,1997) :

e Nombre de nouveaux clients dans I’année;

e nombre total de clients rejoints;

e volume du portefeuille;

e volume des transactions.

Aussi, Gonzalez-Vega et al., (1997) mesurent la profondeur (depth) de [’accessibilité par

des indicateurs du niveau de pauvreté de la clientele rejointe tels :

e Solde moyen des préts a régler (mesure de la taille moyenne des préts);

¢ taille moyenne des préts déboursés (autre indicateur de la taille moyenne des préts);

e degré de pauvreté des clients (mesuré par ’indice de satisfaction des besoins de base
(Navajas et al, 1998);
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s profil socioéconomique des clients (proportion de femmes, proportion de clients chef de
ménage, niveau d’éducation, infrastructures disponibles. occupation principale., etc.).

Enfin, les critéres utilisés pour mesurer la qualité de I’accessibilité sont :
» Les types de services offerts;

» des termes et des conditions du contrat appropriés;

~ la proportion des coits de transaction transférés aux clients.

Ces critéres peuvent étre mesurés par des enquétes auprés des clients et en utilisant les

données disponibles pour connaitre :

» L[a proximité et I’existence des concurrents;

e les raisons pour lesquelles les clients ont choisi [’institution donnée;

* le taux de rétention des clients (nombre de clients actifs/nombre cumulatif de clients);

» le niveau de satisfaction des clients quant & la taille des préts. aux conditions de
remboursement, aux termes des préts, aux taux d’intérét, aux types de préts offerts, a la
proximité des bureaux, a leur relation avec [I'institution et aux garanties demandées
(Gonzalez-Vega et al., 1997).

[Is justifient I'utilisation de ces critéres par le fait que la performance d'une institution
financiére rurale est une bonne mesure de la satisfaction des clients et de I"impact positif
sur ces derniers. Par contre, avec cette méthode, on ne consulte pas directement le client sur
son degré de satisfaction. Cette €tape peut tout de méme étre complémentaire a 'évaluation

des impacts de projets de crédit rural et devrait étre prise en compte.

La plupart des études d’impacts analysent les données recueillies par la statistique
descriptive. Hulme et Mosley (1996b) ont utilisé la statistique inductive, entre autres des
tests statistiques et des régressions simples, afin d’évaluer I'impact du crédit sur la pauvreté
pour différentes institutions financiéres. Des modéles économétriques ont aussi été utilisés
dans certains cas, comme dans 1’étude de Binswanger et Khandker, (1995) ot une fonction
d’approvisionnement a été estimée avec le crédit comme variable indépendante (comme
intrant dans la fonction de production agrégée des cultures en Inde). Cette méthode semble

peu appropriée dans le cas d’une €tude d’tmpact car plusieurs facteurs autres que le crédit
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peuvent influencer la production. De plus, dans ce cas il est impossible de connaitre la

perception des clients.

Réplication des innovations financiéres

La littérature portant sur la réplication d’expériences ou d’innovations en matiére de
finance rurale est peu importante. Par contre, plusieurs ont soulevé les difficultés reliées a
la réplication de modeles d’institutions financiéres ayant connu du succes, telles la
Grameen Bank et la Badan Kredit Kecamatan (BKK). En effet, ces modéles ont connu un
grand succes dans leur contexte spécifique mais certains facteurs doivent étre présents dans

la région d’implantation si ['on veut répéter le modéle avec succes.

Le cas de la Grameen Bank est souvent cité comme un exemple de succés. En effet, cette
institution parvient a offrir du crédit aux pauvres tout en atteignant des taux de
recouvrement satisfaisants et en préservant la capacité financiere de [’institution
(Thillairajah, 1994). Le succés de cette institution est relié a certains facteurs spécifiques au
milieu et a ’institution elle-méme, telle sa forte capacité d’adaptation. Aussi, 1l est
important de noter que sa technologie de crédit de groupe est trés coliteuse et. sans le
financement auquel l'institution a accés, on ne peut dire st cetie dermiére serait viable
(Thillairajah, 1994). Enfin, la personnalité et le charisme de son mitateur (Mohamed
Yunus) ont contribué énormément au succés de la Grameen Bank. Certaines expériences de
réplication ont été effectuées en Afrique, entre autres au Malawi, mais il n'a pas été possible
de répliquer tous les éléments du modéle, compte tenu des milieux d'implantation

(Thillairajah, 1994; Hulme et Mosley, 1996b).

Dans le cas de la BKK (une institution connaissant un grand succés a Java Central.
Indonésie), une innovation trés efficace afin d’assurer le remboursement des préts a éte
I"utilisation des chefs de village (kepala desa) pour aider a filtrer les clients potentiels
(Riedinger, 1994; Hulme et al., 1996). Dans ce cas, le caractere spécifique des structures
sociales d’une région donnée fait que I'expérience est difficilement transférable dans

d’autres régions (Riedinger, 1994; Hulme et Mosley, 1996b). De plus. la haute densité de
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population, méme en région rurale, qui caractérise |'Indonésie est une caractéristique peu
présente dans des régions comme I’ Afrique ou I’Amérique latine, ce qui rend sa réplication
difficile (Hulme et Mosley, 1996b).

Donc, les modeles ou les innovations développés dans un pays ou une région donnée ne
sont pas nécessairement transférables a un autre pays, ou méme a l'intérieur de ce méme
pays (Hulme et Mosley, 1996b; Thillairajah, 1994; Yaron, 1994). Cette réalité implique que
toute tentative de réplication d’expériences prometteuses en matiére d’offre de services
financiers doit se faire avec une grande prudence (Yaron, 1994). Elle doit se baser sur une
identification des principes de leur réussite et des impacts des conditions locales sur la

pertinence de ces principes.

Afin de pallier cette difficulté, on propose d’'évaluer rigoureusement le contexte local avant
d’adopter tout modéle ou innovation développé dans une autre région (Thillairajah. 1994).
Il est donc primordial de connaitre en profondeur les caractéristiques locales de la région ou
le modéle ou I'innovation a été développé, mais aussi les caractéristiques du milieu o I'on

veut répéter le modéle ou I’innovation.

Cawley (Hulme et Mosley, 1996a) a proposé trois phases a ['implantation d’'un modéle
d’institution financiére. Ces phases peuvent aussi étre utilisées dans la réplication
d’innovations financieres. On tient compte ici du fait que des modéles de succés développés
dans d’autres régions peuvent offrir des ensembles initiaux d’idées pour |'expérimentation.
Souvent ces modeles ne peuvent étre directement répétés, mais ces derniers peuvent servir

de point de départ.

La phase la plus importante ici est la phase d’expérimentation ot 1'on répete le modéle ou
I'innovation dans une nouvelle région, tout en I’adaptant aux conditions du milieu. Il est a
noter que cette phase a des chances d’échec plus élevées. La seconde phase (phase de
diffusion) met I’accent sur ['établissement de structures et de procédures qui permettent
I’expansion graduelle du projet pilote prometteur. Enfin, la phase finale peut étre qualifiée

de phase de maturité. Dans cette phase, le modéle ou I'innovation a été implanté avec
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succes et a atteint la rentabilité. C’est alors que la recherche et le développement de
nouvelles innovations sont importants afin de répondre aux nouveaux besoins de la

clientele ou de I’institution (Hulme et Mosley, 1996a).

On peut dire que CLA est maintenant rendue dans la phase de maturité et qu’elle doit
maintenant penser a prévoir de nouvelles innovations afin de diminuer davantage ses coits
et d’acquérir une plus grande part du marché.

2.3 Questions de recherche

En s'appuyant sur le cadre conceptuel et la revue de littérature. on peut poser les questions

de recherche suivantes qui visent a satisfaire aux objectifs de I’étude :

I. Quelle est la situation agroéconomique des ménages ruraux et quelle est la demande en

services financiers dans la région étudiée?

(S8 ]

Quelles sont les innovations développées par CLA qui favorisent l'accés des ménages

ruraux pauvres?

(V3]

Quel est le niveau d’accessibilité des ménages ruraux pauvres. cn particulier des
ménages ayant comme activité principale I'agriculture. aux services offerts par CLA?

4. Quelles sont les perceptions des populations rurales quant aux services financiers
offerts par CLA et les principales institutions présentes dans la région de Punata, et aux
impacts des services financiers regus?

5. Quels sont les principes de réplication des services et innovations développés par CLA?



CHAPTITRE III

METHODES DE COLLECTE ET D'ANALYSE DE DONNEES

Un séjour de six mois a été effectué en Bolivie au cours duquel les données secondaires et
primaires nécessaires a l’élaboration de ce document ont été recueillies. Cela a permis de
bien cemer la problématique du milieu et de bien connaitre le fonctionnement de

I’institution.

3.1 Collecte des données secondaires

Les données secondaires ont été recueillies afin d’acquérir une bonne connaissance des
caractéristiques socioéconomiques du pays et de la région étudiée. Elles ont permis, entre
autres, de recueillir des données sur CLA en tant qu'institution. Les entrevues individuelles
ont permis de faciliter la collecte des données secondaires. Aussi, diverses institutions
ceuvrant dans la région, telles les ONG, le bureau de la statistique et l'université ont été des

sources de documentation importantes.
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3.2 Collecte des données primaires

La collecte des données primaires a exigé des entrevues individuelles ainsi que des
enquétes® auprés des ménages ruraux de la région de Punata. Les entrevues individuelles
ont été effectuées aupres de : personnes-ressources impliquées dans la microfinance rurale
en Bolivie; de la direction en charge du secteur de la microfinance rurale 3 CLA; du
directeur de l'agence de Punata; des analystes de CLA a Punata et; des principaux

concurrents de CLA a Punata.

Entrevues

Des entrevues semi-structurées aupres de personnes ressources impliquées en microfinance
en Bolivie ont été effectuées, pour la plupart au début du séjour. afin de permettre une
bonne compréhension du contexte financier bolivien, de bien situer CLA dans ce contexte,
d'identifier les innovations développées par l'institution et de faciliter la recherche des

données secondaires.

Les entrevues effectuées aupres de la direction du crédit rural de CLA ont permis d'adapter
les objectifs de I'étude aux besoins de I'institution afin d'assurer leur participation et de faire
en sorte que l'étude leur soit utile dans leurs prises de décisions. De plus. elles ont permis
d'identifier la région d'étude, soit Punata, et les innovations les plus intéressantes a étudier.
Deux entrevues semi-structurées ont été effectuées auprés du directeur de CLA a Punata.
Ces derniéres ont permis d'identifier et d'approfondir les connaissances quant aux

innovations développées par I’agence de Punata et au fonctionnement du crédit.

Des entrevues semi-dirigées ont été effectuées avec trois analystes de CLA a Punata. Ces
entrevues ont permis d'identifier les forces et les faiblesses de la technologie de crédit rural
de I'institution, ainsi que les facteurs de succes et d'échec présents au niveau de la région
d'intervention et de l'institution. En plus de ces entrevues semi-dirigées, des entretiens

informels ont aussi été effectués tout au long du séjour a lI'agence de Punata.

3 . . . . .
Le questionnaire d’enquéte est présenté a I'annexe D.
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Les entrevues auprés des principaux concurrents ont permis de mieux connaitre le
fonctionnement des autres institutions financiéres présentes dans la région. Elles ont aussi

permis d'approfondir les connaissances sur la région de Punata.

L'observation a aussi été utilisée comme méthade de collecte de données tout au long du
séjour. Elle a permis de bien comprendre le processus de prét, la technologie de crédit
rurale utilisée, les difficultés reliées a I'offre de crédit dans une région rurale comme Punata
et les aspects importants, tant humains que techniques. 4 prendre en compte lors de
l'ouverture d'une agence de microfinance en milieu rural. L'observation a débuté a La Paz.
au siege social, ou il a été possible de suivre un analyste de crédit sur le terrain afin de bien
comprendre la technologie utilisée en milieu urbain. Une fois a Punata. il a été possible de
suivre les analystes de crédit lors de leurs visites auprés de clients dans la région des
Alturas et du Valle Alto. Ceci a permis de bien comprendre les différences qui existent

entre les régions et de bien connaitre la technologie de crédit utilisée en milieu rural.

Enquétes

Au départ, il était convenu que des enquétes qualitatives et quantitatives seraient effectuées
afin de permettre le croisement des résultats (triangulation) et d'assurer ainsi leur validité.
Des groupes focalisés devaient étre effectués auprés de clients (hommes et femmes
séparément). Malheureusement, aprés des entrevues auprés du personnel de CLA i Punata
et une meilleure connaissance du milieu, la réalisation de groupes tocalisés s'est avérée une

tache trés difficile, voire impossible.

En effet, la dispersion géographique des communautés ne permettait pas de rejoindre une
grande quantité de clients au méme endroit et au méme moment. De plus, les populations
rurales sont des peuples quechuas qui sont réservés, voire méme quelque peu méfiants. Ces
derniers sont réfractaires & discuter de leurs finances personneiles devant des inconnus et
d’autres membres de leur communauté. Dans cette région, {'endettement peut étre mal vu et

les gens ne veulent pas que leurs voisins soient au courant des dettes qu'ils ont contractées.
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Pour contourner ce probléme, il a été décidé d'effectuer uniquement des enquétes a l'aide de
questionnaires. Par contre, plusieurs questions ouvertes y ont été insérées afin de pouvoir
évaluer les perceptions des populations par rapport a I'offre de services financiers dans la

région.

L’enquéte a été effectuée en coupe transversale dans trois zones distinctes : le Valle Alto
avec et sans acces a l'irrigation ainsi que les Alturas. Elle s’est déroulée sur une période de
5 semaines (fin juillet a la fin aolit 1998). Les entrevues ont été effectuées aupres de
producteurs agricoles clients et ex-clients de CLA et auprés de non clients. On a défini
comme producteur agricole toute personne s'adonnant a au moins une activité agricole. Le
groupe des ex-clients a été ajouté a la demande du directeur du crédit rural, car ce dernier
voulait savoir pourquoi certains de leurs clients ne revenaient pas solliciter de nouveau prét.
Aussi, il nous semblait intéressant de connaitre les perceptions de ce groupe par rapport aux

services offerts par CLA.

Un échantillonnage a tirage raisonné a été effectué afin de bien couvrir toutes les zones. de
permettre d'avoir des hommes et des femmes dans une proportion adéquate ainsi qu’un
nombre d'observations suffisant dans chaque strate. Par contre. la méthode de saturation a
été utilisée au niveau des données qualitatives pour déterminer la taille de I'échantillon afin
de s'assurer que l'échantillon était représentatif de la population. Un total de 109 entrevues
ont été effectuées mais 10 questionnaires ont été rejetés, soit parce qu’ils étaient incomplets
ou pour des problémes de mauvaise compréhension des questions. L'échantillon retenu est
de 99 personnes dont 33 clients, 31 ex-clients et 35 non clients. Nous avons enquété 39
personnes dans la zone du Valle Alto avec acces a l'irrigation, 29 dans la zone du Valle
Alto sans accés a l'irrigation et 31 dans la zone des Alturas. L'échantillon comporte 63
hommes et 36 femmes (sensiblement la méme proportion qu'au niveau de la clientele de
CLA i Punata). Les tableaux 3.1 et 3.2 présentent les caractéristiques sociodémographiques

de I'échantilion.
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Tableau 3.1: Caractéristiques générales de I'échantillon

o Groupes de répondants
Caractérist t
ristques Clients Ex-clients Non clients Total

Sexe du Nombre % Nombre % Nombre % | Nombre %

répondant

Féminin 17 52 13 42 13 17 36 36

Masculin 16 48 18 58 I8 31 63 64

Total 33 100 31 100 3t 100 ! 99 100

Sexe du chef de

ménage

Féminin S 15 8 26 8 85 | 16 16

Masculin 28 85 23 74 | 23, 915 - 83 L 84 |

Total 33 100 | 31 | 100 31 | 100 99 : 100

Vi ' 1 !
' Viveau | |
i d 'éducation | |

; T T !

Analphabéte 2 | 6 s bl s 6 9 9

Primaire 28 85 18 | s8 . 18 {1 60 ' 67 | 68 I

fréquenté { i [ ' ‘ '

Secondaire 3 9 8 i 26 ; 8 ! 34, 23 0 23
| fréquenté et plus ' ; | !
' Total 33 100 31 Y 100 0 31 ¢ o . 99 | 100 |

Source : Données de I'enquéte, 1998.

La taille moyenne des ménages interviewés est d’environ cinq personnes, tant pour les
clients que pour les ex-clients et les non clients. La moyenne d’enfants par ménage est
environ de deux pour les trois groupes. Enfin, I’age moyen de 43 ans est aussi sensiblement

le méme pour les trois groupes (tableau 3.2).
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Tableau 3.2: Caracténistiques sociodémographiques de I'échantillon

Groupes de répondants B
Caractéristique Clients Ex-clients Non clients Total
X|o|o|x|oc | s | X | o | S | X o 2
X X X X
Taille du ménage
(moyenne) 52711971038 | 539 (229042534244 | 046|533 2.22 {042
Nombre d’enfants | 2,03 | 1,45 10,71 | 248 | 1,72 [ 0,69 | 197 | 1,61 | 0.82 | 2.15 1,62 10,75
(moyenne)
(14 anset-)
Age moyen 43 11151027 ) 43 922102t 42 1126510301427} 11.18 {0.26

Source : Données de I"enquéte, 1998.

J— . S -
X : Moyenne : 6 : Ecant-type : — : Coefticient de variation

X

Deux personnes de la région ont été engagées afin de réaliser les enquétes et ce, pour palier
a la difficulté de la langue. En effet, la plupart des populations rurales ont une faible
connaissance de l'espagnol. Dans le cas des femmes, leur connaissance de l'espagnol est
presque nulle. II a donc été nécessaire de trouver des enquéteurs bilingues (espagnol-
quechua), ayant une bonne connaissance du milieu rural atin de faciliter le déroulement des

enquétes.

3.3 Analyse des données

Les données recueillies lors de I’enquéte ont été analysées de maniére a évaluer ['accés des
populations rurales et leurs perceptions des impacts des services offerts par CLA. L analyse
statistique descriptive comporte des mesures de tendance centrale (moyenne, médiane) et
des mesures de dispersion (écart-type, variance, corrélations). L’analyse statistique
inductive a été utilisée, incluant des tests de moyenne (Anova a un et deux facteurs, tests t)
et des régressions linéaires multiples, afin d’évaluer I’influence de certaines caractéristiques

socioéconomiques des clients sur leur accessibilité au credit.
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Afin de mesurer l'accessibilité des pauvres aux services financiers, nous avons di
différencier entre le groupe des plus pauvres et le groupe des moins pauvres. La section 2.2
a présenté¢ les deux approches quant a la pauvreté, soit I'approche « welfariste » et
’approche « non welfariste » qui sont reliées aux concepts de pauvreté absolue et de
pauvreté relative (PNUD, 1997). La pauvreté relative en appelle au concept d’inégalité en
s’intéressant aux différences relatives entre personnes d’une méme société (Aho et al,
1997 ; PNUD, 1997), alors que la pauvreté absolue se rapporte a [’approche « non
welfariste » qui définit la pauvreté par rapport a un seuil de pauvreté donné (Aho et al,
1997 ; PNUD, 1997). On identifie alors un nombre de besoins de base a satisfaire pour ne
pas étre pauvre et on établit une norme pour chaque besoin (Navajas et al., 1998 ; Aho et al,
1997).

Il existe plusieurs fagon de mesurer la pauvreté selon les variables ou des indicateurs
étudiés, soit: par le revenu, les dépenses de consommation. le niveau de vie ou la

satisfaction des besoins essentiels, et la richesse (Aho et al, 1997).

Aho et al. (1997) définissent le revenu d’un ménage comme « la somme des revenus
monétaires et non monétaires ». Le revenu peut s’avérer étre un indicateur plus facile a
évaluer mais son utilisation comme indicateur de niveau de pauvreté a souvent été critiquee
étant donné le faible degré de fiabilité que peuvent avoir les données déclarées par les
ménages interviewés”. Il est d’autant plus difficile a évaluer en milieu rural di aux

variations saisonniéres dans les revenus et a I’autoconsommation.

L’évaluation du niveau de pauvreté par les dépenses de consommation permet de recueillir
des données plus fiables que la méthode par le revenu étant donné que lors d'entrevues, les
personnes sont souvent moins réfractaires a déclarer leur dépenses. Par contre, I’évaluation
des dépenses de consommation, soit les dépenses monétaires des membres du ménage, et la
valeur de I’autoconsommation et des dons regus en nature (dans le cas ot ils regoivent de

I’aide alimentaire), nécessite des enquétes qui peuvent étre assez lourdes.

5 . . . . . os
En effet, certains peuvent faire de fausses déclaration de peur que les enquéteurs soient des employés de ['impdt
ou seulement parce qu'ils ne connaissent pas les revenus de tous les membres du ménage (Aho etal.. 1997).



L’évaluation du niveau de vie ou de la satisfaction des besoins de base peut inclure
différentes variables telles « I’accés aux soins de santé de base, 4 une alimentation adéquate
en quantité et en valeur nutritionnelle, aux services d’éducation de base et d’alphabétisation
et a I’eau potable » (Aho et al, 1997). Les enquétes visant & évaluer la satisfaction des
besoins nutritionnels demandent un suivi rapproché des ménages et sont en général trés
lourdes. L’évaluation de la satisfaction des besoins de base se base sur le fait que l'on
puisse €tablir une norme minimale au-dessous de laquelle les ménages sont reconnus

comme étant pauvres.

Enfin, le niveau de richesse peut étre aussi un bon indicateur du niveau de pauvreté. En
effet, avant de pouvoir penser @ accumuler des richesses (en argent ou en nature). un
meénage doit d’abord satisfaire ces besoins de base. Un ménage ultra-pauvre arrive a peine 4
satisfaire ses besoins alimentaires, il y a donc peu de chances qu’il soit capable d’épargner

afin d’acheter un animal ou tout autre bien.

La dotation en capital physique, humain et financier détermine aussi le niveau de richesse
d’un ménage. Le capital physique inclut les ressources naturelles. ainsi que les
infrastructures d’origine humaine. Le capital humain inclut la santé, les capacités physiques
et intellectuelles, les connaissances, les aptitudes acquises. ainsi que les attitudes. Enfin, le
capital financier référe au stock monétaire privé et aux actifs physiques (Lariviére et al..

1999).

La pauvreté posseéde un caractere multidimensionnel qui se manifeste sous plusieurs formes
(PNUD, 1998), c’est pourquoi des indices composites ont été développés afin de mesurer le
niveau de pauvreté relatif et de permettre d’effectuer des comparaisons. Par exemple.
Jazairy et al., (1992) ont utilisé un indice intégré de pauvreté et un indice des besoins de
base qui ont été développés a partir des travaux de Sen et de I’indice de développement
humain développé par le PNUD, ainsi qu'un indice de bien-étre relatif qu’ils ont eux-

mémes développés.
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L’indice intégré de pauvreté est composé d'indicateurs tels le PIB per capita, le taux de
croissance annuel per capita, le pourcentage de la population sous le seuil de la pauvreté et
I’espérance de vie a la naissance (Jazairy et al, 1992). L'indice des besoins de base (IBB)

est calculé comme suit :

1BB = L(ESI + HST)

Ou:

ESI = Indice de I’état de 1’éducation

HSI = Indice de I’état de la santé

Et

ESI =—(X1+ X2)

9|~

X1 = Taux d’alphabétisme des adultes (normalisé en divisant par 100)
X2= Taux d’assistance au primaire en pourcentage de chaque groupe d’age ajusté

(normalisé en divisant par 100)

Et

HSI = —:l,_-(XS + X7+ X8+ X9+ X10)

X4 = Nombre de médecin per capita
XS5 = Facteur de nombre de médecin per capita :
X5= (max 1/X4 - (1/X4)) / (max (1/X4) - min (1/X4))
X6 = Mortalité infantile
X7 = Facteur de mortalité infantile :
X7 = ((X6 — min X6) / (max X6 — min X6))
X8 = Pourcentage de la population rurale ayant accés a des services de santé
X9 = Pourcentage de la population rurale ayant accés a [’eau potable

X10 = Pourcentage de la population rurale ayant acces a des infrastructures sanitaires



Dans le cas de I’indice développé ici, le but n’est pas d’identifier quels sont les pauvres et
les non pauvres, mais de développer un indice qui nous permette de différencier entre les
meénages les plus pauvres et les ménages les moins pauvres. L’approche retenue est celle de
la pauvreté relative car il ne s’agit pas ici d’établir un seuil de pauvreté qui permette

d’identifier les pauvres, mais plutdt de classer chaque ménage par rapport aux autres.

Pour ce faire, un indice composé a été créé en se basant sur I'indice de satisfaction des
besoins de base utilisé par Navajas et al., (1998) et sur I'indice du développement humain
developpé par le PNUD (1997). Dans le cas de I'indice de satisfaction des besoins de base,
quatre composantes ont été utilisés, soit : le logement. ["accés aux services publiques de
base. I'éducation et I’accés aux services de santé. Pour chaque composantes des indicateurs

ont été déterminés et ce a I’échelle du ménage. Soit :

1. Logement:
a) Type de matériel utilis€ pour le sol, les murs et [e toit;

b) Nombre de personnes par chambre.

o

Acces aux services publics :
a) Source d’eau potable;

b) Type de systéme d’égouts;
c) Accés a I’électricité;

d) Type de combustible utilisé pour cuire les aliments.

3. Education :
a) Années scolaires compiétées;
b) Assistance a I’école présentement;

¢) Alphabétisation.

4. Acces aux services de santé :
a) Utilisation des services de santé formels;

b) Utilisation des services de santé informels.



Pour chaque indicateur une norme de satisfaction des besoins de base a été établie. Le ratio
de chaque indicateur observé par rapport a la norme a été calculé. L’indice de satisfaction

des besoins de base (ISBB) est la moyenne simple des ratios de chaque composante.

[SBB = G) 3 % {%), 5%

1=l /=1 -r marme
Ou

X; = Indicateur standardisé pour la composante j;
x; = Valeur observée de I’indicateur pour la composante j;

Xjnorme = Valeur de la norme j.

Dans le cas de I’indice de développement humain, les indicateurs utilisés son :
L’espérance de vie a la naissance (25-85 ans);

L alphabétisation des adultes (0-100 %%);

Le taux de scolarisation (0-100 %);

Le PIB réel par habitant (100-40 000 PPA).

Un indicateur de niveau d’évaluation a été calculé afin de combiner les indicateurs
d’alphabétisation des adultes et de scolansation. Ce demier a été calculé de la fagon

suivante :

Indicateur = [2(indicateuralphabétisation) + Windicateurscolarisation) + 3|

Les indicateurs ont été calculés de la fagon suivante :

Valeurobservée X~ valeur min X

Indicareur = -
Valeur max ) i valeur min X;

Ou:

X, = indicateur i
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L’indice de développement humain est alors la moyenne arithmétique de la somme des
trois indicateurs de durée de vie, de niveau d’évaluation et de PIB réel corrigé par habitant
(PNUD, 1997).

L'indice que nous avons développé représente la dotation en capital de chaque ménage. I

est composé par: le capital humain; le capital physique et; le capital financier. Pour 1'étude,

nous avons identifier lors d’entrevues avec les analystes de CLA les indicateurs de pauvreté

pour chaque composante. Ces derniers sont :

& Capital humain : le niveau d'éducation du chef de ménage;

& Capital physique : la superficie totale en terres cultivables par personne. l'accés a
l'irrigation, le nombre total d'animaux et la possession d’un véhicule;

& Capital financier : le revenu par personne.

Comme dans le cas des indices développés par Jazairy et al. (1992), le PNUD (1997) et
Navajas (1998), nous avons donné un poids égal a chaque composante. soit 1/3. Cela peut
sembler arbitraire, car il se peut que le capital financier soit plus important que le capital
physique ou humain ou vice versa. Toutefois. étant donné qu'aucune donnée a ce sujet

n’était disponible, il a été décidé de donner le méme poids a chaque indicateur.

Tout de méme des analyses de sensibilité ont été effectuées afin de vérifier la stabilité de
I'indice ainsi calculé. En effet, en faisant varier le poids des 3 composantes de capital, on
est arrivé a des valeurs moyennes de I'Indice de dotation en capital (IDC) relativement
similaires, ce qui en fait un indice relativement stable. De plus, les résultats obtenus n’ont

pas vraiment changé avec les changements de poids.
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Calcul de I’'IDC

3
IDC = D 1/3Xi

i=]

Indicateurs:

Education (E)

- Superficie totale/Taille du ménage (S)
— Acces a l'irrigation (I)
— Nombre d’animaux (A)

— Revenu total (déclaré par les personnes enquétées)/Taille du ménage (R)

Composantes :

X1 : Capital Humain : Education (E)

X2: Capital physique : Composé de trois indicateurs a pondération égale (1/3 chacun),
soit : 1) Superficie totale/Taille du ménage (S); 2) Acceés a I'irrigation (I); 3) Nombre
d’animaux (A)

X3 : Capital financier : Revenu total/Taille du ménage (R)

Construction de l'indice

Pour chaque indicateur, on a créé un indice de 0 a 1, O étant la valeur minimale et | étant la

valeur maximale.

Indicateur de I’éducation :
Analphabete (min.) =0
Primaire fréquenté = 1

Secondaire fréquenté et plus =2

Dong, Indice d’éducation (IE) = %
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[ndice superficie (IS) = _Si
max S

[ndice irrigation (II) : si out =1; sinon=0

Ai
max A

Indice nombre d’animaux (vaches, cochons, moutons) (IA) =

Indice revenu (IR) = Ri
max R

Donc,

IDC = 1/3[IE)+1/3[1/ 3(IS + I + [4)]+ 1/ 3[IR]

En utilisant cet indice, on peut séparer les groupes selon les mieux dotés en capital (les
moins pauvres) et les moins dotés en capital (les plus pauvres) et faire des tests pour voir

s’il existe des différences entre les groupes.

Le revenu utilisé ici est celui calculé a partir des déclarations des personnes intervieweées
(revenu total), c’est pourquoi seulement 91 observations ont pu servir a calculer I'indice,
car huit personnes interviewées ont €t€¢ dans "impossibilité d’évaluer leur revenu total. On
a comparé le revenu total au revenu estimé par les analystes de CLA lors de 1'analyse de
crédit pour les clients et les ex-clients (revenu estimé). Les revenus calculés selon les deux
méthodes se sont avérés étre fortement corrélés (p = 0,774; significatif au seuil de 1 %).

Toutefois, le revenu total s’est avére étre Iégérement plus élevé que le revenu estimé.

La distribution de I'IDC n’est pas symétrique en ce sens qu’elle est légerement déplacée
vers la gauche (coefficient de skewness = 0,705), ce qui implique qu’un petit nombre de
valeurs relativement grandes font augmenter la moyenne (Kohler, 1994). L utilisation de la

médiane comme mesure de tendance centrale est alors plus appropri¢e. Le coefficient de
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kurtosis (k = 1,41) nous donne aussi une tdée de la distribution de I'IDC (une valeur de
trois nous indiquant une distribution normale) (Kohler, 1994). La distribution de I'IDC est

ici un peu plus plate qu’une distribution normale.

Les deux groupes ont été créés de maniére a ne garder que les deux extrémités. L'IDC
moyen est de 0,29 et la médiane est de 0,274, on a donc gardé les ménages en dessous de
0,23 et au dessus de 0,32. On a exclu tous les ménages ayant un [DC de 0,23 4 0,32. [lya
donc 33 ménages dans le groupe des plus pauvres et 33 personnes dans le groupe des moins

pauvres.

Figure 3.1 : Distribution de I'IDC calculé

30

Sta Dev = .13
Mean = 29
N = 91.00

Frequency

INDICEZ2

Source : Données de I’enquéte, 1998.

A titre indicatif, il est intéressant de mentionner un indicateur du niveau de richesse qui n'a
pas été inclus dans le calcul de I'IDC, soit la possession d'un véhicule motorisé. Seulement
trois personnes du groupe des plus pauvres possédent un véhicule. alors que douze

personnes dans le groupe des moins pauvres possédent un véhicule motorisé. Il est a noter

que le test de X effectué s’est avéré significatif au seuil de 1 %.



CHAPITRE IV

SITUATION AGROECONOMIQUE DES MENAGES RURAUX ET DEMANDE
DE SERVICES FINANCIERS DANS LA REGION DE PUNATA

4.1 Situation agroéconomique des ménages ruraux enquétés
Selon la région

La région est une variable de différenciation agroéconomique trés importante. On a vu que
les caractéristiques géographiques de la région des Alturas sont trés différentes de celles de
la région du Valle Alto. La région du Valle Alto jouit d'un climat plutdt tempéré alors que
la région des Alturas est exposée a des températures plus froides. et parfois méme au gel.
Par contre, le Valle Alto a connu des sécheresses importantes qui rendent l'agriculture
pluviale trés risquée. Nous avons donc différencié cette région entre le Valle Alto sans
acces a l'irrigation et le Valle Alto avec acceés a l'irrigation. L'agriculture et I'économie de
ces régions sont aussi trés différentes. Le tableau 4.1 présente les caractéristiques des

meénages pour ces trois régions.
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Tableau 4.1 : Caractéristiques agroéconomiques des ménages selon les régions

Régions Revenu moyen / capita | Diversification (nombre Superficie totale
(annuel) SUS** moyen d'activités moyenne (ha)
économiques)**
X c g X c s X c o
X X X

"Valle Alto 1016 | 1179,8 1,16 3.67 [,13 0,31 2.5 33 1,32
irrigué”
"Valle Alto 498 232 0,47 3,69 1,56 0.42 1.6 1.9 1.19
non irmgugé" :
Alturas 323 283 | 088 | 245 | 0.88 | 0.36 4.6 98 | 213
Moyenne de 618 775.6 1,25 3.3 1.3 039 | 29 6.0 | 207
I’échantillon :

Source : Données de I"enquéte, 1998.
** Significativement différent au seuil de I % (Anova)

- , G
X : Moyenne ; 0 : Ecart-type ; ? : Coefficient de variation

On observe que le revenu moyen annuel per capita est beaucoup plus élevé dans la région
du Valle Alto ou les ménages ont acces a l'irrigation (1016S/personne). Les ménages de la
region des Alturas ont le revenu moyen le moins élevé avec seulement 323S/personne par
an. Toutefois, l'écart-type et le coefficient de variation des revenus movens calculés sont
¢levés dans la région du Valle Alto irrigué, ce qui indique une grande différence entre les
revenus des ménages dans cette région. La médiane est de 579,80S/personne le Valle Alto
irrigué, ce qui indique qu'il y a quelques ménages qui ont des revenus trés élevés et qui font
augmenter la moyenne. Dans les régions du Valle Alto non irrigué et des Alturas, les
écarts-type des revenus par ménage sont beaucoup moins élevés, ce qui indique une plus

grande homogénéité dans ces groupes.

Il existe une différence trés significative (au seuil de 1%) quant au revenu moyen entre les

régions (F statistique = 7,58 et F critique = 2,35)°. En effectuant des tests de différence de

¢ L'analyse de variance (ANOVA) a un ou deux facteurs assume que les populations échantillonnées sont
distribuées normalement et qu'ils ont des variances égales. Dans le cas ou la premiére condition n’est pas
respectée, le test est tout de méme valable. Dans le cas ot ['égalité des variances n’est pas respectée. le test est



44

moyenne (tests de Student) pour vérifier quelles régions different entre elles quant au
revenu moyen, on en déduit que la différence est trés significative entre le Valle Alto
irrigué et les Alturas (au seuil 1 %), entre le Valle Alto non irrigué et les Alturas (au seuil

1 %) et entre les régions irriguées et non irriguée du Valle Alto (au seuil 1 %).

Il existe aussi une différence trés significative entre les régions quant au nombre moyen
d'activités économiques des ménages. Par contre, la différence existe surtout entre le Valle
Alto (région irriguée et non irriguée) et les Alturas (tests t significatifs au seuil | %) tandis
que le nombre d'activités dans le Valle Alto irrigué ou non irrigué est a peu pres le méme.
En effet, les conditions climatiques prévalant dans le Valle Alto permettent une plus grande
diversification des activités agricoles. De plus. cette région est située pres des villages ou
les opportunités économiques sont plus nombreuses. La région des Alturas produit
majoritairement des pommes de terres et autres tubercules. D'autres produits y sont aussi
cultivés mais de maniére plus extensive. Le nombre d'activités économiques varie peu si

I'on se référe aux coefficients de variation qui sont inférieurs a 0.3 dans les trois régions.

Les terres semblent moins disponibles dans le Valle Alto (irrigué ou non) ou la
concentration de la population est plus élevée. Par contre, il ne semble pas y avoir de
différence significative entre les régions quant a la superficie movenne par ménage : il en

est de méme pour la superficie per capita. Il faut donc comparer celles-ci avec prudence.

En utilisant I'IDC, on peut voir que la région du Valle Alto irrigué est de loin la plus
favorisée, suivie du Valle Alto non irrigué et des Alturas (tableau 4.2). La région des
Alturas semble moins favorisée avec un [DC moyen de seulement 0,25. quoiqu’il n’y ait
pas de différence significative entre 'IDC moyen de la région non irriguée du Valle Alto et
la région des Alturas (test de Student). On peut cependant conclure que la région du Valle
Alto avec accés a l'irrigation est de loin la plus favorisée (test de Student significatif au
seuil de 1% avec Valle Alto non irrigué et les Alturas). Ce constat concorde avec les

informations recueillies par les entrevues auprés du personnel de CLA. L'irrigation est un

peu valable ( Kohler, 1994). Toutefois, les tests de student (1) effectués par la suite tiennent compte des
variances inégales lorsque nécessaire.
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facteur trés important a considérer lorsqu'on analyse un prét. Les coefficients de variation
quant a I'IDC sont assez faibles, ce qui indique que la plupart des producteurs se retrouvent
prés de la moyenne. Les médianes se situent autour de la moyenne sauf dans le cas du Valle
Alto sans accés a I’irrigation ou la médiane est beaucoup moins élevée que la moyenne

(0,22).

Tableau 4.2: Indicateurs de niveau de pauvreté selon les régions

Régions Niveau de pauvreté Possede Nombre moyen |
(IDC) moyen ** véhicule d'animaux** !
motorisé (%)
X c S Y | o : o |
X L X
"Valle Alto irrigué® | 0,35 | 0,16 | 045 28 13.8 | 2735 | 198 |
"Vl j '
"Valle Alto non 027 | 0,11 | 039 0.3 56 | 422 | 075 |
irrigué f ,
|

Alturas 0,25 0,09 0.34 225 27.6 37.30 f 1,35
| ] |
Moyenne de 029 | 0,13 | 044 19 157 ' 2824 1,80
I’échantillon } : ' |

Source : Données de I'enquéte. 1998.

** Significativement différent au seuil de 1 %% (Anova)

, (o7
X : Moyenne : ¢ : Ecart-type : =‘X—'~ : Coefficient de variation

Le fait de posséder des animaux ou non est aussi un bon indicateur de pauvreté. On peut
voir au tableau 4.2 qu'il existe une différence significative quant au nombre moyen
d'animaux selon les régions. Les tests de Student permettent de voir que la région du Valle
Alto non irriguée est significativement différente (au seuil de 1 %) de la région des Alturas
quant au nombre moyen d'animaux. La région des Alturas a une moyenne de 27 animaux
par ménage alors qu'elle n'est que de 6 dans la région non irriguée du Valle Alto. On voit
que la région du Valle Alto non irrigué est I’'une des régions les moins favorisées. [l existe
une forte variation quant au nombre d'animaux détenus par les ménages pour les région du

Valle Alto irrigué et des Alturas. Les médianes sont beaucoup moins élevées que les
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moyennes pour ces deux groupes. En effet, la médiane est de 9 pour le Valle Alto irrigué et
de 15 dans les Alturas, les coefficients de variation sont aussi élevés. Ceci indique qu'un
petit nombre de ménages possédent un grand nombre d'animaux, ce qui fait augmenter les

moyennes de ces deux groupes.

C'est aussi dans la région du Valle Alto sans accés a l'irrigation qu'on retrouve le plus petit
nombre de ménages possédant un véhicule motorisé. Ce qui indique une fois de plus que

cette région est I’une des moins favorisées.

L’activité économique principale des ménages différe beaucoup entre les régions selon les
régions. Un test non-paramétrique de Kolmogorov-Smimov’ a été effectué (au lieu d’un
test de ¥°), afin de détecter s’il existait des différences entre les régions au niveau de
I'activité économique des ménages. En effet, quelques fréquences espérées étaient
inférieures a 5, ce qui cause probléme pour le test de 7_2 (Kohler, 1994). Le test de
Kolmogorov-Smirnov est significatif au seuil de 1 % quant aux activités primaires entre la
région du Valle Alto non irrigué et les Alturas et au seuil de 5 % entre la région du Valle
Alto irrigué et les Alturas. Il n’y a toutefois pas de différence significative entre les régions

irriguée et non irriguée du Valle Alto.

En ce qui concemne I’activité secondaire des ménages, le test de x° effectué s’est avéré non
significatif. On ne peut donc conclure qu’il existe une différence entre la distribution des
¢chantillons. Il en est de mé€me pour les tests de Kolmogorov-Smirnov qui ont été effectués.
Les tableaux 4.3 et 4.4 présentent les résultats quant aux activités économiques primaires et

secondaires des ménages par région.

7 Le test de Kolmogorov-Smirnov sert @ détecter toute différence qui peut exister dans la distribution de deux
échantillons. On le calcule en évaluant la différence maximale qui existe entre les distnbutions cumulanves
des deux échantilions que 1'on compare a la valeur critique Dmn () oi m = taille de I"échantillon 1 et
n = taille de ['échantillon 2. La valeur critique est donnée par une table statistique (Annexe E). Si Dmnmax >
Dmn (a), on rejette Hy, soit que les échantillons proviennent d’une méme population (Siegel et Castellan.

1988).
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Régions*
Types d’activités Valle Alto Valle Alto non Alturas Total

irrigué (n=39) | irriguée (n=29) (n=31) (n=99)

Nombre % Nombre; % Nombre: "o ! Nombre; ‘.
Agriculture 23 59 8 27.5 29 94 60 6l
Elevage 5 13 4 14 1 3 10 10
Commerce )
Agroalimentaire 3 13 4 14 ! 3 10 Lo
Commerce/pro- 2 5 1 3.5 0 0 3 3
duction (Urbain) , i :

i i z
Travail salarié 2 5 10 o . s s
Charpentier 1 2, 31 l 1o o |
‘ |

Soldat 1 2,5 0 } i 1 1 |

Source : Données de ['enquéte, 1998.
*Tests Kolmogorov-Smimov significatifs

La région du Valle Alto avec acces a l'irrigation est une région fortement agricole, bien que

le commerce et d'autres activités économiques v sont aussi pratiquées. Par contre, dans le

Valle Alto sans acces a l'irrigation, l'agriculture est beaucoup moins pratiquée, du moins

pas comme activité principale. L’activité principale est la charpenterie, ce qui indique que

les ménages de cette région doivent vendre leur force de travail afin d’augmenter leurs

revenus et qu’ils ne peuvent compter uniquement sur l’agriculture pour subvenir a leurs

besoins. Ceci est di aux risques trés élevés reliés a l'agriculture dans cette région. En effet,

peu de gens pratiquent uniquement l'agriculture dans cette région sujette a des sécheresses,

ils se diversifient davantage afin de diminuer le risque. La région des Alturas est presque

uniquement agricole (tableaux 4.3 et 4.4), ceci étant dii a son éloignement par rapport aux

villages; le commerce et le travail salarié¢ y sont donc difficilement praticables.
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Régions
Total
Types d’activités _ \_/all’e Alto Ya}lle 'Alto non Alturas (n=99)
irrigué (n=39) | irriguce (n=29) (n=31)
Nombre % Nombre| % |Nombre| % |Nombre| %
Agriculture/élevage 11 28 12 41 1 3 24 1
Commerce/Production 6 15 9 31 2 6 17 17
Autres 2 5 1 3 8§ | 26 L1 1l
Activité principale et b
secondaire Agricultureet| 19 49 7 24 17 1 5 43 43
! élevag8 ! ‘

Source : Données de I'enquéte, 1998.

La diversification, en termes de différentes productions agricoles, différe quelque peu entre

les régions. Le test Kolmogorov-Smirnov s’est avéré significatif au seuil de 10 % entre le

Valle Alto non irrigué et les Alturas. Le tableau 4.5 présente les diverses activités agricoles

pratiquées dans chaque région.

® Nous séparons ici le cas ou l'activité principale est différente de l'activité secondaire et le cas ou
I"agriculture et I'élevage est Iactivité principale de méme que I"activité secondaire.
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Tableau 4.5 : Types d’activités agricoles selon les régions

Région*
Types d’activités . Yallf: Aito Valle Nm_non Ah_ums Total
trrigué (n=39) | imgué (n=29) (n=31)
{n=99)
Nombre| % |Nombr | % Nombre ! " {Nombre| %
e
Mafs 30 77 26 90 4 13 60 61
Patate 21 54 12 41 30 97 63
Oignons 12 31 0 0 0 0 12 12
. Pois Il 28 4 14 129 24 24
Bl¢ 8 J205| 11 | 33 4 31 23 1
| Lait 7 08 7 | 24 | 14 14
Féves 7 18 ! 3 8 120} 16 | 16 |
Luzeme 6 [ 15 s |17 o o | uu ]
Carottes 3 7.6 0 0 ‘ 0 30003 ’
Fleurs 2 5 0 0 : 0 2 o2
Elevage 2 5 1 3 I3 ;4 4
Progiqction non 2 5 0 E 0 0 0 | 2 2
i traditionnelle
f Orge 2 5 3 ’ 10 | 1309 : 9
| Tomates 1 2.5 0 | 0 0 i 0 | 1 1 '

Source : Données de I'enquéte, 1998.

La plus grande diversité au plan des productions agricoles se trouve au niveau du Valle
Alto avec acces a l'irrigation, alors que la région des Alturas est la moins diversifiée. Dans
le Valle Alto, le mais est la production agricole principale (tant dans la région irriguée que
dans la région non irriguée), suivi de la pomme de terre. Dans les Alturas, la pomme de

terre est la production principale suivie des pois, dans une moindre mesure.

I1 semble que les ménages de la région du Valle Alto irmigué aient davantage ['opportunité
de s'adonner a des productions agricoles fortement génératrices de revenu et qui demandent

plus d'investissements comme la floriculture, la production de tomates, la production de
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carottes et les autres productions non traditionnelies telles la culture des péches. Ceci est

probablement di au climat trés propice du Valle Alto fortement rentabilisé par la présence

d'irrigation.

Selon la région et le statut

Une analyse bivariée (Anova a deux facteurs) des indicateurs socioéconomiques a été

effectuée en fonction de la région et du statut des répondants (clients, ex-clients ou non

clients) afin d’évaluer s’il existe une interaction entre ces deux facteurs (Kohler. 1994). [I

existe une interaction entre la région et le statut seulement en ce qui conceme le revenu

total et le niveau de diversification. Le tableau 4.6 présente les résultats de ces analyses.

Tableau 4.6 : Résultats de I’analyse bivariée selon la région et le statut des répondants

Facteurs Revenu total** Diversification* }
Région Statut !
Y (¢} 2 Y { c i :
X X i
Valle Alto | Client 612727 5310.60 0.87; 385! 1.10: 0.291
irmgué Ex-client 244479 2398.45 0.98 | 3.33 1.17 0.35
Non client 241747 2649 35 1.10 3.90. 1,10 0.28
Total 3743 .55 40352.11 1.08 .67 1.13: 0.31]
Valle Alto | Client 2494.56 1030.035 | 041! 2.88 0.99 | 0.34 |
non irrigué | Ex-client 312598 142233 0.46 | 1.71, 1.30 0.32,
Non client 2250,52 1502,79 0.67 3.641 1.64 0,43
Total 2529.16 1369,49 0.54 3.68 | 1,56 0,42
Alturas Client 1184.89 944 64 0,80 2.54 0.69 0,27
Ex-client 2514.89 2356,87 0.94 2.30 1,15 0,50
Non client 1723,51 1016,94 0.59 250 0.85 0.34
Total 1763,51 1569.65 0.89 2.45! 0.89 0.36
Total Client 3346,30 3898.03 1.16 3.18! 1.10 0.35
Ex-client 2644,77 2115.10 0.80 3.31 1,49 045
Non client 2136,46 1744,76 0.82 3.38 1.39 0,41
Total 2692.23 275897 1.02 3.29 1.32 0.40

Source : Données de I'enquéte, 1998.

** Significativement différent au seuil de | % (Anova a 2 facteurs)
¢ Significativement différent au seuil de 5 % (Anova a 2 tacteurs)

X : Moyenne ; o : Ecant-type ; -/-\’_: : Coefficient de varation
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Aucun des tests de moyenne (Anova a un facteur) effectués en fonction du statut des
répondants ne s’est avéré significatif. Par contre. le fait de tenir compte de I'interaction
entre la région et le statut, nous démontre que le revenu total des ménages varie pour une

région et un statut donné.

Comme présenté au tableau 4.6, les clients situés dans le Valle Alto irrigué ont un revenu
total supérieur aux clients situés dans les deux autres régions. Ce qui renforce notre résultat
obtenu précédemment qui nous indique que la région du Valle Alto irrigué est beaucoup
plus favorisée que les deux autres régions que ce soit pour les clients, les ex-clients ou les

non clients.

Pour ce qui est du niveau de diversification des ménages, c’est-a-dire le nombre d’activités
économiques auxquelles ils se dédient, il semblerait qu’il ne varie pas en fonction du statut
(Anova a un facteur non significative). Par contre, lorsqu’il est couplé a la région (Anova a
deux facteurs), la différence entre les différents groupes est significative (au seuil de 5 %).
[1 semble donc que le fait d’étre situé dans une région donnée influence le nombre
d’activités économiques que les meénages doivent pratiquer afin d’obtenir un revenu
acceptable. Ce sont les ex-clients situés dans le Valle Alto non irrigué et les non clients

situés dans le Valle Alto irrigué qui semblent avoir le plus haut niveau de diversification.

Selon le niveau de pauvreté

Bien que le calcul du niveau de pauvreté inclut des variables telles que le revenu moven et
la superficie totale, nous avons tout de méme voulu caractériser la situation
agroéconomique des plus pauvres et des moins pauvres. [ci, le groupe des plus pauvres est
constitué des ménages ayant un [DC inférieur a 0,23 et le groupe des moins pauvres ont un

IDC supérieur a 0,32.

La premiére conclusion qu'on puisse tirer est qu'il existe une différence significative entre

le degré de diversification des plus pauvres et des moins pauvres (test de Student
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significatif au seuil de 1 %)’ (tableau 4.7). En effet, les plus pauvres ont, en moyenne, trois
activités économiques différentes alors que les moins pauvres ont en moyenne prés de
quatre activités économiques différentes. Le fait de s’adonner a différentes activités
économiques a pour effet de stabiliser le revenu des ménages et a long terme d’améliorer
leur condition économique. Les coefficients de variation sont peu élevés pour les deux
groupes, ce qui indique une certaine homogénéité au sein des groupes quant a la

diversification.

Tableau 4.7: Caractéristiques agroéconomiques selon le niveau de pauvreté

Revenu moyen du Diversification Superficie totale |
ménage (annuel) (nombre moyen moyenne / capitaz I
/capita' (SUS) d'activités (ha) j
gconomiques)**
Niveau de pauvreté * c o x | 6 ¢ T ; G o
X g , X [ x
Plus pauvres 378 201 | 0,53 | 3.03 | 1,36 i0,45 0.36 ' 0,26 | 0,72
Moins pauvres 1038 [1139] 1.10 | 3,94 | 1.27 j032] 092 | 196 | 2.13

Source : Données de 1'enquéte, 1998.
** Significativement différent au seuil de | % (Test de student).
' Revenw/capita = Revenu / Taille du ménage

* Superficie totale/capita = Superficie totale/ Taille du ménage

[l semble qu’il y ait davantage de ménages pauvres dans les régions des Alturas et du Valle
Alto non irrigué que dans la région du Valle Alto irrigué (tableau 4.8). De plus, le test de %°

effectué est significatif au seuil de 1 % (aucune fréquence espérée de moins de 5).

? Le test de Student a été utilisé ici étant donné la grande différence qui existe entre les variances des deux
groupes.
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Tableau 4.8 : Distribution des catégories de pauvres par région*

. Catégorie de pauvres
Region Plus pauvres Moins pauvres Toul
Nombre % Nombre % Nombre %
Valle Alto irrigué 6 26 17 74 23 35
Valle Alto non irrigué 16 57 12 43 28 42
Alturas 11 73 4 27 15 23
Total 33 50 33 50 66 | 100

* Test de ¥~ significatif au seuil de 1 %.

Une analyse bivariée (Anova a deux facteurs) du niveau de diversification en fonction de la
région et du niveau de pauvreté simultanément a été effectuée mais cette derniére ne s'est
pas avérée étre significative, ce qui nous indique qu’il n'y a pas d’interaction entre la région

et le niveau de pauvreté quant au nombre d’activités économiques des ménages.

[l ne semble pas non plus y avoir de différence entre les plus pauvres et les moins pauvres
quant a leur activité économique principale (test de Kolmogorov-Smirnov non significatif).
L'agriculture est I'activité économique principale dans la majorité des cas (tableau 4.9). Par
contre, en deuxiéme lieu, les moins pauvres se dédient a I'élevage. alors que le métier de

charpentier vient en deuxieme place comme activité principale pour les plus pauvres.



Tableau 4.9: Principale source de revenu du ménage selon le niveau de pauvreté

o Plus pauvres (n = 33) Moins pauvres (n =33)

Types d’activités ,

Mombre % Nombre 1 %
Agriculture 18 55 14 ’ 42
Elevage 9 7 w 21
Commerce 4 12 2 6
Agroalimentaire
Charpentier 5 15 4 12
Travail salarié 2 6 3 9
Commerce/production 1 3 2 i 6 |
(Urbain) |
Soldat | 1 3

Source : Données de I'enquéte, 1998.

De plus, les activités agricoles ne sont pas trés différentes entre les plus pauvres et les
moins pauvres (test de Kolmogorov-Smirnov non significatif). En effet. les productions de
mais et de pomme de terre sont les productions les plus réepandues dans les deux cas. Par
contre, on remarque que les moins pauvres sadonnent davantage a des productions
fortement génératrices de revenu telles les carottes, les fleurs. etc. De plus. ils semblent plus
enclins a essayer de nouvelles productions non traditionnelles telles la culture de péches et
de fleurs (tableau 4.10) cela sans doute parce que ces derniers sont situés dans les région

plus favorisées en termes d’accés a l'irrigation (tableau 4.11).
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Tableau 4.10 : Types d’activités agricoles selon le niveau de pauvreté

Type d’activité Plus pauvres (n = 33) Moins pauvres (n = 33) |
Nombre % Nombre %
Mais 20 61 24 72
Patate 19 57.5 21 64
Lait 3 10 8 | 24
Luzeme 2 7 21
Oignons 2 2 6
Fleurs 2 6
Feves 2 6 0 18 |
Elevage 3 10 1 3 |
Ble 9 27 S | 24
Carottes 0 0 1 3
Production non 0 0 2 | 6 :
traditionnelle f '
Pois 7 ; 21 7 21
Qrge 3 ' 10 4 12

Source : Données de |'enquéte, 1998.

L’analyse bivariée (tableau 4.11) ne démontre pas non plus de différence significative entre
les pauvres et les non pauvres dans les trois régions (test de Kolmogorov-Smimov non

significatif).
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Tableau 4.11 : Analyse bivariée des activités agricoles en fonction de la région et du niveau

de pauvreté
Valle Alto irrigué Valle Alto non irmigué Alturas

Type Plus Moins Plus Moins Plus Moins
d’activité pauvres pauvres pauvres pauvres pauvres pauvres
Mais 5 12 14 11 I 4
Patate 4 10 5 7 11 4
Lait 0 4 3 3 0 0
Luzerne 0 4 2 2 0 0
Oignons 2 2 0 0 0 0
Fleurs 2 ¢ 0 0 0
Féves 0 4 ¢ I 2 I
Elevage 1 l 1 0 1 0
Blé 2 2 4 6 3 0
Carottes 0 I 0 0 0 i 0
Production '
non 0 2 0 0 0 | 0
traditionnelle
Pois 3 5 l 2 2 0
Orge 0 1 I 2 2 I

Source : Données de I"enquéte, 1998.

4.2 Demande de services de crédit

La section précédente a permis de voir que les caractéristiques agroéconomiques €taient
différentes selon les régions et, dans une moindre mesure, selon le niveau de pauvrete. Il
reste a voir si la demande de services financiers est différente selon les groupes, nécessitant

ainsi une approche différente de la part des institutions financiéres.

Selon la région

Les préts aux producteurs agricoles sont en majorité dirigés vers I’activité agricole (80 %).
Par contre, on peut déceler une certaine différence entre les régions. En effet, dans la région
du Valle Alto avec accés a l'irrigation, il sembie que les préts soient plus souvent dirigés

vers I’investissement (en général agricole) que dans les autres régions (tableau 4.12). De
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plus, on retrouve la plus grande proportion de préts au commerce dans la région du Vaile
Alto non irrigué (16,5 %). Cette région étant moins propice a l'agriculture et beaucoup plus
risquee, les producteurs doivent se tourner davantage vers des activités économiques non
agricoles telles que le commerce. Dans la région des Alturas, les préts sont presque
uniquement dirigés vers l'agriculture (95 %). Le test Kolmogorov-Smimov effectué sur
’activité économique pour laquelle le prét a été sollicité selon les régions s’est avéré
significative seulement entre le Valle Alto irrigué et le Valle Alto non irrigué (au seuil de

10 %).

Tableau 4.12 : Activité économique pour laquelle le prét a été sollicité selon les régions

Activité |
Région Agriculture | Commerce | Investissement l Autres iTotal ‘;

Nbre| % | Nbre | % | Nbre | % | Nbre] % | |
Valle Alto irrigué 28 | 781 2 | 55 5 135 0 L 3 1{ 36 .
Valle Alononimigué | 12 | 67 | 3 [165; 1 ! 55 2 111 18
Alturas 20 | 95 | 0 1 5| |21
Total 60 |80 s | 71 70 9 | 3 1a] 15

Source : Données de 'enquéte, 1998.

Les intrants agricoles constituent la majorité des achats effectués par les producteurs ayant
obtenu des préts (61 %) (tableau 4.13). On peut donc en déduire que la demande pour le
crédit campagne est la plus importante. Dans la région des Alturas et le Valle Alto irrigué,
il semble que la grande majorité des préts sollicités I’aient été pour la campagne agricole.
L'achat de bétail est la deuxiéme raison pour solliciter un prét dans le Valle Alto avec accés
a l'irrigation. C’est aussi dans cette région qu’on accorde le plus grand pourcentage de préts
pour I’investissement agricole. L’achat de bétail est aussi une raison majeure pour solliciter
un prét dans la région non imriguée du Valle Alto, mais plusieurs de ces animaux sont
destinés au commerce et non a I'élevage. 1 est a noter que le test de Kolmogorov-Smimov a
montrer qu’il y a une différence significative entre le Valle Alto irrigué et le Valle Alto non

irrigué quant a I’achat effectué avec le prét obtenu (significatif au seuil de 10 %).



Tableau 4.13: Achats effectués avec les préts obtenus selon les régions

Achat

Région Bétail Intrants agricoles | Investissement | Total
agricole

Nombre % Nombre % | Nombre “o
Valle Alto irmigué 12 35 17 50 5 13 34
Valle Alto non 7 47 7 47 1 t 0 15
irrigué ; ‘
Alturas 1 5 19 90 1S 21
Total 20 29 43 61 7 1 10 70

Source : Données de I'enquéte. 1998.

La demande de services financiers est différente selon les régions. Dépendamment de la
région, les besoins en services financiers varient. Une institution ceuvrant a Punata devra
tenir compte des caractéristiques spécifiques a chaque zone dans son approche et dans les
services financiers offerts par cette demiére, afin de bien répondre aux besoins des

populations.

Nous avons ajouté une question quant a la demande en services financiers non satisfaite a
ce jour par l'offre actuelle de services financiers dans la région (tableau 4.14). La plupart
des répondants (91 %) ont dit ne pas avoir de demande non satisfaite en termes de services
financiers. Seulement sept personnes ont demandé davantage d’accés a des préts a
l'investissement et deux personnes a des préts a I'habitation. Seulement 9 % des répondants

ont dit avoir une demande en services financiers non satisfaite.

Personne n’a demandé un meilleur acces a des préts pour la consommation. Les institutions
financiéres ceuvrant dans la région offrent presque uniquement du crédit a la production,
par contre, ils le qualifient de libre disponibilité. C’est-2-dire que le crédit est initialement

octroyé pour une activité économique productive mais que les clients ont le choix de
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"utiliser comme bon leur semble, malgré qu’il leur est fortement conseillé de I'utiliser pour

I’activité déclarée.

Il se peut donc que les populations rurales ne connaissent pas le crédit a la consommation.
Par contre, ¢a ne saurait tarder, car en milieu urbain, de nouvelles institutions offrent
maintenant du crédit a la consommation comme par exemple la banque FASSIL. Ceci

indique donc qu’il existe bel et bien une demande pour ce type de crédit.

Tableau 4.14 : Demande non satisfaite en termes de services tinanciers selon les régions

Valle Alto irmigué Valle Alto non Alturas
Besoins n=39 tmgue n=31 Total !
=29 ?
: : n=99
Nombre % Nombre | % Nombre | %
Aucun 34 87 28 1 97 | 28 . 90 90
Prét a 3 8 1 | 3 3 10 7
I'investissement i ‘
Prét a 2 5 'f 2
'habitation | ;

Source : Données de 1"enquéte, 1998.

Selon le niveau de pauvreté

[l n'y a pas de différence marquante entre les plus pauvres et les moins pauvres quant aux
activités pour lesquelles I'emprunt a été effectué (tableau 4.15). Il en est de méme pour
l'utilisation des préts en agriculture (tableau 4.16). Les tests de Kolmogorov-Smimov
effectués n’ont pas décelé de différence significative entre les pauvres et les non pauvres

quant a I'utilisation du prét.
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Tableau 4.15 : Activité économique pour laquelle le prét a été sollicité selon le niveau de

pauvreté
i Activité
Niveau de Agriculture | Commerce ! Investissement Autres Total
pauvrete Nbre| % | Nbre!| % Nbre % Nbre | %
Plus pauvres 17 | 77,5 2 1 4.5 2 22
Moins pauvres 19 76 2 8 3 12 1 25

Source : Données de ’enquéte, 1998,

Tableau 4.16 : Achats effectués avec les préts obtenus selon les régions

Achat | i

Bétail [nt'rants [n\'esti§sement g

Niveau de agricoles agricole ' Total |
pauvreté Nbre % Nbre % Nbre % *
Plus pauvres 6 | 3350 11 i 61 1 1 1 55 18 §
Moins pauvres 8 32, 12 ¢ 48 3 25 .

Source : Données de 1'enquéte, 1998.

[l n’y a pas non plus de différence importante entre les groupes de pauvres en ce qui
conceme la demande de services financiers non satisfaite (test de Kolmogorov-Smimov
non significatif). Le niveau de pauvret¢ ne semble donc pas étre une varnable de
différenciation importante pour distinguer la demande de services financiers. Toutefois. il
serait important de vérifier s'il existe une différence quant a l'accés de ces groupes aux

services financiers offerts dans la région.
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4.3 Demande de services d'épargne

CLA offre aussi des services d’épargne, bien que I’expérience ne se soit pas avérée
concluante jusqu’a maintenant. Afin de voir quelle était la demande existante dans la région
et les facteurs qui expliquaient la faible popularité des services d’épargne de CLA, des

questions ont été ajoutées au questionnaires dans ce sens.

Toutes les personnes interrogées ont dit épargner sous une forme ou une autre. La plupan

du temps, on garde ['argent épargnée a domicile. (figure 4.1).

Figure 4.1: Formes d'épargne utilisées par les répondants

Argent liquide a
domucile
920%

Bétail

S
2%

Achat d'acuts

240

Autres endroat

39

Source : Données de |'enquéte, 1998.

Il est a remarquer que bien que certaines personnes interviewées aient été membres de
Coopératives d'épargne et de crédit, personne n’a dit épargner auprés d'institutions
financiéres. Cela peut étre di au fait que ces demiéres ne voulaient pas déclarer qu'elles
épargnaient auprés d'institutions ou plutét que I'épargne détenue dans les coopératives est
une épargne obligatoire et qu'elle est plutdt considérée comme un coiit de transaction par

les clients des coopératives.
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En ce qui a trait aux raisons pour lesquelles les ménages ruraux n'épargnent pas auprés
d'institutions financiéres, nous avons différencié¢ les régions du niveau de pauvreté. car il

existe certaines différences dans les réponses selon les catégories.

Selon les régions

Le manque d'argent est la principale raison pour ne pas épargner auprés d'institutions dans
la région des Alturas suivi du manque d'information (test de Kolmogorov-Smirmov
significatif au seuil de 5 % entre le Valle Alto irrigué et les Alturas). Dans la région du
Valle Alto irrigué, c'est surtout le manque de confiance qui dissuade les gens a placer leurs
épargnes dans des institutions. Il faut dire que cette région a été victime d'une institution
malhonnéte qui a fraudé un grand nombre de paysans. Le manque d'information est la
raison principale avancée dans la région du Valle Alto non irriguée pour ne pas épargner

dans une institution (figure 4.2).

Figure 4.2 : Raisons pour ne pas épargner auprés d'une institution financiere selon les

regions
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Source : Données de I’enquéte, 1998.
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Selon le niveau de pauvreté

Il est intéressant de remarquer que le groupe des plus pauvres souligne le manque d'argent
comme raison principale pour ne pas épargner auprés d'institutions financiéres, alors que
les moins pauvres soulignent le manque d’information comme raison principale (figure 4.3)

(test de Kolmogorov-Smimov non significatif).

Figure 4.3: Raisons pour ne pas épargner auprés d'une institution financiére selon le niveau

de pauvreté
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Source : Données de I'enquéte. 1998.

La majorité des répondants disent épargner dans le but d'effectuer un investissement
(tableau 4.17). Les autres raisons importantes pour épargner sont pour payer les frais pour
soins de santé, pour les urgences (imprévus) et pour ['éducation des enfants (frais de

scolarité, matériel scolaire).
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Tableau 4.17 : Raisons pour épargner

Raisons Proportion des
répondants (%)

Investissements

Frais pour soins de santé
Urgences (imprévus)
Education des enfants
Achat terrain

Fétes

Payer leurs dettes

Achat maison

Autres
Source : Données de I'enquéte. 1998.

Il semble donc que les ménages ruraux de notre échantillon aient des revenus suffisants
pour épargner. Par contre, ils semblent peu enclins a épargner auprés des institutions
financiéres, que ce soit par un manque de confiance ou parce qu'ils pergoivent que les
montants épargnés ne sont pas assez €leveés pour qu'il soit nécessaire de les placer dans une
institution. Le manque d'information est aussi un obstacle. ils n'ont souvent pas
l'information nécessaire sur les taux d'intéréts offerts et les frais encourus pour prendre une
décision éclairée a ce sujet et connaitre les avantages qu'ils auraient a épargner auprés de

CLA.

4.4 Implications pour I'offre de services financiers par Caja Los Andes dans la région

Afin d'offrir des services financiers adaptés aux besoins des clienteles rurales, les
institutions doivent tenir compte des caractéristiques des populations et différencier entre
les différentes niches de marché lorsque nécessaire. Pour ce, CLA a effectué une étude de
marché dans la région de Punata avant d'ouvrir sa premiére agence rurale. Par contre,

certains aspects pourraient étre améliorés.
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[l est certain que la région du Valle Alto irrigué est beaucoup plus favorisée que les régions
du Valle Alto non irrigué et des Alturas. Les ménages du Valle Alto trrigué ont un revenu
per capita beaucoup plus €levé et un niveau de diversification élevé. L agriculture y est plus
intensive et les ménages de la région s’adonnent a des cultures fortement rémunératrices.
Cette région a des besoins en investissement plus élevés que dans les deux autres régions,
des besoins qui n’ont pas encore été répondus. Il serait important pour CLA de développer
davantage de services qui répondent a la demande pour des préts a l'investissement. en
particulier, des produits tels le « crédit-bail » et les préts associatifs. En effet, ces produits

seraient hautement profitables pour CLA. en plus d’étre moins risqués qu’un prét ordinaire.

La région du Valle Alto irriguée est de loin la moins risquée pour CLA et la moins colteuse
en termes de coits d’opération. Il est donc important pour l'institution de parvenir a
rejoindre le plus de personnes possibles dans cette région. afin de réduire son risque de
portefeuille et d’augmenter ses revenus. Les préts offerts dans cette région pourront alors
financer (cross-financing) les préts offerts dans les régions plus risquées (région du Valle

Alto non irrigué) ou plus cofiteuses (région des Alturas).

Le facteur le plus limitatif dans la région du Valle Alto non immgué est le manque de
ressources hydriques. Il pourrait étre intéressant pour Los Andes de financer des projets
d’irrigation en offrant des préts associatifs. De cette fagon. de nouveaux clients pourraient

étre atteints par CLA, sans nécessairement augmenter les risques pour 1 institution.

La région des Alturas est la plus agricole des trois régions comme on a pu le voir aux
tableaux 4.3 et 4.4. Cette région est moins risquée que la région du Valle Alto non irrigué
pour CLA mais les couts d’opération y sont tres élevés. CLA devra développer de
nouvelles innovations afin de palier a cette problématique. Cet aspect sera discuté au

prochain chapitre.

Enfin, ’offre de services d’épargne s’est avéré étre une tache difficile dans la région. Les
populations sont peu enclines a épargner aupres des institutions, entre autres, a cause d’un

certain manque de confiance. Malgré tout, I’étude de marché effectuée par CLA a démontre
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que les populations avaient la capacité d’épargner (CLA, 1995). Il est important pour CLA
de pouvoir mobiliser cette épargne afin de financer une partie de ses activités. Pour les
régions éloignées telles les Alturas, il semble que I'offre d'un service d'épargne mobile
pourrait mieux répondre aux besoins des populations. Il en est de méme pour les
populations du Valle Alto. En effet, les coiits de transaction (pour les clients) reliés a
I’épargne sont trés élevés si les clients doivent voyager jusqu’a 1’agence lorsqu’ils ont
besoin d’argent. Le fait d’avoir une banque mobile qui ramasse ou distribue [’épargne a
intervalle régulier pourrait inciter davantage les gens a €épargner. Bien sur. il faut voir si les
colits encourus seraient raisonnables et si le service serait rentable. Enfin. une forte
campagne de sensibilisation est indispensable si 'on veut faire connaitre les services

d’épargne offerts par CLA.



CHAPITRE VY

OFFRE DE SERVICES FINANCIERS ET INNOVATIONS
DE CAJA LOS ANDES A PUNATA

5.1 Présentation synthétique de Caja Los Andes et de I'agence rurale de Punata

Origine de Uinstitution et de l'agence de Punata

La Caja de Ahorro y Prestamo Los Andes (CLA) S.A. a initié ses opérations en juillet 1995
a la suite de la transformation d’une organisation non gouvernementale. offrant du crédit
aux petites et microentreprises, en une institution financiére régulée par I'Etat. Cette
transformation a été rendue possible grice a une initiative de I’Etat permettant d’intégrer

les institution informelles de microcrédit au systéme financier formel.

L’objectif principal de CLA est de « promouvoir une intermédiation financiére efficiente
qui facilite ’intégration des secteurs socialement et économiquement défavorisés, au

systeme financier formel » (CLA, 1996; CLA, 1997).

D’abord concentrée dans 1'offre de services financiers en milieu urbain. CLA a débuté, en

février 1996, un projet pilote dans une premieére région rurale, Punata.
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Tel que mentionné au chapitre précédent, une étude de marché a permis a CLA de connaitre
les caractéristiques et les besoins des ménages ruraux des diverses régions desservies par
l'agence. L objectif principal étant d’offrir des services financiers a la population rurale. il a
été décidé de concentrer les activités de l'agence sur les services de crédit au secteur
agricole, car c’était le secteur recevant le moins d’attention de la part des diverses
institutions ceuvrant dans la région (CLA, 1995). Toutefois I’agence offre aussi du crédit a
la petite et & la microentreprise urbaine de Punata. Ce service est primordial étant donné les
caractéristiques socioéconomiques de la région de Punata tant rurale qu’urbaine. L offre de
crédit a la microentreprise a pour fonction de donner la possibilité de desservir les zones
urbaines en période de faible activité agricole, d'étre un élément de diversification du
risque et d’augmenter les connaissances sur les clientéles rurales a partir des différents

intervenants, tels les fournisseurs d’intrants ou d’équipements agricoles.

Il est a noter que CLA dessert prioritairement les producteurs agricoles ayant accés a
"'irmgation. Les producteurs situés en zone non irriguée sont aussi financés. mais rarement
pour la production agricole spécifiquement. Ces derniers possédent la plupart du temps
d’autres activités économiques non reliées a ['agriculture. ce qui réduit les risques autant

pour le producteur que pour l'institution.

Les entreprises financées sont majoritairement des entreprises familiales. CLA ne se limite
pas a financer un seul type de production agricole, car il existe une forte diversification de
’agriculture dans la zone desservie et de grandes différences quant aux productions

cultivées entre les différentes régions.

L’économie de la région é€tant trés diversifiée en termes d’activités, CLA a donc di
modifier le formulaire d’analyse de crédit pour tenir compte de cette diversification. Ce
dernier contient diverses annexes permettant de prendre en compte les diverses sources de

revenus du ménage.

La clientéle cible étant majoritairement agricole, ceci implique que CLA a da adapter ses

services aux besoins de cette derniére. Les producteurs agricoles de la région investissent la
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plupart du temps dans plusieurs productions afin de réduire les risques. De plus, ces
derniers ont souvent d’autres activités non agricoles qui viennent s’ajouter au revenu du
ménage. [Is ont donc besoin, la plupart du temps, de petits crédits sur une base saisonniére

étant donné que leurs revenus sont aussi saisonniers.

CLA permet donc aux agriculteurs, en accord avec leur analyste de crédit, de décider de la
méthode de remboursement la mieux adaptée. C’est pourquoi les préts destinés a une
activité agricole seront remboursés en un seul ou plusieurs versements sur une période
moyenne de huit mois, période normalement nécessaire a la croissance et a la
commercialisation des cultures. Par contre, les préts destinés a une activité commerciale ou

a I'élevage seront remboursés, la plupart du temps, sur une base mensuelle.
Portefeuille de Uinstitution et de l’agence de Punata

Au 31 aout 1998, CLA avait un portefeuille total en Bolivie de 29 131 clients pour un
montant de 36,9 M SUS. A la méme date, I’agence de Punata comptait | 091 clients pour
un portefeuille total de 803 400 SUS. L’agence de Punata représente donc 3,7 % des clients
totaux et 2,2 % du portefeuille total de CLA. Etant donné les caractéristiques du milieu
rural, I’agence de Punata posséde une structure de portefeuille wreés différente de celle de

CLA en général comme on peut le voir au tableau 5.1.

Tableau 5.1 : Caractéristiques du portefeuille de Caja Los Andes en Bolivie et a Punata

Bolivie | Agence de Punata
Montant moyen du prét 1 000 SUS' 732 SUS'
Proportion de préts au 94 %' 21 %
commerce, services, et
production.
Proportion de préts 6,3 %' 79 %’
agricoles
Proportion de clientes 59.4 %' 34 %'
(femmes)

Source : Données de Caja Los Andes
' Chiffres au 31 aofit 1998 ; * Chiffres au 30 septembre 1998
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Comme on peut s’y attendre, la proportion de clients agricoles est beaucoup plus
importante a 1’agence de Punata qu’en milieu urbain. De plus, le montant moyen du prét v
est beaucoup moins élevé de méme que la proportion de clientes. La plus faible proportion
de femmes dans le portefeuille de I’agence de Punata est surtout due au fait que I"activité
agricole dans la région est contrlée principalement par les hommes. Par contre, les

activités commerciales et productives a petite échelle sont le plus souvent contrdlées par les

femmes.

Le portefeutlle de I’agence de Punata a beaucoup évolué en terme de nombre de clients au
cours des premiéres années d’opération mais a atteint un certain plafond au cours des
derniéres années (figure 5.1). Ceci est dii probablement a la saturation du marché financier
qui existe dans cette région. Par contre, le portefeuille rural total de CLA en Bolivie est en
pleine expansion (figure 5.2), ceci est di au fait que la technologie développée par I'agence

de Punata a été répliquée dans d’autres régions rurales du pays.

Figure 5.1 : Evolution du nombre de clients de I'agence de Caja Los Andes a Punata
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Figure 5.2: Evolution de la valeur du portefeuille de prét en milieu rural de Caja Los

Andes en Bolivie
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L’institution comptait, au 31 décembre 1997. 12 agences au niveau national et un personnel
de 143 personnes, dont 14 gérants de succursale ou d’agence et 57 analystes de credit
(CLA, 1998). L’institution continue son expansion, son but étant de couvrir le plus de

territoire possible afin d’augmenter I’accés des microentrepreneurs aux services financiers.

5.2 Description des innovations

La technologie de crédit rural

Cette section s’appuie principalement sur des entrevues formelles et informelles effectuées

aupres des différents dirigeants et des analystes de CLA a Punata. Selon les directeurs et les
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analystes, le succés de CLA est principalement di aux innovations en ce qui a trait a sa
technologie de crédit qui a été développée afin de répondre aux besoins des clientéles

rurales.

Il faut souligner que CLA a d’abord répliqué la technologie de crédit utilisée par Calpia au
Salvador. Toutefois, les dirigeants ont vite compris que cette derniére n’était pas adaptée a
la réalité bolivienne. Donc, ils ont dii innover afin d’adapter a la Bolivie la technologie de

crédit, en particulier le formulaire d’analyse de crédit.

CLA offre du crédit essentiellement sur une base individuelle. Le crédit est caractérisé de
"prendario” que l'on peut traduire par un prét sur gage, c’est-a-dire que les garanties
demandées ne sont pas des garanties traditionnelles (par exemple, une garantie
hypothécaire). On prend en garantie tous les biens du ménage tels les meubles, les biens
¢lectroménagers, les outils, les accessoires et le betail. De plus, si le montant est élevé, on
demandera les titres de propriété des terrains ou de la maison possédés par le client. Les
garanties demandées dépendent du montant sollicité par le client. Lorsque le montant du
prét est trés élevé, on exige une hypothéque. Dans le cas ou le client ne posséde pas sa

propre maison, on demande des garanties personnelles, en général d’un parent.

Les innovations les plus importantes ont été apportées au plan de I'analyse du crédit

(screening), de la maniére de détecter la volonté de payer et de I'adaptation du crédit aux

besoins du client. L'analyse du crédit implique :

e Des visites chez les clients afin de vérifier leurs déclarations:

e une évaluation du bilan du ménage, c’est-a-dire de ses avoirs propres. de ses actifs et de
son passif;

e une évaluation des flux de revenus et de dépenses du ménage sur une base mensuelle et
saisonniere ;

e et enfin, I’évaluation de la capacité de remboursement du ménage.

Dans tous les cas, et en particulier lorsqu’il s’agit de crédit agricole. on effectue une

estimation conservatrice du revenu qui tient compte du pire scénario. du scénario moyen et
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du meilleur scénario possible quant aux rendements et aux prix attendus. Il est important de
souligner que CLA ne fixe pas de montant maximum de prét offert, contrairement a

certaines ONG ceuvrant dans la région.

La forte connaissance du secteur agricole détenue par les analystes leur permet d'évaluer
les rendements et les prix des produits agricoles. De plus, des références statistiques sont
utilisées afin de déterminer les rendements moyens connus dans la région. Un certain suivi
des prix du marché est effectué de temps a autre par les analystes et ils consultent aussi
certains ouvrages de références. Les analystes de crédit ont donc une bonne connaissance

de I’économie régionale.

Les coiits de transaction pour le client sont réduits au minimum étant donné qu'en général
ce dernier ne doit se déplacer que deux fois pour |'obtention de son prét : une fois pour
solliciter le prét et une autre fois lors du déboursement de son prét. La commission chargée
pour les frais d’administration (flat) est de 2 % du montant du prét pour les préts agricoles
et de 1% pour les préts commerciaux. Les taux d’intérét demandés sont présentés au

tableau suivant.

Tableau 5.2 : Taux d’intérét mensuels sur emprunt

Type de prét Taux d’intérét mensuel Taux d’intérét mensuel ﬁl

prét en bolivianos préten SUS
Agricole 3% 2,5%
Commercial 3,5% 2.5%
Production (urbain) 3% 25%

Source : Caja Los Andes.1998.

Les termes sur les préts sont d’un maximum de 12 mois. On remarque que CLA effectue
aussi des préts en devises américaines. Ceci est dit a la forte dollarisation de [’économie

bolivienne qui découle des années d’hyperinflation qu’a connu le pays vers la fin des
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années 80. Le taux d’intérét est inférieur pour les préts en dollars américains, car on ne tient

pas compte de I’inflation du boliviano dans ce cas.

Un des processus les plus importants qui permet de diminuer les risques est d’effectuer une
bonne ¢évaluation de la volonté de payer du client. « Si le client a la volonté de payer. il fera
tout pour pouvoir nous rembourser méme si ses revenus sont plus bas que prévus »

(Analyste, Agence de Caja Los Andes, Punata).

Aussi, le fait que [institution soit une institution financiére reconnue par la
« Superintendencia de Bancos », lui donne accés a la Centrale nationale de risques gérée
par cette derniére. Cette centrale répertorie [’historique de crédit de toute personne ayant
emprunté a un moment donné auprés d’une institution financiére reconnue (excluant les

ONG). Ceci permet de diminuer davantage les risques pour I’institution.

Les formulaires d’analyse de crédit répondent aux besoins spécifiques de chaque client et,
selon les différentes activités du client, certains formulaires sont ajoutés. [l existe donc. en
plus du formulaire de demande de crédit, un formulaire spécifique a la production agricole,
a l'élevage, au commerce et a la production (petite ou microentreprise urbaine). Le
processus est aussi facilité lors de la deuxieme demande de crédit. car il existe un

formulaire de renouvellement d’emprunt simplifié et plus court.

Une autre innovation de CLA est reliée a la maniére de faire le suivi des clients et le
recouvrement des préts. Un systéme informatisé permet de suivre chaque crédit et de
détecter les clients en retard dés le premier jour. Chaque jour, les analystes regoivent une
liste de leurs différents clients en souffrance et des actions sont entreprises dés les premiers
jours de retard. Les analystes visitent alors les clients avec des arriérés et leur rappellent les
termes du contrat qu’ils ont signé et les mesures qui seront prises s'ils ne remboursent pas
leur prét. On met !’accent sur les probabilités futures de recevoir un second prét et sur les
pénalités financiéres. En cas de non remboursement. on confisque un bien donné en

garantie, et dans certains cas extrémes, on entame le processus de saisie des biens du

ménage.
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Ces procédés peuvent paraitre draconiens, mais c’est la seule facon de bien faire
comprendre aux clients que le contrat signé avec I'institution doit étre respecté au pied de la
lettre. Plusieurs ménages de la région ont eu I'expérience de la Banque agricole d’Etat qui
n’a jamais réellement pris les mesures nécessaires pour assurer le recouvrement des préts. 1
est donc important pour CLA d’éduquer les clients quant a I'importance de rembourser leur

prét.

CLA n’est pas seulement transparente sur les termes du contrat impliquant les
responsabilités du client, mais aussi au niveau du coft du crédit supporté par le client. On

explique clairement a ce dernier les taux d’intérét chargés ainsi que les commissions.

Un autre aspect important pour l'institution est le service a la clientéle. La clientele rurale
de Bolivie a longtemps €té marginalisée et peut étre parfois méfiante. C’est pourquoi il est
primordial pour CLA de traiter les clients avec respect, qu'’ils soient pauvres ou riches. Ceci
se reflete aussi au niveau de la décoration des agences qui est chaleureuse, mais sobre afin
de ne pas effrayer le client et de lui inspirer confiance. [l est aussi important pour
I'institution de servir le client dans sa langue. Les responsables de I'épargne et de
I'information, le garde, la caissiére et les analystes ont donc tous une certaine connaissance

du quechua.

Les caractéristiques importantes de la technologie de crédit sont résumées au tableau 5.3.
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Tableau 5.3 : Caractéristiques de la technologie de crédit

Essentielles Approche ménage;

tient compte de la saisonnalité de la production;

garanties adaptées aux conditions du milieu;

évaluation des flux avec et sans prét ;

crédit adapté aux besoins et a la capacité de rembourser du
client;

formulaires adaptés a [’activité économique du client: ,
plan de remboursement adapté a [’activité a laquelle le crédit ;
es destiné;

priss de mesures disciplinaires dans le cas de non
remboursement.

Trés importantes Transparence de CLA quant aux conditions et termes du prét;
acces a la Centrale nationale de risques;

visites a domiciles;

crédit offert sur une base individuelle (important en ;
agriculture); |
évaluation de la volonté de payer du client (références
personnetles);

mise en place d’une relation de long terme avec le client.

|
l

Importantes Suivi et recouvrement des préts; ?
excellent service a la clientele; |
connaissance de la [angue locale; |

promotion de I’institution auprés des non clients;

promotion des services offerts aupreés des clients et non clients.

E tapes d’implantation de l'agence rurale

CLA, n’ayant au départ aucune expérience pratique en milieu rural, a développé sa
technologie a partir du modéle de Calpia au Salvador. A la suite de 'étude de marché
menée fin décembre 1995, de laquelle a découlé la décision d’ouvrir une agence rurale a
Punata, les analystes de crédit et les directeurs de succursale ont été envoyés en formation
au Salvador pour un séjour de six semaines. Ils ont donc pu se familiariser avec les
caractéristiques spécifiques au milieu rural et avec la technologie d analyse de crédit. Ils
avaient regu auparavant une formation de six mois dans I’institution sur la technologie de

crédit utilisée en milieu urbain. Les analystes destinés & travailler a Punata ont été choisis
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sur une base volontaire et sur la base de leur formation académique. C’est ainsi que six
analystes ont été envoyés en formation, dont trois agronomes et trois économistes. La

succursale a été inaugurée officiellement en février 1996.

Stratégies de gestion du personnel

Une des raisons du succés de CLA est que l'institution posséde un personnel qualifié et
impliqué dans le développement de I’institution. Les analystes de crédit ont pour la plupart
une formation universitaire dans des domaines connexes tels que [’économie,
’'administration et 1’agronomie. Ces demiers bénéficient des leur recrutement d’un appui
constant. Les nouveaux analystes re¢oivent une formation pratique de trois mois en plus
d’une formation théorique sur les thémes de la finance, des mathématiques tinanciéres, du
role de 1’analyste de crédit, de la spécificité du contexte rural, de la technologie de crédit de

CLA, etc.

La formation des analystes de crédit se poursuit méme aprés les six mois de probation
puisque ces derniers doivent présenter tous leurs dossiers devant un comité de crédit,
constitué du directeur de 1’agence de Punata pour les petits préts et du directeur régional

pour les plus gros préts.

Les caissiers et caissiéres ainsi que les préposés a |'épargne suivent aussi une formation
pratique qui dure en moyenne un mois. Fort de cette expérience, d’autres agences rurales
ont été ouvertes dans diverses régions et c’est & I’agence de Punata que 1’on a confi¢ le

mandat de former les nouveaux employés de CLA destinés a ceuvrer en milieu rural.

Les incitations utilisés par CLA afin d’assurer I’efficacité des analystes de credit sont :

o Des salaires concurrentiels ;

e des primes mensuelles considérant les crédits octroyés, la croissance de leur portefeuille
respectif et ce, pondéré par le taux de recouvrement des préts ;

e des possibilités d’avancement dans l’institution et de participer a diverses formations

fournies a I’intérieur de ’institution comme a |’extérieur.
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Le suivi du personnel se fait a partir des indicateurs de croissance du portefeuille respectif a
chacun, par les indices de taux de recouvrement et par le comité de crédit. Le siége social
posséde aussi un mécanisme d’audit interne qui effectue la vérification des états financiers,
des dossiers de crédit, et du travail des analystes. Ce demier mécanisme assure le bon

fonctionnement de I’agence et diminue les risques de fraude.

Chaque analyste posséde une zone qui lui est propre, en plus d’une partie du portefeuille
urbain. Les analystes desservent en movenne 230 clients chacun, bien que les plus anciens
peuvent avoir jusqu’a 450 clients. Il est & noter que chacun posséde un véhicule pour se

déplacer.

5.3 Impacts des innovations
Impacts sur la viabilité de l'agence de Caja Los Andes a Punata

La viabilité des institutions de microfinance rurale a long terme est primordiale afin
d’assurer aux populations rurales un accés a des services financiers permanents de qualité

(voir section 2.2). C’est pourquoi cet aspect est €tudié€ dans la section suivante.

Rentabilite

La technologie de crédit développée par CLA en milieu agricole est beaucoup plus
coliteuse que la méthodologie utilisée en milieu urbain (environ 50 % de plus). Ceci est di
aux caractéristiques du milieu rural et agricole. C’est une des raisons pour lesquelles
’atteinte de la rentabilité d’une agence prend plus de temps en milieu rural qu’en milieu
urbain. La figure 5.3 indique que I’agence de Punata est prés de la viabilité. On peut déceler
une certaine saisonnalité au niveau des bénéfices ou des pertes de I'agence, calculés comme
la différence entre les revenus et les dépenses. Il semble que les périodes de mars 4 mai
soient des périodes ou les dépenses sont importantes, alors que les mois de juin a ao(t-

septembre sont des périodes ou les revenus sont élevés. Etant donné que 1’agence de Punata
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a une majorité de clients agricoles, il est normal qu’on remarque des variations saisonniéres

dans les revenus et les dépenses de I’agence.

Figure 5.3 : Revenus et dépenses de I’agence rurale de Punata
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Les dingeants de CLA s’attendaient a ce que l’agence atteigne 1'équilibre vers la fin de
1998. Par contre, il reste & financer les pertes encourues au début de la mise en opération de
I'agence. Selon le directeur de 1’agence, les coiits directs et une partie des coits indirects
sont maintenant couverts. Les indices de rentabilit¢ et de codts s’améliorent

continuellement depuis 1’ouverture de I’agence.
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Délinquance

Le taux de delinquance est relativement bas, compte tenu que l'agence ceuvre dans une
région et dans un secteur de I’économie ot les risques sont élevés. [l était d’environ 2,4 %
en 1997 malgré une sécheresse importante dans la région. En 1998, la récupération a été
plus difficile a cause d’une sécheresse prolongée et d’un tremblement de terre dans I’une
des régions desservie par I’agence. Au 30 septembre 1998, le taux de délinquance pour les
arriérés de plus de un jours était de 6,4 %. et de 2.7 % pour plus de 30 jours. Il est
important de noter que la délinquance est aussi saisonniére, étant donné la forte proportion

agricole du portefeuille de prét de I’agence (figure 5.4).

Figure 5.4 : Evolution du taux de délinquance sur les préts de I'agence de Punata
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La délinquance connait un pic important vers le mois de février. On remarque une relation
entre les périodes de pertes au niveau de I’agence (figure 35.2) et les périodes de forte

délinquance. La plupart des récoltes de pomme de terre et de mais se font a partir de la fin
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février jusque vers le mois d’avril dans le Valle Alto. Dans la région de Tiraque, la période
de récolte de pomme de terre se situe vers septembre et octobre. Cette saisonnalité dans la
production explique les pics connus de délinquance vers les mois de janvier et février,
période au cours de laquelle les producteurs devraient récolter et commercialiser leur
production. Dans certains cas, les conditions climatiques peuvent retarder la récolte ou dans
d’autres, les producteurs peuvent spéculer et attendre que les prix augmentent pour vendre
leurs produits. On peut constater que le taux de délinquance semble avoir augmenté au
cours deux derniéres années. Cette hausse s’explique, d’une part. par I’augmentation du
portefeuille de préts, et d’autre part, par les sécheresses des deux demiéres années. Cest
pour cette raison qu’il est important pour CLA de se prévaloir de mécanismes réduisant au

maximum les risques.

On peut donc voir que I'agence de CLA a Punata a atteint des résultats intéressants quant a
sa profitabilité et a ses taux de recouvrement des préts. ce qui rend 'expérience d'autant
plus intéressante & étudier. Reste a voir dans quelle mesure CLA parvient a rejoindre les

populations pauvres rurales et quels ont €té les impacts sur ces populations.
Accessibilité du crédit de Caja Los Andes

On a vu a la section 2.2 que I'impact d’une institution financiére pouvait se mesurer en
termes de viabilité de D’institution et en terme d’accessibilité. L accessibilité peut étre
évaluée, entre autres, en fonction de la portée (breadth), du type de clientéle rejointe (depth)

et de la qualité des services offerts par I’institution.

La portée (breadth)

Le nombre total de clients de I’agence de CLA a Punata était de | 091 clients au 31 aoit
1998, pour un portefeuille total de 803 400 SUS. Si I’on compare ces chiffres aux chiffres
des différentes institutions présentes dans la région (voir annexe F), on peut en déduire que
CLA rejoint environ le méme nombre de clients que son plus proche concurrent qui est

Prodem. Par contre, il rejoint moins de clients que la Coopérative San José qui a plus de
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7000 clients. On verra plus loin que les clients de Los Andes ont accés a d’autres

institutions dans la région de Punata (section 5.4).

Le type de clientéle (depth)

Prés de 80 % de la clientele de CLA a comme activité économique 1'agriculture (tableau
5.1), ce qui nous indique que les petits producteurs agricoles ont accés aux services

financiers offerts par CLA.

[l ne semble pas que les plus pauvres aient un accés plus limité au crédit offert par CLA que
les moins pauvres (tableau 5.4). En effet. 53 % des personnes identifiées comme plus

pauvres sont clientes de Los Andes et 47 % des moins pauvres sont clientes de Los Andes.
De plus, le test de i ° effectué ne s’est pas avéré significatif. On ne peut donc pas conclure

qu’'il y a une différence quant a I’accés au crédit de Los Andes entre le groupe des plus

pauvres et le groupe des moins pauvres.

Tableau 5.4 : Niveau de pauvreté des clients, ex-clients et non clients de Caja Los Andes a

Punata
Statut Plus pauvres g Moins pauvres Total
Nombre % ‘ Nombre 1 % ' Nombre : %
Client 13 62 8 38 21 100
Ex-client 7 41 10 59 17 100
Non client 13 46 15 53.5 28 100 |

Source : Données de 'enquéte. 1998.

Le prét moyen a Punata est d’environ 700 SUS, ce qui est quand méme une somme

importante. Ceci est di a la structure du portefeuille de CLA qui est composée de plusieurs
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petits préts, mais aussi de quelques préts élevés qui font augmenter la taille moyenne du
prét (figure 5.5). La montant moyen du prét obtenu lors de I'enquéte n'est que de 5108, ce
qui est moins élevé que la moyenne de I'agence au total. Ceci est probablement dit au fait
que nous ayons uniquement ciblé les clients agricoles. Ceci exclut donc les clients urbains
qui possédent des entreprises de production ou des commerces qui peuvent solliciter des

préts plus élevés.

Figure 5.5 : Structure du portefeuille de préts de I'agence de Punata '
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Le portefeuille de I’'agence de Punata comprend 50 % de petits préts de moins de 540 SUS
(3000 Bs). Une proportion de 70 % de son portefeuille représente des prét de moins de
900 $US (5 000 Bs). Les préts de montants élevés sont trés importants pour CLA, étant
donné qu’ils permettent de financer les coits encourus par |'offre de petits préts. En effet,
les colits reliés & de gros préts sont sensiblement les mémes que pour les petits préts alors

que les plus gros préts rapportent beaucoup plus i I’agence en termes de revenus d’intéréts.
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Voyons voir maintenant si le niveau de pauvreté affecte le montant moyen et le terme

moyen des préts (tableau 5.5).

Tableau 5.5 : Caractéristiques du prét selon le niveau de pauvreté

Plus pauvres

Moins pauvres

:\; o] _0; Médiane f (o7 L9 Médiane
X | ¥
Montant moyen | 387,68 | 262,29 | 0.68 | 27174 | 786.47 | 762.27 | 0.97 } 407.61
du prét (SUS)* - |
Termeduprét | 86 | 24 | 028 | 8 | 97 47 , 048 8
(mois) ' |

Source : Données de I’enquéte. 1998.

Significativement différent au seuil de 5 % (test de Student)

. (o3
X : Moyenne ; ¢ : Ecart-type ; = : Coefficient de variation

Le montant moyen du prét est beaucoup moins élevé pour le groupe des plus pauvres. Il est

de 387,688 pour les plus pauvres et de 786,47S pour le groupe des moins pauvres. {I semble

donc que les plus pauvres ont acces a des préts moins importants que les moins pauvres.

Cecl est probablement dii au fait que la capacité de remboursement de ce groupe est moins

élevée que pour le groupe des moins pauvres. Il semble qu'il y ait moins de variation quant

au montant du prét au sein du groupe des plus pauvres. indiquant ainsi une plus grande

homogénéité que pour le groupe des moins pauvres. Le terme moyen du prét n'est pas

statistiquement différent entre les plus pauvres et les moins pauvres. Toutefois, le terme

moyen du prét est d’un mois de plus pour le groupe des moins pauvres que pour le groupe

des plus pauvres.
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Selon les régions

On peut voir au tableau 5.6 que l'accés au crédit est différent selon les régions. En effet. il
semble que les populations du Valle Alto ayant accés a l'irrigation ont en moyenne des
préts de montants plus élevés que dans la région non irriguée et la région des Alturas. Les
tests de moyennes effectués (Anova a un facteur) sur la différence entre les régions quant

au montant moyen du prét est statistiquement significative (au seuil de 5 %).

Tableau 5.6 : Caractéristiques du prét selon les régions

Valle Alto avec irrigation Valle Alto sans irrigation Alwras
X c | o | v | X o | O | M X | o S l Meéd.
X X | X |

Montant | 692,28 | 605,86 | 0,88 | 543,48 | 316,43 | 131.22| 0.41 | 271.74 1410.331 332,39 0.81 i 362.3
moyen t i '
du prét ‘ :
(SLS)* _ ‘ !
Terme | 9.75 | 4.13 [ 042 | 10 7.5 26 033 8 8.9 241030 8
du prét : ;
(mois) | i i i | I |

Source : Données de I'enquéte, 1998.
* Significativement différent au seuil de 5 %

Med. signifie médiane

ey . g
X : Moyenne ; o : Ecart-type : = : Coefficient de variation

En termes de montant du prét, la région du Valle Alto avec irrigation est beaucoup plus
favorisée que les régions des Alturas et du Valle Alto sans accés a l'irrigation. En effet, le
montant moyen du prét y est de 692,28 SUS, soit un montant presque deux fois plus élevé
que dans les deux autres régions (test Student significatif au seuil 10 % avec Alturas et au
seuil de 1 % avec Valle Alto non irrigué). [l ne semble toutefois pas qu'il y ait de différence

dans le montant moyen de prét entre la région des Alturas et du Valle Alto non irrigué.
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Qualité des services offerts

La qualité des services offerts par CLA i Punata est évaluée dans la section 5.4 de ce
document. Les résultats reposent sur les questions de I’enquéte qui portent sur la perception
des clients et ex-clients quant aux avantages et aux désavantages des services offerts par

CLA, en particulier du crédit.

Tout de méme, un des indicateurs de qualité des services est le terme (durée) moyen du
prét. Ce dernier n'est pas statistiquement différent entre les plus pauvres et les moins

pauvres (tableau 5.5).

Le terme du prét est plus élevé dans le Valle Alto irigué ou il est de 9.75 mois alors qu'il
n'‘est que de 7.5 mois dans la région non irriguée et de plus de 8.9 mois dans la région des
Alturas (tableau 5.6). Il ne semble toutefois pas y avoir de différence significative entre les
régions quant au terme du prét. Dans la région non irriguée du Valle Alto les termes sont
moins longs car la plupart des préts ne sont pas octroyés pour la production agricole mais
pour d'autres activités économiques. En effet, dans cette région, il est trés rare que CLA
octroie des préts pour une activité agricole seulement. Par contre. 4 cause de la

diversification, il arrive qu'une partie du prét soit destinée a une activité agricole.

Estimation du montant du prét obtenu par les clients de Caja Los Andes

La demande de prét agricole ne peut étre traitée comme la demande d’un bien ordinaire. La
différence repose sur le fait que le prét agricole contribue a faire augmenter les risques
financiers pour l’exploitation ou le producteur agricole demandant le prét, et au méme

moment les risques d’exploitation pour ’institution financiére (Turvey et Weersink, 1997).

Cet aspect du crédit implique que les préteurs ne peuvent offrir de prét sans que
I'investissement effectué par I’emprunteur (dans le cas d’un prét a I'agriculture) n’affecte
les profits de l'institution. Qui plus est, la valeur de [’investissement effectué par

I’emprunteur dépend du montant du prét alloué par le préteur. Par le fait méme, la demande
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de prét ne peut étre isolée de I’offre de crédit et vice versa (Turvey et Weersink, 1997,
Elhiraika, 1999). Balstenberger (1976), Hansen et Thatcher (1983) avancent méme que
toute transaction de crédit posséde deux caractéristiques, la premicre étant reliée au

montant du prét et la seconde a sa qualité (niveau de risque).

On a voulu estimer le montant du prét afin de déterminer quels étaient les variables qui
expliquaient I'accés a un montant plus élevé de prét. C’est probablement la problématique
présentée ci-haut qui explique la difficulté que nous avons eu a savoir si la fonction estimée
en est une de demande ou d’'offre de crédit pour les clients de CLA. Enfin. la fonction
représente plutét un point d’équilibre entre le montant demandé par I’emprunteur et le

montant offert par I’institution

Plusieurs études ont abordé le crédit agricole comme un intrant, au méme titre que les
engrais minéraux (Turvey et Weersink, 1997; Binswanger et Khandker. 1995). Certains ce
sont aussi intéressés aux barriéres qui peuvent empécher ’accés aux programmes de lutte
contre la pauvreté a travers le crédit (Evans et al, 1999). Evans et al. (1999) ont méme
évalué les facteurs qui déterminaient la participation & un tel programme au Bangladesh par
des analyses multivariées. Les facteurs de risques identifiés pour déterminer la non-
participation au programme étaient le manque d’éducation des femmes. la faible taille de la

famille et le fait de ne posséder aucune terre (Evans et al., 1999).

Elhiraika (1999) a utilisé des modéles Tobit de type trois afin de déterminer la demande de
crédits formels et informels au Soudan. [l a posé que les facteurs affectant la demande
étaient : I’age du chef de ménage et son carré (age’), ainsi que le niveau d’éducation du
chef de ménage (en nombre d’années scolaires). Il a estimé la capacité de remboursement et
de production agricole par les superficies totales cultivées, la qualité des terres, la valeur
des actifs du ménages (animaux, etc.), la main-d’ceuvre familiale disponible (représentée

par le nombre d’adultes dans le ménage) et les bénéfices nets hors-ferme.

Les déterminants de I'offre de crédit qu’il a utilisé incluent les caractéristiques du préteur.

I’information de base qui lui est disponible et certains facteurs exogenes affectant aussi la
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demande. Ces facteurs sont : la présence d’irrigation, le niveau de développement des
infrastructures dans le village et la distance du village par rapport aux marchés principaux

(Elhiraika, 1999).

Pour notre modé¢le, nous utiliserons la régression linéaire multiple afin d’'expliquer les
facteurs qui affectent le montant du prét pour une institution comme CLA. Nous vous
présenterons d’abord l’équation de départ dans laquelle nous avons inclus toutes les
variables que la théorie nous dictait comme pouvant expliquer le montant du prét pour

ensuite vous présenter I’équation retenue.

Une régression multiple est une technique dans laquelle plusieurs variables indépendantes
sont utilisées afin d’estimer la valeur d’une variable dépendante. La forme fonctionnelle
choisie est linéaire, ce qui implique que la relation entre la variable indépendante et les
dépendantes est linéaire. La méthode des moindres carrés est utilisée afin d’estimer
I"équation (Kohler, 1994). Il est a noter que le logiciel Chazam (White. 1993) a été utilisé

afin d’effectuer ces estimations.
La forme générale de la fonction est la suivante :
E(Y)=a +B,X, +B.X, +c. + B, X,
ou:
E(Y) =1'espérancede Y.
o = constante.

Bi = les coefficients estimés par la régression pour chaque variable dépendante.

X; = les variables dépendantes incluses dans le modéle afin d’expliquer ce demier.

La théorie (et la pratique) nous dicte que le montant d’un prét productif offert par une

institution financiére dépendra :
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¢ Du niveau de risque du prét (risque de I’activité auquel est destiné le prét, risque relié a
I’emprunteur);

e du terme du prét (plus un prét est gros plus long sera la durée de remboursement);

o du bénéfice net espéré ou la capacité de remboursement de |'emprunteur,;

e de la valeur des garanties offertes par I’emprunteur (niveau de richesse).

Le montant de prét demandé par I’emprunteur pour un prét productif dépendra surtout du
type d’activité dans lequel le prét sera investi et du risque qui lui est relié. On tiendra
compte alors des bénéfices nets espérés de l'investissement, du tenips nécessaire pour
retirer ces bénéfices et de la capacité de remboursement de I'emprunteur. Par contre. dans
le cas des régions rurales en développement, les ménages sont portés a diversifier leurs
activités afin de réduire les risques et de s’assurer d'un minimum de revenu. C’est
pourquoi, il est difficile de ne tenir compte que de ’activité a laquelle on a déclaré vouloir
destiner le prét. Il est donc préférable de prendre en compte toutes les activités

économiques du ménage qu’elles soient agricoles ou non.
(2

Le modc¢le de départ est donc le suivant :

MONTANT = F (REVEST, TERME, VALLER. ALTURAS. AGE. AGE2. SUPTOT,
SUPIRRI, VALSUP, ALSUP, TOTANIM, ALANIM. VALANIM. PERREV, TAILLE.
EXCL)

Ou:

MONTANT = le montant du prét '°.

REVEST = le revenu estimé par CLA lors de I’octroi du prét donné.

TERME = la durée du prét.

VALLER, ALTURAS = Variables binaires qui déterminent la région ou sont situés les
emprunteurs;

AGE, AGE2 = Age du chef de ménage, Age du chef de ménage au carré;

SUPTOT = Superficie cultivable possédée par le ménage;

'° Tous les montants sont en dollars américains de juillet 1998. Taux de change : 5.32Bs=1 SUS
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SUPPIRRI = SUPTOT * Variable binaire tenant compte de |’accés a I'irrigation;
VALSUP, ALSUP = SUPTOT * VALLER, SUPTOT*ALTURAS;

TOTANIM = Nombre total d’animaux (vache, cochons, moutons);

ALANIM, VALANIM =SUPTOT * VALLER. SUPTOT*ALTURAS;
PERREV = Nombre de personnes participant au revenu du ménage;

TAILLE = Taille du ménage;

EXCL = Vaniable binaire discriminant entre les clients et les ex-clients.

[ct, le niveau de risque du prét est tenu en compte par la région (VALLER, ALTURAS) et
par {’acceés a I'irrigation (SUPIRRI). Ainsi, on devrait s’attendre & un signe positif quant a
la variable binaire VALLER, car cette région est irriguée et donc moins risquée. et a un
signe négatif pour la région des ALTURAS étant donné que cette derniére est plus éloignée
et moins favorisée que la région du Valle Alto irrigué. Pour ce qui est de la variable
SUPIRR], on devrait s’attendre a une relation positive avec le montant du prét étant donné
que [’accés a I'irrigation diminue les risques de production et que le fait de posséder des
terres irriguées permet de produire pendant toute l'année. L’dge peut aussi étre un
indicateur de niveau de risque (au-dela d’un certain age, il est plus risqué d’octroyer un
prét) mais aussi un indicateur d’expérience (une personne dans la quarantaine a en général
plus d’expérience qu’une personne de 20 ans). Le signe attendu peut donc étre positif ou

négatif.

La durée du prét est tenue en compte par la variable TERME, le signe attendu est positif.
La capacité de remboursement est estimée par la variable REVEST et la variable PERREV,
et le niveau de richesse (ou les garanties) de ’emprunteur par SUPTOT et TOTANIM. Ces
indicateurs de niveau de richesse devraient influencer positivement le montant du prét.
Enfin, la variable TAILLE tient compte de la taille des ménages (dans la région étudiée,
plus un ménage est grand, plus il a de chances d’étre pauvre), le paramétre estimé de cette
derniére devrait donc avoir un signe négatif. Enfin, la variable EXCL sert a évaluer s’il
existe une différence entre la taille du prét regu par les clients et la taille du prét regu par les

ex-clients.
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Les variable VALSUP, ALSUP, VALANIM et ALANIM ont été créées afin de tenir
compte des corrélations possibles entre les superficies et les régions et entre le nombre
d’animaux et les régions. En effet, il se pourrait que dans la région des Alturas les
personnes possédent en moyenne plus d’animaux que dans la région du Valle Alto non

irrigué. A priori on ne peut prévoir les signes attendus pour ces paramétres.

Les résultats de I'estimation du modéle par les moindres carrés vous sont présentés au

tableau 3.7.

Tableau 5.7 : Résultats de I'estimation du modéle général pour le montant du prét'

Montant ;
Variable Coefficient ! p-value 1‘
Constante 546.62 ! 0.213 |
REVEST*** 0.18 ! 0.000 !
TERME=*** 31.47 ! 0.006 |
VALLER 21.08 0.821 i
ALTURAS* -277.63 0.063 i
AGE -24.99 0.241 :
AGE2 0.18 0.485 5
SUPTOT** 104.92 | 0.041 !
| SUPIRRI -20.51 f 0.601
| VALSUP -65.19 ‘ 331 F
ALSUP -90.70 0.269
TOTANIM -20.77 : 0.247
ALANIM 28.98 ! 0.116
VALANIM 25,11 : 0.190 |
PERREV 39.24 0,327 *
TAILLE -17.97 0.161 ;
EXCL 35.46 1 0.528

" Aprés avoir testé et corrigé pour hétéroscédasticité
R* ajusté = 0,7482

*** Coefficient significatif au seuil de 1 %.

** Coefficient significatif au seuil de 5 %.

* Coefficient significatif au seuil de 10 %.
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Les signes de la plupart des parametres possédent les signes que I’on attendait pour ce qui
est des variables significatives. Ainsi, le montant du prét semble étre relié positivement au
revenu du ménage et au terme du prét. De plus, il semble que le fait d’étre situé dans la
région des Alturas, influence négativement le montant du prét. Enfin. le fait de détenir une

superficie totale élevée permet d’obtenir un montant de prét plus élevé.

Les autres variables ne se sont pas révélées significatives, probablement dii au fait qu’'un
trop grand nombre de variables ont été incluses dans le modéle et que certaines sont trop

fortement corrélées entre elles (problémes de multicollinéarité).

Afin de vérifier I’importance des vaniables VALANIM. ALANIM. VALSUP ET ALSUP.
nous avons aussi testé si elles étaient significatives lorsque additionnées avec TOTANIM

ET SUPTOTAL. Nous avons donc testé séparément les hypothéses suivantes :

1. Hq:SUPTOT + ALSUP =0, H; : SUPTOT + ALSUP = 0;

2. Ho:SUPTOT + VALSUP =0, H, : SUPTOT + VALSUP = 0;
3. Ho: TOTANIM + ALANIM =0, H, : TOTANIM + ALANIM = 0;
4. Hy: TOTANIM + VALANIM =0, H; : TOTANIM + VALANIM =0.

Pour les quatre équations nous n’avons pas pu rejeter I’hypothése nulle. c’est-a-dire que les

sommes ne sont pas non plus significatives. Nous éliminerons donc les variables VALSUP.

ALSUP, VALANIM et ALANIM du modele.

Apreés avoir effectué plusieurs régressions et estimé différents modeles. nous avons retenu

I’équation suivante pour expliquer le montant du prét :

MONTANT = F(REVEST, TERME, ALTURAS, AGE, SUPTOT. SUPIRRI, TOTANIM,
TAILLE)

Les résultats de la régression sont présentés au tableau 5.8.
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Tableau 5.8: Résultats de I’estimation du modele retenu pour expliquer le montant du prét'

Montant
Variable Coefficient p-value
Constante*® 322,05 0.02§
REVEST*** 0,17 0.000
TERME®*** 28.91 0,003
ALTURAS®*** -251.92 0.006
AGE*** -9.25 0.007
SUCPTOT 15.62 i 0472
SUPIRRI 7.37 ! 0.688
TOTANIM** 7.93 0.029
TAILLE* -23.26 0.069

' Aprés avoir testé pour multicollinérarité et hétéroscédasticité, et corrigé pour hétéroscédasticité

R’ ajusté = 0,7677

*** Coefficient significatif au seuil de 1 %.
** Coefficient significatf au seuil de 5 %.
*  Coefficient significatif au seuil de 10 %.

Les variables retenues expliquent a plus de 70 % la variation dans le montant du prét (R*
ajusté = 0,7677). De plus, les coefficients estimés portent les signes attendus en plus d’étre
statistiquement significatifs. Il est a noter qu’il n’y a pas de problémes de multicollinéarité

entre les variables.

L’intercept est de 322,05. Il représente le montant du prét lorsque toutes les variables
inclues dans le modéle de régression sont égales a zéro. Le revenu des ménages estimé par
CLA, influence positivement le montant du prét octroyé par celle-ci. Pour chaque dollar de
revenu de plus, on octroie 0,178 de prét en plus. On peut donc en déduire que plus le client
a d’argent plus il a acceés & un montant élevé de prét, ce qui est logique puisque le montant
du prét octroyé dépend de la marge brute estimée pour les activités économiques de

’emprunteur.

Le terme du prét est aussi trés significatif (au seuil de 1 %) et influence positivement le

montant du prét. Ainsi, pour chaque mois ajouté au terme du prét, le prét moyen augmente

de 28,908 et vice versa.
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Les variables SUPTOT et SUPIRRI ne sont pas du tout significatives lorsqu’on les prend
séparément, alors que leur somme I’est un peu plus avec un t-statistique de 1,41 (p = 0,16).
Les coefficients des deux variables sont positifs donc on peut en déduire que le fait de
posséder une superficie élevée en terres agricoles fait augmenter le montant du prét et
d’avantage encore si ces superficies sont irriguées. Ce résultat est logique, car CLA a
comme régle de réduire au minimum les risques, dans ce cas-ci les risques climatiques. En
fait, on octroie beaucoup moins de préts dans les zones non irriguées et, la plupart du
temps, les préts octroyés dans ces régions sont trés rarement destinés uniquement a la
production agricole. Pour chaque hectare de terre agricole suppiémentaire non irriguée, le
montant moyen du prét augmente de 15,62 S et pour chaque hectare de terre agricole

irriguée supplémentaire, le montant moyen du prét augmente de 22.99 S (15.62 S+7.37 S).

L’dge a aussi un effet sur le montant du prét, surtout a cause du risque qui est relié a 1'age.
En effet, plus le client est vieux moins le montant du prét est élevé (9,255 de moins par
année supplémentaire). Toutefois, il faut étre prudent ici, car il est certain que pour des
clients trés jeunes, le montant octroyé sera moins élevé a cause de leur manque
d’expérience. Par contre, dans le cas des clients trés agés. 'institution sera portée a offrir
des préts moins ¢levés dit aux risques de mortalité de ces demiers. Dans un autre ordre
d’idée, les personnes plus agées ont généralement des besoins financiers moins élevés que
les personnes plus jeunes ayant des enfants en bas dge et étant économiquement plus actifs.
Pour en tenir compte une régression a €té faite en incluant la variable AGE2 mais les deux
variables AGE ET AGE2 prisent individuellement de méme que leur somme se sont

avérées non significatives.

La région semble aussi influencer le montant du prét. En effet. le fait de résider dans la
zone des Alturas, zone plus éloignée géographiquement, donne accés a un montant de prét
moins élevé par rapport aux deux autres zones. Toutes choses étant égales par ailleurs, une
personne habitant dans les Alturas aura un prét de 251,928 de moins que les habitants du
Valle Alto. Ici, le fait d’habiter dans les zones non irriguées du Valle Alto est tenu en

compte dans la variable SUPPIRRI.
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Ce résultat peut sembler surprenant mais si |'on prend :

e la différence entre le nombre moyen d’animaux (significatif au seuil de 1 %) détenus
par les producteurs des Alturas (20,65) et le Valle Alto irrigué (10,88) qui est de 9,77 et
entre les producteurs des Alturas et du Valle Alto non irrigué (6,47) qui est de 14,18.

o la différence d’age moyen entre les producteurs des Alturas (35 ans) avec les 2 autres
régions (46 ans pour le Valle Alto non irrigué et 47 ans pour le Valle Alto irrigué. soit
une différence de 11 ans dans le premier cas et de 12 ans dans le deuxiéme cas.

e et le fait que dans les Alturas, 77 % des superficies sont irriguées, soit 2,4 ha en

moyenne de plus que le Valle Alto sans accés a 'irrigation.

On peut calculer, qu’a la moyenne, les producteurs de la région des Alturas ont accés a un
montant de 43,518 de plus élevé que dans le Valle Alto sans accés a I'irrigation et a 63,44S
de moins que les producteurs du Valle Alto avec irrigation, ce qui se rapproche des

montants présentés au tableau 5.6.

Les tests de moyenne et de corrélation confirment aussi ce résultat (annexes G et H). En
effet, la variable région (0=Valle Alto avec irrigation, 1= Valle Alto sans irrigation, 2=
Alturas) est corrélée négativement avec le montant du prét (p = -0,273). On retrouve les
mémes résultats (relation négative selon la région) quant au revenu du ménage et a la

diversification.

Le nombre d’animaux possédés par le ménage influence positivement le montant du prét
(7,938 par animal de plus). Comme [’offre de crédit en général et le montant offert par CLA
dépendent des garanties offertes par le producteur (incluant les animaux), il est normal
qu’une personne ayant davantage de bétail ait accés a un montant de prét supérieur a un
client n’ayant aucun animal a offrir en garantie. De plus, la possession d’animaux est un

indicateur du niveau de richesse du ménage.

Enfin, la taille du ménage semble influencer a la baisse le montant du prét, soit de 23,268
par personne additionnelle (significatif au seuil 10 %). En effet, plus il y a de personnes

dans le ménage plus il y a de dépenses, et ces dépenses entrent dans le calcul de la marge
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brute du ménage. Ainsi, ils contribuent a faire diminuer la marge brute du ménage et a faire

diminuer le montant du prét auquel le ménage a accés.

Ces résultats nous montrent que CLA ne rejoint pas nécessairement les strates de
population les plus pauvres. Ce constat répond en partie a la troisieme question de
recherche quant au niveau d’accessibilité des ménages ruraux pauvres aux services offerts
par CLA. Par contre, il faut garder en téte que le crédit n’est pas la solution a tous les
problémes de développement. En effet, étant donné la nécessité pour les institutions
d’atteindre la viabilité, il est certain que ces demiéres n’offriront pas de préts a des
personnes qui n’ont rien a offrir en garantie ou qui n’ont aucune opportunité économique.
Pour ces derniers, il faudra mettre en place d’autres moyens pour les aider a atteindre un
certain niveau de développement qui leur permette d’étre intégrés au systéme financier
formel. Dans ce cas, |'apput des ONG de la région peut étre important pour le
développement de nouvelles productions ou I'utilisation de technologies plus rentables et
plus productives. Des programmes de formation peuvent aussi étre mis sur pied pour

encourager 1’esprit entrepreneurial.

I{mpacts du crédit

Béneéfices pergus

La plupart des clients et ex-clients agricoles de CLA enquétés ont dit avoir obtenu des

bénéfices du prét (92 % des personnes interviewées). Le bénéfice le plus important selon

les clients et ex-clients est une amélioration de leurs conditions économiques (figure 5.6).
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Figure 5.6 : Bénéfices pergus du prét par les clients et ex-clients
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Source : Données de I'enquéte, 1998.

[ci, I'amélioration des conditions économiques se rétére surtout a [’amélioration du revenu,
mais peut aussi refléter une plus grande stabilité de ce demier. Le deuxiéme impact percu a
¢été une amélioration des rendements de culture (20 % des répondants). Il est A noter que
certaines personnes ont souligné ne pas pouvoir répondre a cette question, car ¢a ne faisait
pas assez longtemps qu'ils avaient regu leur prét ou qu'ils n'avaient pas encore fini leur
saison de culture. On a pu constater un certain lien entre les réponses et les conditions
climatiques connues pendant la saison de culture. Par contre, des répondants ont dit avoir

retiré des bénéfices méme si les rendements de culture n'avaient pas été trés bons.

"Le prét a permis d'augmenter notre revenu économique de maniére réguliére”

(ex-client de Caja Los Andes).

Un autre indicateur important de I'impact de CLA et de la satisfaction de sa clientéle a été
mesuré par le fait que la majorité des clients et ex-clients pensent revenir solliciter un prét

auprés de I’institution (92 % des personnes interviewées).
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Un aspect qui inquiéte les dirigeants de CLA est le fait que plusieurs clients ne renouvellent
pas leur prét, une fois celui-ci arrivé a terme. Une question a donc été ajoutée au
questionnaire afin de connaitre les raisons pour lesquelles les clients ne renouvelaient pas
leur prét. I semble ici que le probléme ne soit pas si alarmant puisque la plupart des ex-
clients ont déclaré ne pas étre retournés solliciter de prét tout de suite, car ils n'avaient pas
encore besoin d'un nouveau prét. IIs n'en avaient pas besoin, soit parce qu'ils n'étaient pas
encore prés de 1a période des semis ou parce qu'ils n'en avaient tout simplement pas besoin
pour le moment (voir figure 5.7). D'autres ont déclaré ne pas avoir été dans la région ou
dans le pays pour pouvoir solliciter de nouveau, tandis que d'autres ont dit avoir sollicité un

prét, mais que leur demande avait été refusée.

[l existe un fort taux de migration dans la région et plusieurs personnes vont travailler dans
d'autres régions de la Bolivie ou en Argentine afin d'augmenter leurs revenus. C'est
pourquoi certains ne reviennent solliciter un prét qu'au bout de plusieurs mois. Quelques
ex-clients (10 % des ex-clients) ont dit ne pas vouloir solliciter de nouveau de CLA car ils

avaient été mal servis (1) ou mal informés (1).

Figure 5.7 : Raisons pour ne pas avoir sollicité un nouveau prét auprés de Caja Los Andes
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Une étude qualitative d’impacts, effectuée en mai 1997 auprés des clients de CLA, a aussi
conclu que le crédit avait eu un impact positif sur [’entrepreneur. ’entreprise et la société
dans la majorité des cas, bien qu’il ait été impossible d’isoler I'impact du crédit des autres
facteurs tels que le climat (Halth et Sandahl, 1997). La période entre la réception du prét et
"entrevue peut aussi avoir influencé la mesure de I'impact. En effet, étant donné que pour
certains la réception du prét ne datait que d’un mois, il peut avoir été difficile pour les

clients de percevoir déja I’impact du prét.

On peut aussi voir a la figure 5.8 que le montant moyen des préts a augmenté. On peut en
déduire que la condition économique des clients de CLA s’est améliorée. leur permettant de
solliciter des préts plus élevés. Par contre, il n’a pas été possible de vérifier si la situation
¢tait la méme pour la majorité des clients ou seulement pour quelques clients. Ce pourrait
étre aussi di au fait que les anciens clients représentent un risque moins élevé pour
I’institution étant donné que l’institution posséde déja une bonne connaissance de la volonté
de payer du client ainsi que de sa capacité de remboursement. Dans un méme ordre d’idée,
le client peut avoir pris de I’expérience avec les préts antérieurs et gagner davantage de
confiance en lui et envers linstitution. Enfin, cela pourrait étre di au fait que
I’augmentation de la viabilité pour I’institution ait pour effet de réduire 'accessibilité des

plus pauvres aux services financiers en favorisant ’octroi de préts plus élevés,
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Figure 5.8 : Evolution du prét moyen de l'agence Punata
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Source : Elaboration propre & partir des données de Caja Los Andes.

5.4 Positionnement de Los Andes par rapport a ses concurrents

Contexte concurrentiel de Punata

Le contexte dans lequel ceuvre CLA a Punata est caractérisé par une forte concurrence
comme il a été mentionné au chapitre 1. C’est pourquoi il lui est important de bien se
positionner par rapport a ses concurrents. Pour ce, elle a développé des services financiers
qui visent des clientéles différentes que celles ciblées par les autres institutions, et elle a
ciblé des zones non desservies par les autres institutions. Ce ciblage n’a été possible
qu’aprés une étude de marché exhaustive effectuée par CLA avant I'ouverture de ’agence a

Punata.

[l semble qu’il y ait plusieurs institutions lui faisant concurrence dans la région. mais en

réalité, seulement quelques-unes ciblent des clientéles similaires a celles de CLA. En ordre

oct
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d’importance, ces derniéres sont : Prodem, AgroCapital, la Coopérative San José de Punata,
et Banco Mercantil. Encore 14, elles sont en concurrence avec CLA, mais seulement sur
certains plans. Les diverses institutions financiéres oeuvrant dans la région sont présentées

en annexe E.

Prodem est le plus gros concurrent de CLA pour ce qui est du microcrédit rural et en
particulier du crédit a la microentreprise (non agricole). Au niveau des préts agricoles, ils se
concurrencent surtout dans la zone du Valle Alto. Sur ce plan, CLA a un certain avantage
car Prodem offre presque uniquement du crédit solidaire. Au cours de ['étude, les
producteurs agricoles ont émis certaines réticences face a ce type de crédit. Certains clients
de Prodem ont dit ne pas vouloir réemprunter de cette source a cause de la forme de
garantie utilisée (solidaire). Par contre, pour les préts a la microentreprise (non agricole),
ces deux institutions sont en trés forte compétition. Leurs taux d’intéréts étant les mémes.

ils doivent se différencier quant a la technologie de crédit utilisée.

Un deuxiéme concurrent important a Punata est AgroCapital. Cette institution est un fonds
financier privé comme CLA. AgroCapital cible aussi les clientéles agricoles, mais son offre
de microcrédit n’est pas trés importante (environ 30 % du portefeuille). Cette institution est
surtout concentrée vers les préts a I’'investissement et. en général. elle offre davantage de
gros préts. Elle vise donc une clientéle mieux nantie que celle de CLA ¢t Prodem. En plus.

le nombre de clients desservis par AgroCapital est beaucoup moins élevé (environ 350).

Une forte compétition provient de la Coopérative San José de Punata. Cette demiére est
bien connue de la population et posséde un avantage important par rapport aux fonds
financiers privés comme CLA. En effet, les enquétes effectuées dans le cadre de la présente
étude ont montré que les populations avaient davantage confiance en cette coopérative, car
ils en étaient d’une certaine maniére propriétaires, ayant acheté des parts pour devenir
membre. De plus, leurs taux d’intéréts sont trés compétitifs (9 % par an) comparé a 30-
42 % par an pour CLA. La Coopérative San José posséde le plus grand nombre de clients

dans la région (plus de 7 000). Toutefois, elle n'est pas présente dans certaines zones,
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comme la zone des Alturas. De plus, le prét moyen est d’environ 3 500 SUS, ce qui porte a

croire que le microcrédit n’est sans doute pas le domaine dans lequel elle se spécialise.

Enfin, Banco Mercantil est une banque concurrente de CLA a Punata. mais dans une
moindre mesure. En effet, les banques offrent davantage de gros préts et, méme si elles

offrent du microcrédit, elles le font rarement pour des activités agricoles.

Afin d’assurer sa viabilité dans un contexte aussi concurrentiel. CLA a da bien cibler sa
clientéle et leur offrir des services financiers adaptés et différenciés par rapport 4 ceux déja
offerts dans la région. La forte croissance qu’'elle a connu au cours des premiéres années
d’existence a Punata confirme que le ciblage a été un succés. De plus. ’institution a su
s'attaquer a des régions encore boudées par les autres institutions, car trop risquées ou
simplement trop éloignées. Ce dernier point peut expliquer par contre les codts élevés

auxquels CLA fait présentement face.

La plupart des clients de CLA et des non clients n*ont qu’'une trés faible connaissance des
diverses institutions financiéres présentes a Punata. En effet. seculement 33 % des
répondants disent connaitre d'autres institutions financiéres que celle ou ils empruntent
normalement, et seulement 41 % des personnes n'ayant requ aucun prét connaissent au
moins une institution financiére. On remarque que c'est dans la région des Alturas ou la
connaissance des institutions est la plus faible (voir figure 5.9). On devait s'y attendre

puisque c'est dans cette région que les institutions financiéres sont les moins présentes.

Les institutions les plus connues dans la région du Valle Alto avec accés a Iirrigation
sont'': CLA (50 %)'%; Fades (15 %); Prodem (13 %) et; Agrocapital (13 %). Dans le Valle
Alto non irrigué : CLA (29 %)'? et la Coopérative San José (17 %). Enfin. dans les Alturas,
on a déclaré connaitre Prodem (10 %) et la Coopérative San José (10 %). On remarque que

c'est dans la région du Valle Alto irrigué que l'on connait le plus d'institutions. Ceci

"' Les chiffres entre parenthése indiquent le pourcentage de personnes interviewées qui connaissent
I"institution en question.
' e chiffre entre parenthése indique le pourcentage de non clients interviewés qui connaissent CLA.
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probablement di au fait que c’est dans cette région que l'on retrouve le plus d'institutions

offrant des services de crédit.

Figure 5.9 : Connaissance des institutions financiéres selon les régions
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Avantages de Caja Los Andes

Nous avons demandé aux clients et ex-clients ce qu’ils avaient des services financiers. en
particulier du crédit, offerts par CLA. L'élément le plus important semble étre le fait que les
taux d’intérét soient percus comme étant compétitifs (figure 5.10). La facilité et la rapidité
du service offert est aussi un bénéfice trés important pour les clients. Plusieurs clients ont
mentionné qu'ils aimaient le crédit et le service en général. Une information intéressante
provient du fait que les clients aient reconnu l'importance de la structure des plans de
remboursements de CLA, soit le fait que le mode de remboursement du crédit soit adapté
aux besoins de chaque client et au calendrier agricole. Le type de garanties demandées par
CLA a aussi été souligné comme étant avantageux. Seulement dix personnes (13 % des

clients et ex-clients) n'ont pas trouvé d'avantages a emprunter de CLA.
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Figure 5.10 : Bénéfices généraux de Caja Los Andes percus par les clients et ex-clients
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Source : Données de I’enquéte, 1998

Une autre question visait a comparer les avantages de CLA avec les autres sources de
financement, lorsque le répondant connaissait plusieurs institutions. La grande majorité
(84 %) de ces derniers n'ont pu répondre a cette question, car ils disaient ne pas étre assez
informés sur les conditions offertes par les différentes institutions pour pouvoir y répondre.
Les avantages principaux de CLA par rapport a ses concurrents sont tout de méme

présentés au tableau 5.9.
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Tableau 5.9 : Avantages percus de Caja Los Andes par rapport a ses concurrents

Avantages % des répondants'

Taux d’intérét compétitifs 47
Garanties demandées minimales 5
Facilité/rapidité des procédures 21

Plan de remboursement adapté aux 5

besoins de chaque client

Terme du prét (durée) adapté aux 3

besoins de chaque client

Autres 10,5

Source : Données de ['enquéte, 1998

' Proportion des répondants qui connaissent CLA, en plus d"au moins une autre institution offrant des services
financiers dans la région.

Bien que les taux soient assez comparables entre les institutions, les taux d’intérét sont
pergus comme €tant avantageux par rapport a ceux des concurrents. par les répondants qui
connaissent plus d’une institution financiere (47 %). La facilité et la rapidité des procédures
nécessaires pour l'obtention du crédit ont aussi été soulevés comme un avantage de CLA

(21 %).

Peu de répondants semblent étre en mesure de différencier entre les institutions offrant des
services comparables. [l est donc important pour CLA de se distinguer davantage de ses
concurrents et de bien faire connaitre ses avantages face a ses compétiteurs si elle veut

assurer son développement a long terme.

Désavantages de Caja Los Andes

Peu de désavantages furent soulevés par les personnes interviewées (15 % des personnes
interviewées ayant regu un prét de CLA). Malgré tout, certains ont mentionné le fait que les
taux d’intérét étaient trop élevés. Certains ex-clients ont aussi souligné les pénalités

encourues par le non remboursement comme un inconvénient. Enfin, dans deux cas, les ex-
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On a pu constater que l'offre de services financiers dans la région est assez importante avec
diverses institutions ciblant des clientéles similaires dans certains cas, mais distinctes dans
d'autres. En ce qui concemne le crédit agricole, il est relativement accessible bien que les
populations rurales des régions comme les Alturas et le Valle Alto non irrigué y aient
beaucoup moins acces. CLA a pu constater cette lacune et, pour y remédier elle a choisi
d'élargir sa zone d'influence jusque dans la région des Alturas. CLA a permis d'améliorer
I'acces des populations rurales dans cette région, car sans cette institution. cette population

n'aurait pas acceés a des services financiers provenant d'institutions financieres.

En conclusion, il semble que la technologie de crédit développée par CLA permette de
répondre a la demande des populations rurales. en tenant compte des caractéristiques
spécifiques de la région et de la diversification des activités économiques. Les clients
semblent apprécier les services offerts par CLA et leurs impacts positifs sur leur condition
économique. Les données recueillies ne permettent pas de mesurer de facon quantitative les
impacts qu'a eu le crédit sur les populations rurales. Toutefois. les données qualitatives
nous permettent de dire qu’en général les clients sont satisfaits des services offerts par CLA

et qu'ils voient la pertinence du crédit dans I'amélioration de leur condition économique.

Les innovations développées par CLA ont donc permis d'augmenter l'accessibilité des
meénages rurauXx pauvres, plus particuliérement des petits producteurs agricoles, aux
services financiers tout en permettant d’assurer fa viabilité de l'institution. Cette expérience
est donc trés prometteuse et pourrait servir de modeéle pour le développement de services

financiers en milieu rural dans d'autres contextes.



CHAPITRE VI

CONCLUSION: CONDITIONS DE REPLICABILITE DE L'APPROCHE
UTILISEE PAR CAJA LOS ANDES

6.1 Conditions nécessaires au développement d'une institution financiére rurale

Les conditions nécessaires au bon développement d’une institution financiére rurale sont
reliées, d’une part, aux caractéristiques spécifiques du milieu et dautre part. aux
caractéristiques specifiques a ’institution (Binswanger et Khandker, 1993; Klein et Mever,
1998). Cette section s’appuie surtout sur les diverses entrevues individuelles qui ont été
effectuées auprés de personnes ressources de CLA ou d’autres institutions présentes dans la
région et sur des observations faites au cours du séjour. On débutera d’abord par les

caractéristiques spécifiques au milieu qui sont a I’origine du succés de CLA a Punata.

Un bassin de population important

« Punata est un petit centre peuplé qui a la capacité d’articuler toute la zone du Valle Alto
avec le marché de Cochabamba. C’est un centre de commerce important ou les producteurs
et les consommateurs se rencontrent» (analyste de crédit, Los Andes). Cette réalité est
importante pour expliquer la raison de la présence de CLA et des autres institutions

financiéres dans la région.
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Réle central de Punata dans l’économie régionale

On a parfois identifié Punata comme une région plutét urbaine que rurale. Par contre, on
peut constater que l’agriculture y joue un rdle trés important. Selon Miguel Hoyos,
directeur de Fundapro (une institution financié¢re de deuxiéme niveau), il est important pour
les institutions de se développer dans des régions ou il existe une certaine activité
économique afin de pouvoir étre viable. Selon lui, il est trés difficile d’atteindre les régions
plus éloignées; surtout en Bolivie ol la densité de population est trés faible comparée a

d’autres pays comme le Bangladesh.

Etant donné le role central que joue la municipalité de Punata. il est possible pour CLA de
desservir tous les alentours a partir de la. Les clients viennent souvent a Punata le mardti
pour vendre leurs produits. L’agence est donc accessible pour les populations €loignées qui
peuvent profiter du jour de marché pour passer a I'agence, qu’il s'agisse de solliciter un

prét ou de faire un remboursement.

Comme Punata connait une certaine activité économique, il est aussi possible pour ['agence
de diversifier son portefeuille en offrant des services aux petites et microentreprises
productrices ou commerciales situées dans la zone urbaine. Ceci lui permet d'éviter une
activité financiére trop saisonniére qui pourrait amener des problémes de liquidite ou des
risques trop élevés. En particulier, il serait trés risqué pour CLA de posséder un portefeuille

purement agricole.
Un climat prapice a l’agriculture et Uexistence d’un important systeme d’irrigation

La région est propice a I’agriculture malgré certaines périodes de sécheresse. Un facteur
important pour la gestion du risque est le fait que plusieurs projets d’irrigation ont été
menés dans la région, ce qui réduit le risque relié¢ aux sécheresses. [l reste tout de méme
certaines zones qui ne sont toujours pas irriguées et le systéme d’irrigation est toujours en

développement.
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La diversification des activités économiques des ménages

La diversification des activités économiques des ménages est aussi un facteur diminuant les

risques reliés au climat, tant pour le producteur que pour I'institution.
Un contexte socioéconomique favorisant les institutions de microcrédit

Le contexte socioéconomique du pays est trés propice au développement d’institutions
financieres de microcrédit. En effet, le pays a connu en 1985 un ajustement structurel trés
important qui a permis de maintenir le taux d’inflation annuei a environ 10 % par an en
plus de réformer sévérement le secteur public, ce qui a eu comme effet d'inciter le
developpement d’un secteur économique informel trés important. Tel que mentionné dans
I'introduction, I’Etat a aussi facilité le développement des institutions de microfinance.

grace a une nouvelle législation du systéme bancaire.

Certaines caractéristiques spécifiques a ['institution elle-méme sont aussi responsables en

grande partie de son succes.
La technologie d’analyse de crédit

La technologie d’analyse de crédit rural a été soulignée comme la grande innovation de

Iinstitution et I’élément central de son succes par les dirigeants et les analystes de crédit de

CLA.
Un systéeme d’information et de gestion du risque développé

Le systéme informatique utilisé pour la gestion et le suivi des dossiers de crédit permet
d’offrir aux clients un service rapide et facilite le suivi des différents dossiers. En tout
temps, il est possible de consulter un dossier de crédit et de connaitre [historique financier
du client, le nombre de crédits sollicités et la durée de ces demiers, les raisons d’un rejet
d’une demande, le nombre de jours d’arriérés, le bilan du ménage, etc. De plus, un suivi

constant des crédits est effectué afin de détecter dés le premier jour les clients en défaut de
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paiement. L.e programme utilisé pour I’évaluation de la situation de la trésorerie du ménage
agricole, avec et sans le prét, est aussi trés utile dans la réduction des risques. En effet, il est

possible de cette maniére d’adapter le prét a la capacité de payer du client.

L’appui financier du siege social

Enfin, I'appui financier du siége social a été important dans le Jdéveloppement de la
premiére agence rurale de CLA. D’abord lancée comme projet pilote, 'agence a eu besoin
du soutien financier du siége social afin de pouvoir expérimenter et développer une
technologie de crédit rural efficace qui réponde aux besoins des clients ruraux. Sans ce

financement, 1l aurait été difficile d’atteindre de tels résultats.

6.2 Conditions nécessaires a la réplication

[l existe des conditions que [’on doit retrouver afin de pouvoir développer une technologie

de crédit rural viable. Ces demiéres peuvent étre d’ordre macro (national), méso (régional)

et au niveau de ’institution elle-méme. Les conditions importantes au niveau macro sont

(Boily, 1999; Bruce et Tolentino, 1991; Daly et al., 1993; Klein et Mever. 1998; Sacay et

Randhawa, 1995; Yaron, 1994; Yaron et al., 1997) :

¢ Une certaine stabilité financiére (taux d'inflation acceptable, réglementation favorable);

¢ |a stabilité politique dans le pays;

® une certaine libéralisation du marché financier (par exemple, des taux d’intérét
libéralisés) ou du moins des réglementations qui ne perturbent pas ou ne génent pas le
développement des marchés financiers;

® une législation fonciére claire et transparente;

® [l'existence d’une loi sur les garanties qui, sans étre d’une nécessité absolue, facilite

grandement le travail de ’institution.

Au niveau de la région, il y a quelques caractéristiques ou conditions qu’'on doit retrouver

telles (Boily, 1999; Desay et Mellor, 1993; Yaron et al., 1997) :
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e Une économie diversifiée et en croissance;

e une population assez importante pour assurer une demande suffisante;

¢ un milieu propice a l'agriculture et [’existence de mécanismes qui diminuent la
vulnérabilité face aux risques climatiques (par exemple, des risques climatiques
modérés et I’irrigation dans les zones soumises a des sécheresses);

e [’existence d’une agriculture commerciale (pas seulement vivriére);

e des producteurs possédant un minimum de biens et d’actifs;

o l'absence d’une banque agricole d’Etat ayant des effets pervers sur les marchés
financiers (si une telle banque existe, elle doit le plus possible étre gérées comme une

institution financiére privée).

Dans le cas ou une banque d’Etat a créé une certaine mentalité de non remboursement dans
la région, il est trés important de changer la mentalité de la clientele. Il est primordial de
faire connaitre le sérieux de l’institution et de mettre en marche les mécanismes de
recouvrement des préts lorsque nécessaire, incluant la saisie des biens mis en garantie si
nécessaire. Il est évident que cette démarche n’est pas rentable pour I'institution & court
terme car elle ne récupérera probablement pas la valeur du prét. Par contre. c’est la seule
maniére d’éduquer les populations a I’importance du recouvrement des préts sur leur acces
futur au financement. L’existence d’une loi sur les garanties n'est pas nécessairement
primordiale, mais facilite le travail de I’institution. Dans le cas de CLA en Bolivie, il ne
leur est pas possible de saisir les terres des paysans. Par contre, la saisie des biens du

ménage est permise.

Les conditions nécessaires que I'on doit retrouver au niveau de ’institution pour assurer le
bon fonctionnement du crédit agricole ont déja été mentionnées, mais on peut souligner les
plus importantes (Buchenau, 1997; Klein et Meyer, 1998; Riedinger. 1994; Yaron et al..
1997) :

e Une réserve pour tenir compte des risques climatiques;

e [|’accés a un financement externe pour les premiéres années d’implantation, ce qui

permet d’adapter la technologie au milieu;
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o des analystes de crédit détenant une formation en agronomie est souhaitable ou, du
moins, des analystes qui possédent une certaine connaissance des calendriers culturaux,
des prix des produits agricoles, des coiits de production, etc.;

o du matériel informatique adapté, des logiciels de suivi des dossiers de crédit et
d’évaluation des revenus et des dépenses saisonniers des ménages;

e un personnel connaissant la langue d’usage des clients;

e des incitatifs financiéres pour le personnel de I’institution;

e |a réalisation d’une bonne étude de marché avant de prendre la décision de s’implanter

dans une région.
6.3 Etapes de la réplication "

Dans le cas ou ['on veut répliquer un modeéle d'innovation financiére dans une région
donnée, il faut connaitre les conditions de succeés dans lesquelles le modeéle a d’abord éte
développé, mais aussi le milieu dans lequel on veut le répliquer. C’est pourquoi on se doit

d’effectuer une étude de marché rigoureuse.

L'étude de marché

L’étude de marché doit contenir certaines étapes primordiales et doit €tre effectuée en
profondeur. Cette derniére permet d’évaluer la viabilité des opérations. sonder l'accuetl que
recevra la nouvelle technologie dans la région, déterminer la demande, identifier la ou les
clientele(s) cible(s), connaitre I’offre existante, etc.

1) Données sur I'économie de la zone

Entre autres, il faut:

e Caractériser les principales sources de revenu de la zone;

13 Cette section se base sur Vargas, 1998; Klein et Meyer, 1998.
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e ¢établir une typologie des entreprises/personnes existantes selon les principales sources
de revenu et des zones agroécologiques;

e estimer pour chacune des sources de revenu : le nombre de personnes s’adonnant a cette
activité, le niveau moyen de revenu provenant de cette activité, et les principaux

facteurs de risque qui peuvent affecter ce revenu.

Dans le cas spécifique aux entreprises agricoles, il faut connaitre les facteurs qui ont une
incidence sur les revenus, la demande, et la capacité de payer des clientéles cibles. donc
recueillir des informations sur :

e Lastructure de propriété fonciére;

e les principales productions agricoles, leurs coiits de production. leurs rendements. les

risques affectant les revenus, les étapes de production et de commercialisation.

[l est important d’élaborer une estimation des indicateurs opérationnels espérés (rendements

par agent de crédit, coiits d’opération par prét. etc.).

Les principales sources d’information pour recueillir ces données sont :
e Les organisations qui desservent la clientéle cible dans la zone;

e lesinstituts de géographie et de statistique;

e les municipalités;

e des entrevues avec les clientéles cibles.
2) Données sur l'offre de crédit existante dans la zone

La connaissance de I’offre existante permet de déterminer la viabilité du projet. A cet
égard, il est important d’effectuer un inventaire des principales institutions offrant des
services financiers dans la région. On devrait tenter de recuetillir les informations suivantes :
e Emplacement des agences, zones desservies;

e segments et nombre de clients desservis;

e maniére de travailler et technologies financieres;

e conditions des préts;
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e qualité du portefeuille et processus de récupération;

e volume des opérations dans chacun de ces services.

Cette information permet de valider le type et le montant moyen des opérations a espérer.
De plus, elle permet de connaitre la « culture financiére » et, particuliérement, de détecter la

mentalité de non remboursement s'il y a lieu.
3) Projection des résultats

Les éléments discutés ci-haut servent de base a |'élaboration de la projection des résultats

économiques de I’agence. Cette derniére devrait inclure les éléments suivants :

e Productivité espérée par analyste de crédit et du personnel en charge de I'epargne;

e ¢évolution espérée du portefeuille d’épargne et de préts;

e nombre de personnes a engager pour les tiches administratives et opérationnelles et les
caractéristiques a rechercher;

e linfrastructure et I’équipement nécessaires.

Implantation

Deux étapes importantes doivent étre prises en compte lors de [Mouverture d'une agence
rurale ou d’une innovation: I'étape d’organisation et I'étape d'initiation des opérations.
L’étape d’organisation comprend: 1) la sélection du personnel; 2) la formation du
personnel; 3) le choix de I’emplacement de l’agence ou du lieux d’implantation de

I’innovation et; 4) la mise en place du systéme de sécurité.

1) La sélection du personnel doit tenir compte des besoins de [I’institution, des
connaissances de ce dernier quant aux diverses activités agricoles de la région et de la

langue locale.

2) La formation du personnel a pour objectifs :



e [a mise a niveau des connaissances économiques et financiéres:
e d’assurer I'emploi de la méme technologie de crédit par tout le personnel;
o |a standardisation des procédés;

e la connaissance de la philosophie et des objectifs institutionnels.

3) L’emplacement de I’agence doit permettre :
e La diminution des coits pour la clientéle;
e la diminution des coits administratifs de personnel;

e d’avoir acces aux services de base nécessaires au bon fonctionnement de ["agence.

4) Il est important d’assurer la sécurité de I’agence et de son personnel en prévovant, entre
autres, l’installation d’un coffre fort et/ou d’un systéme d'alarme evou I'emploi d’un
gardien, etc. La sécurité est d’autant plus importante lorsqu'on mobilise l'épargne. afin

de protéger les sommes déposées aupres de [’institution par la clientéle.

L'étape d'implantation d’une agence rurale/innovation inclut le choix de clientéles/zones
agroécologiques a viser en priorité, la mise en application des comités de crédit, le suivi des

remboursements et le suivi des résultats économiques et financiers.

Evidemment, on doit permettre le développement et I'adaptation si nécessaire de la
’innovation au nouveau milieu d’implantation (phase d’expérimentation). Ce processus
devrait étre fait avec la collaboration étroite des analystes de crédit qui sont appelés a
travailler avec cette technologie et qui percoivent plus facilement les lacunes et les

améliorations a apporter.

Une fois I’innovation bien implantée, on peut alors penser a la phase de diffusion, c’est-a-
dire le développement de nouvelles régions ou clientéles qui n'ont pas encore été

desservies.
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6.4 Limites de I'étude

La durée de la période d'enquéte ayant été trés courte. il n’a pas été pas possible de mesurer
quantitativement les impacts des services financiers sur les ménages ruraux pauvres. De
plus, une étude d'impact implique le contréle de plusieurs variables, ce qui n'était pas
possible ici étant donné I'ampleur de I'étude. Par contre, on a pu connaitre les perceptions
des populations quant aux divers services offerts par CLA et certaines autres institutions
afin de voir dans quelle mesure les innovations développées par CLA répondent aux
besoins des populations et quelles sont les caractéristiques qui distinguent cette institution

par rapport a ses concurrents.

Nous avons tenté de nous dissocier au maximum de CLA lors des entrevues mais nous
avons dii. au préalable, étre introduits par leur personnel auprés de leurs clients. Ce facteur
a pu contribuer a biaiser quelque peu les réponses des personnes interviewées. Par contre.
chaque fois, l'objectif de I'étude était bien expliqué et I’accent a été mis sur le fait que nous

étions indépendants de CLA.

La validité des résultats a pu étre vérifiée en les comparant aux données secondaires
recueillies sur la région et ses populations. Les résultats moyens concordent avec les
moyennes observées au niveau des données secondaires. incluant cntre autres les

recensements.

En conclusion, 'approche utilisée par CLA afin d’offrir des services financiers aux
ménages ruraux pauvres en milieu rural semble étre un succes tant au niveau de la viabilité
qu’au niveau de I’accessibilité. Cette institution de microfinance est parvenue a modifier sa
technologie de crédit, originalement développée en milieu rural. afin de répondre aux

besoins des populations rurales.

Le modéle développé par CLA étant trés spécifique a la région de Punata, il serait
intéressant de voir si la technologie de crédit, maintenant implantée dans d’autres régions

du pays, répond aussi bien aux nouveaux contextes dans lesquels elle a été implantée et si
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des modifications ont été nécessaires au niveau de la technologie de crédit afin de ["adapter

a ces nouveaux contextes.

I1 est important de noter que les conditions de réplicabilité présentées dans ce dernier
chapitre, nous indiquent les conditions minimales (ou idéales) que I’on devrait retrouver
dans une région donnée afin d’y développer une institution financiére rurale viable.
Toutefois, il ne faut pas oublier que seule I’expérimentation peut permettre d’adapter ces
innovations a leur nouveau milieu. C’est pourquoi il serait aussi intéressant de voir si
certaines des innovations développées par CLA pouvaient étre répliquées avec succés dans

d’autres régions du globe.
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Annexe A : Carte géographique de la Bolivie
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Annexe B : Carte de la région desservie par I'agence de Los Andes 4 Punata (Zone
hachurée)
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Annexe C : Changement dans le bien-étre du consommateur en fonction de son accés a des
services financiers'*

Posons :

t=Indice de ’annéede 1 a T.

V, = Variété au temps t mesurée par le nombre de produits ot v est un produit donné.
N = La portée au temps t d’un un produit v donne.

n = Représente le client n.

qrvn = Qualité du produit v au temps t, telle que pergue par le client n.

Con = Coftit du produit v pour le client n au temps t.
Surplus du consommateur = SCyn = qun - Crvn (1)

Sans acces a ’institution, on assume que le client aura deux choix :
1. Recevoir un service financier semblable auprés d’une autre source:

2. Ne pas recevoir de service financier.

Dans le premier cas, I’impact sur le surplus du consommateur, pour une qualité égale. sera
la différence de coit entre le service offert par la premiére institution et le service obtenu de
la deuxiéme institution. Dans le deuxiéme cas, le changement dans le surplus du
consommateur est la différence entre le montant qu’il serait prét a payer et les coilits du
encourus pour le client (qui n’a pas eu acces au service). Donc st Ky, est le codt d'un

service semblable dans une autre institution :

A Surplus du consommateur = C "

nn

. k. -c._. sileclientarecgu leserviceailleurs,
_ vn tvn
Qun - Coq St leclientn'a pas regu leservice.

¥ Tiré de Navajas et al, 1998,
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La fonction dw () estime la profondeur de I’accessibilité. Elle donne la valeur au temps t
des changements dans le surplus du consommateur du client n causé par I’accés au produit
v (CSyn)- La fonction de bien-étre social W ( ) agrége la valeur des changements dans les
surplus des consommateurs pour tous les clients, produits et périodes (Broadway et Bruce,

1984). En général :

Changement dans la valeur du bien-étre social pour les clients :
;Vlf[(c‘-” )’""dr-vr:', (C;T’- v . )J (3)

En pratique, on doit restreindre 1’équation 3. Supposons que W () est aditivement séparable
selon le temps, les clients et les produits. Supposons aussi que dn prend la forme
fonctionnelle spécifique du taux d’escompte annuel & multiplié par le changement dans le
surplus du consommateur C ., multiplié par I'inverse d’une mesure p; de pauvreté du client
1, ou p; est plus petit selon que le client soit plus pauvre ce qui implique que son inverse
augmente avec le niveau de pauvreté. Ce qui nous permet d’estimer une fonction spécifique

de bien-étre socialW () :

Cette fonction démontre que le changement dans le bien-étre des clients des institutions de
microfinance peut étre mesuré et que la mesure de ces changements n'implique pas
seulement la profondeur de 1'accessibilité mais aussi les couts, la qualité, la portée, la durée

et la variété de cette derniere.



ANNEXE D : Guide d’entrevue

GUIA DE ENTREVISTA
INNOVACIONES EN FINANZAS RURALES Y
EN CREDITO AGROPECUARIO
EN LA REGION DE PUNATA EN BOLIVIA

Objetivo : Conocer las percepciones de las poblaciones rurales a nivel de los servicios financieros
ofrecidos por las principales instituciones financieras y de sus impactos sobre las actividades
economicas v las condiciones de vida de los hogares rurales.

# Para saber si los servicios ofrecidos por las principales instituciones financieras satisfacen a los
clientes

> Para conocer el impacto de los servicios financieros sobre las microempresas y las condiciones
de vida como percibido por los hogares rurales

Cédigo del cuestionario :

Investigador :

Fecha :
Comunidad :

Nombre y apellido de la persona entrevistada :

Sexo de la persona entrevistada : Feminino Q Masculino |

Cliente ':l No cliente | Ex cliente :I
**PARA LOS EX CLIENTES INSERTAR ANEXO 2**

**PARA LOS NO-CLIENTES INSERTAR ANEXO 3**

Observaciones sobre la entrevista (si es necesario) :
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PARTE A : OFERTA DE SERVICIOS DE CREDITO Y SUS IMPACTOS
1} (Ha obtenido préstamo en el ultimo afio? SiQQ Nold(No-clientes anexo 3: ex clientes anexo 2)
2) (De donde? (Puede ser instituciones financieras, ONG. Cooperativas. amigos o parentes).
Crédito #1: Actividad Fuente
Monto (Bso $)Tasa * Plazo Cuotas (Monto/#)

* SI NO SABE LA TASA DE INTERES VER EL MONTO DE LAS CUOTAS Y EL NUMERO
DE CUOTAS

3) (En qué ha invertido o gastado este préstamo?

Compra de: Cantidad:
Otros:

4) (Que beneficios ha obtenido de este préstamo?

- Mejores rendimientos (especificar % de aumento o cuantidad)
- Mejores condiciones economica

- Mayores ingresos (especificar % de aumento o cuantidad)

- Otros

L1
L1

= L9 —

5) (Cuiles son las ventajas y/o desventajas de este préstamo (qué le ha gustado v qué no)?

6) (Por qué eligio sacar préstamo de esta institucion? (Por qué no otra institucion)

7) ¢Pudo obtener préstamo de otras instituciones? Si* | No** Q
SI*: PREGUNTARB8Y 11 NO**: PASAR ALA PREGUNTA 9

8) *;Cuales son?

- AgroCapital 1 - Los Andes 6
- Sartawi 2 - Cooperativa San José 7
- Fades 3 - Cooperativa Integral 8
- Crecer 4 - Orras 9
- Prodem 5

**SINO EN PREGUNTA 7:

9) **;Conoce otras instituciones que dan créditos? Si¢- Q No® Q
& SI: PASAR A LA PREGUNTA 10 @NO: PASAR A LA PREGUNTA 12
10) € ;(Cuales son?

*€" SIEN 709, PASAR A LA PREGUNTA 11

- AgroCapital 1 - Los Andes 6
- Sartawi 2 - Cooperauva San José 7
- Fades 3 - Cooperauva lntegral 8



- Crecer 4 - Otras 9
-  Prodem 5

L1) *& ;Como se compara el préstamo de esta institucion con el de otras institutiones?

*& @12) (Continuara prestandose de esta institucion’ Si <2 No |

13) ¢(Por qué?

14) (Ha obtenido préstamo de otra institucién en el Gltimo afio? Sie= Q No® Q
£315)Crédito#2:Actividad Fuente
Monto (Bso S)Tasa * Plazo Cuotas (Monto/#)

16) (En qué ha invertido o gastado este préstamo’
Compra: Cantidad:
Otros:

17) {Qué beneficios ha obtenido de este préstamo?

- Mejores rendimientos (especificar % de aumento o cuantidad)
~ Mejores condiciones economica

- Mayores ingresos (especificar % de aumento o cuantidad)

- Otros

L1
S

= LY —

18) ¢(Cuales son las ventajas y/o desventajas de este préstamo (qué le ha gustado v qué no)?

19) (Por qué eligio sacar préstamo de esta institucion?

*¢ SI EN 7 0 9: PASAR A LA PREGUNTA 20
20) *&" /Como se compara el préstamo de esta institucion con el de otras instituciones?

21) ;Continuara prestandose de esta institucion? Si Q No dJ

22) (Por qué?

23) (Ha obtenido préstamo de otra institucion en el tltimo afio? Si K O No g



-
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K INSERTAR ANEXO 1- EX CLIENTES INSERTAR ANEXO 2- NO-CLIENTES INSERTAR

ANEXO 3

PARTE B) [DENTIHCACI()N DE LAS NECESIDADES NO SATISFECHAS
EN TERMINOS DE SERVICIOS DE CREDITOS

924) ;Tiene alguna necesidad de préstamo para la cual no pudieron prestarle”

Si3¢ Q No> Q

25) 3€;Cual(es) es (son)?

- Préstamo de inversion 1 Crédito de consumo 3
- Préstamo de vivienda 2 Otros 4
Especificar:
® PARTE C) AHORRO

26) (Usted ahorra? Si© Q No® Q)
27) ©Para qué?
Invertir 1 Salud 3
Urgencias 2 Educacion de sus hijos 6
Terreno(compra) 3 Fiestas 7
Casa (compra) 4 Deudas (reembolso) 8
Otros 9
28) ©;Ddnde o como ahorra?
Ganado 1 Cooperativa 5
Compra de activos fijos 3 Banco 6
Efectivo en casa 2 Otra torma 7

4

Pasanaku

SI5 06 EN PREGUNTA 28:

29) ew (En cudl instituciéon ahorra?

0



30) ©;Por qué ahorra de esa manera? (Si no ahorra en una institucion!)

No tiene conftanza en las instituciones I
No tiene suficiente dinero para ahorrar 2
Por falta de informacién 3
Es mas rentable invertir el dinero 4
Otros 5

SICONOCE LOS ANDES

31) ©®@ ?Usted conoce los servicios de ahorro de la Caja Los Andes? Si© ' NoiQ

9 35-PRESENTAR LOS SERVICIOS:

- Depésito a plazo fijo (DPF): Depésito con intereses para un tiempo fijo determinado (asi. no
puede retirar antes el fin del plazo pero gana mas intereses de esa manera).

- Caja de ahorro: Depdsito con intereses. Puede retirar su dinero cuando quiere como si fuera su
bolsillo.

32) (Quisiera ahorrar en la Caja Los Andes?  Si Q No ':l

33) (Por que?

PARTE D : PERFIL DEL HOGAR
PREGUNTA PARA LA CABEZA DEL HOGAR
34) Sexo : Masculino a Feminino Q
35) Edad :

36) Tamario del hogar (nimero de personas que viven juntos) :
37) Numero de adultos (15 afios y mayor):

38) Numero de ninos (14 afios y menor):

Lo BN o BN 2 B s B o }
et Gt bd bed bt

39) Numero de personas que contribuyen al ingreso del hogar :
40) Nivel de educacién :

Ensefianza primania 1 Analtabetofa) 3
Ensefianza secundaria 2 Otro 4

Especificar




41) ?Cudles son las actividades economicas de su hogar en orden de importancia?

ACTIVIDADES INGRESO(Bs) SUPERFICIE
AGRICOLAS O PECUARIAS (ANUAL O MENSUAL) (HA o Arobas)
<Qué mes?

[V S O VS S

SUPERFICIE TOTAL CULTIVADA (HA)

OTRAS ACTIVIDADES INGRESO MENSUAL/SEMANAL
L.
2.

3.

INGRESO TOTAL (MENSUAL O SEMANAL)

PARTE F: CRITERIOS VISIBLES DE POBREZA
42) ;Tiene ganaderia? Si Q No Q

TIPO NUMERO
1- Vacas

2- Ovejas

3- Chanchos

4- Otras

43) Medio de transporte
Camién

Moto

Tractor

No tiene

Otro

wmoh W —

44) 7Tiene riego? Si No Q

TIPO: Pozo
Represa
Otro

Cantidad de agua por semana o mes(litros/horas): [ ]

b)(\)'—‘o




ANEXO I: ADJUNTAR SI ES NECESARIO

1-1) Crédito #3:Actividad Fuente
Monto (Bso$)Tasa * Plazo Cuotas (Monto/#)

1-2) (En qué ha invertido o gastado?
Compra: Cuantidad:
Otros:

1-3) ;Qué beneficios ha obtenido de este préstamo?

- Mejores rendimientos (especificar % de aumento o cuantidad)
- Mejores condicidnes econdmica

- Otros

L]

WY —

1-4) ¢Cudles son las ventajas y/o desventajas de este préstamo (qué le ha gustado y qué no)?

1-5) (Por qué eligio sacar prestamo de esta institucion’?

SIEN 709: PASAR A LA PREGUNTA 1-6
1-6) (Coémo se compara el préstamo de esta institucion con el de otras institutiones?

1-7) ¢(Continuara prestandose de esta institucién’ Si 3 No -

1-8) (Por qué?




S**ANEXO 2: PARA LOS EX CLIENTES

2-1) ¢ Como ha sido el préstamo que ha sacado con Los Andes?
Muy bueno 1 Bueno 2 Regular 3 Malo 4

2-2) ;Por qué?

134

2-3 (Por qué no volvié a solicitar otro préstamo con Los Andes?

2-4 ;Volvera a solicitar otro préstamo con Los Andes? Si Q No 2

2-5 (Cémo compararia el préstamo que ha sacado de Los Andes con el de otras instituciones”

Si la persona entrevistada no ha obtenido préstamo_en el ultimo aiio:

2-6) (Conoce otras instituciones que Los Andes que dan crédito? Si O No Q

2-7) (Cuales son?

- AgroCapital 1 - Los Andes 6
- Sartawi 2 - Cooperativa San José 7
- FADES 3 - Cooperativa Integral 8
- Crecer 4 - Otras 9
- Prodem S

2-8 (Coémo compararia el préstamo que ha sacado de Los Andes con el de otras instituciones?
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S**ANEXO 3: PARA LOS NO-CLIENTES

Si Ia persona entrevistada no ha obtenido préstamo en el dltimo aiio:

3-1) ;Conoce instituciones que dan crédito? Si Q No Cl

3-2) ;Cudles son?

AgroCapital 1 - Los Andes 6
- Sartaw1 2 - Cooperativa San José 7
-  FADES 3 - Cooperativa Integral 8
- Crecer 4 - Otras 9
- Prodem 5

*& Si los Andes fue mencionado en las preguntas 8 0 10 o en la pregunta 3-2:

3-3) ¢ Qué le parece Caja Los Andes y sus servicios financieros?

3-4) ; Piense recurrir a los servicios financieros de Caja Los Andes en el futuro?
Si Q No 3

3-5) (Por qué?
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Annexe E : Table statistique du test Kolmogorov-Smirnov

TABLE L,
Critical values of D_ , for Kolmogorov-Smirnov
two-sample test (Large samples, two-tailed)®

Value of D, , so large as 10 call for rejection
of Hy st the indicated level of significance,

Level of significance .o D, , = maximum [S_(X) — S(X)|
10 122 [220

08 136 /" *n
mn

m+e+n
025 148 / =

01 1.63 /"' *n
mn

00$ 173 /" +n
mn

001 198 /"' *n
mn

® Adspted from Smirnov, N. (1948) Tabks for estimating the goodness of fit
of empirical distributions. Aanels of Methematicel Sististics. 19. 280-281, with
the kind permnsion of the publisher.

Siegel et Castellan, 1988



137

T T ameuad) [T o aoaude uononpoad
- - - - % €l no a[panpatpu) 2% openy
$00b s00s | 1 vwoe|T T “d[panptatpu NP
- S| $009-5Tk | $05i-001 % 01-T1 ho adunoary Jurnossy Sape.|
ST T T T T T T T ] T T ayjanparpu o
00T 1| $000 008 $00F ¢ Y% 09 % St mo aduoay [ upquuodsip aigyy WapOS
- eom - ceafer ot mrimoms momnef e . m —ae ————— N > — czc
MWD
apspuyy -
uAWASSHSAAUL - | ejeun g sof
000 +)  $000 008 1 $000 01 $001 % S1-6 Y S1-6 o rnpraipuj - uonanpoig ueg 'doo))
T O afjnpiatpuj uawado’) oidsoy)
- - - - % 1281 mno adnoiny | pupqiuodsip aiqry ‘doo)
S anie -
(9nd 1) qooude -
- $000 05 $0001 - %% SV mo [anpiatpu] L UOHINPOLY | [rITAN] "00)
i saaneydoo)
- (simd Zny)
- - - - - - so1d) mo aanpraipu] -| wvueg ooueg
T ~(sind [nuedIDp
- - - - - - 5013) mQ aonpratpu) . - odueg]
sonbueg
spuRP Amajarzod XEp "W SH$ sq aoande 1M ap
p daquioN np ey, 1wad np urynogy (1omuue) aqu p xne g, npat,) adojouyday, npad op saudry | swonmnsug

eieung op uordal ef suep sojuasad sogrourul) suonmsuy : . axoUUY




138

SA]NPIAIPUE SANAINUS]

9661 ‘D14 : sd3M0g

apqruodsip
- - LTy $001 Y% 0 Yo T uou AEpIog aUqLy nweues |
$007 ¢ $00t| % Thot{ "% SETb NPAOIW
$000 00¢ -l %L - ansnpujordy
$000 00¢ -1 %Ll - dooudy
adnoury : npiquuodsip
16¢€ - mo dranpratpuy aqr) fende)oily
) % 0% tondonpord -
- astidanua
-1 % Thp anad -
% 0€-81 SANALDS
- % It 12 2202UNU03 -
9% 0f % O¢ alooude -
: anpquuodsip
1601 $00¥ £08 $000 9¢ 581001 no AMpratpul g Sapuy so7
(d44) spapd
ssuRL
e L Y N s spuoy
UENE majarod T (pnuur) 1T o00nde NP ap
ap dquio up e, 134d up Huesuopy A p xne ], npD) adorouyday, | npasdap soudyy|  suonmmsug




139

O AP (IS NE JOEdHIITIG | SeIT ud SaguoN
(jeirepig 1501) e @ uing

* sy [T D gL' tog' Lt [CIB 801° o tLy F(IIS RO YA <l o foogr uilty
0001 oRt’ (Tl VA & o+ t- L8 TA N oL’ oet t o’ RO | ot | L0l KT’ o1 | gst- | uosieag  uonediey
s90* ) 1068 o't ooy Lo e 1eg' 30 o' o R R 1L i o8 | €Ll Uiy
981" o'l TSN DN 19 SRO'- w tT0 Sot'- we set el Ot | ron- @i o | oser uoseag wdng
08¢’ tog’ ' U U 946" st Lot ey rio’ ey N VRN 12N te0" | 6st! iy
oz LI BT 1T B Y O 101 ' Lol | (x4} o I8 e foon- oo B T | L neseay ey
orr 8wl ) 00 100 oy o' oo’ o 109" ] sont oy oy t8L 10 uilg
0wl Lol o't iy I R’ Y 669" or'- Chy- A BT Y 1 [re 070" | ett’- | uosiea, M
LY Lo1m OO0 LI [ 98y 2%9 669’ ot Ch LEY- TOrF ] eIy NEy 6Z0° | ebt™s | nosimag Bl
i) oy DTS N Y ' o8 oo on' SHO'0 (HHY NNy (TAR TS I oo RRE | 050 uiiyg
[ O [0 KX ' ORT iy o SHY0 Ty NTT) [T B 8RE | o080 Uiy
6’ 1"y - feet| 000" RO tly trs' 0% e ORC ot |ovet | s R0 | 161° | uwomimag  wuriog
orT 1o TUIEEE TN DL R0Q - Fis 5 07 et | ORE ot |90 | Ree (TN BTN G I
£og' fot DUOM N LGN 687" ) R0 Y0} o' ogo’ oLy £0s' | R | cwy ors' | oo uiy
(004 tor o 10T 68T ) o Y]} 1o o INY YOsT [ YRT [ R0 ors T 000" Uiy
41 SH0™ oo ettt g0t 00 L7 rei L1l 617" o0 ROV TR 103 <00 | TLE- | uosiedy
rir- SRO™ NTTER S TR 0001 L7 T Rt 61T ton- RO a0l | 8K T | Ty~ | wosie, b I
Ler 1) et | o 000’ e’ ' O 8¢ I8 teo SRR oot | T £R0° | o0 Uiy
Lt ce S T O () ; [T} R0C 8¢ ter SRR [ Co0F [ Tr tR0" |t uayg
£80' u £015 ] oxs' ris e 000 | L | Clt’ ror S0 o] st tRi%- | LeT* | uosieag LUBARN,
o teR' Lo | oo 00o' s oy ) Y% tt 1y a0t o1t | on DH( t50' ufiy
9Ll (41} uot'- | 929° s T N 0 L ot RO oni'- | L6z | ows' 10 | £#T- | vosieag 15340
801" €50 ozt Joo0'|  sro'o 100’ gog t ' 107*- 1o 9w | Lot sed s0'0' | LI’ UG
o1 S61'- rZ1t | 669 T0T- et RII oet 000t 161" nLo' ' s et Ro0° | ISt'- | wosieag  uonuanp:y
wt' 900" £z | s 000* oge' 187 £t 10z ) o' o' et | soy' s8¢’ | 200 udig
g1 ud - |oro'*- £ 61T sl £e1 161* 000'1 Loy w 1o0' () 8RO ! HOSITD,§ ADLD )
rLy o LCA HE () S00' 96¢" e e 1+0'*- 00 ‘ 00D | LTO' | St oRR' | Loo’ udiy
(130 w81’ 10" 10| o8t +60' roc ozt 0™ Lot 0o00' €89 | @' { 060 t10" | T10'- | uoseag sampvi
14y 11.1% oSt 199 oL’ £os’ ¥4 ong' 0L o o' ‘ (70 YN 1L6' | 860 Uiy
890" sel (0o ol ofl! 800" sl 901 e ! 89 000’1 | er0’-] 0L0'- £00' | L91' | uosieay ey
13 pig’ 00§ 599" €1g €8¢ L oto Lon' e Lo Y ' (412 oot | 000 uihig
(d40) ! o0 | ot 990’ 601" ol Lot 801" 160" T £r0'- o0o't]  Zoo! 690'- | 8¢ | uosieay ady]
s 16 a8 [ 000 #00' £89' ' 000’ sof’ SOR' ot I R ita ¢ ot | o1’ udig
Lot +00'™ ol et Lidw 8t0' 18t oxs' Y4l o' 060" oL | ze0' | 000t £60™ | 691'- | uosied) Mua|
e wo' oL8° | 000’ 000' oot o' o' Wt (YOl g8 VIdd Re0° | 000 ' 11 s10' udig
6RT' set 610" | gest rie tot’ 90s' oLL’ gt Lo’ Lo go0'- | okT* | ssst 00| 960" | €L | wosiay  uriopy
' 968" 3 tRL 88t o' [0} VN SO'0 phie 08K’ 126' oot ory 11 ! Ls9' UG
okl g1 T j6To-] 880 o Rl ' 861" RR0O' i o0t ovo'-] €50’ 60’ o't | st uosIed meig
ot (7A8 oset {0 650' 000 0 ts0' e o Lo f60° { 000° 1 ort’ gl LS ) g
£sl'- Rel LI lest™ 161' we L6T'- £ 161" {1}y - 0 1I8e-| 691 kLT SH0' 1 000') | uosieag uoidany
uonrsLL idng useny | gl usumoyp aee ] JOEADY 19240 Juoneonpy|  AdUd | sappy ape | oy | g weopy [ meg | uoidoy

SUONRDLION OP DOLIRIA] © D) OXOUUY



Annexe H :

Région :
Statut :
Montant :
Terme :
Age:
Taille :
Adultes :
Perrev :

Education :

Totalact :
Revetot :
[rrigation :
Atraso :
Suptot:
Revest :
Totanim :
IDC :

140
Définition des variables

0=Valle Alto irrigué; 1=Valle Alto non irmgué; 2=Alturas

O=client; 1= ex-client; 2=non client

Montant du prét

Terme du prét

Age du chef de ménage

Taille du ménage

Nombre d'adultes dans le ménage (15 ans et plus)

Nombre de personne qui participent au revenu du ménage
Niveau d'éducation du chef de ménage (analphabéte=0: primaire

fréquenté=1; secondaire fréquenté ou plus=3)

Nombre d’activités économiques du ménage

Revenu total du ménage

Acces a l'irrigation O=non; l=oui

Nbre de jours de retard dans les paiements

Superficie totale détenue par le menage

Revenu estimé par Los Andes

Total des animaux = vaches+moutons+chévres+cochons

Indice de dotation en capital





