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Eloges pour I'édition anglaise

« Les services financiers permettent de lisser le flux de trésorerie, de se
constituer un patrimoine, de faire des investissements productifs et, crucia-
lement, de gérer les risques. En améliorant la portée de services financiers
qui soient a la fois abordables et qui répondent aux besoins variés des
femmes et des hommes pauvres, nous pouvons contribuer de maniere
significative au développement économique et a I’amélioration de la qua-
lité de vie des populations, deux objectifs clés des praticiens aussi bien que
des décideurs politiques ».

— Maria Otero, ancienne PDG d’ACCION International.

« L’évolution de la microfinance vers l'inclusion financiere a véritable-
ment commencé lorsque nous avons compris que les clients avaient besoin
de services variés, tels que des services d’épargne, de paiement, d’assu-
rance ainsi que des préts. Le Nouveau manuel de microfinance reflete la
lecon que nous avons apprise il y a de nombreuses années, a savoir que le
partage des connaissances et des meilleures pratiques est primordial pour
permettre aux fournisseurs, aux décideurs politiques et a aux autres acteurs
de continuer a innover, adapter et étendre les services financiers afin de
proposer une réelle valeur ajoutée aux clients, d’'une maniere respon-
sable. »

— Sa Majesté la reine Maxima des Pays-Bas, mandataire spéciale du Secré-
taire général des Nations Unies pour la promotion de I'inclusion finan-
ciere en faveur du développement (UNSGSA).

« Le Nouveau manuel de microfinance comble une lacune importante dans
les publications sur I'inclusion financiére. Je suis trés satisfaite de constater
qu’une attention particuliere est accordée aux consommateurs et a leurs
besoins. Cette nouvelle approche, ainsi que ’apparition de modeles de
prestation de services basés sur la technologie, font partie des plus grands
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changements ayant eu lieu dans le domaine de la microfinance au cours
des 15 dernieres années. Je suis slire que, grice a I’adoption d’une approche
écosystémique et a la réalisation d’'une synthése de I’ensemble des ten-
dances actuelles en un seul volume, cet ouvrage servira de référence pen-
dantdenombreuses années pourlacommunautéimportante et grandissante
de ceux qui ceuvrent en faveur de I'inclusion financiere. »

— Brigit Helms, auteure de 'ouvrage Access for All.

« Les services financiers venant appuyer 1’accumulation d’actifs, I'investis-
sement et la gestion des risques, sont nécessaires aux personnes de tout age
dans les situations d’apres-conflit et les marchés de frontiere. Dans le Nou-
veau manuel de microfinance, les auteurs soulignent I'importance d’une
bonne compréhension des besoins des clients et la nécessité de créer un
secteur financier plus inclusif. Cet ouvrage constitue une excellente res-
source permettant d’aborder plus facilement le secteur tres varié de la
microfinance malgré ses mutations accélérées. »

— Ellen Johnson Sirleaf, présidente du Liberia de 2006 a 2018.

« Les vies des personnes pauvres sont complexes ; les biens, les services et
les commodités dont ils ont besoin pour échapper a la pauvreté et les
moyens par lesquels ils y parviennent le sont également. I1 est illusoire de
penser qu’il suffirait d’appliquer des solutions toutes faites. Notre défi en
tant que responsables des politiques de développement, chercheurs et pra-
ticiens dans tous les domaines, que ce soit celui de la finance, de ’agricul-
ture, de la santé ou de I’éducation, consiste a comprendre cette complexité
et a y répondre de fagon a aider a construire des systeémes socio-écono-
miques diversifiés et flexibles qui soient en mesure d’apporter une réponse
viable aux besoins des pauvres, et ce a grande échelle.

Le Nouveau manuel de microfinance reflete ce défi. Il va au-dela du
débat sur la microfinance de détail lancé par le premier Manuel de micro-
finance pour se concentrer davantage sur la nécessité de comprendre et de
renforcer I’écosystéme financier compris au sens plus large, en tant que
condition essentielle permettant d’améliorer réellement le fonctionne-
ment des marchés au profit des femmes et des hommes pauvres, en les
rendant plus inclusifs et plus responsables. Ce changement de perspective
a des conséquences importantes pour les agences de développement, exi-
geant d’elles une attribution de subventions plus intelligemment ciblées, la
collaboration avec différents types de partenaires et des interventions de
nature plus catalytique. »

— Robert Hitchens, directeur du Springfield Centre, Royaume-Uni.

« La premiere édition du Manuel de microfinance a été au cceur de nos
programmes de formation pendant des années et cette seconde édition est
encore plus compléete. Joanna Ledgerwood et les différents contributeurs
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ont procédé a une actualisation complete de ’ensemble des sections de
I’ouvrage. De nouvelles sections refletent les progres réalisés dans le
domaine et vont au-dela du crédit et de I’épargne pour s’intéresser désor-
mais a la micro-assurance, aux transferts financiers et aux systemes de
paiement. Le Manuel continue a étre le meilleur recueil de pratiques des
services financiers pour les pauvres et je ne saurais trop le recommander. »

— Robert Peck Christen, président du Boulder Institute for Microfinance
et professeur a la Maxwell School of Citizenship and Public Affairs a Syra-
cuse University.

« Avec tout ce jargon sur l'inclusion financiére et les écosystemes finan-
ciers, il est tres utile d’avoir a disposition un descriptif clair et réfléchi des
différentes composantes, et de la maniere dont celles-ci s’imbriquent, for-
mant ainsi un socle de connaissances permettant de mieux agir. C’est ce
que permet le Nouveau manuel de microfinance. La nouvelle édition
atteste de I'importance des progres de la pensée systémique sur le role de
la microfinance dans le systeme financier. »

— David Porteous, directeur général de Bankable Frontier Associates.

« Une nouvelle pensée de la microfinance s’est développée au cours de la
derniere décennie, portant une plus grande attention sur les besoins finan-
ciers des ménages plutdt que sur ceux des seules entreprises. Le Nouveau
manuel de microfinance en présente les idées essentielles ainsi que la
maniere dont elles peuvent étre mises en pratique. Une lecture incontour-
nable pour quiconque travaille dans la microfinance. »

— Jonathan Morduch, professeur de politiques publiques et d’économie a
la New York University et co-directeur de I'ouvrage Banking the World:
Empirical Foundations of Financial Inclusion.

« Cet ouvrage fera date dans I’histoire de la finance. Le Nouveau manuel
de microfinance recense et analyse la forte expansion et I’approfondisse-
ment de notre connaissance des produits et services orientés sur les
demandes des clients ainsi que de notre compréhension des institutions
qui en permettent le bon fonctionnement. Parmi les différentes discussions
sur les avancées, les innovations et les percées du secteur dont il est fait
état, il faut notamment relever celles sur 'importance d’un « environne-
ment habilitant »,les résultats de nouvelles études sur ’offre et la demande
ou encore les expériences sur les services bancaires mobiles et I’énorme
potentiel de ceux-ci. L'ouvrage, qui porte sur un sujet qui touche la plupart
des habitants de la planete, s’adresse a un public large. Il est a la fois ins-
tructif et agréable a lire. »

— Marguerite S. Robinson, auteure de The Microfinance Revolution.
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Préface a I'édition francaise

L ’histoire de la microfinance moderne illustre a merveille I’'un des dan-
gers qui guettent 1’aide au développement. D’abord unanimement portée
aux nues, la microfinance a ensuite été vouée aux gémonies par nombre de
journalistes et de décideurs. De solution miracle sommée de résoudre tous
les problemes posés par la pauvreté dans le monde, elle était devenue I'ins-
trument de I’exploitation ignominieuse des paysans crédules. La méme
disgrace menace tous les outils du développement, dont I’efficace dépend
évidemment de 1'usage qui en est fait. Seules 1’évaluation et la capitalisa-
tion des retours d’expérience permettent d’en cerner peu a peu les vertus
et les limites, puis d’apprendre a utiliser intelligemment nos outils. C’est a
ce travail patient que s’efforce de se livrer I’Agence Francaise de Dévelop-
pement (AFD) depuis une trentaine d’années dans le secteur de la micro-
finance. Celui-ciconstitue sans doute I'un des domaines ounosinterventions
ont été le plus diversifiées et le plus étroitement articulées avec la
recherche-action et la diffusion de lecons tirées du terrain.

En 1987, Maria Nowak analyse I’expérience de la Grameen Bank au
Bangladesh et encourage I’AFD — alors nommée Caisse centrale de coo-
pération économique, dont elle dirige la division des études — a se doter
d’une stratégie d’appui a l'incubation et la professionnalisation de la
microfinance en Afrique !. Dans les années qui suivront, la Coopération
francaise soutiendra de nombreuses expérimentations au Bénin, au Bur-
kina Faso, au Burundi, au Congo, en Cote-d’Ivoire ou encore en Guinée.
Comme toute approche innovante, la démarche sera marquée par des
échecs et des succes. Ainsi le Crédit Mutuel de Guinée fera-t-il faillite en

1. La microfinance est depuis toujours un terreau fertile d’innovations, et notamment de
reverse innovations, comme en témoignent les activités de ’ADIE, fondée en 1989 par Maria
Nowak. Directement inspirée de I’expérience de la Grameen Bank, ’ADIE est aujourd’hui
l’acteur principal du microcrédit en France métropolitaine et dans les Outremers, ou ’AFD
la soutient activement.
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2001, notamment par manque de contrdle interne, tandis que le Crédit
Rural de Guinée deviendra un véritable commun, dont la gouvernance
décentralisée et participative a depuis lors fait ses preuves : c’est I'une des
rares institutions du pays a n’avoir jamais cessé d’opérer tout au long de la
derniere décennie, en dépit des crises politiques violentes et la tragédie de
I’épidémie d’Ebola.

Ces expériences de I’AFD ont fait I’'objet de nombreux travaux d’éva-
luation. Ainsi I’AFD a-t-elle mené au début des années 2000 une évalua-
tion de I'impact du microcrédit a Madagascar. Celle-ci indiquait un impact
positif en période de croissance de I’économie insulaire, mais trés incertain
en période de récession. Presque dix ans plus tard, une évaluation de préts
étudiants en Afrique du Sud montrait que lever la contrainte de liquidité
a l'inscription augmente significativement non seulement les entrées a
I’'université mais encore les résultats scolaires des bénéficiaires. Deux éva-
luations expérimentales ont aussi été lancées par I’AFD, sur le microcrédit
au Maroc et sur la micro-assurance au Cambodge. Elles ont permis de
pointer les carences de cette méthode spécifique d’évaluation, mais aussi
d’étayer certains enseignements sur le microcrédit et la micro-assurance.
Elles ont notamment confirmé que, pris isolément, ces dispositifs entrainent
des impacts réels mais faibles.

En ce qui concerne I’assurance santé volontaire, nous savons désormais
qu’elle ne constitue un véritable outil de développement et de réduction
des inégalités qu’a la condition de constituer un premier pas avant I’élar-
gissement vers une protection sociale systématique, ayant vocation a
s’étendre a ’ensemble de la population et a susciter des externalités posi-
tives sur la qualité des soins eux-mémes. Dans le cas du microcrédit, ces
recherches ont contribué a nuancer la portée de cet instrument et a privi-
légier des approches combinées avec des services d’épargne, de formation
professionnelle et des interventions plus structurantes pour le tissu écono-
mique. D’autres études ont aussi pointé 'importance de consolider une
régulation du secteur du micro-crédit capable de préserver I'utilité sociale
de la microfinance et de prévenir les catastrophes éventuelles que ses
dérives sont susceptibles d’engendrer aupres des publics les plus vulné-
rables — que I’on songe aux vagues de suicides qui ont frappé la petite
paysannerie indienne... ’AFD promeut a ce titre plusieurs initiatives
transnationales en faveur d’une inclusion financieére responsable, notam-
ment au travers de son soutien aux actions de la Social Performance Task
Force et de la Smart Campaign. Fait remarquable dans un secteur pourtant
tres atomisé, une véritable « gouvernance internationale » s’est progressi-
vement mise en place autour de ces principes. Le CGAP, qui regroupe les
bailleurs actifs dans le secteur, et dont ’AFD est I’un des membres fonda-
teurs, y joue un role essentiel de diffusion des meilleures pratiques.

La microfinance est aussi I'un des domaines dans lequel I’AFD a poussé
le plus loin son rdle d’appui a la diffusion des connaissances et au renfor-
cement des compétences. Un groupe particulierement dynamique de pro-
fessionnels anime les échanges sur ce sujet au sein de I’Agence, qui ceuvre
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a la valorisation des savoirs et a la consolidation d’une véritable commu-
nauté de pratiques, en particulier sur le continent africain. I’ Agence sou-
tient aussi la production d’ouvrages spécialisés sur ces thématiques, a
I'instar du nouveau Précis de réglementation de la microfinance et de l'in-
clusion financiére de L. Lhériau (3¢ édition, 2016).

C’est dans le prolongement de cette action au long cours que s’inscrit la
nouvelle édition de I’excellent ouvrage coordonné par J. Ledgerwood.
Celle-ci rend compte de I’ensemble des mutations qu’a connues le secteur
ces dernieres années, et recentre les débats avec justesse autour des besoins
réels et complexes des clients. Le Nouveau Manuel de Microfinance ras-
semble les analyses des meilleurs experts sur cette diversité de produits,
d’acteurs et de technologies qui font de la microfinance un écosysteme en
perpétuelle transformation.

Je formule donc le souhait que cette traduction du New Microfinance
Handbook réponde au mieux aux besoins des praticiens du secteur mais
également de tous ceux (décideurs, bailleurs, chercheurs, étudiants) qui
s’intéressent a la thématique de l'inclusion financiere. Afin que chacun
puisse disposer en un seul ouvrage, d'une information francophone com-
plete et de grande qualité sur ce secteur-clef du développement.

Gaél GIRAUD

Chef économiste | Agence Francaise de Développement (AFD)
Professeur | Ecole Nationale des Ponts et Chaussées (ENPC)
Directeur de recherche | CNRS

Directeur | Energy and Prosperity Chair

Paris, mars 2018






Remerciements de I'édition francaise

L’idée de réaliser une traduction frangaise de cet ouvrage de référence
pour les praticiens de la microfinance a émané de discussions entre les
équipes de I’AFD et celles du Boulder Microfinance Institute, qui anime
chaque année a Turin (Italie), avec le soutien de I’Agence, une session de
formation francophone sur la microfinance.

Nous sommes reconnaissants a 1’équipe éditoriale de la Banque mon-
diale qui a soutenu d’emblée ce projet éditorial, initié fin 2014.

Au terme de trois années de travail collaboratif, nous tenons a remercier
la traductrice initiale Bogena Mizera et les relecteurs sur les plans tech-
nique et linguistique, Xavier Heude, Laure Perrin et Renaud d’Avout
d’Auerstaedt pour leur patience, leur vigilance et leurs commentaires
constructifs. Merci également a Marie Ehlinger qui a maquetté I’ensemble
des illustrations et tableaux de I’ouvrage.

Au sein de I’Agence Frangaise de Développement, notre gratitude va a
Florent Bédécarrats, Eneida del Hierro,Mathilde d’Orgeval, Elodie Parent
et Caroline Rozieres, qui ont apporté avec bienveillance leur expertise sur
la microfinance, a Guillaume de Saint Phalle, Rebecca Espitalier-Noél et
Nicolas Saint-Amour pour leur appui dans le processus éditorial, ainsi
qu’a Charles Sellen — last but not least — qui a assuré avec une détermina-
tion sans faille la coordination de cette édition francophone.

Gaél GIRAUD
Chef économiste | Agence Francaise de Développement (AFD)

Paris, mars 2018






Avant-propos a I'édition anglaise

Lorsqu’il a été publié pour la premiere fois en 1998, le Manuel de micro-
finance de Joanna Ledgerwood s’est imposé comme un guide indispen-
sable pour les bailleurs de fonds,les décideurs et les praticiens qui ceuvraient
a I’élargissement de I’acces a la microfinance des populations pauvres. Au
cours des années qui ont suivi, il est devenu nécessaire de redéfinir I’objet
de la microfinance et la cible que celle-ci doit desservir en raison des
opportunités et des contraintes liées a la commercialisation croissante du
secteur. Aujourd’hui, en plus de renforcer les capacités et d’assurer la
pérennité des institutions, la majeure partie des membres de la commu-
nauté de la microfinance s’intéresse de plus pres aux différents besoins des
clients, a I’écosysteme financier au sens plus large et a la capacité de trans-
formation des nouvelles technologies. Cette redéfinition est devenue une
constante des échanges sur le sujet de la lutte contre la pauvreté au niveau
mondial.

La publication du Nouveau manuel de microfinance parait par consé-
quent tout a fait opportune a cet égard. Le secteur de la microfinance se
situe désormais au croisement de plusieurs disciplines, notamment de la
finance, de la technologie et du développement, et y émergent de nou-
velles idées qui sont en train de changer le spectre du possible. La diversité
d’acteurs parmi lesquels figurent aussi bien les opérateurs mobiles, les ins-
titutions de microfinance et les réseaux communautaires reflete la nature
variée de cet écosysteme. Le présent ouvrage a permis de réunir un nombre
impressionnant d’experts de terrain autour d’un domaine en constante
évolution.

Nous sommes heureux de constater que ce manuel pose des questions
de fond sur les besoins réels des personnes en situation de pauvreté. Cela
signifie qu’il ne s’agit plus d’une discussion interne aux institutions mais
que le débat s’ouvre désormais sur les univers complexes des clients. Les
besoins des agriculteurs ruraux sont différents de ceux d’un propriétaire
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de microentreprise située dans une zone urbaine. Les priorités d’une jeune
femme qui se lance dans la vie apres avoir terminé ses études sont diffé-
rentes de celles d’'une mere qui cherche a protéger les actifs de sa famille.
Pour que la microfinance soit en mesure de tenir ses promesses initiales,
nous avons besoin de mettre les besoins des personnes vivant dans la pau-
vreté au cceur de ce travail.

Il est temps pour nous de faire le bilan de ce que nous avons appris
maintenant que nous progressons sur ces questions. Le Nouveau manuel
de microfinance jouera un role essentiel dans le fait de mieux comprendre
les facons dont les services financiers peuvent répondre aux besoins variés
des populations pauvres.

Reeta Roy Tom KESSINGER
PDG de la MasterCard Directeur général de I’Aga Khan
Foundation Foundation
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Imaginez une vie sans acces aux services financiers : pas de compte cou-
rant, pas de carte de paiement, pas d’assurance incendie, pas de plan
d’épargne-études, pas de prét hypothécaire. La vie serait incroyablement
stressante, un tour de montagnes russes ol la plupart des réves resteraient
lettre morte. Le jour de paie tout irait bien, mais les autres jours les choses
seraient différentes. Le moindre accident mettrait & mal votre famille.
Envoyer les enfants a I'université ? Trop difficile. Acheter une maison ?
Pas la peine d’y penser. Personne n’est en mesure de financer de tels pro-
jets simplement grace a des especes accumulées sous le matelas. La vie
sans acces aux services financiers nous parait simplement inimaginable.

Pourtant, selon les données recueillies par la Banque mondiale en 2011,
environ 2,5 milliards d’adultes en age de travailler, soit plus de la moitié de
la population adulte mondiale, sont obligés de vivre de la sorte. Ils vivent
sans bénéficier d’acces aux types de services financiers que nous tenons
pour acquis. Bien siir, ils ne peuvent pas se passer d’intermédiation finan-
ciere et comptent donc sur des mécanismes informels multiséculaires. Ils
achetent du bétail pour constituer une épargne ;ils organisent des fétes de
village pour resserrer les liens au sein de la communauté et ainsi servir
d’assurance contre d’éventuels coups durs ;ils mettent en gage des bijoux
pour satisfaire les besoins urgents de liquidité ; et ils ont recours aux usu-
riers pour obtenir des emprunts. Ces mécanismes sont risqués et souvent
trés coliteux.

Des éléments de preuve empirique de plus en plus solides montrent
comment des services financiers adéquats peuvent contribuer a améliorer
le bien-étre des ménages et stimuler I’activité des petites entreprises. Des
preuves d’ordre macroéconomique montrent également que la croissance
des économies dotées d’une intermédiation financiere plus développée et
d’un meilleur acces aux services financiers est plus soutenue et que les
inégalités de revenus y sont moins importantes. Les décideurs et les auto-
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rit€s de réglementation du monde entier reconnaissent 1’existence de ces
liens. Ils ont fait de I’inclusion financiére, ¢’est-a-dire une situation ou cha-
cun a le droit et la possibilité d’accéder et d’utiliser les services financiers
dont ils ont besoin, fournis d’'une maniere responsable, une priorité de
développement mondiale.

Une grande vision du développement responsable des marchés finan-
ciers est en train d’émerger : celle d’'un acces aux services bancaires pour
cette autre moitié de la population mondiale adulte, grace aux lecons
apprises de I’histoire de la microfinance a ce jour, I'utilisation des progres
technologiques pour stimuler I'innovation dans les modeles économiques
et les produits et pour encourager de nouvelles facons d’envisager la créa-
tion d’un environnement réglementaire et de supervision favorable a I’in-
clusion financiere et tenant compte des risques de maniere proportionnée.

Le Nouveau manuel de microfinance reflete la frontiere actuelle de
notre réflexion et de notre expérience collective. Il commence par aborder
la question de la nécessité de comprendre la demande. Les ménages
pauvres de I’économie informelle sont a la fois des producteurs et des
consommateurs. Ils doivent avoir acces a une gamme complete de services
financiers afin de générer des revenus, d’accumuler des actifs, de lisser
leurs dépenses de consommation et de gérer leurs risques. Le programme
mondial d’inclusion financiere reconnait ces besoins plus larges. Il recon-
nait également I'importance de la maitrise des notions financieres de base
dans le renforcement des capacités financieres des consommateurs ainsi
que des régimes de protection des consommateurs qui prennent en compte
les conditions et les contraintes des familles pauvres de 1’économie infor-
melle.

Le Manuel présente également une vue d’ensemble de la diversité de
prestataires nécessaire pour répondre a ces besoins et des défis que posent
les différents produits en termes de modeles économiques. La premiere
révolution qui s’est produite dans le domaine du microcrédit a permis de
trouver un moyen ingénieux de surmonter I’obstacle d’alors dans 1’acces
au crédit des pauvres. Comment peut-on gérer les risques liés au rembour-
sement de crédit au niveau local lorsque ’on travaille au contact d’un seg-
ment de la population ne disposant pas de sliretés conventionnelles ? Le
moyen pour ce faire a été de prévoir des préts collectifs avec une respon-
sabilité solidaire des différents emprunteurs — une sorte de slireté ou
garantie sociale permettant aux personnes pauvres de se porter garantes
les unes des autres. Mais les défis du modele économique ne sont pas les
mémes pour les autres différents services financiers. Les coflits des opéra-
tions d’épargne et de transfert de fonds qui portent sur des faibles mon-
tants doivent étre extrémement bas ; dans le cas de I’assurance, les risques
doivent étre mutualisés et gérés a I’échelle actuarielle pertinente ; pour ce
qui est des pensions, les cotisations doivent étre investies de maniere a
générer des rendements corrects a long terme.

Il est nécessaire de poursuivre I'innovation en matiere de produits et de
modeles économiques afin d’atteindre un nombre plus élevé de personnes
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en proposant une gamme plus large de produits a des cofts inférieurs.
Aucun type unique de fournisseur ne sera en mesure de surmonter les
défis tres variés de modele économique de ’ensemble des produits. Ce
dont nous avons besoin, c’est plutdt d’une variété de fournisseurs de ser-
vices financiers qui forment ensemble un écosysteme financier qui fonc-
tionne au bénéfice des pauvres a la base de la pyramide économique.

Enfin, le Manuel porte un regard nouveau sur I'infrastructure et I’envi-
ronnement réglementaire nécessaires. En termes d’infrastructure, les
besoins vont d’un plus grand nombre de points d’acces physiques a bas
colit dans les zones géographiques difficiles a atteindre a la matérialisation
d’une identité financiere unique a I’échelle nationale pour faciliter le
recrutement et la protection des consommateurs. Sur le plan réglemen-
taire, les décideurs politiques commencent a reconnaitre que I’exclusion
financiere présente un risque pour la stabilité politique et entrave le pro-
gres économique, et ils sont de plus en plus disposés a équilibrer les besoins
de stabilité, d’intégrité et d’inclusion financiere, lesquels se renforceront
mutuellement en fin de compte.

Gréace a une meilleure compréhension de la demande, la poursuite de
I'innovation en termes de produits et de modeles économiques afin de
mieux répondre a cette demande et a la reconnaissance de la nécessité de
créer un environnement sécurisant et propice a I'inclusion, je suis persuadé
que nous disposons des connaissances et des moyens nécessaires pour par-
venir a l'inclusion financiere de notre vivant. Nous vous invitons a lire la
suite pour en apprendre plus sur ces transformations qui sont déja en cours
et sur ce qui reste encore a faire.

Tilman EHRBECK
PDG de CGAP (Consultative Group to Assist the Poor)
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Introduction

La microfinance aujourd hui

Cela fait presque vingt ans que la premiere publication du Manuel de
microfinance (Ledgerwood, 1998) a vu le jour et la situation a considéra-
blement évolué depuis cette époque. Le terme de « microfinance » fait a
présent partie du vocabulaire courant et de nombreux articles de presse
s’intéressent a son développement, a son caractere innovant et a son
impact. Le secteur a connu une croissance exponentielle, a la fois dans le
nombre de clients et dans le nombre et la variété des prestataires et des
produits . Le crédit a I'investissement aux micro-entreprises n’est plus au
centre des préoccupations : on s’accorde désormais a reconnaitre que les
populations pauvres ont besoin d’une large gamme de services financiers
et que ce besoin est généralement satisfait par un nombre important de
fournisseurs et par le biais de multiples services. En effet, nous disposons
de données qui se sont considérablement améliorées au cours des quinze
dernieres années 2 et qui nous permettent de mieux comprendre les obsta-
cles a I’acces et a I'usage rencontrés par la clientele pauvre et de commen-
cer a examiner I'impact de la microfinance 3.

1. II est difficile de trouver des chiffres précis, mais, dans « Due Diligence — An Imperti-
nent Enquiry into Microfinance » (2011, p. 67), David Roodman estime qu’en 2000 les « ins-
titutions financiéres alternatives » avaient 180 millions de préts en souffrance et 1,3 milliard
de comptes d’épargne, et que « la microfinance s’est considérablement développée depuis ».

2. Voir par exemple les études Finscope sur I’Afrique du Sud réalisées par FinMark Trust
sur www.finmark.org.za (en anglais uniquement) ou encore les bases de données Global Fin-
dex de la Banque mondiale sur http://data.worldbank.org/data-catalog/financial_inclusion.

3. A titre d’exemple, voir Financial Access Initiative (FAI), http:/financialaccess.org (en
anglais uniquement) ; Abdul Latif Jameel Poverty Action Lab (J-Pal), https://www.povertyac-
tionlab.org/fr/node/12027 ; et Innovations for Poverty Action (IPA), http://poverty-action.org
(en anglais uniquement).
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Au fil des ans,la notion de « microcrédit » a évolué vers celle de « micro-
finance » L. A présent, une préoccupation générale pour I'« inclusion finan-
ciere » 2 attire I’attention sur le contexte plus large de 1« écosysteéme
financier » ainsi que sur les moyens permettant de faire en sorte que les
pauvres tirent un meilleur parti des marchés financiers. Une récente Note
focus de CGAP (Consultative Group to Assist the Poor) analyse ainsi
I’écosysteme financier dans le cadre de la fourniture de services financiers
et conclut : « A produit différent, risque différent et problématique de pres-
tation particuliere. Il est peu probable qu’une catégorie unique de presta-
taires de services soit en mesure de proposer aux pauvres tous les produits
dont ils ont besoin et ce de maniére efficace. Le principal défi a relever
consiste d créer un large réseau/écosystéeme d’acteurs et d’infrastructures de
marché permettant une fourniture sire et efficace de produits aux popula-
tions pauvres » (Ehrbeck et al.,2012,p. 1).

Pour y parvenir, les décideurs ont commencé a tenir compte de la ques-
tion de I'inclusion financiere dans leurs programmes économiques. Ils se
fondent sur I'idée qu'un meilleur acces aux services financiers permet
d’améliorer ’accés au marché des consommateurs, contribuant ainsi a
faire rentrer des produits et services dans le circuit de I’économie monéti-
sée, de mutualiser certains risques et permettent de constituer une réserve
de valeur, ce qui agit positivement sur la croissance économique et la sta-
bilité globale du systeme.

Le concept de « finance responsable », définie comme la prestation de
services financiers de détail d’'une maniere transparente, inclusive et équi-
table (BMZ, CGAP et SFI, 2011), figure de plus en plus souvent parmi les
meilleures pratiques dans le domaine de la microfinance. La protection
des clients et le renforcement de leurs capacités financieres font désormais
partie des principaux objectifs en matiere de politiques a mener, tout par-
ticulierement dans un contexte ou émergent de nouveaux fournisseurs, des
produits plus sophistiqués et des modes reposant sur les nouvelles techno-
logies. La couverture médiatique récente des profits considérables réalisés

1. La microfinance, telle que CGAP la définit dans son Occasional Paper n° 15, « The
New Moneylenders: Are the Poor Being Exploited by High Microcredit Interest Rates? »
(Rosenberg et al.,2009), « fait généralement référence a la prestation de services financiers aux
clients pauvres et a faible revenu dont I'accés aux banques classiques est limité, voire nul. Le
terme est souvent utilisé dans un sens plus spécifique, pour faire référence aux institutions utili-
sant les nouvelles techniques mises au point au cours des trente derniéres années pour proposer
le microcrédit, sous la forme de petits préts, aux micro-entrepreneurs informels. Ces institutions
n’offrent pas seulement des services de microcrédit mais parfois aussi d’épargne, d’assurance
et de transferts d’argent. ».

2. Le Centre pour l'inclusion financiere d’ACCION International définit I'inclusion
financiere comme suit : « l'inclusion financiére compléte est un état dans lequel tous ceux qui
peuvent utiliser des services financiers ont accés a une gamme compleéte et de qualité, fournie
a des prix abordables, de maniére pratique et dans le respect de la dignité des clients. Les ser-
vices financiers sont fournis par tout un spectre de fournisseurs, pour la plupart privés, et sont
a la portée de tous ceux qui peuvent les utiliser, et notamment les personnes handicapées et les
populations pauvres et rurales. » (www.centerforfinancialinclusion.org).
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lors des introductions en bourse de banques de microfinance ! a permis de
mettre en lumiere 'impératif d’une tarification transparente et de taux
d’intérét adéquats.

Contrairement a ce qui se passait il y a quinze ans, les bailleurs de fonds
publics ne sont plus les seuls a appuyer le secteur de la microfinance. En
2011, plus de 100 véhicules d’investissement en microfinance (VIM)
géraient pres de 7 milliards d’USD (Symbiotics, 2011), assurant ainsi une
forte disponibilité de capitaux du secteur privé et quasi privé. Face au
constat que le financement sous forme de subventions peut contribuer a
évincer le secteur privé, les bailleurs de fonds faisant preuve de responsa-
bilité se sont détournés de I’apport de capitaux d’emprunt et de subven-
tions d’exploitation pour se concentrer désormais sur un role de facilitateur
axé sur I’appui au développement d’un environnement plus favorable, de
la mise a disposition d’informations et de 'infrastructure financiere.

D’importants investissements ont €té réalisés pour réformer les cadres
réglementaires afin de prendre en compte les spécificités de la microfinance
et de permettre la transformation des institutions de microfinance (IMF) en
institutions financieres a part entiere, bénéficiant de fonds apportés par des
investisseurs en quéte de rendement financier. Il n’en reste pas moins que
relativement peu d’IMF sont capables d’absorber une quantité importante
de capital. En effet, « il existe peu d’IMF qui sont en mesure de recevoir des
investissements et ce nombre n’augmente pas au rythme du capital-investisse-
ment disponible. Ainsi, 25 IMF absorbent a elles seules 52 % de la dette exté-
rieure totale, sur un total de 524 IMF ayant recours a I’endettement externe. Au
niveau national, les investissements étrangers ne concernent, dans une large
mesure, qu’'un petit nombre de pays des zones Amérique latine et Caraibes
(ALC) et Europe et Asie centrale (EAC) dont les niveaux d’exclusion finan-
ciére sont seulement modérés » (Reille et al.,2011, p. 10). Les investissements
étant concentrés sur relativement peu d’institutions, la progression anticipée
de l'inclusion financiere du fait de la substitution progressive d’un finance-
ment issu de bailleurs de fonds par un financement par des capitaux du sec-
teur privé n’a pas encore eu lieu. La majorité des personnes en situation de
pauvreté restent exclues du secteur financier traditionnel et de nombreuses
IMF restent dépendantes de subventions.

A Tavenir, grace aux progrés technologiques, les fournisseurs de ser-
vices non traditionnels seront probablement en mesure de développer de
nombreux points de contact avec la clientele. Les vecteurs technologiques
de I'inclusion financiere viendront des innovations dans le domaine de la
banque a distance, des systemes d’identité biométriques, des smartphones
et de I’acces a Internet haut débit sans fil. Il reste néanmoins beaucoup a
apprendre pour en améliorer efficacement et considérablement la portée,
notamment par le biais de I’élaboration de cadres réglementaires adaptés

1. Pour obtenir des informations sur l'introduction en bourse de Banco Compartamos,
voir http://www.economist.com/node/11376809 (en anglais uniquement).
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aux modeles de services bancaires sans agence (Alexandre, 2010). En
outre, il est extrémement important de mieux comprendre la dimension
sociale de la facon dont les ménages gerent leurs ressources financieres,
tout particulierement dans le secteur informel, et le réle que va jouer la
technologie dans le cadre de ces dynamiques sociales (Johnson, 2012).

Les vives louanges au sujet des résultats positifs bien documentés de la
microfinance s’accompagnent désormais de plus en plus souvent de la
prise de conscience de ses limites et de la nécessité d’adopter une approche
plus globale. Parmi les principales préoccupations figurent :

e [La portée : dans de nombreux pays, ’acces aux services financiers est
limité a un faible pourcentage de la population. Seuls 41 % des adultes
dans les économies en développement déclarent disposer d’'un compte
dans une institution financiére formelle !, 8 % déclarent avoir contracté un
prét aupres d’une institution financiere formelle au cours des douze der-
niers mois et 2 % déclarent avoir contracté, a leurs propres frais, une assu-
rance maladie (Demirgiic-Kunt et Klapper, 2012). Plus de la moitié de la
population mondiale adulte n’a pas recours a des services financiers for-
mels ou semi-formels, la quasi-totalité d’entre eux vivant en Afrique, en
Asie ou en Amérique latine (Chaia et al., 2009).

e [a pérennité : bien que les chiffres a ce sujet ne soient pas précis, de
nombreux opérateurs de microfinance continuent de bénéficier de sub-
ventions. Le financement commercial est fortement concentré en Amé-
rique latine et en Europe de I’Est, alors que la plupart de la population
mondiale pauvre (subsistant avec moins de 2 USD par jour) vit en Asie et
en Afrique (Wiesner et Quien, 2010). Au-dela des strictes opérations de
microcrédit, beaucoup d’autres activités importantes pour le développe-
ment du systétme de microfinance sont souvent subventionnées (par
exemple, la formation, le développement de produits et les conseils sur le
plan technique).

e [Vimpact : des études, basées sur des expérimentations aléatoires, ont
mis en évidence des incidences mitigées de la microfinance. Des expéri-
mentations aléatoires ont en effet démontré que des augmentations de la
consommation et de I'investissement entrepreneurial ne se traduisent pas
nécessairement pas une réduction de la pauvreté (O’Dell, 2010). De plus,
ses retombées ne bénéficient pas également a tous. L’incidence générale
de la microfinance sur la pauvreté est limitée par de faibles niveaux d’uti-
lisation et un certain nombre d’obstacles persistants a I’inclusion (Johnson
et Arnold, 2011).

Pour améliorer ’efficacité de la microfinance, il apparait essentiel de
mieux cerner les besoins des pauvres en matiere de services financiers et
la maniere dont ils les utilisent. Des études (Collins et al.,2009 ; Demirgiic-
Kunt et Klapper,2012) ont révélé que les populations pauvres gerent leurs

1. Définie comme « une banque, une caisse de crédit, une coopérative, un bureau de poste
ou une institution de microfinance » (Demirgii¢-Kunt et Klapper, 2012).
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finances en suivant des stratégies complexes mettant en ceuvre différentes
formes d’épargne, de crédit et de troc provenant d’un ensemble varié de
fournisseurs, a la fois formels et informels. Pour parvenir a I’inclusion
financiere des populations pauvres, il est donc impossible de s’appuyer
uniquement sur les IMF. Il est également nécessaire d’améliorer la qualité
et la fréquence des services fournis par différents types de prestataires et
de bien comprendre le comportement du client et son incidence sur les
besoins en services financiers.

L’évaluation des progrés réalisés

A TI’époque de la premiere publication du Manuel, il a été largement
admis qu'un acces amélioré au crédit et la propension a payer constituaient
des indicateurs fiables d’impact!. Méme si cette hypothése peut nous
paraitre aujourd’hui contestable, et que nous sommes donc conduits a
investir davantage dans ’analyse d’impact, quel bilan de la microfinance
pouvons-nous dresser en nous basant simplement sur les chiffres indiquant
le niveau d’acces ? Malgré plusieurs décennies d’importants investisse-
ments dans le secteur, I’acces aux services financiers formels et leur utili-
sation restent faibles, en particulier en Afrique subsaharienne (voir
figure 1). Les données issues de la base Global Findex de la Banque mon-
diale (Demirgiic-Kunt et Klapper, 2012) montrent qu’en Afrique subsaha-
rienne, seules 13 % des personnes agées de 15 ans et plus ont constitué une
épargne aupres d’une institution financiere au cours des douze derniers
mois, et que seuls 5 % ont bénéficié d’un prét contracté aupres d’une ins-
titution financiere. Cette faible utilisation n’est toutefois pas synonyme
d’une faible demande ; au méme moment, 19 % ont constitué une épargne
aupres d’un club d’épargne et 40 % ont bénéficié au cours de I’année pré-
cédente d’un prét de leur famille ou d’amis. En Asie du Sud, les chiffres
sont similaires, avec 11 % des individus ayant épargné aupres d’une insti-
tution financiere au cours des douze derniers mois et 9 % ayant obtenu un
prét aupres d’une institution financiere 2. Et pourtant, au 31 mars 2010, le

1. Dans le chapitre 2 du Manuel de microfinance (Ledgerwood, 1998, p. 49), Tom Dichter
a écrit : « Il peut se révéler difficile et coiiteux de mener des analyses d’impact correctement
(c’est-a-dire de maniére crédible). Face a cette situation, il existe une école de pensée qui prone
le recours a un certain nombre de “critéres indicatifs” d’impact. Otero et Rhyne ont fait la
synthese de histoire récente de la microfinance en soulignant un tournant important : l'accent
n’est plus désormais mis sur Uentreprise individuelle ou sur le client des services financiers mais
sur les institutions qui proposent ces services. Cette approche systémique “accorde nécessaire-
ment une attention moindre a I'impact en termes de mesure de la croissance des entreprises
pour se concentrer davantage sur I'acces aux services financiers” (Otero et Rhyne, 1994) ».

2. Par « compte aupres d’une institution financiere formelle », on entend le pourcentage
de répondants ayant un compte (personnel ou commun) aupres d’une banque, d’une coo-
pérative de crédit, d’une autre institution financiére (par exemple, une coopérative ou une
institution de microfinance) ou auprés d’un bureau de poste (le cas échéant), y compris les
répondants ayant déclaré avoir une carte de débit (Demirgiic-Kunt et Klapper, 2012).
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mouvement indien des groupes d’entraide (Self-Help Groups) regroupait
97 millions de ménages— méme ces chiffres de participation restent faibles
par rapport au marché potentiel a1’échelle de I'Inde, qui est de 900 millions
de ménages subsistant avec moins de 2 USD par jour (Chen et al., 2010).

Figure 1. —  Echelle d’accés financier® — Comparaisons entre pays
(juillet 2012)
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Note : a) Le secteur formel est divisé en un segment « bancarisé » (le pourcentage d’adultes
ayant un compte bancaire) et un segment ayant recours a d’autres services financiers for-
mels (le pourcentage de la population adulte ayant souscrit a un produit financier formel,
tel que I’assurance ou un microcrédit, mais ne disposant pas de compte bancaire). Ensemble,
ces deux groupes sont définis comme ayant acces a des services financiers réglementés. Le
secteur informel comprend toutes les entreprises qui fournissent des services financiers mais
qui ne sont pas légalement autorisées a exercer cette activité. Il s’agit notamment des clubs
d’épargne, des sociétés funéraires et des usuriers. La catégorie des personnes « utilisant uni-
quement des services financiers informels » est celle des adultes disposant d’un produit infor-
mel mais pas d’un compte bancaire ou d’un produit souscrit aupres d’une quelconque autre
institution financiere formelle. En faisant la somme du segment informel et des segments
formels, on obtient le pourcentage de la population qui est desservie par des services finan-
ciers. Toute personne qui n’est pas desservie est dite « financierement exclue », ce qui signifie
qu’elle n’utilise pas de produits financiers (qu’ils soient formels ou informels) pour gérer
leurs finances, mais par exemple uniquement des especes. Voir www.finmark.org.za/finscope/
(en anglais uniquement).

Source : FinMark Trust.

Cette faible portée s’explique notamment par le modele économique
traditionnel de la microfinance en tant que tel, lequel repose essentielle-
ment sur la génération de revenus provenant de préts productifs et d’autres
services tarifés pour couvrir les cofits. Or, en microfinance, les cofits sont
élevés pour des recettes relativement faibles. C’est tout particulierement
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le cas en ce qui concerne les populations pauvres rurales, leurs possibilités
d’investissement et leur capacité d’endettement limitées étant synonymes
de faibles revenus pour les IMF et les banques. Ces institutions manquent
d’ailleurs généralement de stimuli, d’information et parfois méme des
capacités opérationnelles leur permettant de limiter les risques pergus a
étendre leurs activités au-dela des marchés urbains ou aupres des clients
extrémement pauvres. Il est donc important de mettre ’accent sur la
réduction des cofits, que ce soit de la prestation de services financiers par
les institutions ou de leur utilisation par les clients. Et, malgré I'impact des
progres technologiques en la matiere, se limiter aux seuls chiffres de I’ac-
ces aux services de microfinance pourrait donner une vision erronée de ses
avantages. Un meilleur acces et un choix plus diversifié ne se traduisent en
effet pas automatiquement par une plus grande utilisation par les clients.
La forte augmentation de ’acces a des services d’épargne par le biais de
comptes Mzansi en Afrique de Sud masquait ainsi le nombre élevé de
comptes dormants. Ces comptes sont souvent restés inutilisés apres avoir
été ouverts, les clients ayant trouvé de meilleures options pour couvrir
leurs besoins ou étant trop pauvres pour les alimenter et les utiliser !. La
trajectoire entre I’adoption (c’est-a-dire I’ouverture d’un compte) et I’uti-
lisation demeure en territoire inconnu.

Un acces accru, en particulier s’il s’accompagne d’une offre plus diver-
sifiée de services, peut nécessiter des capacités financieres plus impor-
tantes pour assurer une réelle efficacité d’utilisation par les clients tout en
permettant a ces derniers d’en tirer un réel bénéfice. Comme c’est le cas
sur tout marché, si ’'amélioration de 1’acces aux services financiers ne se
fait pas dans un climat de libre concurrence, les avantages risquent d’étre
restreints. Les clients disposant d’informations ou de choix limités ne sont
en effet généralement pas en mesure de faire jouer la concurrence pour
inciter les fournisseurs a améliorer leurs services.

Les fournisseurs, ainsi que les autres intervenants, doivent adopter une
approche plus proactive, qui tienne compte de la diversité des obstacles en
matiere d’acces, de I’hétérogénéité des consommateurs et de la variété des
besoins en services financiers parmi les différents segments a faible revenu
et les groupes mal desservis ou exclus. En comptant sur un seul type de
produit ou d’institution pour exercer un impact majeur, on risque d’éluder
la complexité inhérente des moyens de subsistance et des besoins en ser-
vices financiers des pauvres (voir encadré 1).

1. Echange de courriers électroniques avec Gerhard Coetzee, le 4 avril 2012 ; Bankable
Frontiers Associates (2009).
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Encadré 1

Un marché de cette taille a besoin de plusieurs types de fournisseurs

En 1982, lorsque Citi a accordé son premier prét a une organisation non gou-
vernementale (ONG), le monde de la microfinance était beaucoup plus simple.
Les réseaux mondiaux étaient peu nombreux et nous utilisions encore le terme
de « microcrédit ». La communauté des praticiens était plus concentrée et de
taille moins importante. Le secteur s’est considérablement développé depuis
cette date. Alors que la microfinance comptait quelques millions de clients
dans les années 1980, elle concerne désormais plus de 190 millions de familles.
Nous avons assisté a une croissance phénoménale de la taille des institutions
de microfinance et de I'ampleur de leurs opérations. Cependant, il y a toujours
un cofit a une croissance trop rapide — sur le plan humain, cela peut se traduire
par une sollicitation excessive des équipes et il peut étre difficile de recruter
suffisamment de personnel bien formé pour rester en phase avec la croissance.

Cette croissance procede majoritairement d’institutions qui proposent seu-
lement un ou deux produits de crédit. La demande, le besoin et peut-&tre le
modele en tant que tel se prétaient bien a une croissance réguliere tant que le
secteur restait tres focalisé. Toutefois, la croissance rapide d’institutions utili-
sant des modeles et des stratégies similaires dans les mémes endroits a conduit,
dans certains cas, a I’octroi de préts multiples aux mémes emprunteurs et a un
effondrement de la discipline de préts. Nous constatons des problemes de cette
nature dans I'Etat de ' Andhra Pradesh en Inde, ot les institutions exercent une
importante pression sur les bénéficiaires lors des remboursements.

Comment assurer un acces financier a la grande majorité de la popula-
tion ? Il faudra plus que des ONG et des banques commerciales : nous avons
besoin des coopératives, des coopératives d’épargne et de crédit et des caisses
d’épargne postales. Nous avons besoin des sociétés de téléphonie mobile qui
peuvent prendre en charge les opérations de remboursement de prét. Nous per-
cevons des opportunités pour de nombreux services et types de fournisseurs.

Dans la plupart des pays ol nous travaillons, environ 60 a 80 % de la popu-
lation n’a pas acces a des services bancaires. C’est un segment trop important
pour étre couvert simplement par une ou deux approches ou formes d’institu-
tion. A I'une des extrémités de I'échelle, nous avons des personnes extrémement
pauvres et, a ’autre, des personnes économiquement tres actives et parfois des
salariés. Leurs besoins sont différents.

Certains discours contemporains du secteur de la microfinance m’inquiétent.
Il semblerait qu’on tient pour acquis qu’il n’existerait qu’un seul type de client
de microfinance qui devrait étre desservi par un seul type d’institution. C’est
tout le contraire : il existe de nombreux segments différents de clients de micro-
finance et les IMF feraient mieux de se concentrer sur chaque segment afin de
développer les meilleurs modeles économiques possibles pour desservir cette
clientele.

Dans les prochaines années, il faudra qu’il y ait de 'innovation dans la
conception de produits adaptés a la situation des clients et a la maniere dont
ils souhaitent évoluer. Nous y parviendrons en apprenant a mieux connaitre les
clients, leurs besoins, leurs flux de trésorerie et leurs aspirations.

Ausein de cet écosysteme de la microfinance, nous avons besoin que certaines
institutions travaillent avec les communautés les plus enclavées et vulnérables
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et leur fournissent des produits parfaitement calibrés et a fort impact social.
Ces institutions ne peuvent donc pas se contenter de poursuivre uniquement un
objectif visant a atteindre une taille critique et méme la pleine viabilité. Méme
sans avoir I’objectif de devenir une société financiere a proprement parler, elles
peuvent utiliser des outils financiers pour contribuer a progresser vers la sor-
tie de la pauvreté, aux cotés d’activités de formation en matiere de santé et
d’éducation.

Méme si une partie de la microfinance devient plus commerciale, nous
devons continuer a penser aux nombreuses communautés vulnérables, mal des-
servies et complexes que la microfinance conventionnelle n’est peut-&tre pas
encore en mesure d’atteindre.

Source : Bob Annibale de Citibank, écrivant dans Reed (2011). Reproduction autorisée.

Redéfinir les objectifs

Quand la premiere version du Manuel a été écrite, le modele prédomi-
nant dans la microfinance était une IMF de type ONG fournissant des
crédits a des micro-entrepreneurs pour permettre a ceux-ci d’investir dans
leurs micro-entreprises. Ce modele reposait en grande partie sur la convic-
tion que ’amélioration de I’acces au crédit pour des investissements pro-
ductifs permettrait de soutenir ’entrepreneuriat et le développement
économique, rendre les femmes plus autonomes et réduire la pauvreté en
générant des revenus plus élevés et de I’emploi. Cependant, un nombre
croissant de données sur I'impact de la microfinance, et tout particuliere-
ment du microcrédit, tend a démontrer un certain effet sur la croissance
des recettes et des bénéfices des micro-entreprises, une incidence tres
modeste sur ’émancipation des femmes et pratiquement aucun impact sur
la lutte contre la pauvreté (O’Dell, 2010).

Quinze ans plus tard, le basculement vers des systemes de finance inclu-
sive, issu en partie d’'une meilleure compréhension de I'impact, contribue
a élargir la vision des objectifs au-dela du développement économique et
de la réduction de la pauvreté, pour y inclure la capacité des femmes et des
hommes pauvres a mieux gérer les risques, a lisser leurs revenus, a investir
dans des activités productives et a accumuler des actifs. Cet élargissement
du spectre des objectifs exige davantage d’efforts de la part des parties
prenantes pour mieux comprendre les clients et étre ainsi en mesure de
formuler des propositions de valeur plus intéressantes (voir encadré 2).
« S8i ce nouvel éclairage et cet horizon plus large contribuent a changer le
vocabulaire, I'idée principale reste la méme : aider les familles pauvres par-
ticipant a I'économie informelle a mettre en valeur leur potentiel écono-
mique et mettre a leur disposition pour mieux gérer leur vie des services
financiers que la plupart d’entre nous, habitants des pays du Nord, tenons
pour acquis. » (Ehrbeck, 2012).
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Encadré 2

Les derniéeres découvertes issues d’évaluations
randomisées de 'impact de microfinance

« Le message général qui se dégage de ce travail est que les pauvres sont
confrontés a différentes limites et leur capacité a tirer parti des possibilités qui
s’offrent a eux varie considérablement. [...] Les emprunteurs ne souhaitent pas
tous développer une entreprise. La disparité observée dans les résultats peut
aussi bien provenir de différences dans les intentions des emprunteurs que dans
leurs capacités. La logique d’un “produit unique pour tous” n’apporte ni béné-
fice aux emprunteurs, ni profits aux fournisseurs. Le secteur de la microfinance
doit atteindre un certain niveau de maturité afin d’étre a méme de considérer
les clients pauvres en tant qu’individus. Certains de ces individus utiliseront
les services financiers pour lisser leur consommation, certains pour gérer leurs
risques, d’autres pour faire des investissements, s’ils ont des compétences et des
ressources leur permettant d’en profiter, et d’autres encore les utiliseront pour
toutes ces différentes approches. En vue de répondre a I'ensemble de ces besoins,
les fournisseurs du secteur de la microfinance évolueront peut-étre vers une nou-
velle génération de produits et de services a valeur ajoutée, permettant d’aider les
pauvres de maniére fiable et flexible. »

Source : Bauchet et al., 2011.

Pour aboutir a une plus grande inclusion financiere, il faut donc remé-
dier aux contraintes et tirer parti des possibilités qu’offre 1’écosysteme
financier. Pour répondre a ces exigences, les différentes parties prenantes
commencent désormais a axer leurs efforts sur la diversité des clients (en
termes de situation géographique, de niveaux de revenus, de moyens de
subsistance, de genre et de cycle de vie) et de leurs besoins (progression
des revenus, gestion de trésorerie, atténuation de risques), ainsi que sur la
diversité des services financiers offerts (crédit, épargne, paiements, assu-
rances), le choix de fournisseurs de services financiers (secteur informel,
IMEF, coopératives, banques, compagnies d’assurance) et les circuits de dis-
tribution (succursales, agents, téléphonie mobile). Pour améliorer le sys-
teme, ils s’attachent davantage a lefficacité des services financiers
(performance/impact social, transparence et protection des clients), aux
connaissances et aux compétences dont les clients ont besoin pour les uti-
liser (capacités financiéres), aux regles qui régissent les marchés financiers
(principes, normes et réglementations), a 'infrastructure financiére néces-
saire pour soutenir la performance des marchés (systemes de paiement et
centrales de risques/bureaux d’information sur le crédit) et aux services
d’information nécessaires au service des différentes parties prenantes. Le
présent ouvrage cherche a aborder ’ensemble de ces problématiques et a
pour objectif de promouvoir des écosystemes financiers inclusifs répon-
dant mieux aux besoins des populations pauvres.
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A propos de cet ouvrage

Le Nouveau manuel de microfinance adopte une approche différente de
la version précédente afin de permettre au lecteur de non seulement mieux
comprendre mais également de mieux tenir compte de la complexité des
services financiers destinés aux pauvres. Alors que la premiere version du
Manuel adoptait une approche centrée sur les institutions (coté offre), cet
ouvrage s’intéresse avant tout aux clients (c6té demande) et aux manieres
dont le systeme financier pourrait &tre mis au service de ces besoins. Le
Nouveau manuel cherche également a aborder la question des regles et des
fonctions d’appui nécessaires pour améliorer le fonctionnement des mar-
chés financiers et répondre aux besoins d’un maximum de consommateurs
pauvres. Il en résulte un ouvrage qui n’a pas vocation a étre un guide pra-
tique, mais plutot une description du systéme financier et de ses fonctions
et de la fagon dont ces dernieres contribuent, ou pas, a répondre aux
besoins des pauvres. Il s’agit de proposer un guide stratégique permettant
d’évaluer les besoins variés en services financiers des personnes pauvres et
de proposer les moyens permettant a un secteur financier diversifié de
répondre a ces besoins de maniére accessible et avantageuse. A terme,
nous espérons que cet ouvrage permettra de contribuer a améliorer ’acces
et l'utilisation des produits et services financiers qui répondent véritable-
ment aux nombreux besoins des pauvres par le biais de différents presta-
taires de services financiers opérant de facon pérenne dans des conditions
de marché.

Le Nouveau manuel de microfinance constitue une bonne introduction
aux services financiers pour les personnes pauvres. Il est destiné a un large
public, et notamment aux praticiens, facilitateurs, décideurs, 1égislateurs,
investisseurs et bailleurs de fonds qui ceuvrent a améliorer le systeme
financier, mais qui sont relativement nouveaux dans le secteur. Il se révé-
lera également utile aux sociétés de télécommunication et a d’autres four-
nisseurs de services d’appui, aux étudiants, aux universitaires, aux
consultants et aux formateurs.

Cet ouvrage constitue pour partie une actualisation de la premiere ver-
sion du Manuel, mais la croissance du secteur et la complexité du systeme
financier ont conduit les auteurs a adopter une perspective beaucoup plus
large que I'approche essentiellement « financiere et institutionnelle »
adoptée dans la version précédente de 'ouvrage. C’est pourquoi des cha-
pitres ont été ajoutés a la présente publication, permettant ainsi d’aborder
certains themes qui sont devenus plus pertinents qu’a I’époque de la rédac-
tion de la premiere version du Manuel. Pour tenir compte de cette com-
plexité,nous avons invité un certain nombre d’experts a rédiger la majorité
des nouveaux chapitres. En outre, étant donné que la plupart des themes
ne sont pas traités de maniere aussi détaillée que dans I'ouvrage précé-
dent, une liste de ressources utiles figure a la fin de chaque chapitre pour
fournir aux lecteurs des renseignements supplémentaires sur des sujets
spécifiques. Enfin, et bien que le titre comporte toujours le terme de
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« microfinance », I’ouvrage va bien au-dela de sa signification tradition-
nelle pour s’intéresser aux systémes financiers inclusifs et aborde donc
plus largement I’écosysteme financier.

Structure et contenu de Pouvrage

Le Nouveau manuel de microfinance suit globalement la structure de la
premiere version du Manuel et s’organise en cing parties :

e Premicre partie — Comprendre la demande et I’écosysteme financier

e Deuxieme partie — Les fournisseurs de services financiers

e Troisieme partie — Les services financiers et leurs modes de prestation

¢ Quatrieme partie — La gestion des institutions dans une visée de chan-
gement d’échelle et de pérennité

e Cinqui¢me partie — Soutenir I'inclusion financiere

La premiere partie, « Comprendre la demande et I’écosysteme finan-
cier », vient actualiser la premiere partie du Manuel original. Elle aborde
les questions de nature plus générale, en rapport avec I’écosysteme finan-
cier, les clients et les stratégies permettant de favoriser I’inclusion finan-
ciere et de la mesurer. Compte tenu de I’évolution du secteur des services
financiers, le chapitre 1, « Un écosysteme financier en pleine mutation »,
rédigé par Joanna Ledgerwood et Alan Gibson, définit les trois principaux
facteurs qui ont influencé de maniere considérable I’évolution du secteur
des services financiers destinés aux pauvres : les clients, I'identification
d’un écosysteme financier au sens plus large et le potentiel de la technolo-
gie. Le chapitre 2, consacré aux « Clients », s’articule autour du caractere
central des clients et de la gestion de leur vie financiere. Les auteurs Stuart
Rutherford, Daryl Collins et Susan Johnson puisent dans ’ouvrage Portfo-
lios of the Poor (Collins et al.,2009) pour examiner les besoins en services
financiers des pauvres et la maniere dont ils sont remplis. Le chapitre 3,
« Le role de I’Etat et des fournisseurs de services financiers dans I'inclu-
sion financiere », rédigé par Stefan Staschen et Candace Nelson, s’inté-
resse a la maniere dont les acteurs clés du secteur font la promotion de
I'inclusion financiere, allant des pouvoirs publics, dans leur role de déci-
sionnaire et de 1égislateur, aux acteurs du secteur, qui deviennent de plus
en plus disposés a avoir une approche responsable de la finance a travers
I’autorégulation et la coordination. Le chapitre 4, intitulé « Le role des
bailleurs de fonds dans Il'inclusion financiere » et rédigé par Mayada
El-Zogbhi et Barbara Gihwiler, met I’accent sur I’évolution du role des
bailleurs de fonds dans le secteur de la microfinance et propose des moyens
visant a améliorer le fonctionnement du marché au profit des pauvres de
maniere catalytique. L’inclusion financiere étant inscrite au programme de
nombreux décideurs politiques, la question de la mesure et de 1’évaluation
de I'impact de I'utilisation des services financiers recoit désormais une
attention renouvelée. Les enquétes sur ’offre et la demande, les analyses



Introduction 55

d’impact et d’autres résultats de recherche d’une grande rigueur sont pré-
sentés par Joanna Ledgerwood dans le chapitre 5 « Mesurer 'inclusion
financiere et évaluer 'impact ».

La deuxieme partie, intitulée « Les fournisseurs de services financiers »,
actualise le chapitre 4 de la premiére version du Manuel (« Linstitution »)
et comporte un chapitre supplémentaire qui porte sur les nombreux et
variés fournisseurs du secteur informel. Le chapitre 6 « Les fournisseurs
communautaires de services financiers », écrit par Candace Nelson, décrit
les fournisseurs informels autochtones (les préteurs privés, les collecteurs
de dépots, les associations rotatives d’épargne et de crédit et les groupes
d’entraide tels que sociétés funéraires) et d’autres fournisseurs qui sont
quant a eux appuyés dans leur action par des agences externes et parmi
lesquels figurent les groupes d’entraide et les groupes d’épargne. Le cha-
pitre 7, consacré aux « Fournisseurs institutionnels » et rédigé par Joanna
Ledgerwood, décrit les prestataires de services financiers de nature plus
formelle. Ce groupe comprend une large gamme de fournisseurs qui dif-
ferent en fonction des services qu’ils proposent, et également des struc-
tures de propriété, du statut réglementaire, du lieu géographique, des
marchés cibles et des objectifs, mais qui ont en commun le fait d’avoir une
structure plus solide que les fournisseurs du secteur informel et que I'on
qualifie donc d’« institutions ».

Les premiere et deuxieme parties sont les parties les moins techniques
du manuel et ne nécessitent aucune connaissance préalable en microfi-
nance ou en théorie financiere. Elles sont susceptibles d’intéresser tout
particulierement les bailleurs de fonds, les décideurs politiques, les étu-
diants et ceux qui souhaitent comprendre l'inclusion financiere et ses
intervenants.

La troisieme partie, consacrée aux « Services financiers et aux modes de
prestation », approfondit 1’analyse de I’épargne et du crédit faite dans la
premiere édition du Manuel au moyen de nouveaux chapitres consacrés au
financement du secteur agricole, a ’assurance et aux services de paiement.
Cette partie fait également €tat des multiples solutions alternatives qui
commencent a laisser entrevoir des résultats prometteurs et présente
quelques éléments de réflexion sur I’appui aux personnes pauvres au
moyen d’outils de planification financiere. Dans le chapitre 8 portant sur
les « Services d’épargne », Joanna Ledgerwood passe en revue les diffé-
rents produits d’épargne demandés par les pauvres et aborde la question
de la capacité institutionnelle nécessaire pour proposer des services de
dépot. Dans le chapitre 9, intitulé « Le crédit », Joanna Ledgerwood et
Julie Earne s’intéressent a la tarification des préts et des produits de crédit,
dont les traditionnels crédits d’équipement et avances pour fonds de rou-
lement ainsi qu’a de nouveaux produits tels que les préts immobiliers et le
crédit-bail. Dans le chapitre 10, intitulé « La finance agricole », Calvin Mil-
ler souligne I'important besoin en services financiers des personnes tra-
vaillant dans le secteur agricole (la grande majorité des pauvres) et
énumere les différentes facons dont différents produits financiers et modes
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de prestation y répondent. Dans la premiére version du Manuel, I’assu-
rance n’avait été abordée que de maniere sommaire. Aussi,compte tenu de
I'importance croissante de la micro-assurance dans I’inclusion financiere
et de la reconnaissance des besoins des populations pauvres en gestion des
risques, Craig Churchill, I'auteur du chapitre 11 du présent ouvrage, inti-
tulé « Les assurances », procede a une analyse de la demande en micro-as-
surance, des caractéristiques des produits et des mécanismes de prestation
de services. Dans le chapitre 12, « Les services de paiement et les canaux
de distribution », rédigé par Joyce Lehman et Joanna Ledgerwood, les
auteures décrivent les services d’opérations financieres, transferts d’argent
et paiements notamment, ainsi que les différents modes de distribution de
ces services financiers. Ce chapitre examine les différentes facons dont les
clients accedent aux services par le biais des points de contact sans agence
et 'importance du role des réseaux d’agents. Ignacio Mas, I’auteur du cha-
pitre 13, « Au-dela des produits », propose la prestation de produits finan-
ciers sous la forme d’une expérience client intégrée via les téléphones
mobiles.

La troisieme partie intéressera tout particulierement les praticiens qui
développent, modifient ou affinent leurs produits financiers, ainsi que les
bailleurs de fonds ou les consultants travaillant sur I’évaluation des ser-
vices financiers destinés aux pauvres et qui souhaitent mieux comprendre
les produits et les services financiers et leurs modes de distribution.

La quatrieme partie, « La gestion des institutions dans une visée de
changement d’échelle et de pérennité », se compose de deux chapitres et
consiste en une actualisation des chapitres d’origine consacrés a la gestion
des IMF. Le chapitre 14, « Suivi et gestion de la performance financiére et
sociale »,a été rédigé par Joanna Ledgerwood, Geraldine O’Keeffe et Ines
Arevalo. Il aborde les systemes bancaires de base et la question de la ges-
tion de la performance financiére et sociale. Le chapitre 15 « Gouvernance
et gestion opérationnelle », écrit par Peter McConaghy, analyse les diffé-
rentes facettes des fournisseurs institutionnels, et notamment la gouver-
nance, la gestion des ressources humaines, la gestion des produits et la
gestion des risques. La quatrieme partie est plus technique que les parties
précédentes du Manuel. Bien que la performance institutionnelle en tant
que telle soit reportée au second plan étant donné que le client et le sys-
teme financier sont placés au coeur de I’ouvrage, cette partie a été intégrée
a I'intention des praticiens ou des bailleurs de fonds intéressés par les acti-
vités d’exploitation des institutions fournissant des services financiers aux
pauvres et leur performance.

La cinquieme partie, intitulée « Soutenir 'inclusion financiére », est
nouvelle et comprend quatre chapitres qui mettent I’accent sur les roles et
fonctions des différentes parties prenantes qui appuient et font la promo-
tion de I’écosysteme financier dans sa globalité. Dans le chapitre 16 consa-
cré au « Financement », Julie Earne et Lisa Sherk examinent 'importance
durdle des investisseurs dans la fourniture de capitaux aux fournisseurs de
services financiers. Dans le chapitre 17, intitulé « Le cadre réglementaire »,
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Kate Lauer et Stefan Staschen analysent le cadre juridique et réglemen-
taire mis en place pour assurer la surveillance et la sécurité des marchés
financiers et de ses différents acteurs, compte tenu de ’augmentation du
nombre et de la diversité des fournisseurs. Le chapitre 18 « Les infrastruc-
tures et les services d’appui externalis€s », rédigé par Geraldine O’Keeffe,
Julie Earne, Joakim Vincze et Peter McConaghy, examine les fonctions
d’appui nécessaires au bon fonctionnement des marchés financiers, tels
que les centrales de risques/bureaux d’information sur le crédit, I’assu-
rance-dép0dts, les systemes de compensation et de reglement et les sys-
temes d’identification uniques. Ce chapitre comporte également la
description de services externalisés, notamment en matiere de logiciels
informatiques (SaaS), de formation et de sécurité. Dans le chapitre 19
« Construire des marchés financiers inclusifs », David Ferrand s’appuie sur
une analyse systématique des marchés financiers pour analyser les roles
que les agences de développement peuvent et doivent jouer pour faire en
sorte que les systemes financiers aient des retombées plus favorables pour
les pauvres, soulignant les différentes fonctions des acteurs du marché
(c’est-a-dire des fournisseurs de services ayant un role permanent) et des
facilitateurs (les bailleurs de fonds et autres agences de développement
dont le rdle est transitoire).

La cinquieme partie intéressera plus particulierement tous ceux qui
fournissent des fonctions de niveau méso dans 1’écosysteme financier ou
qui ceuvrent a leur développement.
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PREMIERE PARTIE

Comprendre la demande
et I’écosysteme financier






Chapitre 1

Un écosysteme financier
en pleine mutation

Joanna LEDGERWOOD et Alan GIBSON

Historiquement, la promesse d’une réduction de la pauvreté par le biais
du microcrédit se fondait essentiellement sur un seul produit, le prét pro-
ductif investi dans une micro-entreprise, et octroyé principalement par un
seul type de fournisseur, une institution de microfinance (IMF). Le postu-
lat de base de ce modele ne correspond pas a la réalité : les clients n’uti-
lisent pas toujours les préts a des fins productives, que ce soit en raison
d’une capacité limitée a utiliser les crédits a I'investissement ou du fait de
besoins plus pressants pour des produits soutenant leur consommation ou
lissant leurs revenus. Il est désormais largement reconnu que 1’acces au
capital ne constitue que 'une des conditions nécessaires au développe-
ment économique et a la réduction de la pauvreté. On sait également que
les pauvres sont, au méme titre que le reste de la population, demandeurs
et utilisateurs d’une large gamme de services financiers pour des usages
variés. Certains de ces services fonctionnent d’ailleurs mieux que d’autres,
pour des raisons que nous commencons tout juste a comprendre.

Depuis la parution de la premiere édition du Manuel de microfinance,
le domaine de la microfinance a considérablement évolué, tout particulie-
rement au cours des dernieres années. Le paysage des services financiers
destinés aux pauvres résulte de nombreux facteurs. On peut cependant en
identifier trois qui permettent de se former une perspective globale sur le
sujet et que I’on examinera dans ce premier chapitre.

Le premier grand facteur consiste en un basculement d’une approche
initialement limitée a I'institution et sa performance a une approche plus
large,axée sur les clients, et qui consiste a comprendre leurs comportements,
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leurs besoins en services financiers et la maniere dont les différents four-
nisseurs peuvent satisfaire au mieux ces besoins. Cette évolution résulte du
constat, étayé par des données de nettement meilleure qualité et par des
études plus poussées, selon lequel la proximité avec les clients et, de fagcon
plus importante encore, 'impact bénéfique pour les clients n’ont pas été
a la hauteur des attentes. Elle vient de 1’élargissement de la vision de la
microfinance, qui n’est plus limitée au financement des micro-entreprises
mais englobe désormais I’ensemble des services financiers et la maniere
dont ils sont fournis pour améliorer la qualité de vie des femmes et des
hommes pauvres.

Le deuxieme grand facteur de changement a été la rupture avec une
approche étroite basée sur I'offre et le basculement vers une vision plus
large centrée sur I’écosysteme financier. Il a beaucoup influencé cet
ouvrage.

Tout en continuant de mettre 1’accent sur le client (la demande), les
partisans d’une approche systémique tiennent compte de la variété de
prestataires et de services, et notamment de I'importance du role que joue
le secteur informel. Ils sont également conscients de 'impératif d’avoir
des regles efficaces permettant de gérer le systeme ainsi que des fonctions
d’appui tels les bureaux d’information sur le crédit/centrales des risques et
des systemes de paiement. Il en résulte une vision beaucoup plus globale
du secteur et une meilleure coordination des efforts des pouvoirs publics
et des acteurs du secteur orientés vers I’Tamélioration de I'inclusion finan-
ciere et, partant de la, du fonctionnement des marchés au bénéfice des
pauvres.

Le troisieme grand changement est lié aux énormes possibilités
qu’offrent les nouveaux modeles économiques de services bancaires sans
agences basés sur les nouvelles technologies et le recours a des réseaux
d’agents. Malgré ces formidables avancées, a ce jour seules quelques appli-
cations de services bancaires sans agences se sont développées a grande
échelle. Au moment de la rédaction du présent ouvrage, ce domaine extré-
mement prometteur exigeait beaucoup de travail et d’expérimentation
pour mieux comprendre et déterminer les moyens permettant de tirer
parti des opportunités que présentent les nouvelles technologies.

Ce chapitre examine chacune de ces influences dans le contexte géné-
ral du nouvel écosysteme financier. Il retiendra l'intérét des lecteurs
qui cherchent a comprendre quelques-unes des principales influences
actuelles dans le domaine de la microfinance. Chacun des thémes abordés
dans ce chapitre sera examiné plus en détail dans les différents chapitres
de I'ouvrage.
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Des services axés sur les clients

Presque partout dans le monde, les acteurs du secteur de la microfi-
nance parlent de « clients » 1. Le langage de la microfinance est en train
de changer en conséquence. Le « microcrédit » a fait place a la « microfi-
nance » du fait de la reconnaissance du besoin pour des services d’épargne.
Aujourd’hui, les décideurs et les acteurs du secteur parlent de « finance
inclusive », d’« acces au financement », d’« écosystemes financiers » et
d’« inclusion financiére » (voir encadré 1.1) 2.

Encadré 1.1

De la microfinance a Pinclusion financiere

L’inclusion financiere est un concept multidimensionnel et axé sur le client
qui s’attache a ’'amélioration de I’acces, de la qualité et de 'utilisation effective
des produits et services ainsi qu’a I'information et I’'outillage des consommateurs.
La mise en pratique de ce concept demande davantage que la simple expan-
sion des institutions et la croissance de leur portefeuille de préts — des objectifs
poursuivis au tout début du développement de la microfinance, a I’époque ot
la premiere version du Manuel a vu le jour. Linclusion recherche un équilibre
entre les intéréts des clients et la viabilité des fournisseurs par le biais de poli-
tiques efficaces, de lois, de normes sectorielles et en matiere de protection des
consommateurs, ainsi que par I’'amélioration des capacités financieres.

La convergence de plusieurs facteurs a permis de recentrer la réflexion sur
les meilleures pratiques en matiere de services financiers destinés aux pauvres.
Le caractere plus commercial de la microfinance a soulevé quelques inquié-
tudes en rapport avec une dérive dans la mission des institutions et a suscité un
intérét renouvelé pour la performance sociale et le « double objectif », mettant
un solide rendement financier au service d’une mission sociale. D’autres pré-
occupations sont apparues, notamment concernant les taux d’intérét élevés, les
gains des actionnaires au moment de I'introduction en bourse de certaines IMF,
ainsi que la concentration d’investissements dans un petit nombre de pays et
d’institutions. Il n’est pas certain que la microfinance constitue une nouvelle
classe d’actifs particulierement prometteuse étant donné que relativement peu
d’IMF sont en mesure d’absorber une quantité importante de capital.

En outre,dans certains pays, le surendettement des clients est en partie impu-
table a la saturation du marché — un faible choix de produits de crédit et la
concurrence entre les IMF pousse les préteurs a consentir des préts de plus en
plus risqués et a employer des méthodes agressives de recouvrement en cas

1. Voir par exemple les clients du Centre Initiative de CGAP ou du Center for Financial
Inclusion d’ACCION.

2. Le gouvernement écossais définit I'inclusion financiere comme ’acces par les individus
aux produits et services financiers qui leur sont adaptés. Cela inclut les personnes ayant les
compétences, les connaissances et la compréhension permettant d’utiliser ces produits et ser-
vices de maniere optimale. L’exclusion financiere est souvent un symptome aussi bien qu’une
cause de pauvreté. Voir http://www.scotland.gov.uk/Publications/2005/01/20544/50280.
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de défaut de paiement. Les taux de défaut ont augmenté de facon spectacu-
laire dans certains pays dans la premiere décennie du XXI® siecle et, en 2010,
les recouvrements de préts se sont effondrés dans I’Etat indien de ’Andhra
Pradesh (Chen, Rasmussen et Reille, 2010). Ces crises isolées doivent servir de
mise en garde du fait que le microcrédit peut devenir source de problémes pour
certains clients. Le surendettement peut aggraver la vulnérabilité financiere et
sociale des emprunteurs au fur et a mesure qu’ils contractent de nouveaux préts
pour rembourser les anciens ou ont recours a des mesures extrémes pour rem-
bourser leurs préts, par exemple en réduisant leur consommation alimentaire
ou en vendant des actifs productifs. De telles mesures peuvent entrainer les
emprunteurs dans une spirale de pauvreté aux conséquences graves.

Parallelement, I’innovation attire de nouveaux clients et de nouveaux four-
nisseurs de services sur le marché. La diversification des produits et des services
a déja permis de proposer davantage de choix aux consommateurs. Cependant,
si cette diversité est un signe d’un secteur atteignant la maturité, un acces accru
et davantage de choix ne se traduisent pas automatiquement par une utilisation
effective : le fait d’ouvrir un compte n’entraine pas systématiquement son uti-
lisation. L’efficacité d’utilisation est entravée par des asymétries d’information,
ainsi que des caractéristiques de produits ou des exigences en termes d’acces-
sibilité qui sont inadéquates (par exemple, des soldes minimums, des restric-
tions basées sur 1’age, la régularité de cotisations, le caractere non abordable
ou encore I’éloignement des succursales ou les points de service). Cela peut
conduire a un rapport de force déséquilibré entre les institutions financieres et
les consommateurs pauvres : ce déséquilibre pousse les clients inexpérimentés
et mal informés (par exemple, les millions de propriétaires non bancarisés de
téléphones mobiles qui sont des clients potentiels pour les fournisseurs de ser-
vices bancaires sans agence) a choisir parmi des produits de plus en plus sophis-
tiqués sans bénéficier d’un recours a des mesures de protection ou de réglement
des litiges adéquates (Cohen et Nelson, 2011).

Note : cet encadré a été rédigé par Candace Nelson.

Le basculement vers une approche axée sur les clients était aussi sou-
haitable que nécessaire. Cependant, il ne suffit pas de développer de
nouveaux produits ou d’effectuer quelques ajustements au sein des ins-
titutions : une réponse exclusivement institutionnelle ne suffira pas. Nous
devons comprendre le comportement des consommateurs et son influence
sur les besoins et I'utilisation de services financiers. Si a terme la solution
consiste a fournir un produit ou un service de meilleure qualité, un moyen
plus facile d’accéder a un compte ou en une prestation a moindre cofit,
pour arriver a ce stade, il convient néanmoins d’apprécier les nuances et
les facteurs contextuels qui affectent les différents comportements des
pauvres et de comprendre quels services financiers leur seront les plus
bénéfiques, a quelles fins et pour quelles raisons. Une étude de marché
réalisée aupres des clients des IMF en Bolivie montre par exemple qu’ils
considerent que le respect de la personne constitue leur priorité absolue ;
les caractéristiques des produits sont importantes, mais ne sont pas la



Un écosysteme financier en pleine mutation 65

considération principale (Perdomo, 2008) 1. Les clients souhaitent préser-
ver leur dignité dans leurs rapports avec les institutions financieres et pou-
voir contracter des emprunts sans crainte ni honte. Il est alors primordial
qu’ils comprennent le fonctionnement des services qu’ils utilisent et des
contrats qu’ils signent, d’ou la nécessité pour les fournisseurs de valoriser
et d’investir dans le service a la clientele. Il est donc peu probable que la
solution consiste simplement a proposer davantage de produits ou a pro-
poser des produits nouveaux.

Pour bien comprendre la maniere dont le comportement des consom-
mateurs se traduit par des besoins en services financiers, il est nécessaire de
comprendre le caractere unique et hétérogene des clients et de la maniere
dont leur comportement est influencé par les événements du cycle de vie,
les moyens de subsistance, la situation géographique, les niveaux de reve-
nus et le genre. Dans la partie qui suit sont abordées les caractéristiques
qui définissent et qui influencent le comportement et les besoins en ser-
vices financiers des clients, tandis que le chapitre 2 se fonde sur les conclu-
sions de I’étude Portfolios of the Poor? pour donner un apercu de la fagon
dont les clients utilisent ces services financiers.

L’age, le cycle de vie et la structure familiale

Les besoins financiers des individus varient au cours du cycle de vie :
passage d’un état de dépendance financiere vis-a-vis de la famille a I'auto-
nomie, passage des études au monde du travail, mariage, arrivée des res-
ponsabilités familiales et, en fin de cycle de vie, la retraite. Les fils partent
a la recherche de revenus supplémentaires, les jeunes meres gerent des
dépenses liées a I’accouchement, aux soins de santé et a la nutrition, les
parents doivent faire face a toutes sortes de difficultés au quotidien pour
assurer I’éducation de leurs enfants. Les veuves sont confrontées a la
menace de perdre leurs terres et d’autres biens au profit de la famille de
leur défunt mari. Les clients plus agés sont particulierement vulnérables
et subissent notamment une perte de productivité en raison de la détério-
ration de leur état de santé, le risque d’immobilité physique et la perte du
soutien de la famille lorsque les enfants deviennent autonomes et doivent
faire face a leurs propres engagements financiers (Hatch, 2011). Ces chan-
gements successifs ont pour conséquence I’existence de besoins différents
en termes de services financiers en fonction des différentes étapes du cycle
de vie.

1. Ces résultats sont fondés a la fois sur les discussions au sein de focus groups avec
64 clients d’IMF réglementées et non réglementées et sur 20 entretiens approfondis avec
des membres de I’association des débiteurs, la Superintendencia de Bancos et du personnel
d’IMF a El Alto, La Paz, Santa Cruz et Montero, en Bolivie.

2. Portfolios of the Poor est un ouvrage précurseur qui fait la synthese des résultats
d’études sur des journaux financiers de ménages réalisées en Afrique du Sud, au Bangladesh
et en Inde (Collins et al., 2009).
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Dr’autres événements qui se produisent au cours du cycle de vie, tels que
les fétes, les cérémonies religieuses ou la construction d’un logement, exi-
gent de disposer de sommes qui sont difficiles a réunir en ’absence de ser-
vices financiers adéquats. L’exclusion financiere est fortement liée a I’age,
les jeunes étant souvent confrontés a d’importants obstacles (Johnson et
Arnold, 2011 ;voir encadré 1.2). Pour rendre leur offre pertinente, les pres-
tataires de services financiers doivent adapter leurs produits, services et
canaux de distribution en fonction des différences liées au cycle de vie et
a I’age des clients. Les fournisseurs peuvent répondre a ces besoins diver-
gents en développant des produits adaptés a chaque tranche d’age, tels que
des comptes d’épargne dédiés aux jeunes ou encore des fonds de pension.

Encadré 1.2

Des services financiers destinés aux jeunes : une chance pour I’avenir

A I'heure actuelle, on compte 1,5 milliard de jeunes agés de 12 4 24 ans  tra-
vers le monde, ce qui constitue le chiffre le plus élevé jamais atteint pour cette
tranche d’age ;85 % d’entre eux, soit 1,3 milliard de personnes, vivent dans des
pays en développement (Banque mondiale, 2011). Malgré le fléchissement de la
croissance démographique des jeunes en Asie de I’Est et en Europe centrale, la
population des jeunes en Afrique subsaharienne devrait continuer a augmenter
au cours des quarante prochaines années. Dans 97 pays en développement, au
moins la moitié de la population est 4gée de 25 ans ou moins. Au niveau mon-
dial, 47 % des chomeurs sont des jeunes. La plupart des jeunes dans les pays en
développement n’ont pas acces aux services financiers et a I’éducation qui leur
permettraient de devenir des citoyens économiquement productifs.

Cette explosion démographique des jeunes constitue a la fois un immense
défi et une opportunité en matiere de développement humain. La jeunesse est
une excellente période pour adopter des habitudes et des attitudes responsables
en termes d’épargne, d’emprunt, de dépenses, d’assurances et d’investissement.
Des services financiers adéquats, adaptés aux besoins et aux capacités spéci-
fiques des jeunes, peuvent aider ces derniers a mieux gérer leurs finances et, a
long terme, potentiellement a lancer et a développer des micro-entreprises pour
subvenir a leurs propres besoins et ceux de leurs familles.

Toutefois, les restrictions en termes d’4ge, les exigences en termes de confir-
mation d’identité et une rentabilité relativement faible des petits comptes de
dépdts ou de préts sont autant de facteurs qui empéchent les fournisseurs de
répondre aux besoins des jeunes. Ce domaine naissant a connu de nombreuses
innovations au cours des dernieres années. Dans la plupart des cas, la portée
des produits s’est €élargie et comprend désormais des interventions d’éducation
financiere, de renforcement des capacités, de développement des compétences,
des connaissances et du capital des jeunes, notamment par des formations a
la vie active, des formations professionnelles, des programmes de mentoring,
de stages ou d’apprentissage. Les modeles financiers communautaires, groupes
d’épargne et associations rotatives d’épargne et de crédit (AREC) en particu-
lier, ont été adaptés aux jeunes et leurs résultats se sont révélés prometteurs.
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Certaines données préliminaires indiquent que I’acces aux services financiers
a amélioré la capacité des jeunes a gérer leur argent et a décider de leur propre
avenir. Ces résultats tendent a démontrer qu’il faut travailler a innover et expé-
rimenter en termes de conception de produits et d’offres groupées de services
financiers et non financiers. Ensemble, ces offres contribuent au développement
d’une génération de clients mieux informés et financierement avertis.

Les services financiers destinés aux jeunes restent une niche au sein du sec-
teur des services financiers et restent principalement financés par quelques
bailleurs de fonds, grandes organisations internationales non gouvernemen-
tales (ONG) et quelques fournisseurs innovants. Si nous voulons répondre aux
besoins de ce segment croissant de la population et s’assurer que les jeunes dis-
posent des compétences et des ressources nécessaires pour devenir des citoyens
économiquement actifs, nous devons faire en sorte de généraliser les services
financiers destinés aux jeunes au sein des programmes d’inclusion financiere, a
la fois au niveau national et mondial.

Source : Nisha Singh, Small Enterprise Education and Promotion (SEEP) Network. Sta-
tistiques compilées a partir de CIA, 2008, et figurant a ’adresse http://www.photius.com/
rankings/population/median_age_total_2008_0.html.

La structure familiale peut également affecter la fagon dont sont utilisés
les services financiers. Dans de nombreuses communautés, la notion de la
famille s’étend bien au-dela des conjoints, des freres et sceurs, des enfants
et des ascendants : elle peut englober les cousins, des parents éloignés, et
parfois méme les voisins. La polygamie contribue a augmenter davantage
la taille et la complexité des structures familiales. Certaines familles éten-
dues vivent ensemble sur une méme parcelle, souvent en mettant en com-
mun des ressources financieéres pour subvenir aux besoins quotidiens ou
faire face aux situations d’urgence. De méme, les revenus sont souvent
partagés entre les membres d’'une méme famille élargie. S’il peut donc
s’avérer difficile pour un individu de constituer une épargne, le fait de
partager les revenus facilite la gestion des risques en 1’absence de services
formels pour ce faire (voir encadré 1.3).

Encadré 1.3

Impact de la structure familiale sur le comportement
financier et la demande en Gambie

Une étude menée par Women’s World Banking en Gambie sur le paysage
des transferts d’argent a mis en évidence des éléments sur la maniere dont la
structure familiale influe sur la demande de services financiers (Orozco, Ban-
thia et Ashcroft,2011). Les femmes vivent souvent dans des ménages polygames
et jouent un rdle central dans la gestion du budget des ménages. Pour beau-
coup de femmes gambiennes, les objectifs financiers d’achat de terres ou de
constitution d’une épargne sont relégués en seconde position apres les besoins
financiers quotidiens de la famille élargie. Les femmes constituent souvent une




68 Comprendre la demande et I’écosysteme financier

épargne aupres de clubs communautaires informels d’épargne appelés ososus
en raison de leur proximité et de leur commodité, et pour mettre de 1’argent a
I’abri des hommes de la famille.

Outre les revenus provenant d’activités économiques a petite échelle, les
femmes gambiennes dépendent aussi fortement des transferts d’argent de la
diaspora gambienne pour nourrir leurs familles, envoyer les enfants a I’école et
acheter de lanourriture et des vétements pour les manifestations religieuses. Lors
de focus groups,de nombreuses femmes ont déclaré que des comptes d’épargne
liés aux services de transfert d’argent leur permettaient d’atteindre leurs objec-
tifs financiers, mais qu’en raison des besoins financiers de leur famille élargie
et du cott et du temps de déplacement pour se rendre a la banque, il s’avérait
difficile pour elles d’avoir une utilisation cohérente des comptes d’épargne.

Source : Banthia et McConaghy, 2012.

Dans bien des cas, les anciens de la communauté en controlent les actifs
et décident de leur répartition au sein de celle-ci. La capacité qu’ont les
individus a accéder a des services financiers peut ainsi dépendre de leur
position sociale au sein de leur communauté.

Les moyens de subsistance,
la situation géographique et les niveaux de revenu

Les pressions financieres qui vont de pair avec le fait de chercher a
couvrir les dépenses quotidiennes, les imprévus et les événements du cycle
de vie avec des revenus tres variables pesent lourdement sur les pauvres.
Bien que des millions de personnes soient soumises a des pressions simi-
laires, qu’il s’agisse des plus pauvres des pauvres, des travailleurs pauvres
ou encore d’exploitants de petites entreprises ou de salariés, les besoins en
services financiers sont fonction des moyens de subsistance et du lieu de
vie de ces personnes, ce qui, a son tour, influe sur leur niveau de revenu.

Historiquement, le secteur de la microfinance s’est construit autour des
micro-entrepreneurs et de produits de crédit congus principalement pour
des commercants devant gérer un flux de trésorerie quotidien ou hebdo-
madaire et ayant besoin de fonds de roulement a court terme. En ciblant
principalement des crédits productifs, les fournisseurs de services de
microfinance ont néanmoins peut-étre perdu de vue un important pan du
marché potentiel. Comme en témoigne la figure 1.1, sur 1,6 milliard de
travailleurs pauvres, moins de 500 millions sont des micro-entrepreneurs
ou des salariés. Quant au reste de cette population, leurs revenus, proba-
blement faibles et irréguliers, proviennent de I’agriculture, du travail occa-
sionnel, de la péche et des activités pastorales (Christen, 2011). Ces
personnes ont, comme tout un chacun, besoin d’accéder a des services
financiers pour gérer leur vie quotidienne et, plus précisément, ils ont
besoin d’'une gamme de produits répondant a une multiplicité de besoins
en services financiers.
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Figure 1.1 - Besoins en services financiers associés
a différentes activités de subsistance

Taille des secteurs d’activités de subsistance Besoins
(en millions de personnes) en services financiers

Pécheurs et éleveurs pastoraux
(80 millions) Protection des actifs

_ Systemes de paiement et

de traitement des transactions

Micro-entrepreneurs

(180 millions)

Protection contre des

Salariés a faible revenu événements catastrophiques
1,6 milliard (300 millions) sur le plan de la santé
d’adultes en age
de travailler vivant ) s
avec moins Travailleurs occasionnels Capital d’amorcage

de 2 USD (370 millions)

par jour

Lissage
de la consommation

Couverture de risques

Epargne sécurisée

Source : Wyman, 2007.

Le facteur géographique doit également étre pris en compte. Par exemple,
les personnes vivant dans les zones rurales ont généralement des revenus
provenant d’activités agricoles et ceux-ci génerent des flux de trésorerie dont
le montant est différent de celui des « micro-entreprises » au sens tradition-
nel du terme. Les services financiers destinés aux petits agriculteurs doivent
correspondre a leurs flux de trésorerie et prendre en compte les risques
spécifiques de production et de commercialisation associés a une culture
donnée (voir chapitre 10 ci-apres). D’une maniére générale, il est cependant
plus coliteux pour les fournisseurs d’opérer dans les zones rurales, ce qui a
pour conséquence de limiter le choix des clients et de faire que les fournis-
seurs ont du mal a atteindre une taille critique, tout particulierement dans
des zones a faible densité de population, avec un acces limité aux sources
d’approvisionnement ou de débouchés, ou dotés d’une infrastructure peu
développée. Les zones rurales présentent souvent un risque plus élevé de
covariance du fait d’une activité économique insuffisamment diversifiée et
durisque de mauvaise récolte ou de sécheresse. Dans certaines zones rurales,
une premiére expérience de programmes de crédit rural mal congus (avec
des crédits dirigés ou subventionnés, et sans mobilisation de 1’épargne) peut
affecter la perception qu’ont les clients potentiels des services financiers.

S’il peut sembler plus utile a un employé percevant un salaire régu-
lier d’avoir un compte bancaire qu’a un travailleur occasionnel payé en
especes, le fait d’avoir acces a un lieu siir permettant de se constituer des
réserves pour faire face a une situation d’urgence ou de saisir de nouvelles
opportunités économiques profiterait tout autant a des agriculteurs ou des
travailleurs occasionnels qu’a des salariés (voir encadré 1.4).
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Encadré 1.4

Les besoins en service financiers des pauvres au Mexique

Bien que la nécessité d’épargner et d’emprunter soit commune a I’ensemble
de ’humanité, la possibilité d’épargner et de rembourser ses dettes est limitée
par l'illiquidité. A I'idéal, les services financiers doivent permettre aux gens de
créer de la liquidité et d’accroitre leurs actifs financiers :

e Les travailleurs salariés du secteur formel qui percoivent un revenu stable
valoriseraient un portefeuille de produits d’épargne prévoyant différentes
modalités d’épargne, de rendement et de liquidité, et notamment des pro-
duits d’épargne simples leur permettant de faire face aux dépenses prévues et
imprévues et de constituer une épargne en vue de réaliser des objectifs a plus
long terme. Ils apprécieraient également d’avoir un acces facile au crédit ou a
I’épargne pour faire face a leurs besoins courants et aux situations d’urgence
mais également a des services transactionnels leur permettant de temporaire-
ment mettre de I’argent de c6té ou d’en transférer a des tiers.

e Lesentrepreneurs dont le revenu est variable valoriseraient un large éven-
tail de produits d’épargne et de crédit leur permettant de disposer de liquidités
pour saisir des opportunités commerciales ou lisser leurs dépenses sur plusieurs
cycles d’activité.

e Le revenu des travailleurs saisonniers ou agricoles est le plus irrégulier
et est d’ailleurs souvent insuffisant par lui-méme. Ces ménages entreprennent
généralement de nombreux efforts pour compléter leurs revenus et mettent
en commun ressources et dépenses au sein de la famille élargie. Des services
d’épargne, d’assurance et des petits préts permettant de faire face aux urgences
seraient les plus adaptés. S’agissant probablement de la population la plus vul-
nérable, celle-ci tirerait le plus grand bénéfice d’une planification financiere au
sens large et de I’apprentissage des notions financieres de base.

Source : Faz et Breloff, 2012.

Outre la maniere dont les consommateurs génerent leurs revenus, leur
montant a aussi une incidence sur I’acces et le besoin en services financiers.
Pour répondre aux différents niveaux de revenus, les produits et services
doivent présenter des caractéristiques qui leur sont adaptées, notamment
en termes de solde minimum, de criteres d’éligibilité, de frais associés et
d’avantages pergus.

Aufil des ans, il s’est avéré que 1’acces aux services financiers (sans autre
intervention) profiterait le plus aux pauvres économiquement actifs plu-
tot qu’aux plus pauvres. « On estime que la majorité des quelque 150 mil-
lions de clients du microcrédit dans le monde vit juste en dessous et, le plus
souvent, juste au-dessus, du seuil de pauvreté » (Hashemi et Montesquiou,
2011, p. 1).

Du point de vue, a la fois, du client et du fournisseur, il est généralement
plus colteux de réaliser des opérations portant sur de faibles montants
et avec une fréquence élevée. Pour les fournisseurs, les opérations qui
portent sur des montants faibles se traduisent également par des recettes
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plus faibles, les personnes a faible revenu disposant généralement de peu
d’épargne, leur capacité d’endettement étant moindre et leurs possibilités
de générer des revenus €tant limitées. Tous ces parametres réunis rendent
tres difficile la fourniture de services financiers aux personnes extréme-
ment pauvres.

Les transferts d’argent ou d’actifs constituent souvent une meilleure
solution que le microcrédit pour les personnes extrémement pauvres, du
moins dans un premier temps. Le fait d’avoir des transferts d’argent sur un
compte bancaire adapté aux pauvres peut également contribuer a I'inclu-
sion financiere (voir chapitre 3).

Bien que la majorité des fournisseurs desservent les pauvres économi-
quement actifs, un modele innovant de prestation de services financiers
aux plus pauvres développé par BRAC au Bangladesh est actuellement en
train d’€tre répliqué a travers le monde (voir encadré 1.5).

Encadré 1.5

Atteindre les plus pauvres : lecons du modéele de progression

BRAC est une organisation présente dans 70000 villages ruraux et
2 000 bidonvilles urbains du Bangladesh qui propose des services de microfi-
nance, de scolarisation, de soins de santé, de conseil juridique et d’appui com-
mercial. En 1985, apres avoir constaté que beaucoup de personnes parmi les
plus pauvres restaient exclues de ses programmes de microfinance, BRAC a
conclu un partenariat avec le gouvernement du Bangladesh et le Programme
alimentaire mondial pour compléter le programme national de filets sociaux de
protection en vigueur, en organisant, pendant deux ans, une distribution men-
suelle de céréales aux ménages les plus pauvres. Le modele de progression est
construit autour de cinq éléments de base : ciblage, soutien a la consommation,
épargne, formation et accompagnement régulier, et transfert d’actifs. BRAC a
travaillé avec des bénéficiaires, leur a proposé de petits crédits pour accélé-
rer le développement de leurs moyens de subsistance. En moins de vingt ans,
le programme a touché 2,2 millions de ménages. En 2002, BRAC a affiné son
approche,d’une part, a travers une meilleure identification des « ultra-pauvres »
(définis comme consacrant 80 % ou plus de leur budget total aux dépenses ali-
mentaires sans parvenir a satisfaire 80 % de leurs besoins caloriques minimaux)
et, d’autre part, a travers un ensemble plus intensif et séquencé de ressources.

En 2010, BRAC avait touché environ 300 000 ménages « ultra-pauvres »
grace a son programme intitulé Challenging the Frontiers of Poverty Reduction/
Targeting the Ultra Poor (« Repousser les frontieres de la réduction de la pau-
vreté/Cibler les plus pauvres »). BRAC estime que plus de 75 % de ces ménages
ont désormais atteint la sécurité alimentaire et gerent des activités économiques
pérennes.

Source : Hashemi et Montesquiou, 2011.
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L’appartenance ethnique, les castes et la religion

Il est possible d’améliorer I'inclusion financiere en établissant et en
conservant un niveau de confiance en toutes circonstances, ce qui est parti-
culierement important dans des contextes ou différents groupes ethniques
ou religieux coexistent. L’appartenance a une caste, qui ne repose pas uni-
quement sur I’appartenance ethnique, peut devenir un obstacle culturel
du méme ordre que les différences ethniques. Dans les pays ou le systeme
des castes ou la religion sont au cceur de I’organisation sociale des commu-
nautés, les individus appartenant a une caste inférieure ou a une religion
différente peuvent se voir systématiquement refuser ’acces a des services
financiers (voir encadré 1.6).

Encadré 1.6

Religion et castes en Inde

Le systeme des castes consiste en une stratification sociale dans laquelle les
classes et sous-classes de la société traditionnelle hindoue sont séparées par
des distinctions de rang héréditaire, de profession ou de niveau de richesse
matérielle. Les membres des différentes castes entreprennent des activités pro-
ductives distinctes en fonction de leurs liens historiques. Les compétences sont
transmises par le biais de relations de maitre-apprenti dans le cadre de réseaux
sociaux basés sur la parenté, la caste et la localité. Les castes sont d’autant moins
souples qu’elles sont associées a des désavantages sociaux enracinés et a une
pauvreté extréme. Les technologies les plus basiques sont reléguées aux castes
inférieures — par exemple, les Dalits (les intouchables) doivent porter sur leur
téte de lourdes charges, I'utilisation de brouettes leur étant interdite. Il arrive
que les travailleurs eux-mémes veillent a ’application de la stratification des
castes pour protéger leur place sur le marché du travail.

Des études réalisées en Inde ont démontré que la religion y faconnait une
identité collective qui était en mesure de procurer certaines des conditions
indispensables a ’accumulation de capital : « En Inde, lappartenance religieuse
régit parfois la formation et la protection des rentes, I'acquisition des compétences
et des contacts, le rationnement du financement, la mise en place d’une réputation
collective et sa défense, la circulation des informations, les normes en matiere
d’héritage et de gestion de la propriété fonciere, ainsi que les normes qui pres-
crivent la subordination des femmes. » (Harriss-White, 2004). En outre, certains
groupes religieux fournissent des systemes d’assurance et de filets sociaux de
sécurité de dernier recours. C’est le cas des Jains, par exemple, qui sont sou-
vent de riches marchands locaux, usuriers ou préteurs sur gages qui exercent
un pouvoir indirect sur I’économie rurale locale a travers les réseaux de crédit.
Les commercants musulmans de Pallavaram sont au contraire limités dans leur
expansion économique par le manque d’acces au financement.

Source : Harriss-White, 2004, d’apres le résumé de microLINKS.
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La finance islamique constitue probablement I’exemple d’influence le
plus connu que la religion exerce sur les opérations. Fondée sur ce que I’'on
appelle la loi islamique ou « charia », la finance islamique est principale-
ment basée sur des normes culturelles, contrairement a ce que laisse pen-
ser le terme de « loi ». D’apres Karim, Tarazi et Reille (2008, p. 6), « dans
certaines sociétés, le respect de la charia est en effet moins un principe reli-
gieux qu’une pratique culturelle et méme les personnes peu pratiquantes
préferent parfois des produits conformes a la loi islamique. ».

Un principe fondamental de la finance islamique repose sur I'impératif
de contribuer au bien-étre de la communauté, ce qui fait que les pratiques
jugées déloyales ou assimilables a de I’exploitation sont proscrites. La
finance islamique proscrit le fait de fixer par avance le rendement finan-
cier, ce qui a un impact considérable sur la manieére dont sont structurés
les services financiers conformes a la charia. Ce principe s’applique en
vertu de deux préceptes de la charia selon lesquels I’argent n’a pas de
valeur intrinseque et les fournisseurs de financement doivent partager
les risques de I’activité financée (Karim, Tarazi et Reille, 2008). Bien que
ces principes refletent des opinions largement répandues, I’élaboration
de cadres réglementaires conformes a la loi islamique n’en est qu’a ses
débuts.

La religion et 'appartenance ethnique peuvent également affecter la
capacité des femmes a accéder a des services financiers. Dans certaines
cultures, les femmes sont par exemple confinées a leur foyer pour des rai-
sons religieuses, et elles ne sont donc pas en mesure de rencontrer des
fournisseurs de services financiers en dehors de celui-ci ou encore de for-
mer des groupements avec d’autres femmes. De méme, certaines cultures
proscrivent au personnel masculin de rendre visite a une clientele fémi-
nine. Les regles et les normes fondées sur le genre peuvent avoir un impact
considérable sur les besoins en services financiers des femmes et sur leur
capacité a accéder et a utiliser de tels services.

Les questions de genre

Dans le domaine de la microfinance, comme dans tout projet ou inter-
vention, reconnaitre I’égalité des genres demande bien plus que de simple-
ment élaborer un programme ciblant les femmes. Il s’agit de reconnaitre la
position des femmes par rapport a celle des hommes en tant qu’acteurs de
la société : dans le contexte conjugal et familial, au sein de la communauté
locale et aupres des autorités locales, et, de maniere plus large, leur posi-
tion dans la société au niveau national, telle qu’elle est régie par les lois
et les coutumes. Il est ensuite nécessaire de prendre des mesures visant a
aider les femmes a surmonter les obstacles auxquels elles font face dans le
cadre de ces relations et qui pourraient les empécher d’utiliser des services
financiers pour réaliser leurs projets (Johnson, 2000).
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Souvent, les femmes ne maitrisent pas les revenus de leur ménage et
peuvent étre en situation de dépendance a I’égard de leur mari quant a
I’acces aux services financiers. Par ailleurs, il existe souvent des regles
qui empéchent aux femmes de posséder des actifs ou de participer a des
activités génératrices de revenus en dehors du ménage (voir encadré 1.7).
Ainsi, au Maroc, la mobilité des femmes en dehors du foyer est limitée et
le travail des femmes est souvent considéré comme honteux, car assimilé a
I'incapacité de ’homme du foyer a pourvoir seul aux besoins de sa famille
(Banthia et al.,2011).

Encadré 1.7

Kenya : une utilisation de services financiers
enracinée dans les normes de genre

Drapreés les recherches effectuées dans les zones rurales du centre du Kenya,
I'utilisation des services financiers formels et informels est fortement influencée
par les relations entre les genres (Johnson, 2004). Les hommes sont beaucoup
plus susceptibles de posséder des comptes dans des banques ou des coopératives
d’épargne et de crédit (COOPEC), tandis que les femmes ont beaucoup plus
tendance a utiliser des systemes communautaires informels, en particulier les
tontines (ou AREC). Les hommes sont également beaucoup plus susceptibles
d’utiliser des services de paiement et de transfert électroniques, en I’'occurrence
M-PESA (Johnson et Arnold, 2011).

Il est nécessaire de comprendre comment la répartition du travail et la mai-
trise des revenus du ménage influent sur le type de services financiers dont
les hommes et les femmes ont besoin. Si les femmes contribuent de manicre
importante aux activités agricoles par leur main-d’ceuvre, les hommes exercent
en général le controle sur les activités dont le rendement financier est le plus
élevé. Les femmes sont plus susceptibles de contrdler des flux de revenus plus
modestes, qui leur permettent de se procurer de la nourriture et d’autres articles
qui répondent aux besoins quotidiens des ménages. Ces différences dans les flux
de revenus donnent lieu a une demande de services financiers conditionnée par
les différences entre les genres. Pour les femmes, les tontines sont un moyen
idéal de constituer, en I’espace de quelques semaines et a partir des revenus
faibles mais réguliers, un montant plus important leur permettant d’acheter des
produits tels que des ustensiles ménagers, des couvertures ou des vétements.
En outre, il s’agit 1a de besoins pour lesquels le facteur temps ne revét pas une
importance critique. Les revenus des hommes sont souvent plus importants
et souvent pergus par ces derniers sous la forme de montants forfaitaires. Les
hommes sont responsables des « gros » achats, actifs ou intrants agricoles par
exemple. Ils trouvent difficile de verser des cotisations régulicres aux AREC
pour générer les montants de cagnottes dont ils auraient besoin. En outre, cer-
taines de leurs dépenses se faisant selon un échéancier précis, de nombreux
hommes pourraient se retrouver a avoir acces a la cagnotte au méme moment.
Par conséquent, les hommes sont moins susceptibles d’utiliser des tontines
et plus susceptibles d’utiliser des banques ou des COOPEC pour réunir des
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sommes et les préserver jusqu’au moment ot ils en ont besoin ou, lorsque cela
s’avere possible, de contracter des préts.

Les différences sociales affectent également la facon dont les hommes et
les femmes abordent les services financiers. Ainsi, les hommes et les femmes
different dans leurs attitudes envers les conséquences sociales entrainées par le
fait de rater un tour de paiement au sein d’une tontine. Les femmes déclarent
éprouver de I’embarras et de la honte lorsqu’elles sont incapables de verser
leur contribution : cela revient pour elles a « porter préjudice » au groupe. Les
hommes disent quant a eux qu’ils n’éprouveraient pas de sentiment de honte
dans ce cas, qu’ils ne se feraient pas confiance les uns aux autres pour faire fonc-
tionner le systéme, qu’ils n’apprécient pas le caractere rigoureux des regles et ils
sont par ailleurs conscients qu’il existe peu de moyens de pression s’ils ne paient
pas. Par conséquent, au Kenya, les tontines des femmes fonctionnent mieux que
les tontines des hommes.

Ces différences refletent des normes profondément enracinées dans les ques-
tions liées au genre. Les groupes de femmes sont une tradition de longue date
dans la société Kikuyu et y participer est considéré comme une compétence
sociale importante ; les groupes contribuent a socialiser les femmes en leur
enseignant la facon dont elles sont censées agir et se comporter. Les groupes
permettent également aux femmes de fournir certains biens essentiels a leurs
ménages. En outre, puisque les actifs, et en particulier les terres, relevent plutot
du contrdle des hommes, le recours a des nantissements fonciers fait que les
hommes sont plus 8 méme d’emprunter aupres des banques que les femmes.
Néanmoins, au Kenya, les hommes n’ont pas le controle exclusif de la terre et la
famille doit donner son consentement quant a son utilisation comme garantie.
Les femmes peuvent alors y opposer leur refus si elles pensent que le prét peut
étre utilisé a mauvais escient. Les hommes détiennent par ailleurs généralement
les licences pour la production de cultures commerciales (thé, café) et ont la
possibilité d’ouvrir des comptes aupres de coopératives d’épargne et de crédit
d’agriculteurs, tandis que leurs épouses n’interviennent souvent qu’en qualité
de cosignataires.

Source : Susan Johnson, Centre for Development Studies, University of Bath.

Le tableau 1.1 récapitule les contraintes et obstacles de genre les plus
répandus en matiere d’acces et d’utilisation des services financiers.

Dans I’ensemble, la nécessité d’acces aux services financiers ainsi que la
capacité de les utiliser et d’en tirer profit dépendent dans une large mesure
de I’age et du niveau de revenus en fonction du cycle de vie, du contexte
culturel et du genre. Meilleure sera notre compréhension des caractéris-
tiques des clients et de la maniere dont celles-ci influencent leur compor-
tement et plus nous serons capables d’améliorer véritablement I’inclusion
financiere.
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Tableau 1.1.—  Barriéres et contraintes de genre
dans la microfinance et les micro-entreprises

Type

de barriere Individu

Ménage

Communauté élargie
ou contexte national

ne sont pas
instruites ;
I’éducation des
filles n’est pas
une priorité

de décision au sein de
leur ménage ;la
polygamie donne lieu a
des conflits, a la
concurrence et a la
discrimination entre les
épouses ; la violence
envers les femmes est
chose courante

Financiére | Les femmes Les hommes controlent | Les hommes sont percus
manquent d’acces | les revenus en especes | comme exercant le contrdle
aux banques ou | et leurs dépenses ne se | sur les finances et les
aux services font pas dans une emprunts
financiers en leur |logique de contribution
propre nom aux besoins du ménage

Economique | Les femmes Les ménages se Les femmes sont sous-payées
entreprennent caractérisent par une a travail équivalent ; les
des activités a répartition des taches femmes sont confinées a des
faible retour qui est fonction du sexe, | emplois peu rémunérés ; des
économique et une inégalité dans stéréotypes déterminent
leur charge de I’acces et le controle des | quels sont les roles
travail terres, du travail et des | appropriés pour les femmes ;
domestique est consommations, ainsi les femmes n’ont pas acces
lourde qu’une inégalité dans la | aux sources

maitrise des produits et | d’approvisionnement ou de

des flux de revenus des | débouchés lorsque leur

ménages mobilité est limitée en raison
de conventions sociales

Sociale ou Les femmes sont | Les femmes jouent un | Les banques et les

culturelle analphabétes ou | role limité dans la prise | institutions financieres ne

considerent pas les femmes
comme un marché potentiel ;
la mobilité des femmes est
limitée par les conventions
sociales

Politique ou
juridique

Le manque de
confiance
empéche les
femmes de
revendiquer des
droits politiques
et juridiques

Les femmes manquent
de prérogatives légales
sur les actifs détenus
conjointement avec leur
époux

Les droits des femmes sur les
actifs des ménages ne sont
pas définis par la loi ou ne
sont pas suffisants pour qu’ils
puissent servir de garantie a
des emprunts ; les femmes
n’occupent pas les positions
politiques qui leur
permettraient de mettre en
place des lois plus
appropriées ; les femmes
manquent de prérogatives
légales en maticre de
propriété fonciére, aussi bien
en droit formel qu’au niveau
coutumier

Source : Johnson (sans date).
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L’écosystéeme financier

La compréhension du comportement et des besoins des clients est pri-
mordiale. De nombreuses parties prenantes sont néanmoins également
préoccupées par I’écosysteme financier au sens large et par la maniere
dont celui-ci affecte I'inclusion (ou Iexclusion) financiere. En matiere
d’inclusion financiere, leurs efforts consistent a adapter I’offre de services
financiers (produits et services fournis par des institutions pérennes) de
facon a ce que celle-ci réponde au mieux a la demande. Les parties pre-
nantes tiennent également compte des fonctions d’appui aux opérations
financieres au sein du marché financier au sens large.

Le contenu du présent ouvrage s’inspire de I'approche M4P des mar-
chés financiers (voir M4P Hub, 2008). Cette approche constitue un moyen
pratique d’évaluer le comportement des consommateurs, la demande
et I'offre de services financiers, ainsi que les regles et fonctions qui sou-
tiennent les opérations financieres. De nombreux facteurs doivent étre
réunis pour que des besoins de services financiers s’expriment sous la
forme d’une demande qui puisse étre satisfaite par un prestataire de
services financiers ; cela implique notamment pour le fournisseur d’étre
suffisamment informé pour identifier les besoins du client, que les clients
potentiels aient des informations sur les fournisseurs et qu’il existe une
relation de confiance entre les deux parties. Au-dela de ces considérations,
la capacité qu’a un fournisseur a développer et a proposer un produit
adapté est déterminée par sa capacité de développement de produits et
par son réseau de distribution ainsi que par sa motivation a améliorer ces
deux points. En particulier, on peut se poser les questions suivantes : Est-ce
que la réglementation encourage le développement et I’expansion des ser-
vices ? Les lois en matiere de siiretés pour les préts vont-elles dans le sens
de I'inclusion financiere ? Les fournisseurs ont-ils acces a des sources de
financement pour soutenir leur croissance ? Leur forme juridique est-elle
appropriée et disposent-ils des réseaux nécessaires ? Existe-t-il des cen-
trales des risques/bureaux d’information sur le crédit et sont-ils efficaces ?
Linfrastructure disponible permet-elle de promouvoir I'inclusion finan-
ciere ? Il est également important de savoir comment les attitudes et les
normes influencent 'inclusion financiere, a la fois des consommateurs (par
exemple, en ce qui concerne le remboursement des préts) et des fournis-
seurs (par exemple, en matiére de risque/rémunération).

Cette section décrit le systeme financier, et en particulier les différentes
fonctions qui existent au sein du systeme et les roles joués par les différents
acteurs du marché. Un marché financier fait nécessairement intervenir a
la fois des acteurs privés et des acteurs publics, ainsi que la société civile
et, de fait, les consommateurs eux-mémes. Comme la notion de marché est
généralement réservée au secteur privé, nous donnerons préséance aux
termes d’« écosysteme » et de « systeme de marché » dans le cadre du pré-
sent ouvrage (voir Ehrbeck, Pickens et Tarazi, 2012).
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Les fonctions du marché financier

On distingue trois ensembles principaux de fonctions sur un marché
financier, chacune étant remplie par différents acteurs du marché (secteur
privé, secteur public, ONG, groupes communautaires, associations repré-
sentatives, consommateurs) :

e e ceeur du marché :les transactions entre les fournisseurs et les clients
(offre et la demande) ;

o Jes regles :les regles formelles et informelles qui fagconnent le compor-
tement des acteurs du marché, y compris celui des consommateurs ;

e les fonctions d’appui (ou « de support ») :’ensemble de fonctions qui
fournissent des informations et des services appuyant le développement et
I’expansion du cceur de marché.

Comprendre les marchés financiers implique de décomposer chacune
de ces fonctions de fagcon détaillée afin d’en identifier les éléments spéci-
fiques et les principaux acteurs qui sont susceptibles d’y étre directement
impliqués (voir figure 1.2). Chaque ensemble de fonctions peut étre exa-
miné séparément bien que, dans la pratique, les fonctions ne prennent sens
qu’en tant que parties intégrantes d’un écosystéme plus large. En prenant
en compte, non seulement les intéréts et les motivations des clients et des
acteurs clés du marché, mais aussi I'influence des regles et des fonctions
d’appui sur les services financiers, I'approche systémique des marchés
financiers reconnait que seule une compréhension globale du systeme per-
met de répondre aux obstacles et de tirer parti des opportunités pour amé-
liorer I'inclusion financiere (voir encadré 1.8).

Figure 1.2 - Apercu schématique de I’écosystéme financier
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Encadré 1.8

Comprendre les marchés financiers

Pour toute organisation qui participe au développement des marchés finan-
ciers (entreprises a but lucratif, ONG, gouvernements, investisseurs, bailleurs de
fonds et autres praticiens du développement), il est important de comprendre le
systeme financier pour mieux en définir les objectifs et les usages. En s’appuyant
sur une compréhension détaillée des systemes financiers et sur une vision claire
de 'avenir de I'inclusion financiere, I’approche systémique du marché permet
aux parties prenantes de faire face aux contraintes systémiques et rend pos-
sible un changement pérenne a grande échelle. C’est a travers le développement
d’écosystemes financiers inclusifs et pérennes que les services financiers feront
une différence significative dans la vie des personnes pauvres et deviendront le
facteur de promotion de la croissance économique.

Le cadre systémique permet d’identifier la maniere dont les différents acteurs
s’inscrivent dans le systéme, y compris quelles sont leurs fonctions principales et
les relations qu’ils entretiennent entre eux. Bien que la fonction primordiale des
marchés financiers consiste a fournir un lieu pour les opérations financieres, la
nature et I’efficience de ces dernieres sont faconnées par des regles formelles
et informelles et tout un ensemble de fonctions d’appui. Si les facteurs liés a
loffre (I’offre de services financiers) sont essentiels pour faire en sorte que le
systeme financier fonctionne mieux pour les pauvres, la réalisation de cet objec-
tif s’avere plus compliquée qu’une simple équation offre-demande. Y prennent
part de nombreuses autres fonctions qui influencent les attitudes et les opé-
rations, telles que les valeurs, les compétences, le développement de produits,
le développement des organisations, les réglements et les politiques. Celles-ci
fournissent des informations et des incitations qui déterminent le comporte-
ment et les pratiques et faconnent les relations.

Les acteurs du systeme s’étendent ainsi bien au-dela du « simple » couple
clients-fournisseurs et on compte parmi eux les acteurs publics, les fournisseurs
de services du secteur privé, les associations et les communautés. Lorsque les
fonctions et les acteurs des marchés financiers fonctionnent bien, des retombées
positives s’ensuivent. Lorsque ce n’est pas le cas, les bénéfices pour les consom-
mateurs, en particulier pour les pauvres, sont susceptibles d’étre limités ou tem-
poraires. Le maintien des bénéfices que procure I’acces dépend de la stabilité
du systeme financier et de sa capacité a fournir des services et a garantir que les
épargnants n’encourent pas de risques inutiles.

Un systeme financier fonctionnel et inclusif se caractérise donc par une per-
formance forte et durable — qui se mesure par sa taille et sa portée (le nombre
de clients et le nombre et la variété des fournisseurs), sa profondeur et sa qualité
(le niveau de pauvreté et le degré de pertinence des produits par rapport aux
besoins des clients) — et par la capacité de la réglementation et des fonctions
d’appui a permettre au marché de s’adapter et de se développer de maniere
durable.
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Le cceur de marché

Le fait de proposer une combinaison adaptée d’instruments ainsi que
faire comprendre comment ces derniers peuvent étre appliqués de maniere
pratique dans le contexte des moyens de subsistance et des normes sociales
et culturelles existants permettra d’encourager les individus a s’orienter
vers une meilleure gestion de leurs finances. La logique de I’approche sys-
tématique des marchés repose a la fois sur une bonne compréhension de
la demande et sur une approche de développement et d’innovation axée
sur le client (FSD Kenya).

Pour que les marchés financiers puissent fonctionner de maniere plus
inclusive et plus efficace,deux caractéristiques doivent étre réunies. Premie-
rement, il est nécessaire d’augmenter le nombre d’opérations financieres :
I’extension de la frontiere d’acces pour permettre I’acces de personnes qui
en étaient auparavant exclues est un indicateur clé du développement du
marché financier et constitue un objectif officiel de nombreuses autorités
financieres. Deuxiemement, les produits doivent répondre avec précision
aux besoins des clients et étre en mesure d’améliorer leur vie ou la situa-
tion de leurs entreprises . Une meilleure prise en compte de la demande
doit se traduire par des opérations financieres de meilleure qualité et en
plus grand nombre. Les principaux acteurs du cceur du marché sont les
clients (la demande) et les fournisseurs de services financiers (1’offre), les-
quels sont reliés les uns aux autres par les produits (1’offre). L’analyse qui
suit présente un apergu de 'offre et de la demande. Des analyses plus
détaillées figurent dans les chapitres suivants.

La demande : les clients

Comme nous I’avons rappelé plus haut, dans la partie consacrée aux
clients, les ménages pauvres ont constamment besoin d’outils financiers
pour améliorer leur productivité et s’assurer de faire les meilleurs choix en
matiere de consommation et d’investissements, tout en gérant les risques
potentiels ou avérés. Comprendre la demande exige a la fois de com-
prendre les besoins en services financiers des clients et leur comportement
en matiere de services financiers existants.

Partant de I’analyse de données issues de journaux financiers des
ménages collectés a travers I’Afrique du Sud, le Bangladesh et I'Inde,
Collins et al. (2009) donnent une image beaucoup plus complexe de la
demande qu’on le supposait jusqu’alors : « Les auteurs du livre Portfolios
of the Poor ont révélé que les ménages utilisaient entre huit et dix types

1. Ce point est devenu sujet a controverse, certaines personnes estimant que le secteur
de la microfinance, sous I'impulsion des bailleurs de fonds, aurait développé une approche
« push »/coté offre se focalisant sur le crédit plutdt que d’autres services, tels que 1’épargne,
et par conséquent aurait pour effet d’augmenter les niveaux de dette des individus sans pour
autant leur procurer des bénéfices en proportion.
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d’instruments financiers différents, pour la plupart informels, et utilisés a
répétition au point de souvent représenter, sur une année, dix fois la valeur
cumulée de leurs actifs et plus de 100 % de leurs revenus. Cela témoigne
d’une remarquable ingéniosité mais lorsque les coilts de transaction ne
diminuent pas en proportion avec les montants en jeu, la fragmentation des
transactions sur de nombreux instruments informels peut s’avérer trés coil-
teuse. Par conséquent, les ménages pauvres ont, certes, besoin d’outils finan-
ciers, mais il leur faut des “outils financiers performants et offrant un bon
rapport colt-efficacité” » (Kendall, 2010, p. 1).

Les pauvres ont tendance a considérer que le secteur informel leur offre
une meilleure satisfaction concernant les aspects qu’ils estiment les plus
importants (I’acces, la flexibilité, les caractéristiques des produits et la qua-
lité de service). Cependant, les mécanismes financiers informels peuvent
entrainer des colts, inconvénients, génes et parfois méme la destruction du
lien social sur lesquels ils reposent. Il est nécessaire de comprendre com-
ment le secteur informel gagne en portée, si, et quand, les personnes qui
y ont recours sont mal desservies et dans quelle mesure la qualité de vie
des consommateurs pourrait étre améliorée si ces derniers avaient acces
a des services financiers formels. Le chapitre 2 présente une analyse plus
détaillée de la demande et apporte également un éclairage sur le secteur
informel et les comportements des clients.

L’offre : les fournisseurs

La plupart des toutes premieres institutions de microfinance ont vu le
jour sous la forme d’ONG, mais le secteur compte désormais de nombreux
autres types de fournisseurs. Des banques commerciales spécialisées ont
pu démontrer que les pauvres pouvaient étre « bancarisables », tandis que
des groupes communautaires ont prouvé que les services financiers pou-
vaient étre fournis directement par la communauté de maniere pérenne.
Les prestataires font I'objet d’une analyse détaillée dans la deuxieéme par-
tie de cet ouvrage ; un apergu des types de prestataires est présenté dans
ce chapitre dans la figure 1.3.

Les prestataires de services financiers sont souvent classés en fonction
de leur statut réglementaire comme €tant formels, semi-formels ou infor-
mels. Nous distinguons quant a nous des fournisseurs communautaires
(généralement informels et dépourvus de statut juridique) et des four-
nisseurs institutionnels (généralement plus formels et, dans certains cas,
réglementés) !

1. 11 existe bien sir des exceptions. Certaines grandes coopératives fonctionnent de
maniere tres similaire aux institutions financieres réglementées, tandis que certaines banques
rurales sont minuscules et relativement informelles, bien que soumises a une réglementation
formelle. De plus, le degré de formalité ou la forme juridique ne sont pas toujours syno-
nymes de viabilité financiere. Certaines banques publiques peuvent s’appuyer fortement
sur des subventions, tandis que la plupart des banques commerciales sont financierement
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Figure 1.3 - FEventail des fournisseurs de services financiers

A |\
( Fournisseurs communautaires Fournisseur institutionnels )
N VN v
Individ Group Institutions gi Etabli
Usuriers Associations rotatives Coopératives financiéres IMF autorisées a encaisser
Collecteurs d’épargne et de crédit, COOPEC des dépots
de dépots Associations cumulatives Divers fournisseurs Caisses d'épargne
Préteurs sur gage d’épargne et de crédit et acheteurs et banques postales
Négociants Sociétés funéraires délivrant des services Banques publiques
Détaillants Groupes d'épargne financiers connexes Banques commerciales
Amis, famille Groupes d’entraide IMF sous statut d’'ONG proposant des services
Associations Mutuelles d’assurance de microfinance
de services financiers Sociétés de transfert Institutions financieres
Caisses villageoises d'épargne de fonds non-bancaires
et de crédit autogérées Opérateurs de téléphonie Compagnies
mobile? d’assurances privées
A\
Degré de formalisation >

14

Note : ACEC = associations cumulatives d’épargne et de crédit ; AREC = associations rota-
tives d’épargne et de crédit ; COOPEC = coopératives d’épargne et de crédit ; CVECA =
caisses villageoises d’épargne et de crédit autogérées ; ONG = organisation non gouverne-
mentale ; IMF = institutions de microfinance.

a) Les opérateurs de réseaux mobiles (ORM) sont réglementés comme sociétés de télécom-
munication et la plupart ne sont pas autorisés a fournir des services financiers.

Parmi les fournisseurs communautaires figurent a la fois des personnes
physiques (amis et membres de la famille, préteurs privés, propriétaires
de magasins, négociants ou encore collecteurs de dépots) et des groupes,
qu’ils soient « autochtones », tels que les associations rotatives d’épargne
et de crédit (AREC) et les associations cumulatives d’épargne et de cré-
dit (ACEC), ou « catalysés », c’est-a-dire des groupes bénéficiant de for-
mations de la part d’organismes externes, comme les groupes d’épargne
(Savings Groups) et les groupes d’entraide (Self-Help Groups). Si les
groupes catalysés sont beaucoup plus formels que les AREC, ils ne sont
pas considérés pour autant comme étant des « institutions » étant donné
que la plupart d’entre eux ne bénéficient pas d’un agrément officiel de
prestataire de services financiers, ont peu de charges et fournissent essen-
tiellement leurs services au sein de leur groupe (voir chapitre 6).

On compte parmi les fournisseurs institutionnels les coopératives
financieres mutualistes, des ONG (qui sont typiquement enregistrées et
éventuellement supervisées), les banques (privées et publiques), les IMF
collectant des dépdts et les institutions financiéres non bancaires (IFNB)
(qui sont normalement réglementées d’une facon ou d’une autre, voir

(suite) indépendantes. Les groupes d’épargne sont généralement soumis a des procédures
de fonctionnement trés formelles, pérennes et indépendants de toute aide extérieure a long
terme. En revanche, certains groupes catalysés, tels que les groupes d’entraide et les associa-
tions de services financiers, sont congus pour faire appel a de ’aide externe a moyen et a long
terme, et la plupart des IMF ayant un statut d’ONG demeurent dépendantes de subventions
de la part de bailleurs de fonds.
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chapitre 7) —les compagnies d’assurance et les sociétés de crédit-bail
notamment.

Aucun de ces organismes ne constitue une solution optimale qui puisse
permettre d’atteindre ’ensemble des segments de marché avec I’ensemble
des formes de services financiers. Dans les zones rurales reculées, les
modestes structures de cofit et la proximité des fournisseurs appartenant
aux usagers et gérés par ces derniers constituent des avantages considé-
rables par rapport aux IMF ou aux banques commerciales plus structu-
rées. Cependant, les coopératives d’épargne et de crédit et les banques
ont I’avantage d’étre en mesure de proposer une plus grande variété de
produits ou un spectre plus large de modalités et de conditions et s’averent
généralement plus fiables que les fournisseurs communautaires. De nou-
veaux entrants, et notamment les opérateurs de réseaux mobiles (ORM),
peuvent proposer des services de maniere plus efficace dans les zones
rurales, bien que relativement peu d’entre eux aient atteint une taille cri-
tique (voir encadré 1.9).

Encadré 1.9

L’éventail des fournisseurs présents en Afrique subsaharienne

En 2011, Microfinance Information eXchange (MIX) a compilé un ensemble
de données sur l'inclusion financiere en Afrique subsaharienne. Cet ensemble
de données contient des informations provenant de plus de soixante ressources
sectorielles distinctes, regroupant des centaines d’institutions individuelles
et couvrant quelque 23 000 prestataires de services financiers desservant des
populations a faible revenu en Afrique. Le paysage africain de fournisseurs de
services financiers est tres diversifié. Les IMF spécialisées en constituent une
part importante mais les populations pauvres ont également acces a des services
financiers par le biais de banques, de coopératives d’épargne et de crédit, de
caisses d’épargne postales, de groupes d’épargne et de nombreux autres types
de fournisseurs. La figure ci-dessous illustre la portée des différents types de
fournisseurs présents en Afrique.

Nombre de clients, de préts et de comptes de dépot en Afrique,
répartis par type de fournisseur (en millions)

Type de fournisseur

COOPEC [ [ e
ORM [ | |
IFNB/ONG | e [
Banque [T [— [
Caisse d'épargne _ [ _

Groupes d’épargne [ [— —
Banque postale - . . . T‘ . . . _ . . . ]
oM 5M 10M 15M20MOM 2M  4M  6M[OM 5M 10M 15M 20M

Nombre de clients Nombre de préts Nombre de comptes
de dépots

Source : Linthorst et Gaul, 2011.
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Si nous avons assisté au cours des dernieres années a une augmentation
considérable de I'offre commerciale dans le domaine de la microfinance
et a I’émergence de sociétés de microfinance cotées en bourse, les presta-
taires informels demeurent les principaux pourvoyeurs de services finan-
ciers pour la grande majorité des pauvres. Les données FinAccess portent
par exemple fortement a croire que les consommateurs kényans utilisent
toute une gamme de services financiers. Parmi ceux qui utilisent les services
réglementés formels, seuls 11 % ont recours uniquement a un service for-
mel, 31 % utilisent également un service semi-formel, 13 % utilisent égale-
ment un service informel, et les 45 % restants utilisent les trois catégories
de services confondues. De méme, plus de la moitié€ de ceux qui font appel a
un fournisseur semi-formel comme source la plus formelle de financement,
fait également appel a une source informelle. Par ailleurs, ce schéma de
recours simultané a des services multiples a augmenté entre 2006 et 2009.
En 2009, seulement 2,5 % des Kényans faisaient appel uniquement au sec-
teur formel et réglementé (données FSD Kenya FinAccess 2011).

L’offre : les produits

Les clients tirent un meilleur parti d’un acces a des produits qui corres-
pondent a leur maniere de vivre et de gérer leurs affaires et qui les aident
a relever leurs défis. Etant donné le caractére irrégulier et limité des flux
de trésorerie des pauvres, les produits qui permettent d’effectuer des opé-
rations de faible montant mais fréquentes et en cumulé sont plus utiles et
plus pratiques que des services qui prévoient un montant minimum pour
les opérations ou qui seraient difficiles d’acces par exemple. Les produits
qui sont fournis directement au sein de la communauté sont généralement
utilisés de maniere fréquente car ils sont accessibles, pratiques et fournis a
proximité des lieux de vie des pauvres (voir encadré 1.10).

Les principaux services financiers sont 1’épargne, le crédit, les paie-
ments et I’assurance ; ils sont décrits dans la troisieme partie du présent
ouvrage !. Les produits et services financiers étant généralement définis
par des caractéristiques standards, telles que la durée, le montant, le prix,
le rendement et 1’éligibilité, leur attrait pour les consommateurs dépend
souvent de leur fiabilité, leur accessibilité, leur flexibilité, leur sécurité et
leur abordabilité. Par exemple, les fournisseurs peuvent améliorer I’acces
aux produits en expliquant leurs caractéristiques de sorte que les clients
comprennent I’engagement qu’ils prennent. Les produits sont considérés
comme sirs des lors qu’ils sont bien structurés et qu’ils répondent aux
besoins des clients de maniere transparente et sans leur causer de préju-
dice. Les fournisseurs proposent de plus en plus souvent des conditions

1. D’autres produits, tels que les opérations de change monétaire et les obligations, sont
également disponibles dans le secteur formel, mais ne sont pas abordés dans cet ouvrage, les
populations pauvres ayant recours a ces derniers de fagon extrémement sporadique.



Un écosysteme financier en pleine mutation 85

plus souples, et notamment la possibilit¢ de rembourser les préts de
maniere anticipée, d’augmenter les encours de préts existants et d’ouvrir
des comptes d’épargne sans exigence de solde minimum. Les services de
paiement, les préts immobiliers, les préts étudiants, les comptes d’épargne
spécialement congus pour les jeunes, ainsi que des produits plus complexes
tels que le crédit-bail et ’assurance, commencent a atteindre les popula-
tions a faible revenu. Au fur et a mesure que les services deviennent de
plus en plus orientés vers le client, les produits sont fournis par des moyens
plus novateurs (voir chapitre 12).

Encadré 1.10

Des services financiers axés sur ’épargne au Bangladesh

SafeSave, I'une des premieres IMF au monde a proposer des services de
base de gestion de finances personnelles a des clients pauvres, adopte une
approche axée sur le client, partant du constat que les faibles revenus des per-
sonnes pauvres sont souvent irréguliers et peu fiables, les obligeant a utiliser un
ensemble complexe de stratégies de gestion financiere. Leur acces aux fournis-
seurs du secteur formel étant limité, ces personnes gardent souvent leurs écono-
mies a domicile, empruntent aupres de préteurs privés et participent a des clubs
d’épargne — autant de dispositifs qui sont accessibles mais pas toujours fiables.
SafeSave tente de fournir les mémes points forts de la finance informelle, tout
en corrigeant ses faiblesses.

SafeSave propose des services d’épargne et de prét a toute personne résidant
a une distance permettant de se rendre a pied dans une agence. Six jours par
semaine, une personne chargée de la collecte se rend a pied aupres des ménages
vivant a proximité pour fournir des services aux clients individuels. Les clients
peuvent déposer le montant minimum de 1 BDT (0,015 USD) lors de la visite
du collecteur de dépot. Les comptes dont le solde est supérieur a 1 000 BDT
(15 USD) touchent 6 % d’intérét. Les clients peuvent retirer jusqu’a 500 BDT
par jour (7,50 USD) sur leur pas-de-porte ou jusqu’a 5000 BDT par jour
(75 USD) en se rendant a I’agence. L’offre comporte des produits d’épargne a
long terme et d’octroi de crédit. Tous les emprunteurs commencent par un cré-
dit plafonné a 5 000 BDT (75 USD), mais les préts ne sont pas obligatoires. Pour
servir de sireté, les emprunteurs doivent assurer en permanence un solde équi-
valent au minimum a un tiers du montant de leur prét sur un livret d’épargne.
En mars 2010, le portefeuille d’épargne de SafeSave a dépassé pour la premiere
fois la valeur de son portefeuille de prét.

Source : SafeSave (http://www.safesave.org/).

Le tableau 1.2 illustre de maniere simple le cceur du marché financier,
c’est-a-dire la demande (les principaux besoins de services financiers, y
compris la gestion de la trésorerie, I’'accumulation de sommes, la gestion
de risques et les transferts d’argent) et I’offre (comment les personnes
pauvres font face a ces besoins).
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Les régles et les fonctions d’appui

Les regles et les fonctions d’appui influencent I'efficacité des opérations
(Ie cceur du marché) et fournissent un environnement propice permettant
aux marchés de se développer, de s’adapter et de réussir dans un environ-
nement fluctuant. Par conséquent, pour améliorer I'inclusion financiere, il
estnécessaire que ces regles et fonctions d’appui se développent davantage.

L’autorité chargée d’établir et d’appliquer les regles et de fournir les
fonctions d’appui differe suivant les fonctions. Certaines fonctions, telles
que la réglementation, sont considérées a juste titre comme un « bien
public » et relevent alors du domaine d’intervention des pouvoirs publics
et des décideurs politiques et, parfois, des associations professionnelles.
Les entreprises du secteur privé sont plus compétentes pour prendre en
charge d’autres fonctions, telles que les bureaux d’information sur le crédit
et les agences de notation (voir encadré 1.11) 1.

Encadré 1.11

Regles et fonctions d’appui principales des services d’épargne

e Les regles : les systemes prudentiels et de surveillance qui assurent un
équilibre entre un acces amélioré, d’une part, et la stabilité et la protection des
déposants, d’autre part.

e Le développement opérationnel et des ressources humaines : une combi-
naison de services de formation et de conseil technique visant a renforcer la
capacité des fournisseurs.

e Les systemes de paiement : nécessitent une collaboration entre acteurs
publics et acteurs privés ; permettent par ailleurs aux établissements d’accepter
des dépots et de transférer des fonds.

e [’assurance-dépots : les organismes d’épargne doivent se mettre d’accord
sur les exigences en matiere de dépdts, qu’il s’agisse d’acteurs publics ou privés.

Source : Glisovic, El-Zoghbi et Foster, 2011.

Les regles

Le terme de «régle » est utilisé pour désigner les « régles du jeu? »,
c’est-a-dire les regles formelles (réglements et normes) et informelles

1. Dans la pratique, la réglementation et les fonctions de support, quel que soit leur type,
sont souvent directement fournies ou subventionnées par les agences de développement.
Jusqu’a présent, les analyses sur la pérennité de la microfinance se sont focalisées sur les
fournisseurs, qui sont au ceeur du systeéme, ainsi que sur le degré de financement de leurs acti-
vités par les revenus d’exploitation, plutot que de s’intéresser de maniere plus large au sys-
teme financier dans son ensemble. Néanmoins, si I’objectif consiste a développer des marchés
financiers pérennes et fonctionnels, I’analyse de la pérennité doit elle aussi étre compléte et
doit s’étendre au-dela des fournisseurs pour inclure les fonctions de support.

2. Le concept de « regles du jeu » est central dans I’économie institutionnelle. Voir cha-
pitre 19 pour une analyse plus approfondie.
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(conventions sociales et normes culturelles). Les régles formelles ou infor-
melles, et la maniere dont elles sont appliquées, régissent les modes de par-
ticipation et les comportements sur les marchés financiers et influencent
fortement les résultats du marché financier. Les regles formelles consistent
en un ensemble écrit et bien défini de responsabilités qui sont attribuées a
différents acteurs du marché et qui forment ensemble des parametres juri-
diques faconnant le comportement (des clients et des fournisseurs). Les
regles informelles ne sont généralement pas écrites et sont systématique-
ment plus confuses et moins bien définies que les regles formelles. Elles se
manifestent a travers les attitudes, les normes de comportement, les modes
d’organisation sociale et les pratiques courantes. Les regles informelles
peuvent souvent induire certains comportements ou renforcer les incita-
tions a agir d’une fagon ou d’une autre et déterminent le degré de respect
des regles formelles (voir encadré 1.12).

Encadré 1.12

Regles formelles et informelles

Les régles formelles désignent des lois écrites, les politiques gouvernemen-
tales, les reglements officiels et les normes sectorielles qui sont officiellement
publiés et (parfois) appliqués. Elles sont influencées par les régles informelles
de la société et par le monde des entreprises. A leur tour, elles exercent une
influence sur la facon dont les regles informelles s’expriment a travers les acti-
vités de marché.

Les regles informelles désignent les regles tacites et donc non formulées qui
définissent les roles et les activités qui sont acceptables pour différents indivi-
dus. Elles résultent de ’entrecroisement de normes sociales, d’éléments cultu-
rels et de facteurs historiques. Toute communauté tend a adopter ce type de
regles, de codes de conduite et de réglements, fondés sur une combinaison de
normes associées a différentes institutions sociales. Parfois, ces régles infor-
melles viennent combler une lacune évidente dans la réglementation formelle.
Les regles informelles sont souvent psychologiquement intériorisées : elles sont
non seulement non formulées, mais font partie de la conscience collective.

Source : microLINKS wiki, 2010.

Les organisations gouvernementales et les associations professionnelles
sont les principaux instigateurs des regles formelles. La complexité crois-
sante des systemes financiers et les innovations réalisées dans ce domaine,
telles que I’émergence de services bancaires mobiles, posent de nouveaux
défis pour les instances décisionnelles portant non seulement sur les regles
a définir, mais également sur les modalités de leur élaboration et de leur
mise en ceuvre.

Les regles formelles remplissent une fonction d’intérét public ou col-
lectif sur les marchés financiers car elles contribuent a mettre sur un
pied d’égalité les fournisseurs et les consommateurs. Les régles formelles
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affectent les clients en fixant le cadre juridique et les normes sectorielles
qui influent sur ’acces au marché, la gamme de produits disponibles et le
paysage concurrentiel, et affectent les fournisseurs et leur capacité a servir
leurs marchés respectifs de facon adéquate. Par exemple, la capacité 1égale
d’exécuter des contrats et d’enregistrer des actifs, I’existence d’un systeme
national d’identification ou encore la protection des dépdts du public sont
autant d’éléments essentiels du systeme des « regles formelles ». Les regles
formelles seront abordées plus en détail dans les chapitres 3,17 et 19.

Les regles informelles font quant a elles partie intégrante de la culture
locale, des systemes de valeurs et des pratiques. Par définition, elles ne
procedent donc pas d’un acteur isolé : si un individu ou une organisation
peut parfois exercer une influence considérable sur les régles informelles,
ces dernieres sont néanmoins le résultat et le reflet de pratiques et de
conventions qui sont influencées par de nombreuses institutions sociales
(et notamment les relations de genre, les religions, les castes, les traditions
ou encore les droits de succession et de propriété fonciere) . Ainsi, selon
microLINKS wiki (2010) : « les attitudes liées au genre s’expriment généra-
lement a travers des régles informelles (et formelles) qui engendrent des lois
discriminatoires en matiére de propriété et d’héritage ou encore par exemple
a des inégalités dans I'acces aux ressources ainsi qu’a des restrictions sur le
type de tdches ou de postes ouverts aux femmes ».

Les normes dictent des lignes de conduite que les individus s’efforcent
de respecter pour éviter toute sanction sociale (Coleman, 1994). Les
normes et attitudes sociales et culturelles vis-a-vis de ’argent, du partage
et de I'autorité peuvent fortement influencer quels types de services finan-
ciers sont les plus utiles au sein d’'une communauté donnée. La confiance
joue notamment un rdle crucial dans la décision d’utiliser ou non un ser-
vice financier donné ou d’adopter certaines pratiques financieres (Ship-
ton, 2007). Dans les sociétés a fort capital social, out des systemes et des
structures créent un climat de confiance et favorisent les rapports sociaux
et économiques au-dela des limites des liens familiaux ou de parenté, il
sera plus facile et moins cotiteux de développer des systemes d’intermé-
diation financiere pérennes (Bennett, 1997).

Les regles informelles peuvent contribuer a 'efficacité des regles
formelles quand la norme est a les respecter et que les regles formelles
codifient des normes informelles qui sont déja largement acceptées
(microLINKS wiki, 2010). C’est notamment le cas des principes de la
finance islamique qui sont désormais pris en compte dans certains cadres

1. Selon microLINKS wiki (2010), « Les institutions sociales sont des structures ou des
mécanismes complexes et durables de Iordre social (et de la coopération) qui régissent les
modes et les schémas comportementaux récurrents ayant une certaine importance au sein d’une
société donnée. Elles correspondent généralement a une finalité sociale (par exemple, I'atténua-
tion des confflits ou la reconnaissance d’une élite). Les institutions durables que sont notam-
ment le “genre”, la “race”, l'origine ethnique, la “classe” et la religion, contribuent a faconner
les croyances et les attentes des individus. Les institutions sociales existent parce qu’elles servent
un objectif — souvent celui de protéger le pouvoir ou les privileges de groupes particuliers. ».
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réglementaires. Les regles informelles peuvent également émerger quand
les regles informelles ne fonctionnent pas tres bien pour un groupe donné
ou qu’il n’y en a tout simplement pas. Un chef de village peut ainsi « se
porter garant » pour des emprunteurs en I’absence de I’existence d’un
bureau d’information sur les crédits/centrale des risques ou peut vérifier
des droits de propriété en I’absence d’un registre foncier. Etant donné que
les regles informelles refletent des croyances et des structures sociales bien
ancrées, il est généralement difficile de les changer (méme s’il est possible
de travailler dans ce sens au moyen de réglementations ou de décisions de
justice basées sur des mécanismes de correction).

Les regles informelles influencent également I’offre sur le marché. Elles
peuvent notamment se manifester a travers les normes sectorielles en
matiere d’innovation et de risque, favorisant ainsi de nouvelles approches
et pratiques qui menent a développer de nouveaux produits. Et, pour I’en-
semble des fournisseurs, quelle que soit leur taille, le niveau de confiance
des clients, ainsi que les regles en matiere de remboursement des préts,
sont des facteurs essentiels pour déterminer les incitations pour une inclu-
sion financiere accrue. Par exemple, un événement, tel qu'un conflit ou
une catastrophe, peut engendrer des dynamiques sociales qui perdurent
pendant des générations : un manque de confiance latent, un manque de
ressources, d’infrastructures et de possibilités et, de facon générale, une
difficulté a former des relations et a créer des liens de solidarité au sein de
la communauté. Les communautés marquées par les conflits ethniques de
grande envergure peuvent étre initialement moins réceptives aux modeles
de préts octroyés a des groupes de pairs qui ont traditionnellement tres
bien fonctionné dans le secteur de la microfinance. Par ailleurs, une com-
munauté ou le recours aux especes est moindre que les actifs en nature
aura potentiellement besoin de services financiers particuliers, différents
des produits de crédit et d’épargne traditionnels.

Si certaines regles informelles peuvent sembler inutiles, elles jouent
cependant un role important et notamment celui de filets sociaux de
sécurité. C’est le cas notamment du partage de revenus, les notions col-
lectives de la propriété ou encore des structures sociales strictes mention-
nées ci-dessus. Toutefois, les institutions sociales changent et évoluent en
réponse aux nouvelles technologies ou a I'interaction avec de nouvelles
cultures. Les services de monnaie électronique sur téléphone mobile faci-
litent par exemple le transfert d’argent a partir des zones urbaines vers
les zones rurales et permettent de réduire le degré de dépendance sur la
solidarité communautaire pour la gestion des risques et des situations de
crise I. Comprendre les régles informelles permet d’avoir un apercu de ce
qui va fonctionner dans une communauté donnée (voir encadré 1.13).

1. La monnaie électronique sur téléphone mobile s’appuie néanmoins toujours sur ces
institutions sociales, et leur doit d’ailleurs probablement sa réussite. Sur son blog, Susan
Johnson déclare : « Ces transferts interpersonnels ont lieu au sein de réseaux sociaux qui font
intervenir des relations de type “donnant-donnant”, parfois sur de longues périodes et avec des
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Encadré 1.13

Comprendre les regles informelles par le biais des paysages financiers

La méthodologie (et la métaphore) des paysages financiers vise a analy-
ser comment les pauvres accedent aux services dans le contexte plus large du
monde environnant, et notamment :

e la notion d’espace : comment la distance et la facilité de déplacement pour
parvenir jusqu’aux fournisseurs affectent I’acces aux services, tenant compte de
la répartition géographique des clients et de I'infrastructure physique ;

e laspect historique : comment les politiques et les approches ont fagonné la
fourniture de services et les attitudes actuelles ;

e ['aspect socioculturel : comment les réseaux sociaux et personnels se déve-
loppent en réponse a ces situations d’acces limité ;

e [aspect économique : comment les modeles de revenus et de dépenses
faconnent la demande de services.

Ce type de recherche ne vise pas seulement a clarifier les situations spéci-
fiques des ménages, mais aussi a examiner comment ces situations affectent
I’acces aux services financiers et leur fourniture. En procédant de la sorte, notre
objectif consiste a brosser un tableau plus complet a la fois du « ceeur » du sys-
teme financier et des régles « informelles » qui ont faconné son développement.

Source : Bouman et Hospes, 1994.

Les services d’appui

Les services d’appui fournissent les ressources, les informations et les
services qui faconnent les comportements sur le marché financier et per-
mettent aux marchés de se développer, de s’adapter et de rester perfor-
mants dans des contextes en perpétuelle évolution. Lorsque les services
d’appui sont déficients (et que les régles sont inappropriées), les marchés
deviennent vulnérables et manquent de la profondeur nécessaire pour les
rendre pérennes et leur permettre de s’intégrer dans un monde en muta-
tion. La composition et la nature des fonctions d’appui, et de ceux qui les
fournissent, varient d’un contexte a ’autre mais reposent généralement
sur I'information et la communication, le renforcement des capacités, la
coordination, le développement des ressources et I'innovation. Tous ces
éléments soutiennent le ceeur de marché, c’est-a-dire I’échange entre les
clients (la demande) et les fournisseurs de services (1’offre).

(suite) transferts de ressources qui peuvent avoir lieu sur une forme dans un sens (par exemple,
des espéces) et une autre forme dans I'autre sens (par exemple, un soutien prenant de nom-
breuses formes différentes, Uactivation d’un réseau social pour 'obtention d’un travail et ainsi
de suite). Les transferts de monnaie électronique ont ainsi donné lieu a des séries d’opéra-
tions financiéres faisant intervenir une dimension de réciprocité ». — http://technology.cgap.
org/2012/04/19/what-does-the-rapid-uptake-of-mobile-money-transfer-in-kenya-really-
mean-for-financial-inclusion/.
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Etant donné que ces services d’appui different d’un contexte a I’autre,
il n’en existe pas de liste exhaustive. Voici néanmoins quelques-uns des
domaines principaux dans lesquels ils s’inscrivent :

e [ e renforcement des capacités : renforcer les capacités des différents
acteurs, y compris des décideurs et des fournisseurs. Le renforcement des
capacités passe notamment par des services de formation ou d’autres
moyens permettant aux employés d’acquérir de nouvelles compétences.
Dans des marchés plus établis, le renforcement des capacités a I’échelle du
secteur pris dans son ensemble passe généralement par une coordination
entre les acteurs privés et publics !

e [a coordination :la capacité au sein d’un marché financier a dépasser
les limites des perspectives individuelles, a comprendre le systeme dans
son ensemble et a soutenir son développement. Il s’agit d’un rdle non com-
mercial, collectif et public, et qui releverait plutét du domaine des pouvoirs
publics ou d’associations, représentant les professionnels du secteur, voire
les consommateurs.

e [eplaidoyer :les efforts visant a faire passer certains messages au sein
du systeme financier, et tout particuliecrement de la part des fournisseurs
et des consommateurs, et a s’assurer que leurs perspectives sont prises en
compte dans les fonctions publiques de réglementation et de définition
des normes.

e [Vinformation : fait globalement référence a I’« environnement infor-
mationnel », en ce qui concerne par exemple les tendances et les produits
émergents (visant a la fois les fournisseurs et les consommateurs) et aux
produits et services plus spécifiques basés sur I'information. Les acteurs
clés sont des sociétés spécialisées, des entités publiques et des associations
intervenant dans le domaine de 'information publique, par exemple sur
les aspects réglementaires.

e [a recherche : la prestation de produits ou de services basés sur la
connaissance liée par exemple a ’offre et a la demande du cceur du mar-
ché, des évaluations d’impact et ayant trait aux conséquences des grandes
tendances.

e [e financement : celui-ci peut revétir diverses formes, et notamment
la participation au capital et la dette. Les acteurs clés en sont les investis-
seurs privés, mais dans la pratique, de nombreux investisseurs sociaux sont
également actifs, souvent soutenus par des fonds fournis par des bailleurs
ne cherchant pas a réaliser un profit commercial ou financier.

e [infrastructure : la gamme de services techniques et autres services
de support qui sont nécessaires pour améliorer 'efficacité du systeme
dans son ensemble. Il peut s’agir de bureaux d’information sur le crédit/
centrales de risques, d’assurance-dépots ou des services comptables. Les

1. Pour ce qui est du c6té demande du marché, on pourrait inclure dans cette fonction
I’apprentissage des notions financiéres de base ou I’éducation financiére, aussi bien que dans
une catégorie distincte.
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sociétés privées et les autorités réglementaires publiques en sont généra-
lement les principaux acteurs.

Les fonctions d’appui sont décrites plus en détail dans les chapitres 3,
5,16 et 18.

Les implications de I'approche centrée sur les marchés financiers
sur les fournisseurs et les facilitateurs

Si toutes les organisations s’intéressant a l'inclusion financiere s’ac-
cordent sans doute a penser que le développement du systeme dans son
ensemble constitue un objectif louable, elles n’ont pas toutes le méme role
a jouer, ni les mémes perspectives. Les organisations different sur la base
de plusieurs criteres, dont le statut juridique (société a but lucratif, ONG,
association, gouvernement), les sources de financement (subventions,
dette, fonds propres, revenus générés aupres de la clientele), la taille et les
motivations. La distinction la plus basique, et néanmoins utile, est peut-&tre
celle entre les organisations qui se considerent comme étant des acteurs du
marché,ayant un role direct et continu a jouer au sein du marché financier,
et les facilitateurs qui se considerent comme étant des acteurs externes
ayant pour mission d’agir en tant que catalyseurs temporaires pour stimu-
ler d’autres intervenants sur le marché (voir figure 1.4). Apprendre a se
situer dans 1’écosysteme des services financiers est une étape importante
qui permet de déterminer ce qui doit étre fait et la maniere de le faire :

e Les acteurs du marché financier: les organisations ou personnes
assurant des fonctions au sein de I’écosysteme financier de facon active
et suivie. Il s’agit notamment des fournisseurs de services financiers, des
autorités de réglementation et des autres acteurs prenant part a la défi-
nition ou a I’application des regles formelles, ainsi qu’aux fournisseurs de
services d’appui. Ces entités font partie du systeme financier et prévoient
de continuer a en faire partie.

e Les facilitateurs : des acteurs externes, évoluant en dehors du sys-
teme, qui ont pour role de favoriser des évolutions positives du marché
financier. Les facilitateurs sont le plus souvent d’importants bailleurs de
fonds ou des agences de développement financées par ces derniers. (Les
investisseurs qui procurent du financement aux fournisseurs, sous forme
de préts ou de prises de participation, sont considérés pour cette raison
comme des acteurs du marché, le financement constituant une fonction
d’appui importante.) Le financement par subventions est (ou devrait étre)
utilisé pour catalyser le marché et renforcer la capacité des acteurs du
marché au sein du systeme. Si les facilitateurs travaillent de différentes
facons, leur role consiste toujours a utiliser des ressources pour lever des
contraintes, permettant ainsi au systeme de fonctionner plus efficacement
et de maniere plus inclusive. La facilitation est par conséquent une activité
qui a un caractere d’intérét général (et non commercial) ; elle est par ail-
leurs temporaire (et non pas permanente) et demande des connaissances
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Figure 1.4 - Acteurs et facilitateurs du marché financier
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et la capacité d’intervenir au moment opportun en mettant a disposition
les ressources financiéres, humaines et politiques appropriées. A court et
moyen terme, le role du facilitateur peut comporter plusieurs activités, y
compris directement au sein du marché si cela s’avere nécessaire. Mais, a
long terme, I’objectif stratégique de la facilitation exclut par définition tout
role permanent au sein de I’écosysteme financier.

Le tableau 1.3 décrit les différences stratégiques entre ces deux roles.
A long terme, on peut se demander qui devrait étre un acteur du marché
(c’est-a-dire fournir un produit ou un service, qu’il soit public ou privé)
et a qui il incombe de payer pour ces produits et services. La question de
savoir qui doit remplir certaines fonctions au sein du systeme financier
suscite relativement peu de désaccords. Il est généralement accepté qu’il
est préférable que les services financiers soient fournis par le secteur privé,
tandis que I’élaboration de cadres réglementaires par exemple doit se faire
sur des financements publics. Historiquement, cependant, I’ambiguité sur
la nature de certaines fonctions a pu permettre de justifier un apport
important de subventions au secteur de la microfinance par les bailleurs
de fonds. Les bailleurs de fonds qui financent directement des acteurs du
marché ou qui jouent eux-mémes un role sur le marché ont une présence
qui n’est justifiable que sur le court terme (voir chapitre 4).

Pour arriver a réellement catalyser le systeme financier et parvenir a
terme a I'inclusion financiere, rendant toute facilitation superflue, alors les
facilitateurs doivent réussir a comprendre comment jouer leur role sans
devenir pour autant des acteurs du marché. Ils doivent aussi penser aux
différents moyens a mettre en ceuvre pour que le systeme de marché
puisse fonctionner sans eux dans le futur (voir chapitre 19). La
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Tableau 1.3. — Caractéristiques principales des facilitateurs
et des fournisseurs au sein des marchés financiers

Caractéristique

Facilitateurs

Acteurs du marché

Orientation
et objectifs

Tres généraux : qu’est-ce qui
est bon pour le marché financier
dans son ensemble ?

Tres spécifiques :
qu’est-ce qui est bon
pour moi et mes clients
ou parties prenantes ?

Role a long

Aucun role sur le long terme ;

Role durable avec

prestataires, ONG

terme faciliter le role d’autres acteurs des incitations et une
au sein du systeme de marché capacité de croissance
Activités Varient en fonction des contraintes | Conformes au role a long
identifiées sur le marché terme ; prestation de
(par exemple en termes techniques, | services financiers liés
financiers, organisationnels au cceur du marché,
ou encore d’assistance en matiere | aux fonctions d’appui
d’information) et aux regles formelles
Compétences, | Vision stratégique et capacité Compétence technique
connaissances | technique (versatile) pour faire limitée pour remplir
face aux contraintes un role spécifique
Financement Agences de développement Autres acteurs du
et bailleurs de fonds marché, clients (revenus
des services souscrits),
Etat (services publics)
Forme Meécanismes de développement ; Adaptée au role
juridique bailleurs de fonds, fondations, en question ;

principalement

des acteurs privés
(formels et informels)
pour la prestation

de services

Base de coits

Adaptée aux agences
de développement

Adaptée au systeme
de marché

figure 1.5 illustre le passage a une approche fondée sur le systeme finan-
cier plutdt que sur une approche institutionnelle, qui passe par (a) le ren-
forcement de l'offre, (b) la compréhension de la demande, et par (c) le
développement du cceur du marché et le (d) développement de I’écosys-
teme financier au sens large.
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Figure 1.5 — Evolution de I'axe d’intervention avec un curseur passant
des institutions financiéres aux systémes financiers
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Source : Rob Hitchins, The Springfield Centre.

Des services bancaires sans agence

La troisiéme grande influence sur les services financiers destinés aux
pauvres vient de ’opportunité que présentent les nouvelles technologies
en termes d’accroissement de I'inclusion financiere . Cette introduction
aux services bancaires sans agences s’inscrit dans la continuité de I’analyse
de I’écosysteme financier qui précede et s’intéresse aux nouveaux acteurs
du marché, les ORM et les réseaux d’agents, et aux nouveaux modeles
économiques qui en résultent. Au chapitre 12, nous procédons a une ana-
lyse plus technique des différents points d’acces ou de service (téléphones
mobiles, Internet, GAB) ainsi que de la question du développement et de
la gestion d’un réseau d’agents ; le lecteur y trouvera également un glos-
saire des termes en rapport avec les services bancaires sans agences.

Le coft et la proximité conditionnent la fourniture de services financiers.
Historiquement, le fait de fournir des services de grande proximité aux
clients entrainait des colts €levés a la fois pour le fournisseur et le client.
Cependant, les fournisseurs de services financiers font sans cesse preuve d’in-
novation pour intégrer la fourniture des services financiers dans la vie quo-
tidienne des clients. Si les fournisseurs communautaires sont déja largement
passés aux services bancaires sans agences, les fournisseurs institutionnels
sont en train de modifier la maniere dont ils interagissent avec leurs clients,

1. Cette section s’appuie sur les différentes Notes focus de CGAP, et notamment sur
Mas et Kumar (2008) ; Mas (2008) ; Kumar, McKay et Rotman (2010) ; et McKay et Pickens
(2010).
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ce qui devrait permettre de nettement diminuer les frais de prestation des
services et d’atteindre des ménages financierement exclus qui ne peuvent
étre desservis de maniere rentable par les approches conventionnelles des
services bancaires, tout particulierement ceux vivant dans des lieux reculés
et faiblement peuplés et dans les bidonvilles urbains (CGAP, 2011).

La prestation de services bancaires sans avoir de recours a des agences
nécessite de mettre a la disposition des clients des points d’acces alter-
natifs, leur permettant d’effectuer leurs opérations. Mentionnons notam-
ment : les solutions en libre-service, telles que les téléphones mobiles ou
les guichets automatiques ; les points de transaction dotés de personnel,
tels que des agences mobiles qui se déplacent dans des zones mal desser-
vies a des dates fixes ; et des agents tiers, dont des détaillants (ou, dans
certains cas, des IMF) qui utilisent des TPE a lecture de cartes, des télé-
phones mobiles ou des appareils informatiques connectés au réseau d’In-
ternet. Les offres de produits de banque sans agence comprennent aussi
bien des transferts individuels d’argent et des transferts de versements du
gouvernement que des services bancaires généralistes, avec dépots, retraits
et, le cas échéant, décaissements et remboursements de préts, et méme le
paiement de primes ou de prestations d’assurance.

Avant de fournir un apercu des services bancaires sans agences et
des nouveaux modeles associés, il parait opportun de définir a ce stade
quelques termes. Il n’existe pas en frangais de terme particulier pour les
types de monnaie électronique pouvant faire I'objet d’un transfert a I’aide
d’un téléphone mobile, si ce n’est celui de « monnaie électronique sur télé-
phone mobile ». En fonction de la réglementation locale et des modeles
économiques, I’émetteur de monnaie électronique peut étre soit un ORM,
soit un tiers, y compris une banque (CGAP,2011). Les « services bancaires
mobiles » désignent 'utilisation d’un téléphone mobile pour accéder a
des services financiers et exécuter des transactions financieres liées a un
compte bancaire. Cette notion couvre a la fois les services transactionnels
et non transactionnels, tels que I’affichage d’informations financieres sur
un téléphone mobile (Chatain et al., 2011). Le terme d’« agent » désigne
tout tiers agissant au nom d’une banque ou d’un autre fournisseur de
services financiers (y compris un émetteur ou un distributeur de mon-
naie électronique) dans le cadre de relations avec les clients. Les agents
fournissent des services d’encaissement (ou cash-in — I’échange d’especes
contre des unités de valeur électroniques) et de décaissement (ou cash-
out —I’échange des unités de valeur électroniques contre des especes).

De nouveaux acteurs du marché : un écosystéme plus large

Les services bancaires sans agences sont avant tout synonymes de
I’émergence de différents types d’activités, et souvent de nouveaux types
d’acteurs, visant a fournir une large gamme de services financiers a un
marché de masse par le biais de modeles économiques a forte composante
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technologique qui fonctionnent de maniere tres différente par rapport
aux modeles plus traditionnels de prestation de services financiers. Les
services bancaires sans agences requierent tout un écosysteme d’acteurs.
Par exemple, les services bancaires mobiles, qui forment un sous-ensemble
des services bancaires sans agences, nécessitent la formation de partena-
riats entre ORM, banques ou autres fournisseurs de services financiers
et agents!. Les solutions bancaires mobiles « sont difficiles a metire en
place car elles nécessitent une forte orchestration multilatérale, couvrant en
principe plusieurs domaines réglementaires, et la proposition de valeur est
considérablement affaiblie si un seul des éléments de la solution n’est pas
correctement amorcé. Dans les faits, ce sont bien les accords commerciaux
entre les parties qui font fonctionner ce systéme » (Mas, 2008, p. 8). Cette
analyse porte sur les réseaux d’agents et les ORM, qui sont les deux prin-
cipaux nouveaux arrivants sur le marché des services financiers.

Les réseaux d’agents

Si les canaux de services bancaires sans agences offrent aux clients plus
de commodité et des points d’acces plus nombreux, les TPE n’ont pas par
eux-mémes la capacité d’accepter de dépots ; Internet et les canaux mobiles
ne permettent pas de transactions en especes et les agences mobiles ne
peuvent pas se déplacer assez souvent pour répondre aux besoins de tous les
clients?. Ces canaux ne peuvent donc pas remplacer a eux seuls I’ensemble
des canaux traditionnels (Mas, 2008). C’est la qu’interviennent les agents.

Un réseau d’agents est un groupe de détaillants exercant leur activité
dans le cadre d’une entreprise ou dans un point de vente au détail préexis-
tant et qui fournissent (principalement) des services d’encaissement et de
décaissement. Tout détaillant bien situé, disposant d’un flux de trésore-
rie fiable et en mesure de desservir des clients souhaitant déposer, retirer
ou envoyer des fonds a un tiers, peut devenir un agent. Les fournisseurs,
banques ou ORM en particulier, établissent souvent des réseaux d’agents
sur différents canaux de distribution, dont des vendeurs de forfaits télé-
phoniques ou de temps d’antenne, des commercants, des détaillants, des
négociants, des stations-service, des bureaux de poste et des kiosques situés
dans des marchés. Les agents facturent des frais de transaction, mais parce
qu’ils desservent les zones que la plupart des fournisseurs institutionnels
sont incapables d’atteindre, ces frais sont souvent inférieurs au coit du
déplacement dans une agence bancaire ou d’utilisation de services d’une
entreprise conventionnelle de transfert d’argent.

1. D’exception constitue la situation dans laquelle une banque qui souhaite lancer son
propre systeme de paiement par téléphone mobile, a seulement besoin de services réguliers
de données de la part d’'un ORM, et peut ainsi se lancer sans former un véritable partenariat :
elle peut se contenter d’une utilisation normale du réseau de téléphonie mobile.

2. Le contenu de cette section est adapté des travaux de Flaming, McKay et Pickens
(2011) et de Lehman (2010).
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Les agents peuvent faciliter les transactions via plusieurs dispositifs
d’acces — terminal point de vente, téléphone mobile, tablette ou micro-or-
dinateur. Un client peut déposer de I’argent aupres d’un agent dans un
certain lieu et ces mémes fonds peuvent étre immédiatement retirés par un
autre client dans un autre lieu !. Les agents doivent disposer d’un compte
bancaire ayant la capacité de traiter les opérations de maniere sécurisée et
en temps réel, que ce soit en ligne, via une connexion sans fil ou Internet,
ou hors ligne, en utilisant des cartes a puce pouvant actualiser les soldes
et enregistrer les opérations (voir chapitre 12). Un systéme ou réseau de
paiements (voir chapitre 18) est nécessaire pour permettre a la banque de
I’agent de comptabiliser et de régler les opérations avec toutes les banques
clientes participantes. Les garanties de protection des consommateurs sont
également nécessaires pour minimiser I’exposition des clients des banques
au risque mandant-mandataire (Mas, 2008).

Certains fournisseurs utilisent des agents y compris pour des opéra-
tions moins basiques — pour communiquer le solde des comptes, informer
les clients de paiements venant a échéance, fournir des produits de cré-
dit, voire, sous réserve d’une licence appropriée, proposer des produits
d’assurance. D’apres un cas représentatif du marché mexicain, 20 % des
demandes d’opérations recues par des agences pouvaient étre traitées par
des agents (Mas et Kumar, 2008).

En fonction de I’environnement réglementaire, les IMF peuvent par-
fois agir en tant qu’agents de grandes banques commerciales ou d’ORM.
Cette stratégie permet aux clients de la microfinance d’améliorer ’acces
aux services bancaires mobiles, tout en aidant les IMF a se différencier de
la concurrence et a générer une liquidité améliorée pour leurs agences
(Kumar, McKay et Rotman, 2010).

Les agents constituent I'interface client. C’est pourquoi, lorsque les
fournisseurs développent un réseau d’agents, ils doivent répondre aux
défis opérationnels d’une maniere qui favorise une expérience client posi-
tive et cohérente, permettant de créer et de maintenir leur confiance dans
le systeme. Les stratégies de recrutement, de formation, de commissionne-
ment, de gestion et de fidélisation des agents sont essentielles pour tous
les fournisseurs qui font appel a des agents pour fournir des services finan-
ciers. Les fournisseurs peuvent embaucher et gérer leurs propres agents ou
bien sous-traiter cette fonction (voir chapitre 12).

Les opérateurs de réseaux mobiles

Les opérateurs de réseaux mobiles offrent la possibilité d’utiliser les
téléphones mobiles pour des services financiers, soit destinés directement

1. Méme si les terminaux points de vente peuvent également permettre 1’acces aux
comptes bancaires, la rapidité de la mise a disposition des fonds dépendra des accords de
compensation passés entre les établissements.
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aux consommateurs, soit pour le compte d’autres prestataires de services
financiers et généralement dans ce cas par le biais d'un réseau d’agents.
Les ORM peuvent assurer des services de transfert d’argent et des ser-
vices de paiement directement sans étre liés a quelque autre fournisseur
de services financiers (il s’agit alors de monnaie électronique ou mobile
money) ; ils peuvent également s’associer avec une banque ou un autre
fournisseur afin d’augmenter leur portée a la fois en termes de nombres
et de produits disponibles (il s’agit alors de services bancaires mobiles, ou
mobile banking) (Kumar, McKay et Rotman, 2010).

Le role des ORM dans des services bancaires mobiles peut aller de
la simple vente de services de messagerie a la fourniture d’une véritable
infrastructure bancaire parallele (méme s’il est encore trop tdt pour bien
comprendre ce que cela implique). Le ou les roles que les banques ou
autres fournisseurs de services financiers souhaitent accorder aux ORM
dépendent du degré souhaité d’intégration des services de banque mobile
dans leur cceur de métier et de leur capacité a déployer des solutions tech-
nologiques !. L’expérience client est déterminée directement par la plate-
forme technologique utilisée et par leur capacité a accéder aux services
d’encaissement et de décaissement (Mas et Kumar, 2008). Ces enjeux, et
d’autres encore, restent a régler, et les perspectives demeurent incertaines
(voir encadré 1.14).

Encadré 1.14

Le potentiel des services bancaires mobiles

Les services bancaires mobiles offrent un fort potentiel pour atteindre un
grand nombre de personnes non bancarisées a faibles revenus, en proposant
des prix abordables et une large gamme de produits répondant & leurs besoins
financiers complexes. Pourtant, les premiers résultats semblent indiquer que,
malgré leur fort potentiel, il n’est nullement garanti que les services bancaires
mobiles soient largement adoptés par les segments non bancarisés et a faible
revenu, méme si les produits proposés leur sont adaptés.

Tout d’abord, les principales qualités qui ont permis aux opérateurs de
réseaux mobiles d’avoir une longueur d’avance dans le domaine des services
bancaires mobiles peuvent devenir un inconvénient lorsqu’il s’agira de propo-
ser un ensemble plus complexe de produits. Le produit de base proposé dans
le cadre de services bancaires mobiles, un porte-monnaie électronique for-
tement liquide doté de la possibilité de transférer des fonds, est assez simple

1. A minima, les banques ou les autres fournisseurs de services financiers doivent sous-
crire a une connexion sans fil aupres d’'un ORM. L’étape suivante consiste a demander I’acces
aux informations stockées dans le module d’identification d’abonné (ou carte SIM), ce qui
permet ensuite d’utiliser les clés de chiffrement et le menu de service téléphonique, lesquels
sont obtenus aupres d'un ORM. Un ORM pourrait s’impliquer davantage et gérer I’ensemble
des communications entre le client et le serveur back-office de la banque. La banque pourrait
méme disposer d’un serveur de ’ORM et y exécuter le systeme bancaire centralisé. Dans
une telle configuration, la banque détient les comptes tandis que ’ORM exploite le systeme.
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et s’apparente aux solutions plus anciennes de forfait mobile. Cependant, les
ORM s’y connaissent peu en matiere de crédit, d’épargne et d’assurance. Ils
sont également limités d’un point de vue réglementaire et ne sont pas en mesure
de proposer d’autres services. Les services bancaires mobiles se faufilent sou-
vent entre les mailles de la réglementation et dans plusieurs pays, les ORM
proposent des paiements mobiles sans étre régis par la réglementation ban-
caire. Autrement dit, les ORM sont mal positionnés pour pouvoir proposer par
elles-mémes une gamme plus large de produits. Des partenariats stratégiques
avec des fournisseurs qui comprennent mieux le paysage financier et les besoins
des clients sont essentiels. Certains ORM estiment que les services bancaires
mobiles remplissent toutes les fonctions requises : ils permettent d’augmenter
la fidélité chez les clients des services « voix » et de diminuer le colit de la distri-
bution du temps d’antenne. En d’autres termes, ils ne sont pas motivés a en faire
plus, a moins d’avoir des partenaires stratégiques forts. Les services financiers
n’étant pas leur ceeur de métier, les propriétaires et les actionnaires des ORM
n’ont pas forcément intérét a investir dans plus de services ou de partenariats.

Source : McKay et Pickens, 2010.

Des partenariats pour des services bancaires sans agences :
vers de nouveaux modéles économiques

Il n’est pas facile de développer des partenariats entre des fournisseurs
de services financiers et des ORM.

Une considération primordiale dans le développement de partenariats
est le degré de flexibilité visé du service en termes de transmission et de
réception des fonds des clients aupres d’autres fournisseurs de services
financiers ou ORM. Les ORM peuvent former des partenariats avec
plusieurs institutions financieres, améliorant ainsi la capacité des clients
a effectuer des opérations entre différentes institutions financieres (inte-
ropérabilité), mais cela diminue la valeur ajoutée pour les partenaires
financiers (voir chapitre 12). Pour leur part, les banques et les autres four-
nisseurs ayant formé un partenariat avec un seul ORM limitent I'utilisa-
tion du service a la clientele de FORM en question. Les fournisseurs de
services financiers doivent trouver un juste équilibre entre le besoin de
solutions universelles multi-ORM et le recours a I’externalisation de plus
de fonctions a un seul ORM.

Au début, il peut s’avérer coliteux de s’engager dans la voie des services
bancaires mobiles ;les partenaires peuvent étre rares et les motivations des
différents acteurs impliqués a toucher un large public ne correspondent
pas nécessairement. La part de marché de certains fournisseurs, et notam-
ment d’ORM, ne permet pas de générer le volume d’opérations nécessaire
pour permettre aux services mobiles d’atteindre le seuil de rentabilité. En
outre, la possibilité de disposer d’un back-office, de pouvoir intervertir
certaines opérations et d’effectuer les controles internes suffisants n’est
pas a la portée des fournisseurs de petite taille. Pour augmenter le taux
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d’adhésion, les banques et les autres structures doivent faire connaitre les
services au public et construire une forte image de marque. Les services
bancaires mobiles réduisent le cofit de la prestation de service et sont plus
pratiques pour les fournisseurs et les clients, mais des efforts importants
sont encore nécessaires pour apaiser les craintes en matiere de sécurité et
diminuer la résistance naturelle aux nouvelles technologies.

En outre, les négociations entre ’ORM et le prestataire de services
financiers devront tenir compte de I'interface de service a la clientele (par
exemple, le centre d’appels clients de ’'ORM) ainsi que de la commer-
cialisation et des ventes croisées de services bancaires aux abonnés télé-
phoniques. Les ORM peuvent utiliser leurs vastes réseaux d’agents et de
détaillants afin de fournir des services d’encaissement et de décaissement
et proposer aux clients de souscrire a des services bancaires. L'image de
marque de 'ORM peut étre mise a profit pour cibler plus directement
les clients qui ont une plus forte affinité avec les téléphones portables et
les marques de téléphonie mobile qu’aux banques. Cette démarche peut
étre particulierement intéressante lorsqu’il s’agit de poursuivre les efforts
visant a accroitre I'inclusion financiere chez les jeunes. Cependant, 1'uti-
lisation des canaux de distribution et de commercialisation des ORM a
également des répercussions en termes de revenus : les frais sont répartis
entre ’ORM en tant que marque, ’ORM en tant que fournisseur de canal
pour la transaction, et la banque, en tant qu’intermédiaire financier.

Enfin, dans de nombreux pays, la réglementation relative aux ORM
émanant des autorités bancaires n’est pas encore claire, méme si cela com-
mence a changer a mesure que de nouveaux modeles émergent et que
les différentes parties prenantes comprennent les risques systémiques
inhérents aux services bancaires mobiles. En fin de compte, d’'importants
facteurs réglementaires définissent les options relatives aux services ban-
caires mobiles, y compris les restrictions réglementaires concernant la
sous-traitance des fonctions d’encaissement et de décaissement, I’obliga-
tion de connaitre son client (know your customer ou KYC) et les limites
auxquelles sont soumises les opérations en monnaie électronique. En effet,
le montant maximum autorisé des transferts est généralement relative-
ment faible, ce qui peut limiter Iutilisation de ce service. D’autres ques-
tions portent sur la confidentialité des données des clients et leur sécurité
dans les services bancaires en ligne, la création de comptes par des institu-
tions non bancaires et la fiscalité.

Au moment de la rédaction du présent ouvrage, de nombreux nouveaux
modeles économiques a forte composante technologique ont commencé a
émerger, consistant a fournir des services de transfert d’argent (monnaie
électronique sur téléphone mobile), a relier des ORM a des services ban-
caires (services bancaires mobiles) et le développement d’activités d’agent
bancaire par de grands distributeurs. Quelques cas parmi les plus intéres-
sants sont décrits dans ’encadré 1.15, mais seul le temps nous dira lesquels
résisteront et atteindront une envergure importante.
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Encadré 1.15

De nouveaux modeles économiques pour les services bancaires sans agence

M-PESA, Safaricom : monnaie électronique sur téléphones mobiles. M-PESA
de Safaricom est un service de transfert et de paiement qui compte prés de
17 millions de clients au Kenya, dans un pays qui compte 7 millions de comptes
bancaires dont la plupart sont considérés comme étant actifs. Les comptes indi-
viduels sont hébergés sur la plateforme M-PESA et non aupres d’une banque.
Les comptes bancaires doivent conserver un solde minimum qui couvre chaque
compte électronique rattaché, individuellement et au jour le jour, ce qui fait
de Safaricom un émetteur de monnaie électronique non bancaire, bien qu’il
ne détienne pas de licence et ne soit pas réglementé par la banque centrale et
ne reléve donc pas de la réglementation relative a la monnaie électronique (en
date de février 2012). Dans le cas de M-PESA, les fonds de couverture sont
détenus par une fiducie, et non par Safaricom méme. M-PESA utilise un modele
d’agents mixtes : certains agents vendent aussi du temps d’antenne et sont direc-
tement gérés par Safaricom, mais la plupart des agents sont gérés par des socié-
tés intermédiaires sur la base d’accords conclus avec Safaricom.

M-Kesho, Iko Pesa : liens entre comptes de monnaie électronique et comptes
bancaires. Au Kenya, M-Kesho connecte le portefeuille M-PESA proposé par
Safaricom a un compte bancaire proposé par Equity Bank, permettant aux
clients de transférer de I’argent entre leur portefeuille M-PESA et leur compte
bancaire. Au Kenya, Orange a fait passer tous ses comptes Orange Money sur des
comptes Equity Bank (Iko Pesa), par le biais d’un processus technique d’intégra-
tion de la plateforme Orange Money dans le systeme bancaire de base d’Equity.
Plutot que de créer une connexion pour déplacer de I'argent d’un compte
M-PESA a un compte bancaire, comme c’est le cas de M-Kesho, les comptes Iko
Pesa sont pleinement intégrés et forment un tout unique. Plusieurs banques et
ORM sont en train de mettre en place des partenariats de ce type. En Afrique de
I’Ouest, Airtel Money s’est rapprochée d’Ecobank au Ghana et au Burkina Faso.
A Madagascar, Orange a formé un partenariat avec une banque de microfinance
pour proposer des comptes d’épargne rémunérés sur Orange Money. Cependant,
nous ne savons pas encore quel sera le degré de réussite de ces modeles.

Telenor et Tameer’s EasyPaisa (Pakistan). Le partenariat entre ’ORM Tele-
nor et Tameer Bank est né d’une alliance stratégique qui a été lancée quand
Tameer Bank a décidé d’utiliser des services bancaires par téléphone mobile
pour atteindre des clients ruraux. Telenor comptait 18 millions d’abonnés au
Pakistan, et Tameer Bank a voulu profiter du réseau de distribution de cartes
prépayées de Telenor en intervenant en qualité d’agent d’encaissement et de
décaissement. Tameer Bank avait déja décidé de co-brander le nouveau service,
Easypaisa, avec ’ORM afin d’atteindre les millions d’abonnés ayant une forte
affinité avec Telenor mais qui n’étaient pas des clients bancaires. Pour bénéficier
des avantages que procure une licence pour la prestation de services de mon-
naie €lectronique, Telenor a pris une participation de 51 % dans Tameer Bank
en novembre 2008.

En 2012, des millions de personnes utilisaient les services d’agents EasyPaisa
de maniere récurrente et plus de 500 000 personnes avaient un portefeuille
mobile. Grace a son réseau de 12 000 agents, EasyPaisa se développait rapide-
ment. Le ceeur de métier traditionnel de Tameer (crédit, épargne, assurance)
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s’est trouvé renforcé par EasyPaisa, lui permettant de détenir les soldes des
comptes EasyPaisa et donc d’accroitre sa liquidité tout en réduisant considéra-
blement le cofit de financement de son portefeuille de préts. Tameer paie tous
les salaires de son personnel via EasyPaisa et pourrait a I’avenir expérimenter
différents types d’épargne et de comptes, parvenant peut-&tre méme a faire pas-
ser ses bons clients a la plateforme électronique pour recevoir et rembourser
leurs préts. Telenor bénéficie d’une meilleure fidélité client (baisse du taux de
désabonnement) et de cofits de distribution du temps d’antenne plus faibles, ce
qui renforce sensiblement son coeur de métier de services voix/SMS. EasyPaisa
illustre I'importance de la mise en ceuvre de partenariats qui permettent aux dif-
férents partis de préserver leur ceeur de métier tout en bénéficiant d’avantages
liés au fait d’unir leurs forces.

Oxxo (Mexique) : agents bancaires externes. Oxxo illustre I'importance durdle
que peuvent jouer les chaines de magasins de vente au détail dans de nouveaux
modeles économiques de prestation de services financiers basés sur les nouvelles
technologies, grace a la taille de leur réseau et a leur clientele a toutes tranches
de revenus. Oxxo est le plus important réseau de distribution en Amérique du
Nord, avec plus de 9 000 points de vente au Mexique. Oxxo envisage d’ouvrir un
nouveau magasin toutes les huit heures et dessert 7,5 millions de clients chaque
jour. Oxxo est détenu a 100 % par FEMSA, la plus grande entreprise de boissons
d’Amérique latine, et a initialement été fondé pour distribuer de la biere.

Oxxo fournit déja des services financiers et a développé une importante acti-
vité dans le domaine des systemes de paiement des factures et de I’assurance. La
société est en train de négocier avec plusieurs banques pour devenir un agent
d’encaissement et de décaissement pour leurs comptes bancaires. Elle propose
également un portefeuille électronique sous sa propre marque en partenariat
avec l'une des banques et qui sera accessible aussi bien avec des cartes que sur
téléphone mobile. La majeure partie de la clientele d’Oxxo est non bancarisée.
Par conséquent, son offre de services financiers devrait contribuer de maniere
significative a I'inclusion financiére.

Source : Steve Rasmussen et Kabir Kumar, CGAP.

Services bancaires sans agence et IMF

Les IMF, qu’elles soient réglementées ou sous statut d’ONG, n’ont
généralement pas joué un role primordial dans le développement des ser-
vices bancaires sans agences. Elles ont plutdt utilisé les nouvelles tech-
nologies comme moyen pour améliorer le service client et réduire leurs
cofits. Par exemple, une fois agréées, les IMF peuvent intégrer le systeme
national de paiement, permettant I'utilisation de GAB et de cartes et de
TPE pour fournir leurs services par le biais de nouveaux canaux de distri-
bution. Si certaines IMF sont en mesure d’exploiter les possibilités offertes
par les nouvelles technologies, beaucoup ont du mal a le faire et ne par-
viennent pas a concrétiser les attentes et les espoirs liés a ces opportunités,
a quelque échelle que ce soit. Les IMF auraient besoin d’acquérir d’ex-
cellentes compétences en matiere de service a la clientele, de systemes
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de back-office sophistiqués et d’un solide leadership, ainsi que de fortes
compétences techniques afin d’€tre en mesure d’opérer les changements
organisationnels requis, et beaucoup en sont loin. Toutefois, aussi bien des
IMF que d’autres fournisseurs de moindre envergure s’engagent dans les
services bancaires sans agences de différentes facons (Kumar, McKay et
Rotman, 2010) et notamment :

e par le biais de I'utilisation de téléphones mobiles (ou d’assistants
numériques personnels, d’ordinateurs portables ou de toute autre techno-
logie) pour recueillir des données sur le terrain ;

e par le biais de I'utilisation de services financiers mobiles pour actuali-
ser ou remplacer des pratiques liées a leur ceceur de métier, et notamment
I'utilisation de paiements par téléphone mobile pour les remboursements
de crédits et les primes d’assurance ;

e en agissant en tant que mandataire pour le compte d’une banque ou
d’un ORM.

La conjonction de ces trois facteurs — une approche focalisée sur la
compréhension des clients, la prise en compte du fait que I’écosysteme
financier implique de multiples acteurs et de multiples fonctions et les
opportunités liées aux nouvelles technologies — peut contribuer a amélio-
rer l'inclusion financiere. Les chapitres suivants fourniront des informa-
tions plus détaillées sur chacun de ces domaines, décrivant les fonctions
et les roles au sein du systeme financier et les moyens d’améliorer leur
fonctionnement au profit des pauvres.
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Chapitre 2

Les clients

Stuart RUTHERFORD, Daryl COLLINS et Susan JOHNSON

Quelle que soit la manieére dont on le mesure, le nombre de personnes
dépourvues d’acces aux services financiers reste extrémement élevé.
Quand il s’est lancé en 1976 dans I’expérience ayant abouti a la création
de la Grameen Bank, Muhammad Yunus ciblait surtout les populations
tres pauvres du Bangladesh. Au fur et a mesure de son développement, la
microfinance a attiré les « pauvres économiquement actifs », autrement
dit, les personnes susceptibles de contracter des préts pour lancer une
petite entreprise par exemple. Plus récemment, I’élan pour '« inclusion
financiere » a porté les regards vers les personnes « non bancarisées »,
c’est-a-dire les pauvres qui n’ont recours a aucun service financier for-
mel, de quelque nature que ce soit (y compris a la microfinance, que ’on
qualifie parfois de services « semi-formels »). Un peu plus de la moitié
de la population adulte mondiale n’est pas bancarisée, pour la plupart
des pauvres. En Afrique, quatre adultes sur cinq sont exclus du systeme
bancaire tandis qu’en Asie du Sud, ce chiffre est de trois adultes sur cinq
(Chaia et al., 2009). Dans les pays riches par contre, moins d’un adulte sur
dix est dépourvu de moyens formels d’épargne ou d’emprunt (Chaia et al.,
2009) . Le nombre de personnes extrémement pauvres, moyennement
pauvres et des pauvres non bancarisés est sans commune mesure avec le
nombre de clients déja desservis par le secteur de la microfinance, estimé
fin 2009 a 190 millions (Microcredit Summit Campaign, 2011) 2.

Dans le chapitre 1 (« Un écosystéme financier en pleine mutation »),
nous avons abordé la question de savoir qui étaient les personnes pauvres,

1. http://financialaccess.org/sites/default/files/110109 %20HalfUnbanked_0.pdf.
2. NDE : Le rapport de 2015 fait état de 211 millions de clients en 2013.
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comment elles se différenciaient les unes des autres et de quelle maniere
leur acces aux services financiers était influencé par le stade du cycle de
vie, la situation géographique, les moyens de subsistance et les regles et
normes informelles (et notamment le genre). Le présent chapitre examine
les services financiers en adoptant le point de vue des personnes pauvres. Il
passe en revue les types d’outils dont les pauvres ont besoin pour gérer leur
argent et les raisons qui les poussent a les utiliser, et cherche a évaluer I’ac-
ces dont ils bénéficient déja. Il décrit les principales caractéristiques d’ou-
tils financiers formels de qualité au service des pauvres et montre comment
et pourquoi un acces élargi a ces outils pourrait profiter a la fois aux per-
sonnes pauvres, trés pauvres et aux personnes pauvres non bancarisées.

Les pauvres et les services financiers :
des besoins divers et des problemes communs

Les pauvres, tels qu’ils ont été définis de manicre relativement large dans
le paragraphe d’introduction, représentent plus de la moitié de la popu-
lation mondiale. Bien qu’ils soient quelque peu concentrés dans certaines
régions, surtout en Afrique et en Asie, il s’agit de populations tres diverses
a tous autres égards. Leurs comportements financiers sont par conséquent
tout aussi diversifiés. Les habitudes d’épargne et d’emprunt de ménages
de journaliers agricoles ne sont pas les mémes que celles d’agriculteurs, ou
encore moins de ménages aux revenus procédant d’une petite boutique
ou d’un atelier situé dans un bidonville, ou encore d’emplois faiblement
rémunérés dans une usine ou dans les services domestiques. Méme quand
les moyens de subsistance sont similaires, les différences inhérentes entre
les ménages vont aboutir a des comportements financiers différents, en
fonction de I’age, du sexe et de I’état de santé des membres du ménage.
Des études montrent que les femmes et les hommes ont tendance a adop-
ter des attitudes différentes vis-a-vis des ressources du ménage et de leur
répartition, et notamment concernant les moyens financiers . Sur le plan
individuel, les personnalités comptent : certaines personnes sont plus pru-
dentes que d’autres et peuvent donc avoir plus de réticences a emprunter
et étre plus enclines a épargner. Il existe en revanche des sous-cultures
qui donnent lieu a des différences de comportement financier pour des
groupes entiers de populations,comme les membres de la diaspora chinoise
ou les habitants des bidonvilles de Nairobi, qui ont ainsi des préférences
marquées pour certains types de clubs d’épargne. L’étendue des services
d’intermédiation financiere sera également fonction de la monétisation
de I’économie d’un pays ou d’une région. Enfin, les besoins en services
financiers des ménages changent au fil du temps avec les événements du

1. Susan Johnson, « Gender and Microfinance: Guidelines for Good Practice » — http://
www.gdrc.org/icm/wind/gendersjonson.html.
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cycle de vie — par exemple, lorsque les enfants terminent leur scolarité et
quittent le foyer, les activités productives des ménages diminuent.

Les personnes pauvres ont néanmoins en commun un certain nombre
de problemes de gestion financiere li€s a la pauvreté qui transcendent les
différences de traditions, de moyens de subsistance et de composition des
ménages. Ces points communs font I’objet du présent chapitre. Nous présen-
tons ci-apres des observations générales sur les pauvres et leurs besoins en
matiere de gestion financiere, en commencant par la question la plus fonda-
mentale de toutes : pourquoi les pauvres ont-ils besoin d’outils financiers ?
Pour y répondre, nous devons nous rendre dans les villages et les bidonvilles
afin d’en savoir plus sur la maniere dont les pauvres gerent leur argent.

Les « portefeuilles financiers » des pauvres

La finance se place a la croisée du facteur temps et du facteur argent. En
n’analysant que I'un de ces deux éléments sans tenir compte de ’autre, I’'on
ne voit qu’une face de la médaille. Les enquétes ponctuelles qui portent
sur les finances des ménages pauvres permettent d’identifier les types d’or-
ganismes d’épargne utilisés ou les types d’encours de préts. Ils renseignent
cependant tres peu sur leur fagon de gérer des flux de trésorerie dans le temps
pour se constituer une épargne ou rembourser des emprunts. Pour com-
prendre comment les ménages pauvres essaient de concilier leurs maigres
revenus avec leurs dépenses et de quelle maniere ils utilisent des outils
financiers, aussi rudimentaires soient-ils, pour y parvenir, nous devons ana-
lyser les finances des ménages dans leur globalité, comme s’il s’agissait d’un
portefeuille d’outils caractérisés chacun par un flux de trésorerie particulier.
Pour comprendre comment et pourquoi les ménages pauvres choisissent et
utilisent les outils financiers, nous devons examiner d’abord comment ces
portefeuilles évoluent au fil du temps : « Ce qui a fait défaut jusqu’a présent,
c’est une analyse détaillée du fonctionnement de ces portefeuilles : il ne s’agit
pas juste de savoir si les pieces du systéme fonctionnent bien mais de savoir si
elles fonctionnent bien ensemble. Cela apporte une nouvelle perspective sur la
nature de la pauvreté telle qu’elle est vécue au quotidien et permet de générer
des idées concrétes pour mieux y remédier.» (Collins et al., 2009, p. 14).

Lesauteurs de ’ouvrage Portfolios ofthe Poor ont procédé ala collecte de
« journaux financiers des ménages » d’une durée d’'une année dans des sites
urbains et ruraux d’Afrique du Sud, du Bangladesh et d’Inde. Leur objectif
était d’aboutir sur une vision a 360° des finances des ménages pauvres. Il
ne s’agissait pas de «journaux » tenus par les ménages eux-mémes, mais
de rapports basés sur des entretiens menés a des intervalles fréquents et
réguliers au cours d’une année complete par des enquéteurs qualifiés et
parlant la langue locale . Les enquéteurs ont tenu les comptes des revenus

1. Des informations détaillées sur la maniere dont ont été sélectionnés les ménages et sur
le déroulement du travail de terrain figurent a ’annexe I de Collins et al. (2009).
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et des dépenses des ménages de maniere aussi complete que possible, s’at-
tachant tout particulierement a détailler les flux financiers, c’est-a-dire les
flux entrants et sortants des instruments d’épargne et de prét. Ils ont par
ailleurs tenté de comprendre comment les circonstances, les préférences
et les aspirations des ménages influencent les décisions financieres qu’ils
prennent. Sur la base de ces « journaux », il était souvent possible d’établir
non seulement des « bilans » des finances des ménages, mais également
des « états de trésorerie » beaucoup plus éloquents quant aux activités se
cachant derriere les bilans, ’ensemble de ces données s’inscrivant dans le
contexte particulier des ménages en question. Au total, les enquéteurs ont
recueilli des données concernant environ 250 ménages, lesquelles ont été
complétées par des données collectées ultérieurement avec un « journal »
légerement amendé aupres de 50 autres ménages du Bangladesh !.

Des gestionnaires actifs de trésorerie

Les recherches sur les « journaux financiers des ménages » ont révélé
que les pauvres utilisent énormément les outils financiers. Ce constat est
paradoxal au premier abord : on pourrait penser que des revenus tres
faibles sont synonymes d’une existence « au jour le jour », avec des reve-
nus dépensés aussitot gagnés, et qu’il n’existe aucune possibilité ni besoin
d’intermédiation et donc aucun besoin d’outils financiers allant dans ce
sens. Cela ne s’avere pas étre le cas : les pauvres sont généralement des
gestionnaires de trésorerie particulierement actifs, constamment a la
recherche de moyens de mettre un peu d’argent de coté ou d’emprunter.
IIs ne le font pas en dépit de la faiblesse de leurs revenus, mais précisément
parce que leurs revenus sont faibles. Les revenus faibles sont également
souvent incertains et irréguliers et il est donc d’autant plus important de
s’assurer de disposer de moyens suffisants pour subvenir a ces besoins tous
les jours de la semaine et pas seulement les jours ou I’argent rentre effec-
tivement. Méme lorsque leurs revenus sont irréguliers et pas seulement
faibles, les ménages n’échappent pas a certaines dépenses importantes et
inévitables — liées par exemple a des noces, a I’éducation, a la construction
d’un logement, aux festivités ou encore a 1’achat de biens d’équipement
(vélos, réfrigérateurs, ventilateurs, téléviseurs ou téléphones mobiles), a
des dépenses commerciales ou au versement de pots-de-vin. Les entrées
courantes ne peuvent presque jamais couvrir ces dépenses-la et celles-ci
doivent donc étre couvertes par ’épargne ou I’emprunt, ou par les deux a
la fois. Il en est de méme avec les situations d’urgence, qui, quelle que soit
leur nature, requierent presque toujours d’importantes sommes d’argent

1. Les données ont été récoltées pendant trois années plutdt que pendant douze mois,
mais avec des entretiens ayant lieu tous les mois plutét que toutes les deux semaines. 1l
s’agissait de comprendre la manic¢re dont les ménages utilisaient les services des IMF plutot
que leur maniere de gérer ’argent.
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pour y faire face correctement. Le besoin qu’ont les pauvres de moyens
d’économiser et d’emprunter, ce que I’on définit comme leur besoin de
services financiers, se fait sentir davantage que chez les personnes qui ne
sont pas pauvres — pas en termes de valeur monétaire, bien siir, mais en
termes d’intensité. Le fait de pouvoir emprunter un dollar aupres d’'une
banque ou d’un voisin serviable peut permettre a une mere d’emmener sa
fille dans une clinique pour y soigner une conjonctivite ; en ’absence de
cette possibilité, I’enfant encourt le risque de devenir aveugle. Bien gérer
I’argent est donc une compétence indispensable et les personnes les plus
pauvres la prennent tres au sérieux.

Les ménages ayant participé aux recherches sur les journaux financiers
des ménages avaient beaucoup plus recours pour gérer leur argent a des
outils informels plutdot qu’a des outils formels tels que de ’épargne formelle,
des préts ou des assurances souscrits aupres de banques, de compagnies
d’assurance ou d’institutions de microfinance (IMF). C’était le cas méme
lorsque des banques étaient a portée de main (comme en Afrique du Sud)
ou que des IMF étaient déja présentes dans le bidonville ou le village étudié
(comme au Bangladesh). Cela peut étre partiellement expliqué si ’on étu-
die I'offre. Les banques sont généralement fondées avec 'intention d’avoir
des sociétés et des personnes aisées comme clientes et n’ont pas été congues
pour répondre aux besoins des pauvres. Les IMF ont quant a elles bien été
créées au service des pauvres mais, jusqu’a présent tout du moins, elles ont
mis I’accent sur un service financier en particulier dont elles estiment qu’il
pourra aider les pauvres a sortir de la pauvreté : le prét productif a court
terme. Investir dans une entreprise peut, en effet, permettre d’accroitre ses
revenus, mais c’est rarement le service financier le plus demandé. De nom-
breuses IMF et d’autres fournisseurs de services le reconnaissent a présent
et commencent a proposer un éventail plus large de produits adaptés aux
pauvres. La plupart de ces services sont cependant relativement nouveaux
et ils restent a diffuser aupres d’un plus grand nombre de clients.

Si nous analysons la demande en adoptant le point de vue des ménages
pauvres, il est plus facile de comprendre pourquoi ces derniers s’appuient
le plus souvent sur des dispositifs et des services informels. Ils ont besoin
de moyens pour constituer des sommes d’argent : de petites sommes pour
subvenir aux besoins de base du ménage en termes de nourriture et d’ha-
billement par exemple, et de montants plus importants pour couvrir les
dépenses liées au cycle de vie et toutes sortes d'urgences. Ces montants ne
peuvent étre constitués autrement qu’en prélevant de petites sommes sur
des flux de trésorerie déja tres faibles. Aussi ont-ils besoin d’outils qui les
aident a le faire, c’est-a-dire qui leur permettent de mettre de c6té chaque
jour (ou semaine, ou mois) une petite somme qui pourra étre utilisée pour
constituer une épargne ou rembourser des préts. Ces outils doivent étre
accessibles et suffisamment souples pour permettre d’effectuer autant de
dépdts et de remboursements que possible. Les journaux financiers des
ménages ont révélé que I'épargne a domicile, laquelle porte souvent sur
des montants tres faibles, constitue la forme la plus répandue et fréquente
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d’opération financiere effectuée par les ménages pauvres ; celle-ci a pour
but de protéger I’argent contre de nombreuses demandes concurrentes.
Suivent les opérations d’emprunt et de prét portant sur des montants
faibles et souvent non soumis aux intéréts, effectuées au sein du village ou
bidonville, aupres de membres de la famille ou d’amis. Pour accumuler des
sommes plus importantes, les pauvres épargnent généralement a travers
des groupes d’épargne de toutes sortes (dont certains sont trés sophis-
tiqués) ou ont recours a des emprunts informels a plus grande échelle,
souvent a des préteurs privés et contre paiement d’intéréts.

Comprendre les besoins en services financiers des pauvres

Les pratiques de recherche du type journaux financiers révelent la
complexité de la gestion de trésorerie chez les pauvres et la facon intime
dont elle fagonne et est faconnée par les circonstances de vie des indivi-
dus et des ménages. Ces études fournissent cependant également une vue
d’ensemble de la vie financiere des personnes pauvres et permettent ainsi
de dégager des themes dominants en vue de répondre a ’ensemble des
besoins financiers les plus pressants auxquels font face tous les pauvres.
C’est le cas de la gestion de trésorerie a court terme pour faire face aux
besoins au jour le jour — ce que les économistes appellent le « lissage de
la consommation ». Un autre theme dominant est la question de savoir
comment faire face aux urgences quand elles se présentent — en d’autres
termes, la « gestion de risques ». Le troisieme théme majeur porte sur
la maniere dont les ménages pauvres s’efforcent de réunir les montants
importants dont ils ont besoin pour financer des événements importants
du cycle de vie et accroitre leurs actifs domestiques. Pour certains ménages,
le financement d’activités productives constitue une partie importante de
cette derniere catégorie, par exemple avec la création et I'approvisionne-
ment de petites entreprises ou I’achat d’actifs (tels des rickshaws) par des
travailleurs indépendants.

Gérer les flux de trésorerie et lisser ses revenus

Lorsque la Banque mondiale affirme qu’un certain pourcentage de la
population mondiale vit avec 2 USD par jour, cela signifie que le revenu
mensuel moyen, multiplié par 12 et divisé par 365, s’éleve a 2 USD. Mais
la plupart des personnes qui vivent avec un revenu faible ne percoivent en
réalité pas 2 USD par jour. Le revenu de beaucoup de personnes pauvres
provient d’une ou de plusieurs activités informelles qui génerent des reve-
nus de maniere sporadique. Un habitant de bidonville en Inde peut tirer
un pousse-pousse la plupart des jours de I’année mais pas quand il a du
mal a en trouver un a louer, ou si les pluies sont trop abondantes, ou si
son état de santé ne le lui permet pas, ou encore si les rues sont bloquées
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par une manifestation. Son épouse occupe peut-étre un emploi peu quali-
fié dans une usine de confection ot elle pergoit théoriquement un salaire
mensuel — mais, dans la pratique, elle ne peut jamais étre stire de la date
a laquelle son superviseur d’atelier la paiera, ni du montant qu’il pourrait
retenir sur son salaire et pour combien de temps.

Les pauvres sont confrontés a un « triplé maudit » de handicaps finan-
ciers : une insécurité et une irrégularité de revenus, des revenus faibles et
un manque d’outils financiers adéquats. Les effets de ces trois facteurs
réunis se renforcent mutuellement, ce qui se refleéte tout particulierement
dans la lutte quotidienne des pauvres pour la survie. Si les pauvres avaient
réellement un revenu de 2 USD par jour, non seulement il leur serait
beaucoup plus facile de planifier leurs dépenses, mais les préteurs et les
collecteurs de dép0dts seraient en mesure de proposer aux pauvres des ser-
vices financiers de meilleure qualité, car ils seraient rassurés sur la capacité
de leurs clients a économiser ou rembourser au moins un faible montant
chaque jour. Mais lorsqu’on gagne 8 USD un jour, puis plus rien pendant
une semaine, méme le simple fait de se nourrir au quotidien devient un
probleme de logistique qui ne pourra étre résolu qu’avec le recours a des
outils financiers adéquats.

En portant I’analyse sur des périodes plus longues, surgit une couche
supplémentaire de problemes de nature saisonniére. Les agriculteurs ou les
commercants dont le revenu arrive par grosses tranches, lors des récoltes ou
des mois de festivités durant lesquels le commerce est prospere, sont sou-
vent confrontés a deux problemes de gestion de trésorerie qui sont étroite-
ment imbriqués. Premierement, ils doivent trouver un moyen de conserver
des liquidités tout au long de I’année, peut-&tre en gardant la majeure partie
de leur récolte et en la revendant par plus petites quantités de temps a autre.
Deuxiemement,ils doivent s’assurer que I’argent généré par de telles ventes
est mis a I’abri quelque part ou il restera disponible pour les dépenses quoti-
diennes sans étre érodé€ par les nombreuses autres demandes auxquelles ils
sont confrontés. Les encadrés 2.1 et 2.2 illustrent cet état de fait avec le cas
de deux ménages des €tudes sur les journaux financiers.

Encadré 2.1

Volatilité de revenu, de semaine en semaine et d’année en année

Pumza vit a Langa, un township pres du Cap, en Afrique du Sud. Elle sub-
vient seule a ses besoins et a ceux de ses quatre enfants en vendant des tripes
de mouton qu’elle grille au bord de la rue. Chaque jour, elle achete et cuisine
des tripes et les vend aux passants. « Cette entreprise peut étre assez rentable et
Pumza réalise un bénéfice moyen d’environ 95 USD par mois. Une allocation
familiale de 25 USD versée par le gouvernement complete ce revenu, de sorte
que la famille de cing personnes de Pumza vit avec un revenu mensuel d’environ
120 USD. Ces chiffres indiquent que Pumza ne fait pas partie des ménages les
plus pauvres, mais ils ne reflétent pas les fluctuations de trésorerie auxquelles
Pumza doit faire face dans le cadre de son activité. ».
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Le graphique ci-apres montre ces flux de trésorerie sur une base bimensuelle.
La courbe représentée avec un trait gras continu correspond a ses encaisse-
ments, ¢’est-a-dire aux revenus en liquide touchés par Pumza ainsi que les rem-
boursements effectués par ses clients qui achétent a crédit. La courbe en trait
continu fin correspond aux décaissements, c’est-a-dire a ’achat de stocks et aux
dépenses professionnelles, par exemple I’achat de bois pour cuisiner. Les deux
courbes sont tres volatiles, mais, surtout, elles ne suivent pas toujours la méme
trajectoire. Parfois les ventes ne sont pas trés bonnes et Pumza ne gagne pas
suffisamment pour acheter du stock pour le lendemain. Au cours de la période
pendant laquelle nous 1’avons suivie, cette situation a eu lieu deux fois — indi-
quées sur le schéma par des fleches. Elle aurait pu vendre ses invendus de la
veille, mais ses clients préferent la viande quand elle est la plus fraiche et ils
risqueraient de décider de se fournir chez I'un des autres vendeurs de tripes
de mouton travaillant a proximité. Avec de la chance, ces passages difficiles
pourraient coincider avec la date de versement de ses allocations familiales, lui
permettant ainsi de passer le cap. Mais les deux fois ou c’est arrivé, elle n’a pas
eu cette chance. Toutefois, en mai, Pumza et trois autres vendeurs de tripes de
moutons ont formé un club d’épargne. Du lundi au jeudi, ils payaient chacun
7,70 USD et touchaient I'intégralité de la cagnotte de 30 USD, chacun a son
tour. De cette fagon, Pumza a été en mesure de financer son premier déficit de
flux de trésorerie, comme illustré sur le graphique ci-dessous. Malheureusement
son club d’épargne ne I’a pas tirée d’affaire lors de son déficit de trésorerie sui-
vant parce que I’'un des membres n’avait pas cotisé. Pumza a fini par faire appel
a un usurier qui a appliqué un taux d’intérét de 30 % par mois.

Revenus et dépenses de stock d’une micro-entrepreneuse sud-africaine
(flux de trésorerie quotidiens consolidés sur une base bimensuelle)

Dollars américains convertis en rands sud-africains au taux de marché

de 1 USD =6,5 ZAR.
120 4 Utilisation d’un prét contracté
aupres d'un usurier
Utilisation des revenus
100 4 touchés aupres
du club d'épargne
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Source : Collins et al., 2009, p. 41-42, passim, avec la permission de Princeton Univ. Press.
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Encadré 2.2

Une gestion de trésorerie tenant compte
de la volatilité des revenus saisonniers

Sita, une veuve, cultivait un lopin de terre dans le nord de I'Inde. Deux de ses
fils vivaient avec elle, ’aidant a cultiver la terre et vivant également de travaux
occasionnels. IIs touchaient 60 % de leurs revenus en seulement quatre mois, de
juin a septembre, et au cours de ’année ot nous les avons suivis, une météo peu
clémente a fait que leurs revenus étaient particulierement faibles. En moyenne
sur ’année, le revenu total du ménage était d’un peu moins de 30 USD par mois,
soit environ 0,32 USD pour chaque membre du ménage (environ 1,20 USD par
personne et par jour en parité de pouvoir d’achat). Pendant la « basse saison »
d’une durée de huit mois, les revenus du ménage baissaient parfois a moins de
la moitié de ces montants.

Aussi étonnant que cela puisse paraitre, Sita et ses fils ont tout de méme
réussi a économiser suffisamment de céréales et de liquidités a la maison pour
s’assurer de pouvoir se nourrir tout au long de I’année. Pour disposer d’une
somme plus importante, ils ont hypothéqué leur terre aupres d’un négociant
en céréales pour lequel travaillait I'un de ses fils, remboursant peu a peu cette
dette grace a des retenues sur salaire. Ils ont ainsi réussi a mettre de coté et a
rembourser environ 63 USD au cours de ’année, soit pres d’un cinquieme de
leur revenu total.

Il n’est donc pas surprenant que les journaux financiers aient montré
que les efforts intenses de gestion financiere des ménages pauvres portent
sur la gestion de trésorerie au jour le jour. Pratiquement partout, les
ménageres mettent un peu d’argent de coté a chaque fois qu’elles font
des courses, mais, de la méme maniere, elles mettent également de coté
une poignée de grains dans un sac de «réserve » a chaque fois qu’elles
préparent un repas. Elles empruntent et prétent a la fois de petites sommes
d’argent et de petites quantités de riz, de kérosene, de sel et de savon, dans
le voisinage de leur bidonville ou de leur village. Les difficultés rencon-
trées dans 1'usage d’un outil financier donné les conduisent a se tourner
également vers un autre outil, et parfois d’autres encore a la suite. A titre
d’exemple, garder son épargne a la maison s’avere difficile du fait des nom-
breuses sollicitations d’aide ou de prét émanant de la famille et des voisins,
des demandes de bonbons par les enfants et de coups a boire par les époux,
ou encore des tentations qu’offrent les vendeurs itinérants ; les personnes
pauvres ont donc souvent recours aux services de « garde-monnaie », qui
sont des personnes de confiance de leur famille élargie ou du voisinage
aupres de qui ils peuvent mettre un peu d’argent a I’abri. Les garde-mon-
naie n’étant pas toujours fiables et ne disposant pas toujours de la somme
requise au moment ol le déposant en a besoin, les pauvres finissent par
emprunter a d’autres voisins (souvent sans intéréts des lors qu’il s’agit
de montants faibles), acheter des produits a crédit dans leur boutique de
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quartier ou a accumuler des arriérés de loyer. Ensuite, lorsque les arriérés
de loyer atteignent un montant tel que le propriétaire commence a mena-
cer les locataires d’expulsion, ils empruntent des sommes plus importantes,
cette fois-ci avec intérét, aupres d’un usurier. Pour rembourser 'usurier, il
leur faudra redoubler d’efforts pour épargner, ou bien vendre des actifs.
Mais le fait de vendre des actifs, par exemple des toles de toit, pour rem-
bourser des créanciers, créera simplement un nouveau besoin pour un
article essentiel pour lequel les pauvres devront se mettre a épargner. Il
n’est donc pas étonnant que les ménages ayant participé aux recherches
sur les journaux financiers aient confié aux enquéteurs que « tout cela les
tient éveillés la nuit » ou encore : « Je déteste devoir emprunter de 'argent
a d’autres personnes, mais sans argent on ne peut pas vivre et nous sommes
donc tout simplement obligés de le faire ».

Mais, méme si la majorité des services financiers sont utilisés pour de
la gestion de trésorerie au jour le jour, cela n’est pas trés apparent dans
les bilans financiers des pauvres. Les soldes en fin d’année de la plupart
des ménages suivis dans le cadre de I’étude sur les journaux financiers ont
relevé des montants plutot faibles d’épargne et d’emprunts et de préts
locaux. Seule I’analyse des flux de trésorerie permet de mettre a jour cette
intensité d’utilisation. Généralement, les flux de trésorerie annuels d’un
ménage représentent plusieurs fois la valeur de leurs actifs et de leurs pas-
sifs financiers. Les flux de liquidités qui transitent par les outils financiers
représentent entre 75 % et 175 % du revenu annuel moyen dans le cas de
I'Inde, environ autant au Bangladesh, et un peu plus en Afrique du Sud
(Collins et al., 2009, p.31-33). Cela est di au fait qu’une gestion au jour
le jour suppose des échanges tres rapides de liquidités en va-et-vient. La
majorité des préts de faible montant contractés aupres de voisins ont été
remboursés en seulement quelques jours. Les portefeuilles des pauvres
se caractérisent donc généralement par des flux importants et des soldes
faibles, ce qui correspond aux expériences des IMF proposant des livrets
d’épargne particuliecrement bien adaptés aux personnes pauvres. En ana-
lysant les comptes de BURO, une IMF intervenant au Bangladesh, des
chercheurs ont constaté que, sur une année, les flux de trésorerie transitant
par les livrets d’épargne correspondaient a quatre fois et demie la valeur
de I’épargne nette en fin d’année (Rutherford et al.,2001). Les pauvres ont
besoin de pouvoir accumuler une petite épargne de court terme permet-
tant de retirer de petites sommes pour faire face a des besoins du quoti-
dien. Pour les pauvres, la prévoyance c’est quelque chose que vous faites
(épargner) plutot que quelque chose que vous possédez (I’épargne). Le
plus souvent, I’épargne est un moyen de faire face a un revenu faible et
irrégulier, plutdt qu’une maniere de se constituer un capital.

Avoir a disposition un préteur fiable sur de petits montants permet éga-
lement de lisser les revenus, comme l'illustre I’exemple de I’encadré 2.3.
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Encadré 2.3

Les emprunts rechargeables de Ramna

En 2002, la Grameen Bank a introduit de nombreuses innovations pour
rendre ses produits plus souples et notamment la formule du « top-up », une
forme d’emprunt rechargeable qui permet aux emprunteurs de « recharger »
leurs emprunts a hauteur du montant initial décaissé une fois a peu pres a
mi-chemin de I’échéancier de remboursement annuel. Cela revient a leur per-
mettre de contracter des préts de faible montant tous les six mois plutot qu’un
prét plus important une fois par an. Ramna et son mari sont une bonne illus-
tration des clients de Grameen ayant bénéficié de ces emprunts rechargeables.
Ils avancaient en age, étaient non qualifiés, sans instruction et peu susceptibles
de gérer une entreprise quelle qu’elle soit, mais avaient encore deux fils d’age
scolaire et souhaitaient désespérément que ceux-ci poursuivent leurs études.
Leurs revenus provenaient de tous types d’emplois occasionnels et d’oppor-
tunités de travail indépendant que le mari de Ramna était susceptible de trou-
ver : pendant les trois années d’enquéte visant a recueillir les données sur leurs
finances, le mari de Ramna a effectué des travaux agricoles, péché des crabes
et travaillé dans une échoppe de thé. Ramna était chargée de tenir la maison
et de nourrir son monde. Elle trouva utile le systeme de préts rechargeables
proposé par Grameen : tous les six mois, elle pouvait disposer d’'une somme
importante pour maintenir son ménage a flot. Les chercheurs 1’ont vue dépen-
ser ces sommes pour acheter des stocks de riz, financer les funérailles de son
beau-pere, acheter des médicaments pour son mari et payer les frais de scolarité
ainsi que des livres et des vétements. Une fois, elle a simplement déposé toute
la recharge de capital chez un voisin « garde-monnaie » jusqu’a ce qu’elle en ait
besoin pour rembourser un prét privé devenu exigible. Une autre fois,on I’a vue
mettre une partie de sa recharge de prét sous verrou a la maison parce qu’elle
savait qu'une période « maigre » se profilait a I’horizon et qu’elle aurait besoin
d’une source supplémentaire pour honorer ’échéance hebdomadaire de son
prét Grameen — montrant par ce comportement 'importance qu’elle accordait
aux apports semestriels de capital dont elle bénéficiait.

Faire face aux urgences et anticiper les risques

Quand une situation d’urgence survient, les personnes pauvres ont,
comme tout un chacun, besoin de mobiliser des montants importants pour
avoir une chance de parer a ses conséquences les plus graves. Dans les pays
riches, et pour les personnes les plus aisées dans les pays pauvres, il existe la
possibilité de s’assurer, ce qui permet de fournir les montants nécessaires
en temps opportun. Les assurances constituent une composante impor-
tante de la microfinance, qui est a la fois en forte expansion et en pleine
effervescence. Cependant, peu de ménages pauvres y ont pour l'instant
recours (méme si beaucoup d’organisations de microcrédit fournissent
des assurances emprunteur permettant de rembourser une dette contrac-
tée par un emprunteur qui décede, soit sous la forme d’option a souscrire
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par ’emprunteur, soit faisant partie intégrale du prix de ’emprunt). Faute
d’assurance formelle, la plupart des personnes pauvres doivent chercher
d’autres moyens d’anticiper les risques et de faire face aux urgences le
moment venu.

Les ménages pauvres sont particulierement vulnérables dans les situa-
tions d’urgence. Beaucoup d’entre eux vivent dans des écosystemes fragiles :
relégués dans des lieux marginaux par la pauvreté, ils vivent généralement
plus pres que les autres des mers exposées aux cyclones, des fleuves qui
débordent ou quittent leur lit, ou ont des terres agricoles plus souvent
sujettes a la sécheresse. Pres d’un cinquieme de la charge de morbidité
dans les pays en développement est imputable aux risques environnemen-
taux, et en premier chef ces grands facteurs de risque de déces prématuré
que sont les eaux insalubres et les mauvaises conditions sanitaires et d’hy-
giene (Banque mondiale,2005). Les pauvres vivent parfois dans des bidon-
villes, dans une insécurité fonciere qui font qu’ils peuvent étre expulsés
du jour au lendemain par les propriétaires ou les pouvoirs publics, ou étre
victimes d’incendies ignorés par les services urbains. Comme ils ne sont
pas en mesure d’acheter des médicaments appropri€és ou une provende
de qualité, leurs animaux meurent jeunes et produisent moins que les ani-
maux des agriculteurs plus riches. Ils sont exposés a des risques plus élevés
d’incendies destructeurs parce qu’ils cuisinent souvent sur une flamme nue
pres de murs en bambou ou sous des toits en chaume. La fumée de bois
cause d’ailleurs des dommages aux poumons et aux yeux, illustrant bien
comment certains problemes de santé sont a la fois plus prévalents et plus
difficiles a soigner chez les pauvres que dans le reste de la population.

Au Bangladesh, la moitié des ménages ayant participé aux recherches
sur les journaux financiers a subi de graves soucis financiers du fait de
problemes de santé au cours de I’année d’étude et en Inde cette situation
concernait méme deux ménages sur cinq. Au Bangladesh, un ménage sur
cing a perdu sa maison au cours de ’année et, en Afrique du Sud, quatre
ménages sur cinq ont di contribuer a financer des cérémonies funéraires
coliteuses, souvent liées a des déces causés par 1’épidémie de VIH/SIDA.

Comment les ménages pauvres arrivent-ils a faire face lorsque ces crises
frappent ? Souvent, ils n’y arrivent pas : les maladies ne sont pas correcte-
ment soignées, les maisons ou emplois perdus le sont souvent définitive-
ment et les enterrements sont des plus basiques. La question qui se pose
alors est de savoir comment ils fentent de faire face a ces crises. En cas de
catastrophe, ils ont recours a toutes les ressources qu’ils peuvent mettre
a contribution : les pauvres vendent leurs actifs ou mettent en gage des
métaux précieux ;s’ils disposent de terres, et de suffisamment de temps, ils
peuvent avoir recours a une hypotheque ; ils épuisent si nécessaire leurs
économies ; ils sollicitent leurs réseaux sociaux en demandant des dons
en nature ou en especes ou des préts sans intérét ou a faible coft ; ils éli-
minent toutes les dépenses qu’ils n’estiment pas essentielles. Sans acces
a des services d’assurance, les personnes pauvres utilisent tous les outils
financiers dont ils disposent pour gérer les risques (voir encadré 2.4).
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Encadré 2.4
La jambe d’Enayet

Enayet travaillait sur des chantiers avec son pere dans un bidonville de Dhaka,
au Bangladesh. Lorsqu’il eut 17 ans, ses parents se rendirent compte qu’il devenait
toxicomane. Ils le réprimanderent et Enayet s’enfuit de chez eux, se retrouvant a
vivre dans les rues de Chittagong, une ville portuaire a plusieurs centaines de kilo-
metres de la. Son pere eut alors recours aux maigres économies de la famille et
cessa de travailler pour se lancer a la recherche de son fils. I1 finit par le retrouver,
mais seulement parce que Enayet avait participé a une bagarre et s’était fait cas-
ser une jambe. Il n’avait pas d’argent pour traiter la blessure et celle-ci s’aggrava.
11 finit par contacter son pere quand la douleur est devenue insupportable. De
retour a Dhaka, la famille d’Enayet abandonna presque tout pour faire en sorte
qu’il soit admis a I’hopital. Ils vendirent leurs meubles, leurs bijoux et leur vélo. Ils
obtinrent des préts aupres de leur famille élargie. La sceur cadette d’Enayet retira
ses économies d’un club géré par des femmes travaillant au méme étage qu’elle
dans une usine de vétements, alors qu’elle mettait cet argent de coté en prévision
de son mariage. Mais la somme qu’ils réussirent a réunir était encore loin d’étre
suffisante et, face a I'ultimatum des médecins qui refusaient de soigner Enayet
s’il n’était pas en mesure de payer leurs prestations, son pere est allé voir des
personnes plus aisées du voisinage (un enseignant a la retraite bénéficiant d’une
pension, un commergant et un préteur sur gages) pour contracter un emprunt
avec un taux d’intérét de 10 % par mois. Plus tard, au moment des recherches sur
les journaux financiers, Enayet était de retour a la maison et marchait avec une
béquille. Les préts tres coliteux n’avaient pas été remboursés et la famille avait
payé tres peu d’intéréts. La mere d’Enayet a fait ’objet d’agressions verbales de
la part d’un des préteurs et a fait de son mieux pour en faire abstraction. De fagon
presque certaine, la dette ne sera pas remboursée ; de temps a autre, Enayet ou
son pere feront des paiements symboliques d’intéréts, en espérant que le principal
de la dette finira par étre oublié ou leur étre pardonné.

Toutefois, lorsqu’un risque spécifique s’avere particulierement cofiteux
ou se caractérise par une probabilité exceptionnellement élevée de surve-
nance, les ménages pauvres essayent parfois de s’en couvrir en souscrivant
a une assurance formelle ou en ayant recours a des substituts informels.
C’est le cas des assurances obseques en Afrique du Sud, ou de nombreux
ménages pauvres anticipent les dépenses liées aux funérailles et investissent
dans des dispositifs spécialement congus pour faire face a cet événement.
Beaucoup de ménages ayant participé aux recherches sur les journaux
financiers faisaient partie d’une société funéraire informelle a laquelle
ils cotisaient mensuellement, bénéficiant en contrepartie de prestations
financieres visant a couvrir les cotits élevés des obseques. Certains de ces

ménages cotisaient méme a des polices formelles d’assurance obséques .

1. Pour une analyse plus approfondie de la facon dont les deux types d’assurance
obseques permettent de couvrir les frais liés aux déces au sein des ménages pauvres, voir
Collins et Leibbrandt (2007).
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Beaucoup de ménages avaient recours a la fois au systeme informel et
formel, de sorte que les auteurs de I’étude sur les journaux financiers ont
été en mesure de comparer I’efficacité de ces différents systemes. Sur un
portefeuille financier global comptant de 8 a 12 instruments financiers, les
ménages sud-africains ayant participé a I’étude sur les journaux financiers
cotisaient habituellement a au moins une soci€té funéraire et une police
d’assurance obseques formelle. Ces ménages allouaient en moyenne 3 %
de leur revenu mensuel brut a ’ensemble de leurs instruments de pré-
voyance funéraire.

Sur un plan purement économique, I’assurance obseques formelle a a
peu prés la méme valeur que I'assurance informelle . Le cofit mensuel
moyen de I’assurance obseques formelle a tendance a étre plus élevé que
I’assurance obseques informelle, mais les prestations liées a ’assurance
formelle sont également plus généreuses. Au-dela des considérations
économiques, les sociétés funéraires présentent I’avantage de fournir
une assistance physique et un soutien moral importants au moment des
obseques. Les membres des sociétés funéraires contribuent beaucoup a
la préparation des repas des funérailles, en assurent une partie du ser-
vice et fournissent souvent ustensiles de cuisine et vaisselle. Les sociétés
funéraires peuvent toutefois s’avérer assez peu faibles. Il semblerait que
pres de 10 % d’entre elles épuisent leurs fonds (FinMark Trust, 2003). Par
conséquent, bien que de nombreux ménages pauvres continuent a contri-
buer aux sociétés funéraires en raison des prestations sociales que celles-ci
fournissent, les fournisseurs d’assurances formelles peuvent sensiblement
contribuer a ce marché en continuant de proposer des produits fiables a
bon rapport qualité-prix.

Réunir des sommes importantes en prévision
d’événements importants du cycle de vie,
pour acqueérir des actifs et financer une activité commerciale

Etant constamment confrontés a des situations d’urgence, les ménages
doivent étre capables de trouver rapidement d’importantes sommes
d’argent. Mais ce n’est pas la seule raison qui fait que les ménages ont
besoin de réunir des montants importants. Nous sommes tous confron-
tés fréquemment a des dépenses importantes pour faire face a des grands
événements de la vie, et les pauvres ne font pas exception. Il peut s’agir de
fétes annuelles, de cérémonies organisées pour célébrer une naissance, un
mariage et un déces, de dépenses d’éducation ou la construction d’un loge-
ment, ou encore de ’achat d’actifs qui améliorent la qualité de vie,comme
un ventilateur ou un poste de télévision. Certaines personnes ont besoin
de sommes d’argent importantes pour lancer une entreprise, développer

1. Voir Daryl Collins, « Focus Note: Financial Decisions and Funeral Costs » — http://
www.financialdiaries.com/Funerals_and_Financing.pdf.
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une activité existante, investir dans un actif important pour pouvoir deve-
nir indépendants (par exemple, en devenant propriétaire d’un rickshaw
plutot que d’en louer un tous les jours) ou encore acheter ou louer davan-
tage de terres agricoles. D’autres vont migrer pour trouver du travail, dans
une grande ville ou a I’étranger, et devront financer le voyage, souvent
cotliteux. Comment font-ils pour réunir ces sommes importantes ?

Nous avons vu que la plupart des outils financiers utilisés par les per-
sonnes pauvres sont de nature informelle. Mais le secteur informel n’est
pas apte a gérer d’'importantes sommes d’argent sur des périodes prolon-
gées. Il n’est pas prudent de conserver d’'importantes économies a la mai-
son ou dans un club d’épargne, car plus leur montant est élevé, plus elles
sont déposées longtemps, et plus le risque de perte, de vol ou d’utilisation a
mauvais escient est important. De la méme fagon, méme le plus gourmand
des usuriers ne sera pas disposé a préter des sommes importantes a des
pauvres parce que la période de remboursement des préts d’'un montant
élevé est longue et que plus un prét met de temps a €tre remboursé, plus
le risque de défaut de paiement est élevé.

Méme s’il est généralement possible d’anticiper ce type de dépenses
importantes et qu’elles n’apparaissent que rarement de fagon subite, les
personnes pauvres se retrouvent donc a mobiliser les fonds nécessaires
par petits montants, comme elles le font lorsqu’elles sont confrontées
a une situation d’urgence. Il n’est pas rare que, pour faire acquisition
d’un actif important, les pauvres fassent intervenir une combinaison
d’épargne, de préts, de dons de la famille et du produit de la vente ou
de ’hypotheque d’autres actifs. Cette approche incrémentale caractérise
également la facon dont les pauvres constituent I’épargne qu’ils desti-
nent a des grandes dépenses. Certains biens — notamment les bijoux en
or, les toles de toit (ou encore les briques, les blocs de béton et du bois
de charpente) et, dans certains ménages, le bétail — sont utilisés comme
réserves de valeur a long terme. Bien que les outils financiers les plus
informels aient des échéances courtes, ils peuvent néanmoins étre utilisés
pour financer cette épargne en nature. Les AREC sont particulierement
performantes en la matiere.

Les AREC (associations rotatives d’épargne et de crédit) ou tontines
sont des clubs d’épargne dont les membres cotisent régulierement a une
cagnotte commune, conservée successivement par chacun de ses membres.
Elles sont tres répandues a travers le monde. Pumza, la vendeuse de tripes
de mouton présentée dans ’encadré 2.1, faisait partie d'une AREC quo-
tidienne de quatre membres, et la sceur d’Enayet, présentée dans I’enca-
dré 2.4, participait a une tontine mensuelle d’une taille plus importante,
gérée par des collegues de son usine de confection. Les AREC sont sou-
vent délibérément congues pour faciliter le financement de biens cofiteux.
Aux Philippines, par exemple, les enseignants des écoles rurales utilisent
les AREC pour meubler leurs maisons apres le mariage : ils persuadent
leurs collegues de rejoindre une tontine, bénéficient du premier versement
et en utilisent les fonds pour s’acheter des canapés et des chaises.
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La ou les IMF sont devenues courantes, comme c’est le cas dans une
grande partie de I’Asie du Sud, les courtes durées qui caractérisent leurs
préts (le plus souvent environ un an) conduisent a des utilisations simi-
laires des sommes prétées. A la consternation (et parfois avec la désap-
probation) des agents de terrain des IMF, il arrive que les clients des IMF
souscrivent a un prét en prétendant a un investissement productif et 1'uti-
lisent pour acheter des bijoux en or. Du point de vue des clients, le fait de
s’acheter une telle réserve d’épargne constitue une utilisation tout aussi
légitime du prét, particulierement lorsqu’il y a si peu d’autres opportuni-
tés pour épargner (ou investir) !. Les bijoux peuvent servir d’ornement en
attendant de servir a financer une dépense plus importante, telle que les
noces de la jeune femme dont ils ornent le cou.

Dans les trois pays ou ont eu lieu les recherches sur les journaux finan-
ciers, la plupart des membres de 1’échantillon rural étaient propriétaires
d’une parcelle de terrain avec un logement, souvent financé grace a un
héritage. Les mieux lotis étaient également les propriétaires de terres culti-
vables (dans le cas de I'Inde et du Bangladesh) ou d’un domaine privé
(dans le cas de I’Afrique du Sud). Dans les zones urbaines, les ménages
suivis étaient le plus souvent locataires. Dans certains cas, par exemple
dans certains bidonvilles de Dhaka, au Bangladesh, les familles étaient
propriétaires de la structure physique d’une maison d’une piece en bois
et en tole, perchée, sans payer de loyer, sur un terrain public. En Afrique
du Sud, certains des ménages possédaient une maison en dur construite en
briques tandis que d’autres, n’ayant pas une grande sécurité fonciere en
ville se construisaient en parallele une maison en zone rurale.

Le fait de chercher a financer I’acces a la propriété constituait donc
un défi ne concernant qu'une minorité des ménages participant a I’étude
— mais quand c’était le cas, le défi était considérable et seule une immense
discipline personnelle était a méme de permettre d’y arriver, comme I’il-
lustre le cas de Jonas et Mimimi en Afrique du Sud (voir encadré 2.5).
Bien que de nombreuses IMF et d’autres fournisseurs commencent a pro-
poser des préts au logement ou des produits d’épargne contractuelle a
vis€ée immobiliere, ce couple n’y avait pas acces. Par conséquent, et comme
beaucoup d’autres ménages a travers le monde, ils ont construit leur mai-
son petit a petit.

Une grande partie de ce que ’on peut observer en matiere de finan-
cement de biens domestiques s’applique aussi aux actifs productifs. Ces
derniers sont eux aussi souvent acquis en mobilisant tout un ensemble
de sources de financement : cadeaux, vente d’actifs, envois de fonds par
des membres de la famille travaillant dans une grande ville ou a I’étran-
ger, épargne et préts. Les économies ainsi mobilisées auront parfois été

1. Pour en savoir plus sur comment « emprunter pour épargner », voir Jonathan Mor-
duch, « Borrowing to Save: Perspectives from Portfolios of the Poor » — http://financialaccess.
org/sites/default/files/FAI_Borrowing_to_Save_0.pdf.
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conservées, jusqu’a leur utilisation, sous forme de produits de faible valeur
acquis par I’épargne ou par recours a des emprunts a court terme dans le
secteur informel.

Encadré 2.5

Se construire une maison petit a petit

Jonas et Mimimi, un couple marié qui gére un shebeen (un bar dans un
township) a Langa prés du Cap,ont une capacité d’épargne impressionnante. Les
bénéfices générés par le shebeen gérés par Mimimi s’élevent a environ 324 USD
par mois, tandis que Jonas travaille comme jardinier et pergoit un salaire de
185 USD par mois, pour un revenu total du ménage de 509 USD par mois. Si
on compare ces chiffres avec ceux des journaux financiers d’autres ménages
de Langa, dont le revenu moyen est de 425 USD par mois, ’on constate que
ce couple s’en sort trés bien. Mimimi arrive généralement a envoyer environ
31 USD par mois a sa famille, qui vit dans une zone rurale du Cap oriental.
Leurs enfants y vivent avec la meére de Mimimi et elle envoie de ’argent tous
les mois pour payer leur nourriture et leurs frais de scolarité, mais aussi pour
aider financierement sa famille qui y construit une maison. Elle arrive ensuite
a dégager environ 87 USD par mois pour leurs dépenses courantes. Un budget
mensuel type est détaillé ci-dessous.

Budget mensuel type de Mimimi (en USD) 509
Source des fonds
Bénéfices entrepreneuriaux 324
Salaires réguliers 185
Utilisation des fonds 486
Téléphone mobile 6
Cigarettes 3
Electricité 16
Alimentation 49
Argent envoyé au Cap oriental 31
Transport pour faire ses courses 1
Transport pour se rendre au travail 13
Clubs d’épargne 367
Montant net de I’épargne bancaire 23

Les dispositifs d’épargne les plus importants pour Jonas et Mimimi sont
deux clubs informels d’épargne. Ensemble, ils économisent environ 367 USD
par mois au sein de ces clubs. Sur ’année de 1’étude, ils ont sorti de I'un d’entre
eux un total de 3 065 USD, utilisés en totalité pour financer la construction de
leur maison au Cap oriental. Quelques mois plus tard, I’autre club leur a versé
725 USD. IIs ont dépensé la majeure partie de cette somme pour les fétes de
Noél : ayant pris des vacances pour aller au Cap oriental, ils ont payé un festin
et acheté des cadeaux. Il leur est resté un reliquat de 260 USD qui leur a permis
d’acheter du ciment pour poser une chape et acheter des portes pour la maison.

Au final, entre les deux clubs d’épargne et les économies sur le salaire de
Jonas déposées sur un compte bancaire, ce jeune couple a économisé environ
4 000 USD (exclusion faite des montants envoyés au Cap oriental mois apres
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mois). Ils ont dépensé 12 % de cette somme a I’occasion des festivités de Noél,
en ont conservé 6 % en banque et en ont utilisé 82 % pour construire leur mai-
son au Cap oriental. La facon dont ils ont épargné pour construire leur maison
et la proportion de leur épargne qu’ils ont allouée a la construction de la maison
sont similaires a ce que pratiquent beaucoup d’autres ménages d’Afrique du
Sud?.

Note : a) Voir « Housing and the Finances of the Poor » sur www.financialdiaries.com
pour des informations plus détaillées concernant la maniere dont les ménages participant
a I’étude sur les journaux financiers ont fait I’acquisition d’un logement.

Une fois de plus, les dispositifs communautaires, tels que la tontine, avec
sa formule simple et flexible, peuvent étre un moyen puissant pour consti-
tuer de la trésorerie pour des besoins en fonds de roulement. Au Vietnam,
les communautés de pécheurs ont eu recours a des tontines soumises aux
encheres pour réunir les fonds nécessaires pour acheter des bateaux et des
équipements — il s’agit ’AREC dans lesquelles ’ordre d’attribution de
la somme forfaitaire est déterminé non pas par tirage au sort mais en pla-
cant des offres a chaque tirage. La demande de capital est si forte que les
membres du club renoncent parfois jusqu’a 50 % de la somme en essayant
de faire monter les enchéres. Au Bangladesh, les conducteurs de rickshaws
ont des AREC de rickshaws qui leur servent a réunir les fonds nécessaires
pour s’acheter leur propre véhicule. Les conducteurs se réunissent quelque
part,souvent dans le garage ou leurs rickshaws sont garés la nuit, et chacun
des membres du club verse une contribution fixe sur ses gains journaliers ;
lorsque le montant de la cagnotte ainsi constituée est suffisant pour ache-
ter un rickshaw, un tirage au sort détermine quel membre du club va en
bénéficier. Intervient alors une pirouette habile, parfaitement caractéris-
tique du raffinement d’un grand nombre de tontines : quand un membre
du club a fait I’acquisition de son rickshaw, il cotise a la cagnotte le double
du montant habituel chaque jour. Il peut se le permettre car il n’a plus a
payer la location de son outil de travail. Cela a pour effet d’accélérer I’ac-
tivité des AREC, les acquisitions de rickshaws se faisant de plus en plus
rapidement, réduisant ainsi la période pendant laquelle les membres de la
tontine sont exposés a un risque financier. Quelques personnes ont méme
réussi a profiter du recours a ce type de clubs pour se constituer une flotte
de rickshaws vélotaxis puis de rickshaws motorisés.

Il faut noter, cependant, que les conducteurs de rickshaws a Dhaka ne
souhaitent pas tous acquérir leur propre outil de travail. Il y a des cofits
et des risques associés au fait d’étre propriétaire de ce type d’actif. Un
rickshaw a besoin d’entretien. Il doit étre stocké dans un endroit siir pen-
dant la nuit. Il doit étre protégé du racket de policiers véreux brandissant
la menace de la confiscation. Les conducteurs de rickshaw pauvres ne sont
pas tous en mesure de gérer ces taches, de sorte que beaucoup préferent
ne méme pas s’y essayer. Ce n’est pas seulement parce qu’ils manquent de
moyens financiers, ou qu’ils n’ont pas acces aux produits financiers adaptés
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a ces actifs au moment opportun que les pauvres s’abstiennent d’acheter
ou d’investir dans des activités productives. D’autres aspects de leur situa-
tion de pauvreté peuvent faire qu’il leur serait extrémement difficile de
rentabiliser un tel investissement.

De la méme maniere, tous les travailleurs indépendants ne souhaitent
pas adhérer a une AREC de ce type, la encore pour des raisons liées a
leur propre situation financiere. La pression liée a ’obligation de respec-
ter un échéancier de paiements est forte et si I’on n’est pas str de dispo-
ser d’un flux de trésorerie permettant de ’honorer, il peut étre préférable
d’éviter de s’y engager. Cette réticence n’est pas due uniquement aux
conséquences immédiates d’un défaut de paiement, a savoir un certain
sentiment de honte, voire des mauvais traitements infligés par les autres
membres ; 'incapacité a honorer un échéancier de prét est un tres bon
indicateur du fait que la situation financiere de I’emprunteur est telle qu’il
ne sera pas en mesure de conserver I’actif acquis en question. Beaucoup
de conducteurs de rickshaw qui ont du mal a honorer les versements de
leurs cotisations a ’AREC ou les remboursements a 'IMF auxquelles ils
ont eu recours pour acheter leur véhicule finissent par revendre celui-ci,
et presque toujours au rabais, parce qu’ils n’arrivent pas a s’assurer une
stabilité financiere.

Cela donne lieu a une observation importante : tous les ménages pauvres
ont besoin d’outils financiers pour gérer leurs besoins de base, que ce soit
pour lisser leurs dépenses, gérer des urgences ou se constituer une épargne
en prévision des événements importants du cycle de vie. Si ces besoins de
base ne sont pas au moins partiellement satisfaits, il serait malavisé de
n’octroyer de préts aux pauvres gue pour des investissements productifs.
Dans le meilleur des cas, des préts destinés aux micro-entreprises seront
détournés pour satisfaire des besoins plus élémentaires. Dans le pire des
cas, de tels préts seront effectivement investis dans des micro-entreprises,
mais dont I’existence sera éphémere ou qui perdront de I’argent, alors
méme que les emprunteurs feront par ailleurs face a d’autres exigences
financieres.

Au Bangladesh, qui est I'un des marchés de la microfinance les plus
développés au monde, les IMF ferment les yeux sur le fait que de nombreux
clients pauvres utilisent leurs préts principalement, ou méme exclusive-
ment, a des fins non productives, méme si certaines de ces IMF continuent
de clamer en public que les préts ne sont octroyés qu’a des fins d’investis-
sement dans des micro-entreprises. Un ensemble de journaux financiers
établis en vue d’examiner la maniere dont les dispositifs informels et les
services des IMF s’inscrivent dans la vie financiere des pauvres des zones
rurales du Bangladesh apportent un éclairage sur cette question :les inves-
tissements productifs ne constituent qu’une des nombreuses utilisations
des préts contractés aupres des IMF, comme le montre I’encadré 2.6.
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Encadré 2.6

Comment les préts des IMF sont utilisés au Bangladesh

Un total de 237 préts octroyés par des IMF du Bangladesh a été soumis a un
suivi régulier par le biais de visites aux emprunteurs sur une période de trois ans.
Un peu moins de la moitié de ces préts a été utilisée pour I’achat de stocks pour
des commerces de détail ou de négoce, pour financer des opérations de production
a petite échelle ou pour acheter ou entretenir différents types d’actifs. Un prét
sur dix a été reprété a des emprunteurs en dehors du ménage (voisins et parents
éloignés), et un nombre similaire de préts a été utilisé pour rembourser des dettes
existantes (y compris, parfois, des dettes contractées aupres d’autres IMF). Le reste
des préts a été utilisé pour des dépenses de consommation ou a des fins diverses. La
moitié (en nombre, mais aussi, approximativement, en valeur) de ces préts octroyés
par des IMF a donc été utilisée pour ce que I’'on pourrait appeler des « activités
génératrices de revenus » au sens large du terme. Mais cela ne veut pas dire pour
autant que la moitié des emprunteurs ont utilisé leurs préts de cette maniere, car
un petit nombre d’emprunteurs exercant des activités commerciales ont contracté
des préts d’un montant plus important et, le plus souvent, aupres de plusieurs IMF.

Imaginez un petit village du Bangladesh avec quelques foyers gérant des
échoppes qui se résument a des cabanes en bois et a quelques dollars de stock. On
y trouve seulement une poignée de ménages dont ’activité est réellement pro-
ductive — peut-&tre quelques familles exploitant des moulins a riz et quelqu’un
qui recycle des chutes de tissu d’une usine de confection voisine pour rembour-
rer des matelas®. La plupart des autres villageois sont des journaliers agricoles
ou des travailleurs indépendants du secteur tertiaire — rickshaw-wallahs, pas-
seurs de bac, chargeurs de camions au marché voisin, ou encore vendeurs de thé
sur un petit stand. Les agriculteurs mieux lotis, ceux qui sont propriétaires d’ex-
ploitations suffisamment grandes pour produire plus de riz qu’en consomme
leur famille, ne sont généralement pas clients des IMF parce qu’ils n’aiment
pas avoir a assister aux réunions hebdomadaires et qu’ils trouvent que les mon-
tants de préts ne sont pas assez élevés par rapport a leurs besoins ; ils ont aussi
parfois acces a la finance formelle, surtout lorsqu’ils posseédent des terres qu’ils
peuvent hypothéquer. Si I’on traduit cela en chiffres, I’étude a révélé que 14 %
des emprunteurs des IMF contractaient les deux tiers de I’ensemble des préts
octroyés par des IMF pour les micro-entreprises.

Note :a) Il s’agit de la situation rencontrée dans I'un des villages dans lequel ces recherches
sur les « journaux financiers » ont eu lieu.

D’autres données semblent indiquer que les propriétaires d’entreprises
peuvent tirer profit d’injections ponctuelles et flexibles de liquidités quand
ils manquent de trésorerie, mais que cela ne contribue pas pour autant a
leur développement. Les journaux financiers réalisés aupres d’un échan-
tillon modeste de propriétaires de petites entreprises en Afrique du Sud !

1. Bankable Frontier Associates, « Small Business Financial Diaries: Report of Findings
and Lessons Learned » — http://www.bankablefrontier.com/assets/pdfs/Small-Bus-Fin-Dia-
ries_Pilot-Study.pdf.
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ont montré que ces entrepreneurs ont démarré leur activité en disposant
d’assez peu de capital initial. Cependant, pour maintenir I’activité de leur
entreprise, ils ont eu besoin d’apports fréquents en capital. Tres peu de ces
entrepreneurs révaient d’étendre leurs activités ou s’imaginaient gagner
plus d’argent ce faisant : ils étaient davantage préoccupés par le fait de se
maintenir en activité pour s’assurer un revenu régulier, bien que modeste.

Les préts aux entreprises ne conviennent donc pas a tout le monde. Néan-
moins, une bonne partie des emprunteurs des IMF — au moins une per-
sonne sur sept dans I’échantillon du Bangladesh décrit dans I’encadré 2.6 —,
correspondent bien au réve de la microfinance comme moyen permettant
aux pauvres d’emprunter en vue de créer et de développer leur entreprise.

La plupart des IMF ont été lancées avec I’objectif initial de fournir des
préts aux pauvres pour leur permettre de démarrer ou de développer une
petite entreprise. L’espoir des débuts que toutes les personnes pauvres
pourraient devenir des entrepreneurs a succes cede a présent la place a
I'idée que les préts aux entreprises sont efficaces lorsqu’ils ciblent des
clients sélectionnés pour leur sens des affaires et la stabilité de leur situa-
tion financiere personnelle. Par conséquent, I’activité entreprises des IMF
est graduellement passée de préts organisés sur des échéanciers de rem-
boursement hebdomadaires qui ne correspondaient pas aux flux de tréso-
rerie des petites entreprises a des préts accordés et adaptés a des personnes
physiques plutdt qu’a des emprunteurs collectifs. Cela devrait permettre
de mieux adapter les services d’épargne et d’emprunt collectif destinés
aux pauvres qui ne sont pas des entrepreneurs, notamment en les adaptant
mieux au vaste éventail de leurs besoins non professionnels de trésorerie.

Quelle est la qualité des outils financiers utilisés par les pauvres ?

A ce stade, nous avons présenté dans ce chapitre de nombreux exemples
de la fagcon dont les pauvres sélectionnent et utilisent leurs outils finan-
ciers. Dans la partie qui suit, nous allons examiner la qualité globale de
ces services et dispositifs. Une meilleure compréhension des forces et des
faiblesses de I’ensemble des outils actuellement disponibles devrait contri-
buer a structurer la réflexion sur la maniére dont la microfinance pourrait,
a terme, créer sur le plan financier une valeur ajoutée pour les pauvres.

Des instruments pratiques, courants
et flexibles mais pas toujours fiables

Les outils les plus pratiques de gestion d’argent sont ceux qui peuvent
étre organisés par les utilisateurs eux-mémes sans avoir a interagir avec
d’autres intervenants ou a se déplacer, qui sont disponibles a tout moment
de la journée ou de la nuit et dont le colt est faible, voire nul. Il n’est pas
surprenant que les recherches sur les journaux financiers aient révélé que
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la plupart des ménages pauvres ont conservé, ou essayé de conserver, des
économies a domicile. Mais cette disponibilité immédiate de I’épargne et la
flexibilité qui en découle présentent un certain nombre d’inconvénients :il
est tellement facile de puiser dans ses économies que seules les personnes
faisant preuve d’une tres forte volonté, et il y en a, sont en mesure d’ac-
cumuler ou de conserver d’importantes économies chez elles. La question
de la sécurité est une autre faiblesse évidente du fait de conserver ses éco-
nomies a domicile : on s’expose alors au risque de vol, de mauvaise utili-
sation, de perte dans une inondation ou une tempéte et, a tout le moins, a
une perte de valeur du fait de I’inflation. Conserver son épargne a domicile
illustre donc bien ce compromis tres courant de la finance informelle, entre
le coté pratique, d’'une part, et une tres faible fiabilité, un certain court-
termisme et I'insécurité, de ’autre.

L’une des manieres permettant de pallier ces inconvénients consiste
a instaurer une relation financiere avec un tiers. Les « garde-monnaie »
— des personnes de confiance qui conservent I’argent d’un tiers en toute
sécurité — sont chose courante. Il peut s’agir de voisins, de proches parents
ou d’employeurs. Souvent, les transactions se font dans les deux sens : les
recherches sur les journaux financiers ont démontré que de nombreux
ménages gardent et font garder I’argent de cette facon, de maniere simul-
tanée!. Ce phénomene des « garde-monnaie » est étroitement lié aux
emprunts occasionnels sans intéréts et aux préts entre membres d’une
méme famille ou entre voisins et ces services se confondent parfois. Au
Bangladesh, les ménages participant a I’étude pouvaient tout aussi bien
déclarer avoir confié un peu d’argent a un voisin au cours de la semaine
que donner des réponses vagues lorsqu’on leur demandait de préciser
s’il s’agissait d’un prét, d’'un dépdt d’épargne ou d’'un remboursement de
prét. Rien n’illustre mieux la complexité de la maniere dont les économies
constituées au sein d’'une communauté circulent entre ses membres. Cette
ambiguité présente des points forts et des points faibles, comme c’est sou-
vent le cas dans le secteur informel. Elle permet d’assurer un bon niveau
d’interaction mais avec une fiabilité faible qui limite les montants et les
durées de ce type d’intermédiation.

Lorsqu’un niveau de sécurité plus élevé est nécessaire ou des sommes
plus importantes entrent en jeu, le service est habituellement payant. Les
usuriers du village ou du bidonville qui consentent des préts dans un cadre
professionnel demandent des intéréts, et beaucoup de ceux qui prétent
uniquement a des fins de bonnes relations de voisinage font de méme. Le
taux d’intérét est souvent tres €levé, soit pour compenser le risque évident
dont s’accompagne 1’octroi des préts aux personnes trés pauvres (dans le

1. En Ouganda, une équipe de MicroSave a rencontré deux femmes qui « gardaient »
systématiquement quelques dollars confiés par d’autres. Elles ont expliqué que cela leur per-
mettait de résister a leurs maris lorsque ces derniers leur demandaient de ’argent car elles
pouvaient alors leur répondre : « Je ne peux pas disposer de cet argent, il appartient a la voisine
d’a coté. » (Rutherford, 1999, p. 23).
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cas des préteurs professionnels), soit, dans le cas de ceux qui prétent par
obligation, pour limiter le montant du prét. Les aspects sociaux de ce type
de prét sont développés plus en détail ci-dessous.

La solution qui permet d’emprunter sans rentrer dans ces considéra-
tions sociales consiste a recourir a un préteur sur gages. Cependant les
personnes pauvres détiennent rarement des biens qui peuvent servir de
garantie et ne peuvent, par conséquent, prétendre a des montants impor-
tants, ce qui limite ce type de démarche. L’hypotheque de biens fonciers
présente quant a elle d’autres inconvénients : les terres hypothéquées
peuvent constituer la principale source de revenus du ménage et le mon-
tant élevé des sommes obtenues en contrepartie de cette hypotheque
s’avere souvent tres difficile, voire impossible a rembourser, de sorte que
I’emprunteur perdra définitivement son bien.

Les IMF ont beaucoup mieux réussi que les banques a s’approcher du
niveau de praticité de la finance informelle. Pour ce faire, elles ont pro-
cédé de diverses manieres. Tout d’abord, elles ont instauré une proximité
physique avec leurs clients, en organisant des réunions au sein méme des
villages et des bidonvilles. Tres vite, elles ont proposé une forme de préts
faciles a rembourser car portant sur des montants faibles et des échéances
rapprochées. Le rythme choisi est souvent hebdomadaire, calqué sur celui
de ces réunions, et parfois méme quotidien, avec l'intervention de col-
lecteurs ambulants. C’est ce niveau de commodité et cette fréquence des
échéances, davantage que quoi que ce soit en rapport avec le développe-
ment de micro-entreprises ou la « solidarité de groupe », qui ont rendu le
microcrédit si populaire a ses débuts. Il suffisait que les ménages disposent
de flux de trésorerie suffisants pour étre en mesure de dégager une petite
somme toutes les semaines et bénéficier du droit d’emprunter pour tous
types de motifs, suivant I'urgence du moment. Plus tard, lorsque certains
inconvénients d’un régime centré sur le crédit se sont fait sentir (tel que
le risque de surendettement), les IMF ont, lorsqu’elles ont regu I’autorisa-
tion des organismes de réglementation pour ce faire, introduit des livrets
d’épargne qui permettaient d’effectuer des dépots et des retraits a volonté,
a ’occasion des réunions organisées dans les villages et les bidonvilles. La
plupart des préts octroyés aux pauvres par les IMF (par opposition aux
préts aux micro-entreprises) n’en restent pas moins des préts a court terme
et donc de faible montant par rapport aux revenus. Un prét typique peut
étre d’'une durée de onze mois et correspondre a deux ou trois mois de
revenus du ménage emprunteur. Ce type de prét est tres utile pour lisser
la consommation (comme cela est illustré par le comportement de Ramna
tel qu’il est décrit a I’encadré 2.3), mais pas lorsqu’il s’agit d’emprunter
des montants plus importants, dont tous les ménages peuvent avoir besoin
un jour ou 'autre. Avec la plupart des IMF, pour réunir des sommes plus
importantes, les emprunteurs doivent commencer par accumuler des
sommes modestes lors d’emprunts successifs et se débrouiller par leurs
propres moyens pour stoker de la valeur — le plus souvent sous la forme
d’actifs non financiers tels que des bijoux ou du bétail.
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Disciplinés, mais seulement dans le court terme

Il n’est pas facile d’épargner par ses propres moyens. Epargner avec
I’assistance d’un « garde-monnaie » permet déja d’imposer une certaine
distance, mais reste insuffisant en termes de discipline. Le fait de consti-
tuer une épargne au sein d’un groupe, tel qu'une AREC ou une ACEC!
(une association cumulative d’épargne et de crédit, telle qu’elles sont
décrites au chapitre 6, « Les fournisseurs communautaires de services
financiers »), constitue le gage d’une discipline plus soutenue ; sous ’effet
de la dynamique de groupe et des sanctions en cas de défaillance, les opé-
rations suivent un flux régulier. Nombreux sont les pauvres qui sont bien
conscients du fait que, si la finance informelle offre beaucoup de souplesse
et de commodité, elle présente également un inconvénient majeur, celui
du manque de discipline. Cela explique la popularité des dispositifs du
type AREC. Des chercheurs ont également souligné que, sous I’effet de
problemes liés a la pauvreté, les personnes pauvres qui doivent jongler
avec plusieurs flux de revenus provenant de différentes sources et des flux
de trésorerie provenant de nombreux outils financiers peuvent perdre de
vue leur situation financiére a plus long terme 2. Le fait pour une personne
pauvre de rejoindre un groupe du type AREC peut instaurer suffisam-
ment de régularité dans ses finances pour qu’elle soit a méme de planifier,
et d’atteindre, des objectifs a plus long terme.

Dans les sections précédentes, nous avons vu comment les AREC per-
mettent a leurs membres de réunir des sommes qui peuvent &tre utilisées
pour répondre a des situations d’urgence ou pour acquérir des actifs. Bien
que les AREC soient exposées au risque de faillite, elles offrent néanmoins
un cadre discipliné qui favorise une épargne régulicre et elles présentent
de nombreux autres avantages. Premi¢rement, I’argent n’a pas besoin
d’étre stocké en lieu siir (a chaque réunion, celui-ci est remis directement
entre les mains du membre dont le tour d’en bénéficier est arrivé). Le
risque que le trésorier puise dans la réserve se trouve ainsi écarté. Un autre
avantage réside dans le fait que le controle est exercé par ’ensemble des
membres : cela rend les transactions plus transparentes et vérifiables. Ces
avantages compensent le risque modéré de déraillement des AREC du
fait de membres qui cesseraient de cotiser apres avoir touché le pot com-
mun de la tontine. D’autres caractéristiques font des AREC des outils bien
adaptés aux populations pauvres. Elles ne nécessitent ainsi pas de comp-
tabilité, de sorte que les personnes illettrées sont rarement désavantagées
par rapport aux membres plus instruits du groupe. Elles ne comportent pas
non plus de frais puisque ’argent est transféré directement des déposants
au preneur — il s’agit d’ailleurs sans doute de la forme d’intermédiation

1. Pour une description de certaines des formes les plus courantes de ces clubs, voir
Rutherford (2009).

2. Pour comprendre la facon dont les réalités de la pauvreté affectent la prise de décision
financieére parmi les personnes a faible revenu, voir Bertrand et al. (2004).
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financiere la plus rapide et la moins onéreuse qui soit. Enfin, les AREC
sont accessibles et pratiques puisqu’elles sont créées par des personnes
vivant ou travaillant a proximité les unes des autres et que les réunions
sont organisées a des heures qui leur conviennent. L’encadré 2.7 récapitule
plusieurs de ces caractéristiques des AREC.

Encadré 2.7
L’AREC de Daisy

Le club d’épargne de la sceur d’Enayet (voir I’encadré 2.4, qui parle d’En-
ayet) était une tontine (qu’elle appelait lotteri shomiti). Daisy gagnait 1 500 takas
(BDT) par mois (environ 25 USD au taux du marché). Une fois par mois, le jour
de paie, Daisy et seize autres femmes de son étage se réunissaient pour gérer leur
AREC. Chacune apportait sa contribution de 300 BDT prélevés sur son salaire
et chaque mois, suivant un ordre fixe déterminé par tirage au sort le premier jour
d’existence de ’AREC, I'une des femmes prenait possession de la somme totale
de 5 100 BDT, soit I’équivalent de deux ou trois mois de salaire. Lorsqu’Enayet
fut admis a I’hopital et qu’il restait encore a attendre quelques tours pour que
Daisy puisse prendre possession du montant de la tontine, elle réussit a échanger
son tour avec un autre membre en contrepartie d’'une somme modeste.

Les personnes pauvres trouvent cela plus facile de réunir des sommes d’un
certain ordre a travers des AREC qu’en se constituant une épargne a domi-
cile ou aupres de partenaires comme des « garde-monnaie ». Néanmoins, il
n’est généralement pas possible de constituer des sommes réellement impor-
tantes comme celles nécessaires pour acheter un logement ou une affaire ou
pour se constituer une pension de retraite. En effet, comme c’est le cas de
tous les dispositifs informels, le risque associé aux AREC augmente en pro-
portion de leur durée d’existence, du nombre de membres qu’elles comptent
et de I'importance des transactions. Les AREC ont donc une existence limi-
tée dans le temps : elles prennent fin a I'instant ot chacun de ses membres a
bénéficié une fois du pot commun, méme si ses membres sont évidemment
libres de relancer un autre cycle s’ils le souhaitent. Les AREC illustrent bien
un autre compromis inévitable de la finance informelle, entre la sécurité,
d’une part, et la longévité et le volume des opérations de I’autre.

Cette approche communautaire des services financiers destinés aux
pauvres a été reprise par d’autres acteurs de différentes fagons. L’exemple le
plus ancien mais aussi le plus impressionnant est le mouvement des coopé-
ratives de crédit, qui est aujourd’hui présent partout dans le monde . L’idée
de base des coopératives de crédit est la méme que pour toutes les AREC
et ACEC, a savoir celle d’'un groupe de personnes qui se réunissent pour
mettre en commun leurs économies et les gérer de maniere suffisamment

1. Voir par exemple : http://www.woccu.org.
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formelle pour permettre a la coopérative de crédit de devenir une institution
permanente et formelle, fournissant a ses membres des services sur une base
continue et, surtout, une sécurité suffisante pour leur permettre de réunir des
montants importants sur le long terme ou bien de cotiser régulicrement a
une police d’assurance ou a un régime de retraite. Cet admirable systeme ne
s’est pas généralisé a travers le monde au point d’étre le choix par défaut des
pauvres du fait du degré élevé d’organisation formelle requis. Assurer la sta-
bilité d’une coopérative de crédit demande effectivement un niveau d’éduca-
tion et de sophistication financiere qui n’est tout simplement pas a la portée
des populations des villages et des bidonvilles les plus pauvres du monde.

Les coopératives de crédit sont des inventions du XI1X°¢ siecle. Plus récem-
ment, les organisations non gouvernementales (ONG) ont repris I'idée de
base du club d’épargne et I’ont utilisée pour travailler avec des populations
pauvres sur différentes questions en matiere de développement, et pas seu-
lement de finance. La plus grande initiative de ce type est le mouvement des
groupements d’entraide (Self-Help Groups ou SHG) en Inde, qui compte
des millions de membres. Les groupes d’entraide sont des clubs d’épargne
ayant noué des relations privilégiées avec des banques formelles qui leur
accordent une reconnaissance juridique et des préts a des taux préféren-
tiels. Le mouvement des groupes d’épargne ' (Saving Groups) est encore
plus récent. Il s’est développé progressivement au cours des vingt dernieres
années et a suivi une trajectoire assez différente. Les ONG qui font la pro-
motion de groupes d’épargne préferent s’attaquer aux faiblesses des clubs
d’épargne, et notamment aux problemes de mauvaise gouvernance, a tra-
vers la formation de leurs membres a ’adoption de meilleures pratiques.
Comme ces groupes d’épargne sont des entités autonomes et qu’ils ne sont
pas liés a des banques ou a d’autres institutions, ils sont considérés comme
particulierement adaptés aux zones éloignées et peu densément peuplées.

Les IMF de microcrédit, comme on le sait, octroient des préts collectifs.
Les groupes issus des mouvances les plus dynamiques de la microfinance,
et les IMF s’inscrivant dans la lignée de la Grameen Bank en particulier,
ne sont pas des structures mutualistes détenant ou partageant leurs fonds
propres en commun mais des groupes de clients finaux réunis par une IMF
dans I'optique de réduire les coftits de distribution.

L’ancrage social : une force mais également une faiblesse

La discipline qu’apportent les AREC provient en partie des relations
sociales qu’elles incarnent : étre membre d’une tontine crée une obligation
de contribuer sous peine de se voir humiliés par les autres membres 2. Cette
discipline est néanmoins souvent tempérée par la flexibilité avec laquelle

1. Voir http://savingsgroups.com et http://savings-revolution.org.
2. Cette section a été rédigée avec la participation de Susan Johnson, Centre for Deve-
lopment Studies, University of Bath.
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les AREC répondent aux besoins de leurs clients. La caractéristique fon-
damentale de ces groupes tient en effet au fait qu’ils représentent des
sources de liquidités auxquelles les membres peuvent accéder d’'une facon
ou d’une autre. Plusieurs cas de figure peuvent se présenter : des membres
peuvent directement rentrer en négociation lors des réunions de groupe
pour obtenir le paiement, motivés par un besoin pressant, une crise ou
une urgence ; les membres peuvent également négocier directement entre
eux pour modifier 'ordre dans lequel ils disposent des fonds accumulés
(comme dans le cas de Daisy ; voir encadré 2.7) ; enfin, un membre peut
emprunter des fonds a celui dont c’est le tour d’en bénéficier. Les groupes
s’organisent de différentes facons et le degré de flexibilité qu’ils sont préts
a accepter varie mais la caractéristique principale reste la méme : en créant
conjointement une source de liquidités, les membres obtiennent des droits
qu’ils peuvent faire valoir sur cette ressource ainsi que le droit d’étre écou-
tés par les autres membres, que ce soit de facon formelle a la réunion du
club, ou en dehors de celle-ci. C’est ce que ’on appelle la « négociabilité ».
Avec une mécanique différente, cette négociabilité caractérise égale-
ment les emprunts aux usuriers. Il s’agit 1a d’une pratique qui est souvent
percue comme étant assimilable a de I’exploitation mais le jeu des relations
sociales est de nature complexe et on y retrouve aussi bien des échanges
de main-d’ceuvre et des terres mises en location que des préts d’argent.
Certains de ces contextes clientélistes mettent en jeu des « usuriers » qui
« aident » leurs « clients », et cela reste vrai méme lorsque cette aide risque
d’entrainer des cycles d’endettement qui sont finalement préjudiciables au
bien-&tre de 'emprunteur sur le long terme. Dans ces cas de figure ou peu
de solutions alternatives existent, les pauvres préferent souvent pouvoir
disposer de recours de ce type plutdt que de les éviter compleétement.
L’entraide consiste en une autre fagon dont le secteur informel opére
dans le cadre de relations sociales. Elle est couramment pratiquée, notam-
ment entre les membres d’une méme famille et entre amis, et souvent
avec des conditions indéfinies (et donc adaptables). Lorsque des parents
n’ont pas les moyens de financer les frais de scolarité de leurs enfants,
des membres de la famille, ou méme des amis, peuvent ainsi parfois inter-
venir. Ces formes d’assistance créent des dettes morales, c’est-a-dire une
obligation de réciprocité dans le futur. Elles ne sont pas nécessairement
remboursées en espéces (ou, pour reprendre I’exemple ci-dessus, en frais
de scolarité) mais peuvent I’étre sous une forme complétement différente,
par exemple sous forme de travail, en prétant des animaux ou en prenant
soin d’un enfant. C’est une forme d’instrument collectif qui n’est pas direc-
tement financier et qui offre des retours qui ne peuvent étre calculés en
amont ; pour autant, elle implique bien un engagement a repayer et les
dettes ainsi formées ne peuvent étre esquivées : elles créent en effet des
relations de réciprocité qui pourront étre mises a profit le moment venu.
Dans le cas d’Enayet (voir encadré 2.4),les préts contractés par ses parents
n’ont jamais été remboursés en totalité et étaient méme en voie d’étre
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« pardonnés », mais la désapprobation générale rappelle aux emprunteurs
qu’ils restent redevables des sommes empruntées.

Les relations sociales dans lesquelles s’inscrivent les services financiers
informels sont a la fois I'une de leurs plus grandes forces et I'une de leurs
plus grandes faiblesses. A ceux qui sont en mesure de gérer correctement
la « négociabilité », elles assurent en particulier flexibilité et réactivité
dans la gestion des risques, tout en facilitant I'investissement productif et
la constitution d’un patrimoine. De telles relations ne conviennent cepen-
dant pas a tous. Les personnes les plus pauvres sont moins capables de
s’engager de cette maniere, car elles ne peuvent pas assurer la réciprocité
mais seulement étre les bénéficiaires d’aide de temps a autre.

Créer des services financiers de meilleure qualité
au service des pauvres

L’état actuel des services financiers destinés aux personnes pauvres tel
qu’il a été dépeint dans ce chapitre a de nombreuses conséquences, tres
largement positives, pour la microfinance. Prises dans leur ensemble, elles
laissent penser que la microfinance a d’importantes possibilités de déve-
loppement, aussi bien en termes quantitatifs que qualitatifs :

e Premiérement, on constate une tres forte demande de services finan-
ciers parmi les populations pauvres. Celle-ci se profile a travers I'intensité
avec laquelle les ménages pauvres utilisent tous les outils financiers dont
ils disposent.

¢ Deuxiemement, cela signifie que cette forte demande n’en reste pas
moins en partie insatisfaite, aussi bien en ce qui concerne le volume que la
qualité. La preuve en est I’échec des outils existants, pour la plupart infor-
mels, a satisfaire pleinement les besoins financiers des personnes pauvres,
ainsi qu’au faible niveau de fiabilité qui caractérise I'intermédiation infor-
melle et le nombre encore trés modeste de personnes pauvres effective-
ment couvertes par les IMF et les autres prestataires formels.

¢ Troisiemement,il semblerait donc qu'une grande partie de lademande
émanant des personnes pauvres ne concerne pas les produits et les services
sur lesquels le secteur de la microfinance a mis I’accent au cours de trois
premieres décennies de son existence. En particulier, il est possible que la
demande pour des services d’épargne (et d’assurance) dépasse la demande
de préts, que la demande de préts personnels consommation et trésorerie
dépasse la demande de préts a I'investissement dans des micro-entreprises,
et que la demande de services d’épargne, d’emprunt et d’assurance a long
terme est au moins aussi forte que la demande de services d’épargne et de
préts a court terme.

¢ Quatricmement, cela signifie qu'une grande partie des méthodes déja
développées par la microfinance seront pertinentes pour répondre a cette
demande. Les techniques pour se rapprocher des clients et leur permettre
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d’effectuer des transactions de maniere fréquente, a travers des services
bancaires sans agence comme ceux proposés lors des réunions hebdo-
madaires dans les villages ou les bidonvilles ou les services bancaires par
téléphone mobile, demeurent essentielles. De méme, il restera essentiel
de permettre la constitution d’un capital important grace a I’épargne de
toutes petites sommes, que ce soit par le biais de dépdts et de rembour-
sements sur une base hebdomadaire comme le font Grameen et certains
groupes villageois, ou sur une base quotidienne, avec des agents ambu-
lants. I convient en particulier de s’assurer de conserver et de renforcer
le niveau particulierement élevé de fiabilité et de transparence que garan-
tissent les IMF par rapport aux dispositifs de finance informelle.

e Cinquiemement, cela montre que la microfinance devra améliorer et
élargir la gamme de ses produits et ses systemes de distribution. Il faudra
en particulier trouver des moyens de rendre plus flexibles les conditions
de prét et les calendriers de remboursement (tout en assurant un niveau
adéquat de discipline) et, d’autre part, trouver des moyens de permettre
aux pauvres de s’engager dans une intermédiation a plus long terme, grace
a des plans d’épargne a long terme (y compris des services d’assurance et
des plans de retraite) et des échéances de prét supérieures aux six mois a
un an actuellement dominantes pour les microcrédits.

¢ Sixiemement, il s’avere que la demande de services financiers éma-
nant des personnes pauvres peut étre assez similaire d’une région a ’autre,
ce qui permet d’envisager de proposer des produits standardisés pour
répondre aux besoins de base en veillant simplement a adapter ces pro-
duits aux spécificités locales. On constate notamment une grande simila-
rité des besoins en services financiers dans les deux pays d’Asie du Sud
étudiés et I’Afrique du Sud alors que ces pays ont pourtant une histoire,
une culture et un niveau de développement économique et financier tres
différents.

Un défi majeur pour les fournisseurs de services formels consistait a se
rapprocher suffisamment des populations pauvres pour rivaliser avec la
proximité et la fréquence d’usage des outils informels. Les outils informels
resteront les plus intéressants en la matiere et il serait insensé de penser
que les services formels puissent les supplanter complétement. En trou-
vant des moyens pour contacter leurs clients 1a ou ils se trouvent, dans
les villages et les bidonvilles, et aussi souvent que possible, par le biais de
taches de routine quotidiennes ou hebdomadaires, de la téléphonie mobile
et d’agents bancaires, les fournisseurs de services formels devraient étre
en mesure de prendre une plus grande part du marché de I'intermédiation
financiere quotidienne des pauvres qu’ils n’en ont a ’heure actuelle. Parmi
les innovations récentes qui les y aideront, ’on compte les services ban-
caires par téléphone mobile ainsi que les réglementations autorisant les
banques a opérer par I'intermédiaire d’agents, que ce soit sous la forme de
« correspondants bancaires » ambulants comme en Inde ou d’une activité
supplémentaire pour les boutiques locales, comme c’est le cas au Brésil.
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Un autre défi pour les fournisseurs du secteur formel consiste a rendre
les produits plus souples, afin qu’ils puissent mieux répondre a I'irrégula-
rit€ des flux de trésorerie des clients pauvres. Ici encore, il y a lieu d’étre
optimiste : guidés par des inquiétudes en matiere de contrdle interne et un
souci justifié de simplicité, les pionniers du microcrédit ont commencé par
établir des échéanciers tres rigides, avec un rythme de remboursements
hebdomadaire,comme c’est le cas chez Grameen. Avec I’expérience et une
utilisation ingénieuse de moyens technologiques, les acteurs de la microfi-
nance sont a présent en mesure de proposer des « livrets » d’épargne, c’est-
a-dire des comptes d’épargne sur lesquels les clients peuvent déposer ou
retirer a tout moment les sommes souhaitées, ainsi que des systemes plus
souples de remboursement de préts, tout du moins pour préts de montants
modestes.

Comme il s’agit d’institutions permanentes, il est beaucoup plus facile
pour les IMF et les autres fournisseurs du secteur formel de proposer
des services d’intermédiation a long terme. Les plans d’épargne formels
destinés aux pauvres (dont les assurances-vie et assimilés et les plans de
retraite) représentent un potentiel de croissance énorme pour la micro-
finance. Ces produits offrent la discipline que les pauvres recherchent le
plus souvent lorsqu’ils utilisent des dispositifs collectifs tels que les AREC
mais avec une valeur ajoutée supplémentaire : en portant sur des durées
beaucoup plus longues, ils permettent de constituer une épargne beaucoup
plus conséquente. Ils peuvent également proposer un « guichet unique »
pour ce type de services. En Afrique de I’Est, il est fréquent d’appartenir
a plusieurs AREC a la fois, leurs durées, leurs fréquences et leurs mon-
tants de cotisation différents permettant aux utilisateurs de subvenir a
leurs différents besoins de maniere adéquate : consommation courante de
la semaine, loyers payés sur une base trimestrielle, frais de scolarité payés
tous les ans... Ce spectre d’usages peut étre couvert, et dans des conditions
plus fiables, par un fournisseur formel qui est en contact régulier avec ses
clients.

Ces défis valent bien les efforts des fournisseurs de la finance formelle.
La finance informelle, grace a laquelle les personnes pauvres gerent la
majeure partie de leurs finances, patit parfois d’un manque de fiabilité et
d’un horizon temporel trop limité, ne permettant donc pas de se constituer
une épargne importante. Ce sont la les lacunes majeures de ce type de ser-
vices et le secteur formel est en mesure de proposer de meilleurs services,
et devrait le faire. La question de la fiabilité, c’est-a-dire du fait de s’assu-
rer que les contrats conclus sont honorés, est fondamentale. Les pauvres
vivent dans des environnements en constante évolution. La plupart ne
disposent pas de flux de trésorerie stables ou fiables, et leurs conditions
de logement aussi bien que leur situation sur le plan environnemental ou
social sont affectées par la méme insécurité. En proposant des outils finan-
ciers plus fiables, les fournisseurs formels pourront augmenter de fagon
sensible la capacité des pauvres a planifier et a envisager un avenir au-dela
du court terme. Il faut pour cela que les produits soient proposés en temps
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opportun et dans des conditions claires, que leurs modalités soient respec-
tées et que les clients aient la possibilité de poser facilement des questions
et de demander réparation.

S’il fallait définir un « menu » minimum de services financiers destinés
a I'ensemble des clients pauvres de cette seconde décennie du XXI° siecle,
celui-ci comprendrait idéalement un livret d’épargne, des préts souples de
faible montant (permettant une gestion de trésorerie a court et a moyen
terme), des préts a moyen terme (d’une durée allant jusqu’a trois ans)
avec des échéanciers de remboursement adaptés aux flux de trésorerie
des ménages, et un systeme de plan d’épargne basé sur un engagement a
moyen/long terme. Les techniques pour ce faire évoluant tres rapidement,
les fournisseurs devraient envisager d’ajouter les couvertures retraite
et prévoyance, en commencant par les risques les plus faciles a calculer,
tels que I’assurance-vie, puis envisager éventuellement les couvertures
plus difficiles, comme les assurances santé et agriculture. Les fournisseurs
devraient aussi apprendre comment proposer des préts a plus long terme
a certains segments de clientele bien choisis : des préts bien adaptés aux
flux de trésorerie de I’activité pourraient permettre de financer des inves-
tissements productifs tandis que des préts collant a la capacité de rem-
boursement des ménages (démontrée sur la base d’antécédents de crédit)
pourraient &tre utilisés pour financer de gros investissements marquant
des changements de vie (logement, appareils ménagers et éducation). Rien
dans I'histoire de la microfinance ne donne a penser qu’il ne serait pas
possible de proposer ce type de services a une majorité des ménages les
plus pauvres du monde d’ici la fin de la décennie.
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Chapitre 3

Le rbole de I'Etat et des fournisseurs
de services financiers dans
I'inclusion financiere!

Stefan STASCHEN et Candace NELSON

Adapter un systeme financier a I’échelle d’un pays pour lui permettre
de mieux fonctionner au bénéfice des populations pauvres implique des
efforts conjugués de la part d’acteurs tant publics que privés. La recon-
naissance par les pouvoirs publics et le secteur des services financiers de
I'importance d’améliorer I'inclusion financiere est une chose relativement
récente, et tout a fait louable. Mais I'inclusion financiere n’est pas sim-
plement une question de chiffres et ne se résume pas a attirer un nombre
croissant de clients vers un éventail de fournisseurs de services financiers.
Une inclusion financiére « responsable » permet d’améliorer I’acces aux
services financiers sans augmenter les risques pour les clients, car elle per-
met a ces derniers d’y souscrire en connaissance de cause, en opérant des
choix éclairés sur la base des informations qui leur sont fournies. Cette
approche, qui regroupe des partisans de plus en plus nombreux aussi bien
parmi les acteurs publics que les acteurs privés, exige des efforts coordon-
nés de la part de ces deux catégories d’intervenants. Les Etats élaborent
des reégles et des politiques qui fagonnent le comportement au sein des
marchés financiers, exercant une large influence allant de I'infrastructure
a des obligations légales en matiere d’inclusion financiere. Les acteurs du
secteur se mobilisent autour des codes de conduite destinés a améliorer la
transparence et le traitement équitable des consommateurs et mesurent

1. Kate Lauer a contribué a ce chapitre.
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leur performance sur la base de criteres de nature financiere, sociale et
environnementale. Les deux spheres partagent la responsabilité de déve-
lopper une finance « responsable », en construisant I’inclusion financiere
en y ancrant solidement la notion de protection du consommateur.

Ce chapitre décrit les roles respectifs joués dans la promotion de I'inclusion
financiere par I'Etat (a travers ses politiques, sa réglementation et d’autres
moyens de soutien d’un secteur financier stable) et par le secteur financier
(par le biais de normes et de directives). Leurs activités, quoique distinctes, se
chevauchent parfois. Par ailleurs, il met en valeur 'importance des fonctions
de coordination et de plaidoyer au sein du systeme financier. Ce chapitre
fournit une perspective générale sur les roles respectifs du gouvernement
et du secteur des services financiers, qui ont principalement trait aux regles
formelles régulant le systéme financier !. Des informations plus détaillées sur
les spécificités de la réglementation figurent dans le chapitre 17. Ce chapitre
présente ainsi un intérét particulier pour les décideurs politiques, les asso-
ciations sectorielles, les fournisseurs de services financiers, ainsi que pour
d’autres intervenants qui souhaitent comprendre a quoi ressemble un envi-
ronnement propice au développement de services financiers inclusifs.

Le rdle de I’Etat dans Pinclusion financiére

La microfinance est a présent considérée comme faisant partie inté-
grante de tout systeme financier inclusif. Par conséquent, I’inclusion
financiere est devenue un objectif politique majeur qui rejoint les piliers
traditionnels de la stabilité monétaire et financieére, au méme titre que
d’autres objectifs réglementaires tels que la protection des consomma-
teurs (Hannig et Jansen, 2010).

L’Etat comme faiseur de régles

L’inclusion financiere est un objectif politique qui est de plus en plus lar-
gement adopté par les gouvernements des différents pays. Selon les données
fournies par I'’enquéte Financial Access 2010 (CGAP, 2011), dans 90 % des
cas, la principale autorité de tutelle en matiere financiere compte au moins

1. Comme nous I’avons évoqué au chapitre 1, les régles formelles sont généralement du
ressort de ’Etat ou des acteurs de la filiere. On y retrouve la réglementation primaire (les
lois), adoptée par le corps législatif ou d’origine judiciaire ; la réglementation secondaire (les
reglements, les directives réglementaires et les circulaires), publiée par une agence publique
ou un organe exécutif en vertu d’une loi ; et toute autre disposition juridique s’appliquant
aux fournisseurs de services financiers et aux autres acteurs du systeéme financier. Les régles
formelles englobent également des directives en matiere de protection des consommateurs
et les normes et principes internationaux qui guident les autorités de tutelle nationales et les
agences de controle mais aussi les normes sectorielles, les codes de conduite volontaires et
d’autres principes qui guident les actions des fournisseurs de services financiers, méme s’ils
ne sont pas nécessairement contraignants d’un point de vue juridique.
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certains aspects du programme d’inclusion financiere dans ses compétences.
En outre, « en tant que faiseurs de regles, les pouvoirs publics décident non
seulement quels efforts peuvent étre entrepris en vue de promouvoir U'inclu-
sion financiere, mais aussi par qui, comment et quand. Outre I’élaboration
des régles prudentielles et de protection du consommateur, les gouvernements
peuvent autoriser la mise en ceuvre de modeéles novateurs de gestion de l'in-
clusion financiére, notamment en autorisant de nouveaux acteurs a pénétrer
le secteur des services financiers » (Ehrbeck, Pickens et Tarazi, 2012 p. 6).
Plutét que de fournir directement des services financiers, le role de I'Etat
consiste a maintenir la stabilit€é macroéconomique et a fournir des cadres
réglementaires et de contrdle approprié (voir Duflos et Imboden, 2004).
L’hypothese de base d’un secteur privé acteur central de fourniture de ser-
vices financiers tient toujours mais il y a eu une prise de conscience des rai-
sons qui font que les forces du marché ne peuvent pas parvenir a 1’objectif
d’améliorer I'inclusion financiére en ’absence d’un environnement favo-
rable, du soutien d’une infrastructure adéquate, d’un niveau convenable de
protection des consommateurs et d’une capacité financiere suffisante.

L’élaboration de politiques est un processus complexe faisant appel a dif-
férents acteurs qui ont recours a une multitude d’outils et de stratégies pour
promouvoir 'inclusion financiere. Les décisions politiques déterminent
I’affectation des ressources et la maniere d’établir les priorités au sein des
institutions politiques, économiques et sociales. Les politiques sont congues
en vue de guider les décideurs et d’atteindre un objectif visé. Elles décrivent
généralement des principes généraux, mais n’ont pas force de loi ..

Les décideurs reconnaissent le potentiel qu’offre le développement
d’un secteur des services financiers plus inclusif en termes de croissance
économique et de réduction de la pauvreté. Ce faisant, ils reconnaissent
également trois principaux obstacles a I'inclusion financiere :

e les obstacles du coté de I'offre tels que les cofits de transaction, I'in-
capacité a suivre les antécédents financiers des individus, et le manque de
connaissances quant a la fagon de servir les clients les plus pauvres ;

e les obstacles du coté de la demande qui limitent la capacité des indi-
vidus a accéder aux services et aux produits disponibles, y compris des
facteurs socio-économiques et culturels, le manque de systemes formels
d’identification, et les faibles niveaux de maitrise des notions financiéres
par les pauvres (AFI, 2010) ;

e un cadre réglementaire insuffisant, notamment en termes de méca-
nismes de protection des consommateurs, ce qui entrave la qualité et la
quantité de produits et services financiers.

Les regles formelles sont principalement élaborées par le pouvoir 1égis-
latif (généralement le parlement), I’administration publique (le ministere et

1. Dans certains cas, les acteurs du marché peuvent étre tout aussi concernés par les
déclarations publiques du régulateur (concernant des orientations par exemple) que par les
dispositions légales en vigueur.
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I’administration concernés) et les autorités réglementaires (la banque cen-
trale ou une autre autorité de tutelle). Dans le domaine de la microfinance, le
processus législatif débute habituellement par une discussion essentiellement
technique entre les experts et I'autorité réglementaire !, mais dépend in fine
du soutien apporté par le pouvoir législatif a la mise en ceuvre de changements
juridiques. Commencer bien en amont par expliquer aux 1égislateurs la raison
d’étre des regles proposées et les objectifs visés peut permettre de surmonter
d’éventuelles résistances et de créer les conditions d’une compréhension com-
mune de ce qui doit €tre fait pour parvenir a aboutir sur un environnement
propice au développement de services financiers pour les populations pauvres.

Une infrastructure en support

L’Etat a traditionnellement joué un role important dans la disponibilité de
I'infrastructure et de surveillance. L'infrastructure aval comprend des points
d’acces clients, tels que les bureaux de poste, les guichets automatiques, les
terminaux de paiement électronique et les agents de crédit, qui sont tous
soumis a des regles et réglementations spécifiques. L'infrastructure amont
comprend les chambres de compensation automatisées, les systemes de
réglement en temps réel, les commutateurs de paiement et les réseaux de dis-
tribution automatique de liquidités (voir chapitre 18). En raison notamment
de I'importance croissante des modeles de services bancaires sans agences,
I'infrastructure de systeme de paiement a suscité beaucoup d’intérét car elle
constitue la base pour la prestation de services financiers a colit réduit. Si ces
systémes ne sont pas gérés par 'Etat (par exemple, par la banque centrale),
a minima I'Etat les entretient et en fixe le cadre opérationnel général.

Outre l'infrastructure de distribution de services, plusieurs autres fonc-
tions d’appui doivent étre envisagées dans le champ de I’action publique en
matiere d’inclusion financiere. Des centrales de risques/bureaux d’informa-
tion sur le crédit permettent par exemple d’établir les antécédents des clients
en matiere de crédit et de réduire ainsi le risque encouru par les fournisseurs
de services financiers qui servent ces bénéficiaires ; un fonds de garantie des
dépdts protege les clients contre la perte de leur épargne ; et un systeme de
cadastre facilite ’acces aux préts utilisant les terrains comme garantie.

Des infrastructures non financieres ont également une incidence sur
I'inclusion financiere. Participent ainsi au processus d’acces aux marchés
financiers : les routes qui permettent de se rendre au point de service le
plus proche, le réseau électrique qui permet de recharger les téléphones
mobiles ou d’alimenter des systemes de communication en temps réel
entre les régions éloignées, les agents, les sieges sociaux et les systemes
nationaux d’identité. Dans tous ces domaines, le gouvernement joue un
role crucial, soit en tant que fournisseur, soit en tant qu’autorité de régle-
mentation et promoteur.

1. Dans de nombreux cas, les bailleurs de fonds jouent un role clé.
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La pr’omotion de I’épargne par le biais de paiements
de P’Etat vers les personnes

L’Etat joue un role potentiellement important dans la promotion de
I’épargne et peut en catalyser le volume en transférant les paiements des
prestations sociales, des traitements des fonctionnaires et des retraites vers
les canaux électroniques et en s’assurant que ces canaux sont li€s a des
comptes basiques et facilement accessibles. Sa politique en matiére de filets
sociaux de sécurité et de paiements dits « de I’Etat vers les personnes » (en
anglais government-to-person, G2P) peut donc avoir un impact important
sur la viabilité des canaux de distribution innovants et permettre d’attirer
davantage de clients dans le secteur financier formel. Les paiements G2P
sont avantageux aussi bien pour I'Etat que pour les pauvres car ils peuvent
étre effectués par voie électronique a un coiit moindre, tout en évitant les
« fuites » (Pickens, Porteous et Rotman, 2009 ; voir encadré 3.1).

Encadré 3.1

Un partenariat entre une banque et un réseau de petits commercants

L'Etat mexicain cherche a assurer une exploitation optimale de I'infrastruc-
ture existante, notamment en matiere d’épargne et de services de paiement
G2P. Laloi de finances pour 2010 publiée par le ministere des Finances précisait
que tous les paiements gouvernementaux (gérés principalement par le ministere
du Développement social) devaient étre effectués par voie électronique a partir
de 2012. Pour atteindre cet objectif, 'Etat mexicain a mis a contribution ses
capacités techniques existantes. Dans les zones dépourvues d’acces aux services
financiers, il a cherché a atteindre les populations par le biais d’un réseau de
23 000 boutiques communautaires avec son programme de transfert condition-
nel de fonds, Oportunidades, et les services d’épargne d’une banque publique.

Source : Almazan, 2010.

La protection des consommateurs

Dans un environnement de produits financiers et de services de plus
en plus complexes, il est important d’assurer une protection efficace des
clients afin de garantir la viabilité globale du systeme financier !. Il s’agit
de réduire le risque auquel peuvent étre exposées les personnes vulné-
rables et a faible revenu, ayant peu d’expérience de la finance formelle et
dont le niveau de maitrise des notions financieres élémentaires et de com-
pétence financiere est faible lorsqu’elles ont recours aux services proposés
par le secteur formel.

1. Cette section s’appuie sur I’analyse effectuée par Brix et McKee (2010) ; Chien (2012).
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Grace 2 des instruments juridiques et répressifs, I'Etat joue un role clé
pour assurer que les institutions financieéres ne compromettent pas la pro-
tection des clients en abusant des informations, des connaissances et du
pouvoir qu’elles détiennent. Une réglementation efficace en matiere de
protection des consommateurs, appliquée de maniere équitable a ’en-
semble des fournisseurs de services financiers, peut faciliter la comparaison
entre produits et favoriser une concurrence saine. A terme, cela entrainera
une amélioration des produits et des pratiques. Malgré les capacités limi-
tées en matiere de réglementation et de supervision et les défis en matiere
d’exécution des contrats dans les pays ou le besoin de microfinance se fait
le plus sentir, les pouvoirs publics ont le pouvoir de contraindre les fournis-
seurs de services financiers a divulguer les prix et d’autres caractéristiques
des produits de crédit d’'une maniere cohérente, en utilisant la terminolo-
gie et les définitions prescrites. Ils peuvent définir des regles relatives a la
protection de la vie privée du client, des mécanismes de recours extraju-
diciaire ou des regles relatives a la sécurité de stockage et de transmission
de données en vue de protéger les fonds des clients et les informations les
concernant (AFI, 2011). Quelques exemples de réglements en matiére de
protection des consommateurs sont expos€s ci-apres :

¢ [a Banque nationale du Cambodge exige des institutions de microfi-
nance (IMF) qu’elles appliquent leurs taux d’intérét sur une base dégres-
sive plutot que constante.

e En Afrique du Sud, le National Credit Act combat le surendettement
et les préts irresponsables en définissant ces notions dans la loi. Il établit
des regles claires régissant différentes pratiques, dont la divulgation d’in-
formations, I’évaluation de crédit et les pratiques publicitaires.

e [es autorités indonésiennes exigent des fournisseurs de services
financiers réglementés qu’ils aient des procédures écrites et un service
formel de traitement des réclamations.

Pour les pays qualifiés d’« environnements a faible acces» (ou les
niveaux d’acces aux services financiers et de maitrise des notions finan-
cieres sont faibles et ou les autorités réglementaires sont confrontées a
des fortes contraintes en termes de capacités), CGAP (le Groupe consul-
tatif d’assistance aux plus pauvres) recommande aux pouvoirs publics de
poursuivre trois objectifs de base en matiere de protection des consom-
mateurs : la transparence, un traitement équitable et des procédures de
recours efficace (Chien, 2012 ; Brix et McKee, 2010) 1.

1. CGAP est un important fournisseur d’informations et acteur de la coordination dans
les services financiers pour les pauvres. Il s’agit d’un organisme de coordination sectorielle
qui est hébergé au sein de la Banque mondiale. CGAP se concentre sur « [’élaboration de
politiques et la recherche et représente plus de trente agences de développement et fondations
privées qui partagent une mission commune, celle de réduire la pauvreté. CGAP fait de la veille
sur le marché, diffuse des normes, développe des solutions innovantes et propose des services
de conseil aux gouvernements, aux fournisseurs de services financiers, aux bailleurs de fonds et
aux investisseurs ». Voir Www.cgap.org.
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La notion de transparence fait référence a une divulgation tres large
des modalités des produits concernés, y compris des tarifs, des frais et des
clauses d’inexécution. Lorsque les regles en termes d’obligations d’infor-
mation exigent que tous les fournisseurs de services financiers proposant
les mémes produits utilisent des formules standards ainsi qu’un langage
simple pour communiquer les frais applicables, les consommateurs sont
plus a méme de comparer les produits. Les exigences d’information des
consommateurs sont percues comme étant plus en harmonie avec une
approche de marché et plus efficaces pour réduire les cofits pour les
emprunteurs que des plafonds de taux d’intérét obligatoires (Brix et
McKee, 2010).

La transparence vise deux objectifs interdépendants : d’'une part, amé-
liorer le niveau de compréhension des consommateurs,en permettant a ces
derniers de comprendre et de choisir des produits appropriés et, d’autre
part,d’améliorer la concurrence sur le marché,laquelle est stimulée quand
les consommateurs ont la possibilité d’effectuer des choix éclairés. La
réglementation relative aux informations fournies au client doit régir a
la fois le contenu et la maniere dont ce contenu est diffusé pour assu-
rer sa bonne compréhension par les clients. La communication des diffé-
rentes composantes des cofits et des autres modalités des produits risque
de noyer les consommateurs dans un surplus d’informations et s’avérer
contraire a I’objectif visé, qui consiste a améliorer leur compréhension. Par
exemple, les créanciers en Arménie sont tenus d’informer oralement les
consommateurs sur les cofits, les risques et les obligations li€s a tout service
financier. Une fiche de synthése standardisée sur les colits et modalités
des produits qui est utilisée par tous les fournisseurs de services financiers
constitue I’'un des outils les plus utiles pour s’assurer que les consomma-
teurs disposent d’informations qu’ils sont a méme de comprendre et de
comparer. Des formulaires types sont également plus faciles a utiliser pour
les fournisseurs de services financiers, notamment les plus petits et moins
sophistiqués, car ils permettent d’économiser du temps et des ressources
en évitant a ceux-ci d’avoir a élaborer leurs propres formulaires en vue
de répondre aux exigences réglementaires en matiere d’information des
clients (Chien, 2012).

Pour que la réglementation en matiere d’information des clients soit
pertinente, il est essentiel de garder a I’esprit les besoins du consomma-
teur individuel. La tarification des préts constitue un bon exemple. Etant
donné que les taux d’intérét nominaux ne refleétent pas le cofit total d’un
prét, la réglementation doit prévoir que les tarifs soient obligatoirement
donnés suivant une ou plusieurs des méthodes décrites ci-apres : (1) le cotit
financier total du crédit, (2) I’échéancier de remboursement et (3) le taux
effectif global (TEG), qui indique le cotit annuel du crédit (pour le TEG,
voir chapitre 9). Bien que I'utilisation du TEG permette d’effectuer plus
facilement des comparaisons, le cofit total du prét et la fréquence des rem-
boursements pourraient étre plus faciles a comprendre pour les clients a
faible revenu. Les données limitées dont nous disposons semblent indiquer
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que les emprunteurs ont tendance a se concentrer sur le montant des ver-
sements plutdt que sur les taux d’intérét, leur principale préoccupation
étant de savoir si leurs flux de trésorerie pourront couvrir les paiements de
prét (Chien, 2012). Au Pérou et au Ghana, les décideurs politiques ont par
exemple fait le choix de normaliser le calcul du TEG en collaboration avec
les autorités de tutelle afin de répondre spécifiquement aux contraintes
en termes de capacité des institutions formelles de plus petite taille. Une
déclaration mensuelle du TEG est une autre option pratique qui a été
introduite aux Philippines. Une déclaration du TEG sur une base men-
suelle peut étre plus appropriée dans le cadre des préts de moins d’un an,
tout en étant plus compréhensible pour les consommateurs (Chien, 2012).

La notion de traitement équitable a trait au comportement éthique des
employés, la vente de produits appropriés et de pratiques commerciales
et de recouvrement acceptables. Les regles qui interdisent la publicité
mensongere contribuent a la transparence en poussant les fournisseurs a
communiquer des renseignements obligatoires. Les codes de déontologie
permettent de se prémunir contre des réponses trop agressives aux défauts
de paiements. La tolérance zéro du défaut de paiement, ce qui est une
pierre angulaire de la performance des institutions, peut mener a des pra-
tiques abusives de recouvrement dont les effets sur les ménages pauvres
peuvent s’avérer néfastes. En Inde, au Ghana et dans d’autres pays, les
autorités réglementaires ont défini des regles de recouvrement équitable
qui interdisent le recours a I'intimidation et a la coercition.

Lefficacité des recours est impérative pour que les consommateurs
accordent leur confiance au systeme financier formel. Les consommateurs
ont besoin de savoir qu’en cas de probleme, ils ont un moyen de trans-
mettre leurs griefs et de remédier aux problemes qu’ils rencontrent. Les
mécanismes de recours réservés aux clients, tels que les bureaux d’assis-
tance spécialisés au sein des institutions financieres, ne font pas que traiter
les réclamations, ils traitent également les questions des consommateurs
et peuvent aider ces derniers a mieux comprendre les informations divul-
guées. Cette fonction est parfois assumée par ’autorité de tutelle, et par-
fois par une association professionnelle du secteur, un médiateur ou une
autre entité encore. Les regles régissant ces processus doivent préciser
tous les aspects des réclamations clients, et notamment la méthode et le
lieu de dépot des réclamations et les délais de traitement. Les prestataires
de services financiers doivent afficher ce type d’informations de maniere
claire et les communiquer directement aux clients.

Bien que les trois objectifs en question (la transparence, le traitement
équitable et D’efficacité des recours) soient essentiels a la protection des
consommateurs, il n’est pas forcément faisable ou pratique de les mettre
en ceuvre de maniere simultanée. Une approche progressive d’élaboration
d’un ensemble de politiques et de reglements relatifs aux informations
a fournir aux clients peut étre nécessaire, en tenant compte des cofits de
mise en conformité encourus par le secteur et de la capacité de supervi-
sion des pouvoirs publics. Dans un contexte donné, le fait de s’attaquer aux
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problemes de transparence les plus essentiels mais qui n’ont pas encore
été€ mis suffisamment en évidence peut constituer un bon point de départ.
Au niveau des intermédiaires, les gouvernements peuvent cibler une com-
préhension plus large des consommateurs. Enfin, les autorités de tutelle
peuvent renforcer le niveau de concurrence sur le marché en exigeant une
large diffusion de mesures comparables en matiere de cotts totaux (TEG
par exemple) et de termes clés a travers la publicité et les médias, permet-
tant aux forces du marché d’exercer une pression sur les fournisseurs de
services financiers. Une diffusion étendue de nouvelles exigences d’infor-
mations, accompagnée d’un délai suffisant pour leur mise en ceuvre, peut
permettre de réduire les cofits de mise en conformité du secteur. Des études
aupres des consommateurs peuvent €tre utilisées pour affiner les regles
d’informations obligatoires a chaque étape du processus d’utilisation des
services financiers et pour élaborer un systeme d’information qui devienne
de plus en plus performant au fil du temps (Chien, 2012 ; voir encadré 3.2).

Cependant, méme dans les cas prévus par la loi, une large application
et ’exécution des reglements de protection des consommateurs peuvent
s’avérer difficiles a réaliser en pratique. Un des défis qui se posent concerne
la cohérence de I’application des regles et la coordination entre différentes
autorités de tutelle, la ou les compétences en matiere de supervision sont
partagées. La micro-assurance est un bon exemple de ce cas de figure (voir
encadré 3.3).

Encadré 3.2

Encourager les parties prenantes a adopter de nouvelles regles

Le succes du régime d’obligation d’information du consommateur au
Pérou est imputable en parite aux efforts considérables de la Surintendance
des banques et assurances. Les régulateurs ont passé deux ans a négocier les
regles en matiere d’information obligatoire du consommateur avec les acteurs
du secteur, réglant la question de cofits de mise en conformité et aidant les
fournisseurs de services financiers a se familiariser avec des formules de calcul
des TEG. Par ailleurs, une campagne d’envergure a été lancée en vue d’éduquer
les consommateurs en matiere de TEG et de s’assurer qu’ils comprennent les
nouvelles régles en matiere d’obligation d’information du consommateur. Les
institutions financieres péruviennes ont pour obligation de résoudre toutes les
questions relatives au contenu d’un contrat avant sa signature. Elles doivent
par ailleurs désigner un service que les clients pourront consulter pour toute
question relative a la portée de contrats standards. Cette approche fait peser sur
le fournisseur de services financiers la responsabilité de faire comprendre aux
clients les dispositions du contrat. Cependant, elle ne dispense pas le régulateur
de spécifier clairement quelles informations doivent étre obligatoirement four-
nies aux clients et comment.

Source : Chien, 2012.
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Encadré 3.3

Définir des politiques en matiere de micro-assurance

Les décideurs politiques doivent comprendre les besoins en assurance des
ménages a faible revenu et assurer que les politiques facilitent la fourniture de
micro-assurance par le biais du marché. Ils peuvent engager le secteur de 1’as-
surance et d’autres acteurs, tels que les assureurs et les réseaux non réglemen-
tés, dans un dialogue sur la micro-assurance et les impliquer dans une logique
d’éducation du marché et de promotion de la micro-assurance. Les pouvoirs
publics peuvent envisager d’appliquer un régime fiscal spécifique aux produits
de micro-assurance. Les banques centrales et les ministeres des finances sont
de plus en plus engagés dans la promotion de I’apprentissage des notions finan-
cieres élémentaires parmi les populations a faible revenu, les faibles niveaux
d’information et de confiance constituant probablement le plus grand obstacle
a I’adoption de I’assurance parmi celles-ci.

Source : Martina Wiedmaier-Pfister.

Développer la capacité financiére des consommateurs

Bien qu’historiquement les pouvoirs publics aient mis ’accent sur la
limitation des produits de crédit néfastes par le biais du plafonnement des
taux d’intérét et des annulations de dettes, ’accent est passé a la nécessité
de responsabiliser les utilisateurs de services financiers, les informer et leur
donner des outils pour protéger leurs droits (CGAP, 2010). Selon CGAP,
la capacité financiere des consommateurs, la réglementation et les codes
de conduite sectoriels sont les trois principales stratégies de protection des
consommateurs (McKee, Lahaye et Koning,2011). Pour étre en mesure de
les exercer, les consommateurs ont besoin de connaitre leurs droits. C’est
notamment le cas du droit que les usagers ont a comprendre les choix de
produits qui s’offrent a eux, souvent proposés par des fournisseurs de ser-
vices financiers en situation de concurrence, ou encore du droit de choisir
les services qui leur conviennent le mieux !. Les clients doivent pouvoir
développer des relations avec les fournisseurs qui soient fondées sur un
choix informé et non pas sur la crainte. Les clients mal informés et les
fournisseurs de services financiers non supervisés peuvent saper 'impact
des efforts en matiere d’inclusion financiere. Ce risque est particuliere-
ment élevé dans des contextes de changements rapides, et souvent liés aux
nouvelles technologies, sur le marché des services financiers. Compte tenu

1. La protection des consommateurs est souvent abordée en termes de droits et de res-
ponsabilités, aussi bien des fournisseurs de services financiers que des clients. Les clients ont
besoin de développer leur capacité a évaluer les offres de produits ; pour ce faire, ils ont le
droit de poser des questions et les fournisseurs ont la responsabilité d’y répondre de maniére
respectueuse.
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des asymétries d’informations entre les fournisseurs de services financiers
et les consommateurs, les pouvoirs publics peuvent aider a relever les défis
éducatifs, réglementaires et financiers, liés au fait de donner aux consom-
mateurs la capacité d’utiliser les services financiers de maniere plus effi-
cace et de participer a leur propre protection. Cependant, vu leur faible
expérience dans ce domaine, les stratégies publiques visant a soutenir la
finance responsable sont essentielles pour identifier les pratiques ayant
déja fait leurs preuves (voir encadré 3.4).

Encadré 3.4

Stratégies de compétence financiere

En 2007, une enquéte diligentée par le gouvernement ghanéen a révélé un
faible niveau de connaissances en matiere d’institutions, de services et de pro-
duits financiers dans la population adulte. Cet état de fait a amené le gouver-
nement a lancer en 2008 un programme d’éducation financiere de base visant
a susciter une prise de conscience parmi les consommateurs et a renforcer la
confiance que ceux-ci accordent aux fournisseurs de services financiers. En
2009, une stratégie nationale en faveur de I’apprentissage des notions finan-
cieres élémentaires et de la protection des consommateurs dans le secteur de la
microfinance a été adoptée, portant sur les trois piliers de la compétence finan-
ciére : connaitre, comprendre et changer les comportements. Cette stratégie
utilisait des ressources didactiques décrivant les produits clés et une exposition
itinérante dans les zones rurales.

Source : AFI, 2011.

Le concept de capacité financiere des consommateurs fait intervenir
trois notions croisées : la maitrise des notions financieres, la compétence
financiére et I’éducation financiére.

La maitrise des notions financieres désigne la capacité a comprendre des
informations élémentaires sur les produits et les services financiers.

La compétence financiere est la capacité a appliquer ces connaissances,
a prendre des décisions éclairées et a gérer efficacement I’argent, aussi
bien dans le présent que pour le futur. Elle inclut la capacité a épargner,
emprunter et dépenser de manicre avisée, de générer des flux de trésorerie
plus stables et de faire face aux défis associés aux événements coliteux du
cycle de vie (voir encadré 3.5). Les défis de la gestion financiére person-
nelle ne sont jamais figés, pas plus que le sont les solutions, compte tenu,
notamment, du caractere imprévisible et saisonnier des revenus, qui est
chose courante parmi les populations pauvres. La compétence financiere
est un état évolutif de compétences soumis a I’évolution constante des
circonstances personnelles et économiques.



152 Comprendre la demande et I’écosysteme financier

Encadré 3.5

Culture financiére de base en Fédération de Russie

En Russie, une étude a cherché a analyser les conséquences d’une meilleure
maitrise des notions financieres de base sur 1’utilisation de produits financiers et
sur la fagon dont les individus planifient leurs finances. Elle a révélé une relation
positive entre culture financiere et participation aux marchés financiers et une
corrélation inverse avec I'utilisation de sources informelles d’emprunt. Les indi-
vidus dont le niveau de culture financiere était plus élevé étaient nettement plus
susceptibles de disposer de revenus non dépensés en fin de mois et d’un pouvoir
d’achat plus élevé. La relation entre culture financiere et disponibilité de reve-
nus non dépensés était encore plus nette lors de la récente crise financiere, ce
qui laisse a penser qu’une plus grande maitrise des notions financieres permet
de mieux préparer les individus a faire face a des chocs macroéconomiques.

Source : Klapper, Lusardi et Panos, 2012.

L’éducation financiére est un outil essentiel, associé a I’expérience de
I'utilisation des services financiers, de 1’apprentissage des notions finan-
cieres de base et au renforcement de compétences financieres. Elle permet
d’initier les personnes aux bonnes pratiques de gestion financiere en ce
qui concerne les revenus, les dépenses, I'épargne, I’emprunt et I'investis-
sement. Son pouvoir réside dans sa capacité a étre utile a tout un chacun,
depuis les personnes qui envisagent de cesser de conserver leurs écono-
mies « sous le matelas » aux groupes d’épargne cherchant a comparer les
caractéristiques des comptes de banques concurrentes. En répondant a des
objectifs multiples et interdépendants, I’éducation financiere favorise la
gestion financiere personnelle, ’adoption et I'utilisation des produits, la
sensibilisation et la protection des consommateurs.

L’éducation financiere ne pourra étre pertinente que si elle est adaptée
au public qu’elle cible. Dans le cadre de I’éducation financiere, des groupes
cibles peuvent étre définis en fonction de 1’age, du sexe, de la situation
professionnelle, ou encore de I'utilisation d’un produit financier donné.
L’éducation financiere qui cible les jeunes portera ainsi généralement sur
des questions telles que savoir négocier des dépenses avec ses parents, la
valeur de I’épargne et la planification de I’avenir.

Enfin, I’éducation financiere doit étre couplée a de I’expérience pra-
tique pour s’assurer que les consommateurs deviennent capables en
matiere de finances. Les consommateurs doivent étre a méme de choisir
et d’utiliser des produits et services financiers pour en comprendre pleine-
ment les avantages.
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Les stratégies d’inclusion financiére

Une stratégie d’inclusion financiere définit une vision claire et partagée
par les décideurs politiques et les autres parties prenantes de la réalisa-
tion d’un secteur financier inclusif. Par ailleurs, elle sensibilise et engage
les intervenants a I'importance de pratiques financieres saines et établit
les moyens de communication et de coordination nécessaires pour éviter
toute lacune ou efforts redondants (Porter, 2011). En 2010, 45 % des pays
participant a I’enquéte Financial Access 2010 disposaient d’'un document
stratégique sur la promotion de l'inclusion financiere (voir encadré 3.6).
Les autorités de tutelle des pays disposant d’une stratégie d’inclusion
financiere voient par ailleurs leur domaine de compétence étendu a davan-
tage de sujets ayant trait a I'inclusion financiere et disposent de plus de
ressources et de personnel pour travailler sur ces questions (CGAP, 2010).

Encadré 3.6

Inclusion financiere au Mexique

Dans le cadre de son Plan national de développement 2007-2012, le gou-
vernement mexicain a réformé les lois bancaires pour permettre aux entités
non traditionnelles, et notamment aux agents bancaires, d’opérer dans les zones
rurales. Les banques opérant sur des marchés de niche ont été autorisées a pro-
poser de nouveaux types de services tout en étant soumises a des réglemen-
tations différentes de celles des banques traditionnelles. Le plan a également
facilité la transformation progressive de petits organismes d’épargne et de cré-
dit en des institutions de dépots réglementées.

Source : AFI, 2011.

Les stratégies d’inclusion financiere sont développées a travers un
processus de consultation entre les principales parties prenantes de la
question (I’Etat, les autorités de tutelle, les acteurs du secteur et des asso-
ciations de consommateurs) et sont approuvées par 1’organe public com-
pétent en la matiere. Elles partent généralement d’un diagnostic de I’état
actuel du secteur pour assurer que les politiques sont élaborées sur la base
de faits avérés et définissent des objectifs politiques, des stratégies et un
plan d’action pour la mise en ceuvre (Duflos et Glisovic-Mézieres, 2008).
Les stratégies d’inclusion financiere doivent tenir compte de la capacité
existante ainsi que de la nécessité de réformes et du renforcement des
compétences (Porter, 2011).

Le processus en lui-méme est important : il s’agit de réunir autour
de la méme table un large éventail d’acteurs dont le seul dénominateur
commun peut étre leur potentiel d’'impact sur I’écosysteme financier et
les amener a s’entendre sur une vision commune pour le secteur. Le plan
d’action pour la mise en ceuvre doit tenir compte de tous les éléments du
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systeme financier : les parties prenantes (les clients et les fournisseurs de
services financiers et les produits qu’ils échangent), les régles (formelles
et informelles) et les fonctions d’appui (I'infrastructure, le financement et
I'information). Seul un effort concerté de tous les acteurs est susceptible
d’avoir un impact significatif sur I’objectif global consistant a faire en sorte
que les marchés fonctionnent au bénéfice des pauvres.

Les stratégies d’inclusion financieére ont le potentiel pour aboutir a
des processus d’élaboration des politiques qui soient mieux structurés et
davantage fondés sur des preuves. Elles présentent cependant souvent cer-
taines déficiences (extrait des études CGAP résumées dans Duflos, 2011) :

e De nombreuses stratégies sont dictées par les bailleurs de fonds : les
gouvernements doivent avoir un fort intérét a s’impliquer dans le proces-
sus et dans le résultat et se les approprier.

e Le résultat est indissociable de la qualité de I’analyse : parfois, le dia-
gnostic n’inclut pas tous les acteurs et les institutions concernées ; I’ana-
lyse doit étre effectuée par une équipe d’experts disposant d’un ensemble
diversifié de compétences et €tre mise a jour régulierement.

e La vision commune ne tient pas suffisamment compte du contexte
local : cela est notamment le cas lorsque le plan stratégique est rédigé par
un consultant international sans que les acteurs locaux aient été suffisam-
ment impliqués.

e Lastratégie n’est pas largement diffusée ou mise a jour régulierement :
le succes de la mise en ceuvre dépend d’une large diffusion de la straté-
gie, d’'une répartition claire des roles, d’un financement suffisant et de
la définition d’objectifs réalistes ; la stratégie doit étre un « document
évolutif ».

Figure 3.1 - Stratégies d’inclusion financiere et de finance responsable

Linclusion financiere « responsable » portant sur I'accroissement de la capacité financiére dans une optique
d’accroissement de I'acces aux services financiers induit :

* un impact positif plus fort au niveau des personnes physiques, des entreprises, de I'économie et du secteur financier ;
« une diminution des risques encourus par les personnes physiques, les institutions financiéres et le secteur financier) ;
* un plus grande adoption/appropriation des nouvelles technologies.

. INCLUSION FINANCIERE ASSOCIANT
(NGHUEEI HRANEEE CULTURE FINANCIERE DE BASE
ET PROTECTION DU CONSOMMATEUR

Exemples des avantages Exemples des avantages pour les ménages
pour les ménages et les entreprises et les entreprises

* MICROASSURANCE : réduit les risques de pertes, ¢ MICRO-ASSURANCE : comprendre quels sont les risques

ce qui a pour effet de faciliter la croissance de |'activité. couverts, comparer les colts par rapport aux bénéfices
« COMPTES BANCAIRES BASIQUES : les ménages a faible attendus, sélectionner le produit qui correspond le mieux.

revenu y ont accés via un téléphone mobile ou des GAB. « COMPTES BANCAIRES BASIQUES : choisir le compte bancaire
« REFORMES AU NIVEAU DE LA REGLEMENTATION : le plus adapté a ses besoins, gérer les frais de fonctionnement

les institutions financiéres innovent pour pouvoir et les niveaux d’endettement.

desservir des clients disposant de revenus plus faibles. « REFORMES AU NIVEAU DE LA REGLEMENTATION :

harmonisation de la réglementation sur la base des niveaux
de capacité et les objectifs des programmes d’éducation financiére.

Inclusion financiére

Finance responsable

Source : Tata et Pearce, 2012.
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Etant donné que nous ne savons pas comment le secteur se serait déve-
loppé en I’absence de toute stratégie d’inclusion financiere, il est difficile
de savoir dans quelle mesure ces dernieres ont contribué a améliorer I’ac-
ces aux services financiers. Ce que nous savons, c’est que les stratégies d’in-
clusion financiere, si elles sont prises au sérieux, constituent un instrument
puissant qui permet de réunir les parties prenantes susceptibles d’avoir un
impact sur I'inclusion financiere et de les aider a acquérir une compréhen-
sion commune de la facon d’atteindre cet objectif.

Les stratégies nationales qui ciblent I'inclusion financiere responsable
plutdt que de miser simplement sur 'accés a la finance pourraient conduire
a des bénéfices plus importants pour les ménages et les fournisseurs de ser-
vices. De nombreuses stratégies d’inclusion financiere ne s’intéressent pas
a la protection des consommateurs et de leur capacité financiere, alors que
ce devrait étre le cas (voir figure 3.1).

Les obligations réglementaires

Certains pays utilisent des objectifs quantitatifs d’inclusion financiere
ou des offres de produits spécifiques prescrits par la loi comme outils pour
la promotion de la prestation de services financiers aux populations ou aux
zones géographiques mal desservies. Ces obligations d’inclusion financiere
peuvent étre considérées comme un complément a d’autres réglementa-
tions et incitations financieres (par exemple, des avantages fiscaux pour
les fournisseurs de services financiers qui parviennent a atteindre les seg-
ments les plus pauvres de la population). Ces dispositifs semblent étre un
outil simple et efficace pour atteindre les objectifs d’inclusion financiere.
Si leur mise en ceuvre s’avere possible, les objectifs prédéfinis pourraient
étre atteints (par exemple, tout le monde a acces a certains produits ou
toutes les zones sont desservies par au moins une agence). Cependant,
dans la pratique, cela n’est pas toujours le cas.

Les objectifs de prét aux secteurs prioritaires sont I’exemple le plus
connu d’objectifs d’inclusion financiere. Les préts aux secteurs priori-
taires exigent habituellement que les fournisseurs de services financiers
consacrent un certain pourcentage de leur portefeuille de préts au sec-
teur agricole, aux petites et micro-entreprises, au logement ou encore a
la microfinance. La loi peut également prévoir ’obligation de proposer
des comptes bancaires basiques, sans services superflus, congus pour les
clients a faibles revenus et engendrant des frais faibles ou nuls — c’est le
cas notamment au sein de I’'Union européenne en Belgique et en France,
ou encore en Indonésie et au Mexique (voir encadré 3.7).
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Encadré 3.7

Inclusion financiere en Inde

Le gouvernement indien entretient une longue tradition de promotion de
I'inclusion financiére. Cela fait plus de 40 ans que la banque centrale, la Reserve
Bank of India, impose des préts sectoriels prioritaires aux banques en obligeant
celles-ci a détenir dans leur portefeuille de préts un quota de préts au secteur
agricole et aux petites et micro-entreprises. En 2005, la banque centrale a exigé
des banques qu’elles proposent des comptes basiques et sans services superflus,
permettant d’avoir un solde faible ou méme nul, et avec des frais abordables.
Lutilisation de ces comptes a cependant été tres faible. En 2011, les banques ont
été invitées a proposer au minimum quatre produits : (a) un compte d’épargne
ou a découvert autorisé ; (b) un produit de transfert pour ’envoi électronique
des prestations gouvernementales et d’autres envois de fonds, (¢) un pur produit
d’épargne (idéalement sous un régime de dépdts récurrents), et (d) des préts
aux entrepreneurs.

En2010,dans le cadre d’une initiative parall¢le,le gouvernement et la banque
centrale ont défini une feuille de route visant a faire en sorte que I’ensemble des
600 000 villages d’Inde disposent d’une agence bancaire (succursale ou agent de
vente au détail — appelés business correspondents en Inde) avant 2015. Bien que
ces objectifs n’aient pas été fixés par la loi, la Reserve Bank of India exige que
toutes les banques fassent régulierement état des progres réalisés et surveille
de pres leurs résultats.

Il est encore trop tot pour déterminer le degré de réussite de la mise en ceuvre
de ces objectifs ambitieux. Certaines banques ont relevé le défi et ont ouvert
de nombreux nouveaux points de vente (principalement des correspondants
commerciaux). D’autres se sont plaintes que les objectifs d’inclusion financiere
mettent a mal leurs profits.

Les avis des experts sont partagés quant a I'utilité de ces dispositions
réglementaires. Ceux qui sont en défaveur donnent les raisons suivantes :

e Dans une économie de marché, on part du principe que les fournis-
seurs de services financiers sont ceux qui savent le mieux comment appré-
hender leur marché. De méme, on part du postulat que la décision de ne
pas proposer un produit donné repose sur la prise en considération des fac-
teurs économiques ; si on 'impose néanmoins aux fournisseurs de services
financiers, alors ils subiront des pertes qu’ils devront compenser ailleurs.

e Les objectifs peuvent étre atteints a un moindre cofit s’ils sont réa-
lisés par les fournisseurs qui sont les plus a méme de contribuer a leur
matérialisation .

1. Cela devrait inciter a la création d’un marché de « titres de créances négociables » dans
le secteur prioritaire, comme le recommandait le Comité Rajan dans le cas de I'Inde. Voir
Indian Planning Commission (2009).
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e Sur un plan plus pratique, il est difficile de définir des regles de
maniere a éviter les comportements évasifs (certains fournisseurs de ser-
vices financiers pourraient ainsi adopter une forme juridique différente,
changer de juridiction ou contourner les regles).

e ] est nécessaire de controler la réalisation des objectifs et de pré-
voir des dispositions d’application efficaces, et notamment des sanctions
pénales en cas de non-respect de ces regles, ce qui demande des ressources
supplémentaires.

Les partisans de cette approche soutiennent toutefois qu’il faut
contraindre les institutions financiéres a explorer de nouveaux marchés
pour contrer leur immobilisme. Quand certaines obligations réglemen-
taires sont imposées (et si ces dernieres sont appliquées a tous, de maniere
ane compromettre la position concurrentielle d’aucun prestataire donné),
les institutions financiéres feront de leur mieux pour se conformer aux
objectifs au moindre coft et, a terme, ils pourront peut-étre méme par-
venir a couvrir leurs cofits. Dans certains cas (en Afrique du Sud et en
Allemagne), la simple menace d’un dispositif réglementaire interdisant
aux banques commerciales de refuser a un client la possibilité d’ouvrir un
compte bancaire a été suffisante pour pousser le secteur bancaire a propo-
ser, de son propre chef, des comptes universels de base !. La décision finale
de savoir si I'inclusion financiere doit passer par des contraintes réglemen-
taires est fonction du contexte spécifique de chaque pays.

Normes et organismes de normalisation internationaux

Dans le domaine financier, le terme de « normes » englobe de nom-
breuses notions différentes 2. Les normes peuvent étre générales ou spéci-
fiques, et elles peuvent étre nationales ou internationales. Les normes de
supervision sont en grande partie déterminées par les organismes interna-
tionaux de normalisation financiere. Elles refletent les expériences natio-
nales et internationales de différents types d’institutions et les risques et
avantages de différentes activités. Bien qu’elles représentent des regles
formelles, les normes correspondent généralement a des mesures juri-
diques non contraignantes. Il n’existe pas de moyens techniques permet-
tant de les faire respecter, bien que le refus de s’y conformer puisse avoir
des conséquences en termes de réputation et de prix. Dans certains cas, la

1. Le cas de I’Afrique du Sud montre qu’un tel engagement volontaire du secteur peut
conduire a 'ouverture de nombreux nouveaux comptes (7 millions de comptes en 4 ans, por-
tant la population bancarisée a 20 millions de personnes fin 2008). Les banques proposent
a présent des comptes bancaires a faible colt. Voir Bankable Frontier Associates (2009) ;
http ://mg.co.za/article/2012-02-17-mzansi-accounts-reach-dead-end.

2. Cette section a été rédigée par Kate Lauer.
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crainte de ces conséquences peut avoir un impact significatif sur les actions
d’un gouvernement ou de ses autorités de tutelle.

Les organismes internationaux de normalisation établissent des normes
et fournissent des orientations aux autorités qui régulent les institutions
financieres. Du fait de 'importance historique accordée a la définition de
normes pour des institutions existantes et pour leurs clients ainsi que pour
la supervision de ces institutions, un grand nombre de questions revétant
une importance particuliere dans la prestation de services financiers aux
pauvres n’ont pas encore été prises en considération par beaucoup de
normes. Ces normes peuvent par ailleurs inhiber de nouvelles approches,
et notamment des innovations techniques ou non techniques, et de nou-
veaux produits et services dont les pauvres ont besoin. Cependant, les
organismes de normalisation internationaux ont commencé a examiner la
maniere dont les normes existantes pourraient étre révisées en vue de faci-
liter I'inclusion financiere. Cet effort exige de bien comprendre les risques
d’exclusion financiere ainsi que 1’évolution des risques et des avantages
d’une augmentation de I'inclusion financiere. En outre, il est nécessaire de
mieux comprendre la situation des pays pauvres ot les niveaux d’exclusion
financiere sont élevés et la capacité de supervision est faible (en termes a
la fois de personnel et d’expérience) et ajuster les normes en conséquence
(CGAP 2011).

Parmi les divers organismes de normalisation, les trois les plus perti-
nents en matiere de services financiers destinés aux pauvres sont le Comité
de Bale sur le controle bancaire (CBCB), le Groupe d’action financiere
(GAFI) et I’Association internationale des contrdleurs d’assurance
(AICA).

Le CBCB élabore des normes et des lignes directrices pour la sur-
veillance des banques et autres institutions de dépdts. Il est connu avant
tout pour ses normes internationales relatives a I’adéquation des fonds
propres et ses Principes fondamentaux pour un contrdle bancaire effi-
cace (aussi connus sous le nom des Principes fondamentaux de Béle). En
décembre 2011,le CBCB a proposé de nouvelles regles prudentielles visant
aintégrer les apprentissages de la crise financieére en matieére de promotion
de systemes de supervision fiables. Le role accordé au principe de pro-
portionnalité (voir chapitre 16) dans les principes proposés est significatif.
En 2010, le CBCB a publié des directives sur 1’application des Principes
fondamentaux de Bale aux activités de microfinance des institutions de
dépot. Les lignes directrices soulignent I'importance d’une approche pro-
portionnée (basée sur le risque) ainsi que les principales différences qui
existent entre les portefeuilles de microcrédit et les portefeuilles de préts
commerciaux. Les principales différences portent sur : (a) les particulari-
tés des méthodes trés consommatrices en main-d’ceuvre du microcrédit ;
(b) les exigences en matiere d’agrément, qui devraient refléter des risques
différents de ceux des banques commerciales ; (c) les conditions particu-
lieres relatives aux fonds propres et aux provisionnements a appliquer aux
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microcrédits ; et (d) la nécessité d’avoir différentes exigences en matiére
de liquidité (CBCB, 2010).

Le GAFI est 'organisme de normalisation chargé de I’élaboration des
regles internationales de lutte contre le blanchiment de capitaux et le
financement du terrorisme (LBC/FT). Il est organisé en groupe d’action
comprenant 34 pays membres et deux organisations régionales (la Com-
mission européenne et le Conseil de coopération du Golfe) !. Les recom-
mandations du GAFI définissant les normes pour les régimes nationaux
en matiere de LBC/FT ont récemment été révisées pour incorporer une
approche fondée sur le risque qui est essentielle pour les efforts d’inclusion
financiere (GAFI,2012). Par exemple, dans le cadre des recommandations
révisées, un compte d’argent électronique ayant des limites strictes sur les
transactions n’est pas soumis aux mesures de controle préalable qui s’ap-
pliquent aux comptes courants sans limites. Plus précisément, les recom-
mandations du GAFI décrivent les mesures que les pays, les institutions
financieres et les entreprises concernées devraient mettre en place. Bien
que les recommandations ne soient pas juridiquement contraignantes, les
pays qui n’y adherent pas s’exposent au risque d’étre considérés comme
étant un havre pour les transactions illicites ou les activités criminelles.
Cela peut notamment entrainer des sanctions internationales et des cofits
élevés d’emprunt (Isern et De Koker, 2009).

L’AICA est une tribune généraliste regroupant les autorités réglemen-
taires et les instances de controle du domaine des assurances de quelque
190 juridictions dans pres de 140 pays. Elle a pour mission officielle de pro-
mouvoir une réglementation et une supervision efficaces et cohérentes du
secteur de I’assurance a I’échelle mondiale, afin de développer et de pré-
server le caractere équitable, stir et stable des marchés d’assurance au pro-
fit des titulaires de polices, et afin d’assurer leur protection. L’AICA publie
des normes et des documents d’orientation (dont Issues in Regulation and
Supervision of Microinsurance ; AICA, 2007) et a récemment révisé ses
Principes de base en matiere d’assurance pour y intégrer le principe de
proportionnalité. Plus précisément, on y lit que « les controleurs ont besoin
d’adapter certaines exigences et actions en matiére de controle en fonction
de la nature, de I'importance et de la complexité des différents assureurs.
A cet égard, les controleurs doivent disposer de suffisamment de flexibilité
pour adapter les exigences et les actions dans ce domaine afin qu’elles soient
proportionnelles aux risques posés par les différents assureurs ainsi qu’aux
risques potentiels que font courir ces derniers au secteur de I’assurance ou a
lensemble du systéme financier. » (AICA, 2011, § 8).

1. www.fatf-gafi.org/fr/.
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Coordination et plaidoyer

Un élément important de 1’élaboration des politiques et des regles en
matiere d’inclusion financiere est I'interaction des différentes parties pre-
nantes et la maniere dont ces interactions faconnent les résultats des poli-
tiques. L’élaboration et la mise en ceuvre de regles formelles ne constituent
pas un événement ponctuel. Les regles doivent étre révisées régulierement
a la lumiere des expériences et des apprentissages. Comme c’est le cas de
I’ensemble des autres parties du systeme financier, les processus d’élabo-
ration des regles et de détermination des parties impliquées doivent étre
compris et soutenus d’'une maniere qui encourage la réglementation en
faveur des pauvres (Gibson, 2010).

La fagon dont sont développées les régles dépend du niveau de respon-
sabilité et de réactivité des différentes instances décisionnelles envers le
« porte-parole » du plaidoyer des différents groupes d’intérét et de 1’éco-
nomie politique de la réglementation financiére au sens large. Cela signifie
que les organismes de coordination, tels que le Partenariat mondial pour
I'inclusion financiere du G20 et les groupes de plaidoyer (associations de
fournisseurs de services financiers ou groupes de consommateurs), ont un
rOle important a jouer dans la définition des regles relatives aux services
financiers. Chaque groupe défend ses propres intéréts et objectifs, qui
ne convergent pas nécessairement avec les meilleures solutions pour les
bénéficiaires finaux des politiques, a savoir le grand public .

Coordination

Une bonne coordination des décideurs politiques et des diverses par-
ties prenantes intéressées par les services financiers pour les pauvres est
cruciale pour la conception et la mise en ceuvre de réformes et de poli-
tiques efficaces en matieére d’inclusion financiere (voir encadré 3.8). Il est
particulierement important d’y veiller au fur et & mesure que se déve-
loppent de nouveaux partenariats entre les prestataires de services finan-
ciers, et notamment des banques et des opérateurs de réseaux mobiles,
et que de nouveaux détaillants et agents commerciaux prennent part a
la prestation de services financiers. Un manque de coordination peut
augmenter le risque d’erreur dans I’application de changements régle-
mentaires ou le risque d’avoir des changements réglementaires s’appli-
quant sur un secteur donné qui sapent les efforts déployés dans d’autres
domaines (AFI, 2010).

1. Pour un exemple d’étude des groupes d’intérét dans le cadre de la réglementation de
la microfinance, voir Staschen (2010, chapitre 7).



Le role de 'Etat et des fournisseurs de services financiers 161

Encadré 3.8

La négociation d’une loi spécifique sur la microfinance
en Ouganda : le résultat d’intéréts divergents

En 2003,I"0Ouganda a adopté une loi visant spécifiquement les institutions de
microfinance acceptant des dépots. Une analyse détaillée du processus menant
a I’adoption de cette loi et du role des groupes d’intérét y ayant participé peut
expliquer les raisons pour lesquelles cette loi a généralement été considérée
comme une réussite, en dépit d’une certaine tendance a la surréglementation
(qui se produit au détriment de ’amélioration de ’acceés aux services financiers)
et du manque d’attention porté a la protection des consommateurs.

Les groupes d’intérét ayant le plus influencé les dispositions de cette loi sont
la banque centrale (Bank of Uganda), les bailleurs de fonds et les IMF les plus
mdres du pays (celles qui prévoyaient de demander un agrément en vertu de la
nouvelle loi). Le niveau de connaissances des trois groupes mentionnés ci-dessus
leur permettait de comprendre parfaitement a quoi ressemblerait un cadre juri-
dique favorable a la microfinance : Bank of Uganda connaissait la réglementa-
tion du secteur financier et a acquis des connaissances sur la microfinance, tout
en ayant un biais en faveur de la surréglementation (comme c’est généralement
le cas des autorités de tutelle) ; les IMF avaient quant a elles des connaissances
en matiere de microfinance et ont beaucoup amélioré leur connaissance de la
réglementation du secteur financier ;a 1’époque, les projets des bailleurs de fonds
étaient quant a eux menés par des « champions » expérimentés de la microfinance.

Les décideurs politiques (les membres du gouvernement et de I’assemblée)
étaient également fortement intéressés par le sujet de la microfinance et ’ont
percu comme moyen de marquer des points aupres des électeurs ; ils étaient
toutefois assez peu au fait des raisons poussant a réglementer le secteur et les
objectifs visés. Ils auraient pu facilement faire dérailler le processus, mais les
bailleurs de fonds, les IMF et Bank of Uganda les en ont empéchés. Enfin, les
consommateurs avaient le plus a gagner de ’adoption de cette loi car elle leur
permettrait d’améliorer leur acces aux services financiers (en termes d’épargne,
en particulier). Cependant, ils n’ont quasiment pas participé au processus. L’ab-
sence de la consultation des consommateurs et le caractére prudent de ’ap-
proche conservatrice adoptée par 1’autorité de tutelle expliquent pourquoi le
nouveau régime n’a pas réussi a développer ’acces aux produits de microfi-
nance et pourquoi la protection des consommateurs reste relativement faible.

Alliance for Financial Inclusion

Un nombre croissant de décideurs et d’organismes représentatifs com-
mencent a se concerter de fagon formelle les uns avec les autres en vue
d’impulser une finance plus inclusive. Ainsi, au total en 2012, des institu-
tions gouvernementales de 78 pays avaient adhéré a ’AFI (Alliance for
Financial Inclusion — Alliance pour I'inclusion financiere) !. Ce réseau de

1. NDE : Début 2017, AFI comptait 115 banques centrales et autres institutions de régu-
lation financieres provenant de 94 pays — http://www.afi-global.org/members/ (en anglais
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décideurs financiers fait la promotion de I’apprentissage par les pairs et de
la mise en ceuvre de politiques efficaces qui vont dans le sens de I'inclusion
financiere :

« Une réponse politique globale fondée sur le leadership des pays en
développement, une coopération internationale plus étroite et des partena-
riats forts et coordonnés entre les acteurs publics et privés concernés, au
niveau national et international, pourraient constituer le moyen le plus effi-
cace d’aider les pays a tous les stades de I’élaboration des politiques [...]
Le dialogue entre les décideurs et le secteur financier est également un outil
puissant permettant de décrypter et de limiter les risques, de définir les régle-
mentations et de favoriser des innovations en matiére d’acceés. » (AFI,2010).

La Déclaration de Maya constitue un bon exemple de ces efforts de
coordination : elle a été initiée par AFI pour faire en sorte que les déci-
deurs politiques s’engagent a faire de I'inclusion financiere une priorité
(voir encadré 3.9).

Encadré 3.9

La Déclaration de Maya

Lancée sous les auspices de I’ AFI (Alliance for Financial Inclusion — Alliance
pour linclusion financiere), la Déclaration de Maya est la premiére série mon-
diale d’engagements mesurables, pilotée par des gouvernements de pays en
développement ou émergents, en vue de débloquer le potentiel économique et
social des 2,5 milliards de personnes les plus pauvres grace a une plus grande
inclusion financiere. Les signataires de la déclaration reconnaissent le role clé
joué par la politique de I'inclusion financiere dans le renforcement de la stabi-
lité et de I'intégrité, son role dans la lutte contre la pauvreté et sa contribution
essentielle a une croissance économique inclusive. La Déclaration de Maya ren-
force le profil de I'inclusion financiere et donne une visibilité aux engagements
des décideurs pour s’assurer que ces derniers en sont rendus redevables. Parmi
I’ensemble des membres de I’AFI, 24 ont pris des engagements nationaux spé-
cifiques en matiere d’inclusion financiere, et notamment :

* la Banque centrale du Brésil s’est engagée a lancer un partenariat national
pour l'inclusion financiere ;

 la Banque centrale de Tanzanie s’est engagée a augmenter son niveau d’ac-
c&s financier 4 50 % de sa population d’ici 2 20151 grice aux services bancaires
par téléphone mobile ;

+ la Comisién Nacional Bancaria y de Valores mexicaine s’est engagée a ce
que des succursales bancaires ou des agents soient implantés dans toutes les
municipalités du pays avant 2014 ;

 la Banque centrale du Malawi s’est engagée a ce que les agents bancaires
deviennent une réalité en 2012 ;

(suite) uniquement). [Source précise du chiffre : http://www.afi-global.org/sites/default/files/
news/AF1%200fficial %20Members_15%20August %202016.pdf]
1. NDE :I’édition originale anglaise du présent ouvrage est parue en 2013.
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 la Banque nationale du Rwanda a fixé un objectif d’inclusion financiere a
80 % d’ici a 2017 ;

* la Surintendance des banques et des assurances du Pérou s’est engagée a
adopter une nouvelle loi régissant la monnaie électronique au cours de I’année
2012.

A Tappui de la Déclaration de Maya, I’AFI est en train de mettre en place
un mécanisme d’examen par les pairs faisant office de centre d’information sur
les différentes solutions évaluées par des pairs, et fournit une expertise en la
matiere pour aider ses membres a mettre en ceuvre leurs engagements. AFI
octroiera des subventions en vue de soutenir I’échange de connaissances, 1’éla-
boration de stratégies d’inclusion financiere et la mise a disposition d’outils de
plaidoyer visant a aider les institutions a gagner I’appui de partenaires clés pour
la mise en ceuvre.

Source : http://www.afi-global.org/gpf/maya-declaration.

Le Partenariat mondial pour I'inclusion financie¢re du G20 et le Res-
ponsible Finance Forum constituent également des exemples de tentative
de coordination autour de ce sujet.

Le Partenariat mondial pour linclusion financiere

En 2010, le G20 a reconnu I'inclusion financiere au titre des principaux
piliers de I’agenda mondial du développement et a créé le Partenariat
mondial pour I'inclusion financiere comme organe exécutif. Celui-ci est
ouvert aux pays du G20, aux pays non-membres du G20 et a d’autres par-
ties prenantes pertinentes (Ehrbeck, Pickens et Tarazi, 2012). Les Prin-
cipes pour I'inclusion financiere novatrice du G20 jouent un role croissant
comme point de référence pour les décideurs politiques et pour d’autres
parties prenantes qui s’efforcent de promouvoir une inclusion financiere
accrue (voir encadré 3.10).

Encadré 3.10

Les Principes de P'inclusion financiere novatrice du G20

Lors du sommet de Toronto, en juin 2010, le G20 a identifié un ensemble de
principes qui illustrent les conditions favorables a 'innovation en matiere d’in-
clusion financiere ainsi qu’a la protection simultanée de la stabilité financiere
et des consommateurs :

1. Leadership — Maintenir un engagement généralisé au sein du gouverne-
ment a I’égard de 'inclusion financiere afin d’aider a réduire la pauvreté.

2. Diversité — Mettre en ceuvre des approches stratégiques qui favorisent la
concurrence et offrent des incitatifs fondés sur le marché pour garantir I’acces
durable aux services financiers et le recours a une vaste gamme de services
abordables (épargne, crédit, paiements et transferts, assurance), ainsi que la
diversité des fournisseurs de services.
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3. Innovation — Promouvoir I'innovation technologique et institutionnelle
en vue d’élargir I’acces et le recours aux systemes financiers, notamment en
renforcant I'infrastructure.

4. Protection — Favoriser, a I’égard de la protection des consommateurs,
I’adoption d’'une approche exhaustive qui tienne compte des roles du gouver-
nement, des fournisseurs et des consommateurs.

5. Autonomisation — Développer les connaissances financieres et les capaci-
tés en matiere financiere.

6. Collaboration — Créer au sein du gouvernement un cadre institutionnel
dans lequel la hiérarchie des responsabilités et la coordination sont clairement
définies ; encourager 1’établissement de partenariats et la consultation directe
entre I’Etat, les entreprises et d’autres intervenants.

7. Connaissances — Utiliser de meilleures données pour élaborer des poli-
tiques fondées sur des éléments probants, mesurer les progres et envisager une
approche graduelle axée sur « I’apprentissage par I’action » qui convienne a la
fois aux organismes de réglementation et aux fournisseurs de services.

8. Proportionnalité — Etablir un cadre stratégique et réglementaire qui soit
proportionnel aux risques et aux avantages que présentent ces produits et ser-
vices novateurs et qui repose sur la compréhension des lacunes et des obstacles
dans la réglementation en vigueur.

9. Cadre —Tenir compte des éléments suivants dans le cadre réglementaire,
qui refletent les normes internationales, les circonstances nationales et ’appui
en faveur d’un cadre concurrentiel : régime souple et judicieux de lutte contre
le blanchiment d’argent et le financement du terrorisme, qui soit axé sur les
risques ; conditions relatives au recours a des placeurs comme intermédiaires
aupres des clients ; régime de réglementation clair pour les cartes a valeur stoc-
kée ;incitations fondées sur le marché pour atteindre ’objectif a long terme que
constituent I'interopérabilité et 'interconnexion généralisées.

Source : Centre de recherche sur le G20 (http://www.g20.utoronto.ca/2010/to-principles-fr.
html).

Responsible Finance Forum

Responsible Finance Forum est une communauté interinstitutionnelle
de pratique dont I’objectif consiste a échanger des connaissances et a favo-
riser un consensus sur la finance responsable. Il a été créé en vue de soute-
nir les institutions participantes (notamment les agences de développement
et les institutions de financement du développement) sur différents
thémes : le partage de connaissances et d’informations sur les actions de
développement et les collaborations potentielles. Il vise a définir les
grandes lignes de la finance responsable, a faciliter la convergence des
points de vue et a soutenir une action coordonnée. Responsible Finance
Forum examine les questions lies a la réglementation sur la protection des
consommateurs, aux actions sectorielles et a la capacité financiere, en met-
tant 'accent sur le caractere plus transparent, inclusif et équitable des sec-
teurs financiers (Responsible Finance Forum, 2012 ; voir figure 3.2).
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Figure 3.2 - Finance responsable : une approche a parties
prenantes multiples
. La protection des consommateurs (réglementation) : un cadre réglementaire

pour la protection financiére des consommateurs, a la fois au niveau national
et international.

. Des fournisseurs responsables : engagements pratiques, normes et initiatives volontaires

D’om:’:unes de la part du secteur financier (au niveau individuel et a I’échelle de I'ensemble
d’action du secteur, tant au niveau national qu’international).
. La compétence financiére : interventions visant a construire et améliorer la compétence
financiere des clients des institutions, c’est-a-dire des consommateurs de produits
et services financiers.

Fournisseurs de services Organismes Consommateurs —

o financiers — banques, IMF, de réglementation personnes physiques
Prln_mpales institutions financiéres (banques centrales, et entreprises —
parties non-bancaires et autres — autorités financieres, et organisations
prenantes et leurs associations agences de protection de sensibilisation

professionnelles des consommateurs) et de plaidoyer

Problématiques Stabilité des marchés financiers, réduction de la pauvreté, accés aux services financiers,
transversales création d’emploi et développement des PME, santé et éducation, développement durable

Source : Responsible Finance Forum, 2011.

Plaidoyer

Les associations et les réseaux de fournisseurs de services financiers
jouent souvent un role central dans la défense de leurs intéréts. Les asso-
ciations étant fondées sur la base d’intéréts communs, elles peuvent com-
muniquer efficacement les préoccupations partagées par ses membres sur
un sujet particulier. Les activités qui font partie du plaidoyer sont géné-
ralement élaborées sur la base des besoins des membres, des capacités en
interne et de ’environnement politique externe. Les associations régio-
nales ou internationales, qui sont typiquement composées de réseaux et
de fournisseurs de services financiers d’échelle nationale provenant de dif-
férents pays, participent ainsi a I’élaboration de politiques d’'une maniere
plus indirecte. Les associations régionales publient réguliecrement des
informations sur les pratiques du secteur et font du lobbying aupres des
acteurs du marché sur des questions affectant leurs membres dans diffé-
rents pays et marchés. Ce faisant, elles facilitent le travail des représentants
des associations locales.

Les associations nationales peuvent influencer les politiques plus direc-
tement dialoguant avec les autorités locales qui sont en mesure d’apporter
directement des modifications a diverses lois ou éléments du droit dérivé
(par exemple, des réglementations ou directives). Elles peuvent mener des
actions spécifiques dans le cadre d’une stratégie de plaidoyer, par le biais
de la rédaction de lettres, de campagnes de publicité ou de lobbying direct
aupres des décideurs politiques,en vue de communiquer ou de diffuser leur
appui aux réformes sur une question donnée. Parmi les services fournis a
leurs membres, les associations sectorielles proposent souvent le plaidoyer
politique. Quand le plaidoyer est mis en ceuvre de maniere efficace, il peut
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permettre de mieux faire entendre les fournisseurs de services financiers
et de leurs associations et contribuer ainsi a ce que des regles adaptées a
leurs besoins spécifiques soient élaborées (voir encadré 3.11).

Encadré 3.11

La trousse a outils du réseau SEEP pour le plaidoyer politique

Le réseau SEEP (Small Enterprise Education and Promotion) met en rela-
tion les praticiens de la micro-entreprise a travers le monde en vue de dispen-
ser des conseils pratiques pour soutenir la vision commune de la création d’un
revenu pérenne pour tous les ménages. Le réseau SEEP mit au point un modele
de planification de plaidoyer politique qui vise a renforcer les capacités des
associations de microfinance a plaidoyer en faveur du secteur. Les formes les
plus courantes de plaidoyer dont il fait la promotion sont les suivants.

» L’engagement est un processus continu d’établissement de relations. Il ne
se focalise pas sur un objectif politique particulier mais plutot sur le développe-
ment d’une plus grande familiarité, confiance et compréhension mutuelles. Les
associations peuvent impliquer les acteurs par le biais d’invitations a des évé-
nements, des possibilités d’éducation et des réunions formelles et informelles
organisées par elles.

* La facilitation et la consultation cherchent a créer des opportunités d’ac-
tion sur la base d’une collaboration avec les décideurs politiques et les parties
prenantes concernées. La facilitation passe par la création de possibilités de
contacts directs avec les preneurs de décisions, ce qui est utile pour la promotion
du dialogue et la sensibilisation par le biais de conférences, d’ateliers, de dépla-
cements sur le terrain et de réunions. La facilitation peut également passer par la
création plus directe de stratégies pour I’élaboration des politiques. La consulta-
tion d’une base de membres divers et variés et d’un large éventail d’acteurs est
de rigueur pour accroitre la contribution des individus et des organisations tout
en engendrant une plus grande participation aux discussions politiques.

» Une des contributions les plus importantes que les associations puissent
apporter a la réforme politique passe par le biais d’éfudes de haute qualité et
de la dissémination d’informations. Les associations de microfinance ont une
compréhension directe des préoccupations des populations affectées. En faisant
la promotion d’informations crédibles et bien documentées sur le secteur, les
associations se créent une légitimité en tant que porte-parole du secteur. Cela
passe notamment par des évaluations sectorielles, des rapports d’analyse com-
parative, des études de marché et des enquétes politiques focalisées.

« Le moyen le plus efficace dont disposent les défenseurs de la réforme
politique est la diffusion des études et des informations de haute qualité. Les
membres de I’Association connaissent directement les préoccupations des
populations touchées. En diffusant des informations fiables et bien documen-
tées sur le secteur, les associations peuvent combler le déficit de 1égitimité en
tant que porte-parole. Les exemples incluent des évaluations de I'industrie, des
rapports d’analyse comparative, des études de marché et des enquétes ciblées
sur les politiques.

Danssa forme la plus directe, le plaidoyer consiste a promouvoir des solutions
concretes a des problemes. Les associations peuvent promouvoir la réforme de
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lois en vigueur et la création de nouvelles législations, s’opposer aux initiatives
1égislatives vues comme nocives au secteur ou promouvoir des changements
au niveau de la mise en ceuvre des politiques en vigueur. En effectuant du lob-
bying aupres des décideurs politiques, ainsi qu’aupres des parties prenantes qui
les influencent, les associations peuvent exercer une influence directe sur les
résultats politiques.

Source : D’Onofrio, 2010; SEEP Network, http://www.seepnetwork.org/filebin/pdf/
resources/Policy_Advocacy_web.pdf (en francais : http://www.seepnetwork.org/filebin/
pdf/melissa/Policy_Advocacy_Toolkit_web_fr.pdf).

Alors que les clients devraient étre les principaux bénéficiaires des
efforts en matieére d’inclusion financiere, leur voix est rarement enten-
due. Ils manquent souvent de I’expertise technique qui leur permettrait
de défendre efficacement leurs intéréts. En outre, le fait que leurs inté-
réts sont divergents constitue un défi pour I’action collective. Bien que les
associations de consommateurs essaient de surmonter ces deux défis, elles
ne sont pas encore tres courantes dans la microfinance. C’est a travers les
intéréts croisés des clients et des fournisseurs de services financiers que
les clients sont finalement représentés de la maniere la plus efficace. Si
les intéréts des fournisseurs et des clients ne sont pas identiques (pour ne
prendre qu’un exemple, en matiere de tarifs), le fait que les fournisseurs
dépendent de la satisfaction de leurs clients crée un certain recoupement
dans leurs intéréts respectifs. En outre, comme les clients constituent un
bloc d’électeurs important, les décideurs sont d’autant plus enclins a tenir
compte de leurs intéréts réels et potentiels.

Le role des fournisseurs de services financiers
dans l'inclusion financiére

L’inclusion financiere va de pair avec une amélioration de la portée des
produits et des services appropriés et de la confiance des consommateurs.
La finance responsable privilégie la valeur, le respect et la protection du
consommateur (McKee, Lahaye et Koning, 2011). Les efforts déployés par
les fournisseurs de services financiers en faveur de la finance responsable
exercent une influence sur le comportement des institutions, I’acces au
marché, la diversité des produits et services proposés et le paysage concur-
rentiel — autant d’éléments qui impactent eux-mémes le fonctionnement
du marché et la pertinence des services financiers. Etant donné que les
services financiers destinés aux pauvres sont les plus répandus dans les
pays ol la capacité de supervision est limitée, les fournisseurs de services
financiers auront souvent a prendre l'initiative de promouvoir la finance
responsable.
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Les normes et directives sectorielles

Les normes de pratique et les codes de conduite que suivent les four-
nisseurs de services financiers et les autres acteurs du marché peuvent
contribuer a I'inclusion financiere et permettre de renforcer I'’engagement
du secteur en faveur de la protection des consommateurs. Au cours des
dernieres années, de nombreuses initiatives visant a fournir des lignes
directrices et des principes ont été promulguées par des organismes mul-
tilatéraux. Les titres de leurs documents définissent les domaines ciblés :
les « Principes pour les investisseurs en finance inclusive » des Nations
Unies, le « Projet de lignes directrices pour la protection des consomma-
teurs financiers » de la Banque mondiale, et « Les Principes et les bonnes
pratiques relatifs a la sensibilisation et I’éducation financiere » de I'Orga-
nisation de coopération et de développement économiques (OCDE). Ces
documents sont souvent évolutifs, susceptibles d’étre réexaminés et révi-
sés au fur et a mesure que les membres répondent aux questions soulevées
par les intervenants et comprennent mieux les lacunes et les inadéquations
des normes ou des codes. Toutefois, leur application peut s’avérer difficile :
il n’existe généralement pas de sanction Iégale prévue en cas de non-appli-
cation de ces normes et les institutions financieres influentes peuvent étre
tentées d’utiliser leur pouvoir d’influence pour décourager toute sanction
infligée par I'instance d’autorégulation (par exemple, une fédération d’ins-
titutions de microfinance). Or en I’absence de tout mécanisme d’applica-
tion, I'impact de telles normes reste faible.

CGAP a élaboré de nombreuses lignes directrices pour le secteur des ser-
vices financiers sur la base d’un consensus entre différentes parties prenantes,
et notamment : « Microfinance Investment Vehicle Disclosure Guidelines »,
« Good Practice Guidelines for Funders of Microfinance », « Regulation
and Supervision Consensus Guidelines », « Information Systems Imple-
mentation Guidelines », « Disclosure Guidelines for Financial Repor-
ting by Microfinance Institutions », « The Role of Funders in Responsible
Finance », « Due Diligence Guidelines for the Review of Microcredit Loan
Portfolios », « Developing Deposit Services for the Poor » et « Definitions
of Selected Financial Terms, Ratios, and Adjustments for Microfinance » 1.

Drautres instances représentatives du secteur, telles que SPTF, Smart
Campaign on Client Protection Principles et Microfinance Transparency,
ont toutes lancé des initiatives et des campagnes de sensibilisation.

SPTF

Avec ses plus de 1 000 membres en 2011, SPTF (Social Performance Task
Force ou Groupe de travail sur la performance sociale) représente les prin-
cipales parties prenantes des services financiers pour les pauvres : praticiens,

1. Voir www.CGAP.org (en anglais uniquement).
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bailleurs de fonds (donateurs et investisseurs), associations sectorielles,
fournisseurs d’assistance technique, agences de notation et universitaires.
SPTF définit la performance sociale comme étant «la traduction effec-
tive dans la pratique de la mission sociale d’une institution de microfinance
en lien avec des valeurs sociales communément acceptées »'. Sa mission
consiste a promouvoir des normes permettant aux fournisseurs de services
financiers d’atteindre un double objectif, financier et social (et, pour cer-
taines, un triple objectif, en y ajoutant un objectif écologique). Cette mission
est au cceur de la prestation des services financiers aux pauvres. En veillant
a assurer que les services sont axés sur les clients, SPTF fait la promotion :

e des efforts visant a servir, de maniere pérenne, un nombre croissant
de personnes parmi les plus pauvres et exclues ;

e de I’évaluation systématique des besoins spécifiques de la population
cible afin d’améliorer la pertinence et la qualité des services ;

e des avantages pour les clients de la microfinance, leurs familles et les
communautés dans lesquelles ils vivent, et notamment un capital social
renforcé, des actifs et des revenus accrus et un acces amélioré aux services,
ainsi la réduction de la vulnérabilité et la satisfaction des besoins de base ;

e ]a responsabilité sociale du fournisseur de services financiers envers
ses clients, ses employés et la communauté qu’il dessert 2,

Des outils couvrant un large éventail d’objectifs facilitent la mesure et
la réalisation d’une forte performance sociale (voir chapitre 14).

La Smart Campaign

Sous I’égide plus large de la gestion de la performance sociale, la Smart
Campaign, lancée en 2009 par le Centre pour I'inclusion financiere d’AC-
CION International, prone des principes de protection des consommateurs
et a poussé€ des centaines d’organisations et d’individus a y adhérer. Le
passage d’une expression implicite a une expression explicite des mesures
de protection des consommateurs est le fruit du débat sur la tarification
et les profits dans la microfinance, ainsi que des crises émergentes liées
au surendettement et des pratiques abusives. La Smart Campaign met en
avant sept principes de protection des consommateurs 3 :

e Un développement de produits et une distribution appropriés :les four-
nisseurs de services financiers doivent s’assurer du caractere adéquat de la
conception de produits et des circuits de distribution, afin d’éviter de cau-
ser tout préjudice aux clients. Les produits et les réseaux de distribution
seront élaborés en tenant compte des caractéristiques des clients.

e La prévention du surendettement : les fournisseurs de services finan-
ciers doivent faire preuve de vigilance au cours de ’ensemble du processus

1. http://sptf.info/hp-what-is-sp (en anglais uniquement).
2. http://sptf.info/ (en anglais uniquement).
3. www.smartcampaign.com.
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de crédit afin de déterminer si les clients ont une capacité de rembourse-
ment suffisante sans risquer le surendettement. En outre, les fournisseurs
doivent mettre en ceuvre des systémes de prévention interne du surendet-
tement et redoubler leurs efforts pour améliorer la gestion du risque de
crédit au niveau du marché (notamment en partageant les informations de
crédit avec d’autres acteurs).

e [a transparence : les fournisseurs de services financiers doivent four-
nir a leurs clients des informations claires et suffisantes, communiquées en
temps opportun et d’'une maniere et dans un langage que les clients sont en
mesure de comprendre, permettant a ces derniers de prendre des décisions
éclairées. L’accent est mis sur la nécessité de fournir des informations en
toute transparence sur les prix, les modalités et les conditions générales
des différents produits.

e Une tarification responsable : les tarifs, les modalités et les conditions
seront fixés de sorte qu’ils soient abordables pour les clients, tout en assurant
la pérennité des institutions financieres. Les fournisseurs de services finan-
ciers s’efforceront d’assurer des rendements réels positifs sur les dépots.

e [e traitement respectueux et équitable des clients : les fournisseurs
de services financiers et leurs agents s’engagent a traiter les clients de
maniere équitable et respectueuse. Ils s’abstiennent de toute discrimina-
tion. Les fournisseurs doivent apporter des garanties adéquates permet-
tant de déceler et de sanctionner la corruption ainsi que tout traitement
agressif ou abusif par le personnel ou les agents, notamment dans le cadre
des processus de vente de préts et de recouvrement de dettes.

e [La confidentialité des données des clients : 1a confidentialité des don-
nées de chaque client sera respectée conformément aux lois et aux regle-
ments applicables dans la juridiction en question. Ces données ne seront
utilisées qu’aux fins mentionnées au moment de leur collecte ou a des fins
expressément autorisées par la loi, sauf accord contraire passé avec le client.

e Des mécanismes de résolution des plaintes : les fournisseurs de ser-
vices financiers devront prévoir des mécanismes adaptés de traitement des
litiges et de résolution des problemes de leurs clients, et devront utiliser
ces mécanismes a la fois pour résoudre les problemes individuels et pour
améliorer leurs produits et services.

Parmi les sept principes édictés par la Smart Campaign, le surendet-
tement et la transparence font ’objet d’une attention particuliere. Les
efforts visant a prévenir le surendettement portent sur des évaluations
plus minutieuses de la capacité d’endettement du client, des systemes d’in-
téressement du personnel axés sur la qualité du portefeuille et la recherche
de I'identification ou la limitation du nombre de préts contractés par le
client aupres de préteurs multiples (voir encadré 3.12). En outre, les pré-
teurs ont constaté que les politiques développées pour les marchés ou
la concurrence est moins forte doivent étre adaptées aux marchés plus
matures sur lesquels les fournisseurs de services financiers sont nombreux
(Rozas, 2011).
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Encadré 3.12

La lutte contre le surendettement en Azerbaidjan

Outre d’importants efforts en interne visant a éviter les situations de suren-
dettement parmi ses clients, AccessBank a pris la téte d’une campagne visant a
réduire le surendettement a I’échelle de I’ensemble de la filiere. En collaboration
avec I’Azerbaidjan Micro-Finance Association, AccessBank en a appelé a une
stratégie « un client, un préteur », dans le cadre de laquelle tout préteur ayant
I'intention d’accorder un prét a un client d’une autre IMF s’engage a s’acquitter
de I’encours du prét existant du client. Ainsi, si un préteur souhaite accorder
un prét de 3 000 USD a un client ayant 5 000 USD d’encours de crédit aupres
d’un autre préteur, le nouveau préteur devra accorder un prét de 8 000 USD au
client, dont une partie servira a rembourser la dette existante du client.

Source : Rozas, 2011.

La Smart Campaign meéne une campagne mondiale visant & obtenir une
plus vaste adhésion a ces principes. Elle favorise également les activités
qui permettent aux fournisseurs de services financiers de passer du simple
engagement a la mise en ceuvre, en développant notamment de nombreux
outils d’évaluation, de formation, de protection et d’éducation du client
(Rozas,2011) 1.

SPTF et la Smart Campaign travaillent également avec des agences de
notation de la microfinance et les investisseurs pour établir une cohérence
dans les regles de notation ou les processus de due diligence et les principes
de protection des consommateurs.

Microfinance Transparency

Les tarifs sont au cceur des débats sur la responsabilité sociétale des
fournisseurs de services financiers et les profits générés. Les prix réels des
microcrédits ne sont pas toujours mesurés avec précision ou déclarés, et
restent largement mal compris. Le secteur de la microfinance doit donc
faire de la communication des taux d’intérét et des tarifs une priorité.
MicroFinance Transparency (MFTransparency) est une initiative mon-
diale visant a promouvoir la transparence des prix dans le secteur de la
microfinance. L’organisation cherche a réaliser sa mission par le biais des
moyens suivants : la collecte, la normalisation et la diffusion de données, la
formation et le renforcement des capacités des institutions financieres, le
développement de matériel pédagogique et la consultation avec les auto-
rités de tutelle et les décideurs politiques au sujet de la réglementation en
matiére de communication des tarifs 2.

1. Voir http://www.smartcampaign.org/outils-a-ressources.
2. Rédigé avec la participation d’Alexandra Fiorillo.



172 Comprendre la demande et I’écosysteme financier

Les taux d’intérét des micropréts sont souvent plus élevés que ceux des
préts commerciaux traditionnels parce qu’ils sont plus coliteux a mettre
en place et a gérer. Ce défi a poussé de nombreux fournisseurs de services
financiers a annoncer des prix bien inférieurs a ceux effectivement prati-
qués. Une fois que les fournisseurs sur un marché donné commencent a
avoir recours a des pratiques tarifaires prétant a confusion, il devient tres
difficile pour un seul fournisseur de maintenir une tarification transpa-
rente. Pour résoudre ce probleme, il est possible de mettre en place des
documents-types de divulgation.

Conformité

Les associations professionnelles et les prestataires financiers indivi-
duels ont un role important a jouer dans la promotion de la finance res-
ponsable par le biais de normes. Les normes sectorielles reposent toutefois
sur le respect de codes de conduite auto-imposés et sur le rejet explicite
des incitations fortes a adopter des comportements abusifs. En outre, les
associations professionnelles regroupent rarement tous les fournisseurs de
services financiers concernés, ce qui limite I’étendue de la protection et
peut placer les fournisseurs respectueux des normes dans une situation de
désavantage concurrentiel (Chien, 2012). Par exemple, bien que les prin-
cipes de protection des consommateurs avancés par la Smart Campaign
soient censés bénéficier a la fois aux fournisseurs de services financiers et
a leurs clients et que les initiatives prises en matiere de transparence de
prix visent a bénéficier aux clients, les asymétries entre I’engagement des
fournisseurs et la compréhension des clients sont susceptibles de compro-
mettre ces efforts. L’identification des priorités des consommateurs et des
fournisseurs de services financiers fait ressortir les difficultés potentielles
a traduire les principes de la finance responsable dans la pratique, étant
donné I’écart important qui sépare les clients des institutions financieres
(voir tableau 3.1).

Les obstacles relevés dans le tableau 3.1 soulignent la nécessité de com-
prendre aussi le point de vue des fournisseurs de services financiers que
des consommateurs. Ils font ressortir également un autre role que le sec-
teur est susceptible de jouer dans la protection des consommateurs : celui
de développer la compétence financiére des consommateurs. A travers le
contact direct avec les consommateurs, certains fournisseurs de services
financiers prennent le parti d’investir dans le renforcement de la capacité
financiere de leurs clients. L’éducation financiere apparait comme quelque
chose de relativement récent, les efforts en ce sens n’ayant commencé a
émerger quapres 2000, mais de nombreuses institutions s’y sont lancées !,
comme lillustre le cas de 'IMF Faulu Kenya (voir encadré 3.13).

1. Microfinance Opportunities, qui a été I'un des premiers a s’intéresser a I’éducation
financiere dans les pays en développement, rapporte qu’entre mai 2006 et décembre 2011,
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Tableau 3.1 —

Obstacles potentiels a efficacité de la protection

des consommateurs par le biais de normes et de directives

Groupe cible
et obstacle

Détails

Clients

Faible niveau
d’alphabétisation

Les clients analphabetes ne peuvent pas lire les fiches
d’information sur la protection des consommateurs et leurs
droits en tant que clients. Ils peuvent avoir des difficultés a
soumettre des réclamations.

Haute priorité
accordée a I’acces
aux préts

La peur de ne pas obtenir un prét peut rendre les clients
réticents a demander des informations sur le produit ou a
signaler d’éventuels comportements contraires a 1’éthique.

Manque de
connaissances

Souvent, les clients ignorent leurs droits et ne savent pas identifier
les cas de violations, lesquels ne sont pas limités aux cas opposant
emprunteurs et préteurs. En Bolivie, des membres de groupes de
prét ont évoqué lors d’échanges au sein de focus groups le recours
a des pratiques abusives dans le recouvrement de créances, visant
a humilier les mauvais payeurs en parfaite violation de leurs
droits en tant que membres. Souvent, les clients ne comprennent
pas les produits proposés. Beaucoup n’ont méme pas une notion
élémentaire des intéréts et ne comprennent pas que ceux-ci sont
facturés comme pourcentage du montant du prét ; peu de
personnes sont a méme de saisir la différence qui existe entre
intéréts fixes et intéréts dégressifs.

Institutions financié

res

Surestimation
des connaissances
des consommateurs

Les investissements des institutions dans le développement de
produits n’ont pas été accompagnés par des investissements
dans I’éducation des clients au sujet de ces nouvelles offres.

Contflit potentiel
avec les impératifs
de rentabilité

Les exigences en termes d’efficacité et les intéressements
financiers peuvent mettre a mal la motivation du personnel a
passer suffisamment de temps avec les clients pour s’assurer
qu’ils comprennent les produits qu’ils sont susceptibles
d’acheter. Les institutions ont un plus grand intérét a
promouvoir et commercialiser des produits spécifiques qu’a
éduquer les clients en leur permettant de comparer les offres
des différents fournisseurs. Une présentation transparente des
taux et des frais pourrait &tre un inconvénient si elle ne se
faisait pas de maniere uniforme et universelle par tous les
préteurs sur le méme marché.

Mise en ceuvre des
principes de
protection des
consommateurs

La mise en ceuvre de nouveaux codes peut étre coliteuse et
impliquer une réorganisation des systémes de ressources
humaines, la mise en place de nouveaux mécanismes de gestion
des retours de la part des consommateurs et des réclamations,
ainsi que le controéle du respect de ces principes dans le cas de
fournisseurs de services financiers opérant dans plusieurs pays
(comme par exemple dans le cas de réseaux d’'IMF).

Source : Nelson, 2009.
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Encadré 3.13

L’éducation financiere comme partie intégrante du modele économique

Sur une période de seulement trois ans, le marché financier du Kenya a
connu une croissance importante, exposant de nombreux clients non bancari-
sés jusque-la a un éventail de plus en plus complexe de produits. Ne disposant
pas d’informations suffisantes leur permettant de prendre des décisions éclai-
rées au sujet de ces produits, les clients se retrouvaient souvent démunis face a
ces produits et vulnérables au risque de se faire exploiter. L'IMF Faulu Kenya
était d’avis que 'utilisation inappropriée de services financiers conduisait & des
situations de surendettement et a I'incapacité de certains clients a les rembour-
ser. Ses clients manquaient d’informations sur la meilleure maniere d’utiliser
les crédits et sur la prise de décisions au sujet des montants a emprunter, le
meilleur moment pour recourir (ou non) a un emprunt, et aupres de qui. En
2009, Faulu Kenya a lancé le projet d’éducation financiere Elewa Pesa (« Com-
prendre votre argent »), cofinancé par 'organisation Financial Education Fund.
L’objectif de Faulu était de procurer a pres de 50 000 clients de 26 de ses suc-
cursales les connaissances et les compétences financieres nécessaires pour faci-
liter une gestion financiere prudente, partant du principe que des personnes
instruites feraient de meilleurs clients. La formation des clients était assurée par
des formateurs professionnels dans le cadre d’un atelier unique complété par
des clips vidéo, des bandes dessinées et des fiches interactives. En complément,
ont été organisées des séances interactives de coaching avec les agents de crédit.
Une évaluation d’impact utilisant un modele quasi expérimental a révélé une
amélioration des indicateurs spécifiques de connaissances et de comportement
dans le groupe expérimental. De fagon encore plus marquante, le portefeuille
a risque était plus faible dans les quatre succursales du projet pilote que dans
celles ne participant pas au projet.

La formation du personnel visait initialement a faciliter le recrutement de
clients. Cependant, quand I’éducation financiere a été mise au programme de la
formation du personnel, les résultats sont allés beaucoup plus loin. Le person-
nel a pu acquérir des compétences et des connaissances permettant de mieux
répondre aux questions des clients et les a rendus davantage impliqués dans
I’accompagnement et le conseil aux clients ; ils se sont méme mis eux-mémes a
épargner plus.

Ayant déterminé que I’éducation financiere présente des avantages pour les
clients et pour I'institution elle-méme, Faulu a fait de ’éducation financiere une
partie intégrante du programme de formation aux préts et en a fait un indica-
teur clé de performance.

Source : Alyna Wyatt, Financial Education Fund ; Jacqueline Nyaga, Faulu Kenya.

(suite) 469 organisations ont participé a des ateliers de formation de formateurs dans le
domaine de I’éducation financiere. Il fait également état de plus de 40 millions de bénéfi-
ciaires finaux grace a ’action conjuguée d’actions de formation financiere directe et la diffu-
sion de messages d’éducation financiére via les médias.
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Chapitre 4

Le réle des bailleurs de fonds
dans l'inclusion financiére

Mayada EL-ZOGHBI et Barbara GAHWILER

L’inclusion financiere désigne I’état dans lequel tous les individus et les
entreprises ont le choix d’acces et la possibilité d’utiliser une gamme de
services financiers appropriés, fournis de maniere responsable par des ins-
titutions autorisées a les proposer. Comme expliqué dans le chapitre 1, la
demande et I’offre de services financiers se rejoignent dans un écosysteme
financier plus large qui comporte des fonctions d’appui et est régi par des
regles. Les bailleurs de fonds qui s’engagent en faveur de I'inclusion finan-
ciere parce qu’ils la considerent soit comme une fin en soi, soit comme un
moyen de favoriser le développement économique ou de lutter contre la
pauvreté, peuvent contribuer a améliorer le fonctionnement de 1’écosys-
teme financier et le rendre plus inclusif.

Le chapitre 1 opere une distinction importante entre les acteurs ceuvrant
au sein du marché financier et les organisations qui se situent en dehors
de ce systeme. Les bailleurs de fonds se situent pour la plupart en dehors
du systeme, mais ils peuvent y participer en jouant temporairement un
role de catalyseur dans le cadre du développement du marché. Ce cha-
pitre nous permettra de comprendre qui sont les bailleurs de fonds qui
cherchent a développer l'inclusion financiere, quelle partie du systeme
financier requiert leur soutien, comment ils peuvent contribuer a la réali-
sation d’une inclusion financiere totale et de quels outils ils disposent pour
y parvenir (figure 4.1).
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Figure 4.1 — Le role des bailleurs de fonds dans le développement
des marchés financiers
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Les bailleurs de fonds appuyant 'inclusion financiére

Dans ce chapitre, nous utilisons le terme de « bailleur de fonds » pour
désigner les entités qui ont pour mission explicite d’appuyer la réalisation
d’objectifs de développement. Il en existe de nombreux types qui se dif-
férencient en fonction de leur structure actionnariale, de la provenance
de leurs ressources et de la maniere dont ils interviennent sur le mar-
ché. Certains bailleurs de fonds sont structurés sous forme d’organismes
publics tandis que d’autres sont des entités privées. Certains bailleurs sont
dotés de ressources publiques (et donc issues de prélevements fiscaux)
mais d’autres ont des fonds qui procedent de la philanthropie. Certains
bailleurs apportent leur aide dans des conditions tres favorables, tandis
que d’autres cherchent a s’inspirer des pratiques des investisseurs privés.
Quel que soit le comportement qu’ils adoptent, le role fondamental des
bailleurs de fonds dans I'inclusion financiere consiste a servir de catalyseur
pour le développement du marché (tableau 4.1).

A ce stade, il est important de souligner que les institutions de finance-
ment du développement (IFD) sont une catégorie distincte d’agence de
développement. Elles se considerent souvent comme étant des acteurs du
marché, c’est-a-dire agissant au sein du marché, et elles cherchent donc a
imiter le comportement des investisseurs privés. Si elles peuvent tempo-
rairement jouer le role d’un acteur du marché, leur existence, leur mandat
et leur statut juridique leur conferent le méme role de catalyseur du déve-
loppement du marché que celui des bailleurs « traditionnels ». Les IFD
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Tableau 4.1 — Eventail des bailleurs de fonds dans inclusion

financiere et leurs modes opératoires

Type Sources de Taux Modele
de bailleur Exemples financement | pratiqués de
de fonds propriété
Fondations |Bill & Melinda Gates Dons privés | Préféren- |Privé
Foundation tiels
Michael & Susan Dell
Foundation
MasterCard Foundation
Bailleurs USAID (Etats-Unis) Financement |Préféren- |Public
bilatéraux |DFID (Royaume-Uni) |public tiels
GIZ (Allemagne)
SIDA (Suede)
Bailleurs Agences des Nations Bailleurs Préféren- | Public
multilaté- | Unies (FIDA, FENU) bilatéraux tiels
raux Commission européenne | (Etats
Banque mondiale membres)
Marchés de
capitaux
Banques Banque africaine de Bailleurs Mixtes Public
régionales | développement bilatéraux
Banque asiatique de (Etats
développement membres)
Marchés de
capitaux
Institutions | SFI Bailleurs Majoritai- | Public
de finance- |KfW (Allemagne) bilatéraux rement de
ment du Proparco (France) Financement |marché
développe- public (mais
ment Marchés de | parfois
capitaux préféren-
tiels)

font partie du systeme public d’aide au développement et sont en mesure
de lever des fonds sur les marchés financiers en bénéficiant d’'une garantie
implicite de 1’Etat. Les IFD ne devraient par conséquent entrer sur les
marchés que de maniere temporaire pour y jouer un role de catalyseur et
y attirer d’autres acteurs du marché, que ce soit des marchés de capitaux
locaux, des banques ou des déposants. En devenant des acteurs perma-
nents au sein d’un marché, les IFD iraient a I’encontre du rdle qui est le
leur, celui de catalyseur du marché.

Bien que de nombreuses organisations non gouvernementales (ONG)
internationales, telles que World Vision et CARE, levent des montants
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considérables aupres de donateurs privés qu’elles redistribuent ensuite a
leurs partenaires sur le terrain ou qu’elles utilisent dans le cadre de leur
travail de développement, nous ne les considérons pas comme des bail-
leurs de fonds. La majorité des ONG s’appuient sur le financement de
donateurs, que soit par le biais de dons ou d’accords de coopération. Le
spectre de fonctionnement des ONG est toutefois tres large : certaines
d’entre elles interviennent en qualité de bailleurs de fonds, certaines en
tant que facilitateurs, et d’autres encore descendent au niveau du marché
pour fournir directement des services aux particuliers ou des fonctions
d’appui. Ce chapitre ne porte pas sur le role des ONG internationales,
mais fait simplement état des caractéristiques qu’elles partagent avec les
bailleurs de fonds, les facilitateurs ou bien les acteurs du marché.

Ou un financement catalytique s’avére-t-il nécessaire ?

Dans un systéme de marché, les domaines susceptibles d’avoir besoin
d’un support catalytique de la part des bailleurs ont tendance a rentrer
sous I'une des trois catégories générales que sont le niveau d’information,
le niveau de compétence et les incitations.

Le niveau d’information

Les marchés sont un dispositif d’échange. Pour qu’un échange puisse
avoir lieu entre deux parties, avec ou sans médiation monétaire, cela
demande un certain niveau d’information sur 'article échangé, sur les
entités prenant part a ’échange et sur les termes de I’échange en tant que
tel. Les marchés peuvent produire des résultats qui peuvent sembler arbi-
traires ou injustes lorsque le niveau d’information échangée entre les par-
ties impliquées dans 1’échange est biaisé.

En ce qui concerne le marché de services financiers, I’asymétrie d’in-
formations est un dysfonctionnement courant du marché dans lequel les
institutions de crédit ne disposent pas de connaissances suffisantes sur cer-
tains segments de clientele (la demande) ou les clients ne disposent pas de
connaissances ou d’informations suffisantes pour faire des choix éclairés
parmi les fournisseurs.

Les solutions au probleme d’acces a I'information au sein d’un marché
peuvent s’appuyer sur : (a) les régles, en rendant par exemple obligatoire
la communication d’informations sur les taux d’intérét ; (b) les fonctions
d’appui, par exemple avec la mise en ceuvre d’une centrale des risques
privée disposant des données sur I’historique des transactions concernant
toutes les tranches de revenus ; (c¢) le cceur du marché, ainsi en mettant a
disposition des institutions de crédit des informations sur la nature et le
volume de la demande parmi les segments de marché spécifiques actuelle-
ment exclus des échanges.
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Les niveaux de compétence

Comme nous I’avons évoqué au chapitre 1, de nombreux acteurs com-
posent le systeme financier (figure 4.2). Certains acteurs sont au coeur
du marché, fournissant des produits et services a la clientele, tandis que
d’autres délivrent des fonctions d’appui ou établissent des regles et des
normes. Le niveau de compétence de certains de ces acteurs peut frei-
ner le développement du systeme dans son ensemble. Ainsi, un niveau de
compétence insuffisant des institutions publiques pourra constituer un
obstacle majeur lorsqu’il s’agit de rendre la réglementation des services
financiers plus inclusive a I’égard des populations pauvres. La compétence
des associations représentatives peut étre trop faible pour leur permettre
de plaider efficacement pour les réformes réglementaires qui s’imposent.

Les solutions aux problemes de capacité vont au-dela du fait de fournir
directement de la capacité et impliquent de collaborer avec ceux qui sur le
marché sont susceptibles de contribuer au développement des capacités
en question. Il s’agit de renforcer leur faculté a fournir un soutien a long
terme au développement des capacités pour le marché dans son ensemble.
De nombreux acteurs du marché local, tels que les sociétés de conseil, les
universités, les associations commerciales et les centres de formation
peuvent étre en mesure de remplir ce role.

Figure 4.2 — Vue schématique des marchés financiers
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Dans certains cas, le marché local peut s’avérer trop petit pour per-
mettre a une entité viable d’assurer un développement pérenne des com-
pétences. La recherche de solutions globales, ou méme régionales, peut
alors s’avérer le mécanisme a privilégier pour assurer un développement
des compétences a long terme.

Les incitations

Les incitations, qu’elles soient matérielles ou immatérielles, guident les
choix et les comportements. Les incitations peuvent étre explicites en ce
sens qu’elles constituent une récompense en contrepartie de la réalisa-
tion de certains objectifs ou buts. Elles peuvent également étre implicites,
lorsque le systeme dans son ensemble va récompenser certains comporte-
ments ou choix. Les incitations peuvent étre a la fois positives et négatives.
Il est important de bien comprendre ce qui incite les acteurs a exploiter
et a fournir des services sur une base continue. Les subventions émanant
des bailleurs de fonds doivent ainsi étre concues pour fonctionner sur le
long terme et permettre la distribution de services méme une fois que les
subventions cessent.

Un systeme financier peut étre confronté a une multitude d’incitations
négatives susceptibles de réduire la probabilité que les acteurs du systeme
envisagent la possibilité de fournir des services aux pauvres. Par exemple,
le cadre réglementaire peut inciter le systéme bancaire a servir les entre-
prises au détriment d’autres segments potentiels de marché. Un bailleur
de fonds peut dans ce cas intervenir en collaborant avec les autorités régle-
mentaires pour modifier les regles qui créent des incitations négatives au
sein du systeme bancaire.

Dans de nombreux marchés, les institutions de crédit ont peu d’infor-
mations sur les clients pauvres. Ils ont souvent besoin a la fois d’informa-
tions et d’incitations pour adapter leurs produits et services a ces segments
de marché. Des garanties de bailleurs peuvent étre structurées de fagon a
réduire les incitations négatives qui poussent les institutions de crédit a
moins desservir ce segment.

Une forte prise de conscience et une bonne compréhension de I’éco-
nomie politique d’un pays sont nécessaires pour trouver des solutions aux
problémes d’incitations. Au final, modifier des incitations implique sou-
vent de s’attaquer a des dynamiques du pouvoir bien ancrées au sein de la
société. Dans I’exemple précédent sur les incitations liées a la réglemen-
tation, il se peut que les banquiers aient des relations tres fortes et solides
avec leur clientele traditionnelle de grandes entreprises et d’individus for-
tunés. Créer un nouveau systéme d’incitations poussant les institutions de
crédit a servir les clients a faible revenu peut constituer une menace pour
un systeme réglementaire qui est a I’aise avec le niveau de risque inhérent
a la prestation de services aux seules classes les plus aisées de la société.
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Le financement actuel des bailleurs
de fonds joue-t-il un réle de catalyseur ?

Au cours des trente dernieres années, il y a eu des progres considé-
rables en matiere d’inclusion financiere dans de nombreux pays. La situa-
tion continuera a évoluer en raison de la nature dynamique des marchés
de services financiers. De nouveaux fournisseurs et acteurs de soutien sont
constamment en train d’entrer sur ces marchés, et certains acteurs exis-
tants disparaissent d’ailleurs aussi. La demande évolue et des approches
et produits nouveaux émergent pour répondre aux besoins des clients. Les
marchés se développent et deviennent plus sophistiqués. De méme, les
risques et les rendements des différents acteurs du marché évoluent. Les
bailleurs de fonds doivent répondre a ces changements tout en s’efforgcant
de soutenir le développement des marchés financiers inclusifs.

En analysant les engagements des bailleurs de fonds actuels, nous
constatons que les données sur ’affectation du financement soulevent de
nombreuses questions quant a savoir si le financement fourni joue un role
de catalyseur et s’il est affecté 1a ot il est susceptible d’engendrer le plus
de valeur ajoutée.

La majeure partie du financement fourni par les bailleurs
de fonds est affectée au besoin de crédits

En fonction des contraintes et des opportunités que présente un marché
donné, des interventions de bailleurs de fonds peuvent s’avérer nécessaires
a différents niveaux du systeme de marché, y compris au coeur du marché
par le biais de financement destiné aux institutions de crédit elles-mémes.
Faute d’évaluations approfondies du marché, il est impossible de juger si le
financement fourni par les bailleurs de fonds joue un réle de catalyseur.
Néanmoins, le volume des engagements des bailleurs de fonds internatio-
naux qui sont alloués aux fournisseurs de services financiers pour 1’octroi
de microcrédits est interpellant étant donné que c’est un role qui devrait
étre joué par des financeurs faisant partie du marché financeur. Au cours
des vingt dernieres années, 'intérét croissant que les investisseurs ont porté
au domaine de la microfinance en tant que catégorie d’investissement
alternatif a conduit a ’émergence de plus de cent instruments spécialisés
d’investissement en microfinance, qui canalisent des fonds provenant d’in-
vestisseurs institutionnels et privés, ainsi que d’IFD, a des institutions de
microfinance (les IMF). Les actifs cumulés correspondant a ces instruments
ont une valeur estimée a 6,8 milliards d’USD (Symbiotics, 2011). Outre les
investissements privés étrangers, qui, pour la plupart, transitent par ces
véhicules d’investissement en microfinance, les institutions de microfinance
bénéficient de plus en plus de I’acces au financement des banques commer-
ciales locales ou des dépdts des clients en tant que source de financement.
Selon une étude réalisée aupres des vingt plus importants bailleurs de
fonds et investisseurs, malgré la disponibilité du financement émanant des
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acteurs du systeme de marché, 86 % des engagements des bailleurs de
fonds sont encore utilisés pour des rétrocessions de préts (Gahwiler et
Negre, 2011) L. Le renforcement des compétences au niveau des activités
d’infrastructure de marché (les fonctions d’appui) et au niveau politique
(les régles) ne sont chacun financés qu’a hauteur de 2 % du montant total
des engagements budgétaires (figure 4.3). S’il est difficile de tirer des
conclusions en analysant simplement les montants accordés par un sous-en-
semble des bailleurs de fonds, cette répartition du financement semble
déséquilibrée et incompatible avec une approche visant a utiliser I'investis-
sement de départ comme catalyseur pour développer le marché. Au
contraire, la forte disponibilité de financements émanant de bailleurs de
fonds peut avoir un effet dissuasif sur le développement ou I’expansion des
services d’épargne et compromettre la discipline financiere des institutions
emprunteuses. Une abondance de financement peut pousser les IMF sur
les chemins d’une croissance excessivement rapide et peu pérenne, ce qui a
conduit a des crises de remboursement dans certains pays (CGAP,2010a).

Figure 4.3 — La destination des engagements des bailleurs de fonds
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Note : Pourcentage du total des engagements en date de décembre 2010 ; données émanant
de 18 bailleurs de fonds publics et d’un investisseur privé.
Source : Gihwiler et Negre, 2011.

Le financement des bailleurs de fonds
se concentre sur trés peu d’institutions

Parmi les bailleurs de fonds, les institutions de financement du dévelop-
pement (IFD) sont les principaux fournisseurs de financement aux IMF.

1. Parmi les vingt plus importants bailleurs de fonds et investisseurs figurent dix IFD,
trois bailleurs multilatéraux, trois bailleurs bilatéraux, deux banques régionales de dévelop-
pement, une fondation privée et un investisseur institutionnel privé.
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Pour les jeunes IMF ou celles opérant sur des marchés naissants, les IFD
peuvent jouer un role dans le développement du marché en catalysant les
investissements privés. Les investisseurs du secteur privé sont plus sus-
ceptibles de préter aux IMF ayant bénéficié de fonds octroyés par des
IFD. Une fois qu'une IMF a formé des relations avec des investisseurs
privés, les investissements que les IFD continuent de fournir apportent
sans doute moins de valeur ajoutée. En théorie, les IFD devraient ensuite
évoluer et se concentrer sur des marchés moins développés ou sur des IMF
plus risquées qui présentent un potentiel prometteur de développement
du marché (par exemple, celles avec des modeles économiques innovants
ou celles qui s’adressent a des groupes de clients mal desservis). Toutefois,
en date de décembre 2009, ce sont plus de 40 % des préts accordés par les
IFD qui étaient concentrés sur 15 IMF rentables, bénéficiant toutes par
ailleurs d’un financement privé (CGAP, 2010b).

Une forte concentration géographique
du financement des bailleurs de fonds

D’apres une étude réalisée en 2010 par CGAP aupres de plus de 60 bail-
leurs de fonds, ces derniers soutenaient des projets dans au moins 122 pays
différents (CGAP, 2010b). Quand l’on s’intéresse aux financements pou-
vant étre attribués a un seul pays (excluant les projets a I’échelle régionale
ou mondiale), 'on constate que 15 pays ont bénéficié de plus de 50 % du
montant total des engagements. Parmi les pays ayant bénéficié des mon-
tants d’engagements les plus élevés figurent quelques-uns des marchés de
la microfinance les plus développés a ce jour, tels que I'Inde, le Bangladesh,
la Bosnie-Herzégovine,le Maroc et le Kenya — des pays dans lesquels diffé-
rentes institutions de crédit proposent tout un spectre de services financiers
aux ménages pauvres et a faible revenu et ol le niveau d’acces financier
aupres d’une institution de crédit formelle est plus élevé que les moyennes
régionales (Demirgiic-Kunt et Klapper, 2012). Aujourd’hui, des sources de
financement locales ou des investissements privés étrangers sont dispo-
nibles dans ces pays, ce qui semble démontrer que 1’approche catalytique
adoptée par de nombreux bailleurs de fonds a porté ses fruits. Les ins-
titutions de microfinance de ces pays continuent néanmoins a bénéficier
d’importants financements de la part des bailleurs de fonds. D’un co6té, la
concentration de financement est considérée comme un élément positif
dans les publications consacrées a ’efficacité de I’aide au sens plus large, car
elle permet aux pays de disposer de ressources suffisantes pour répondre
a un probléme donné !. D’un autre coté, quand il s’agit de développer des
marchés, le role du financement des bailleurs de fonds consiste a amorcer

1. Voir par exemple le travail de Bill Easterly et Tobias Pfiitze (2008), qui utilisent le
niveau de fragmentation comme 1’un des criteres de classement de I’efficacité des bailleurs
de fonds.
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I'investissement privé et devrait donc diminuer au fil du temps. Ainsi, toute
concentration de financements de bailleurs de fonds dans des mémes pays
au cours d’une longue période mérite un examen plus approfondi car cela
pourrait étre le signe d’un effet d’« éviction » et non pas d’« attraction ».

Les efforts des bailleurs de fonds en faveur
de l’inclusion financiére

Les incitations internes au sein de certains bailleurs de fonds vont a I’en-
contre de nombreuses caractéristiques qui sont nécessaires pour jouer un
role de catalyseur dans le développement du marché. Les systemes internes
récompensent souvent le décaissement d’importants montants d’engage-
ments, créant ainsi un biais en faveur des marchés et des bénéficiaires de
financements qui ont la capacité de facilement absorber des montants éle-
vés. Des obstacles majeurs a I'inclusion financiere qui requierent des finan-
cements relativement modestes dans la durée sont trop souvent ignorés.
La tendance parmi les bailleurs de fonds est de soutenir des projets plus
importants dans moins de pays.

Pour limiter leurs frais généraux, les bailleurs de fonds limitent leurs
colits de personnel, et le modele de ressources humaines qui prédomine
actuellement voit des généralistes encadrer des projets de grande enver-
gure touchant a une variété de domaines et de disciplines. Cela signifie
que dans le méme temps que le domaine de I'inclusion financiere exige
une connaissance de plus en plus spécialisée de la réglementation, des sys-
temes de paiement, d’évaluation de crédit, ainsi que de nombreuses autres
sous-spécialités, les bailleurs de fonds qui prennent les décisions de finan-
cement ont de moins en moins de connaissances sur les domaines dans
lesquels le financement des bailleurs serait nécessaire.

Les coupes dans les budgets d’aide font que les bailleurs de fonds
doivent démontrer leur efficacité a travers des résultats sans équivoque.
Les médias et les chambres parlementaires en appellent souvent a une
meilleure utilisation des ressources. Il est plus facile de mesurer 'impact
d’interventions spécifiques dans certains secteurs. Par exemple, dans le
secteur de la santé, on trouve des décennies d’expérience et de données
sur le calcul du nombre d’enfants vaccinés ou sur I'incidence du paludisme.
Dans le cas du développement du secteur privé et financier, ou des bail-
leurs de fonds s’efforcent de soutenir le développement du marché, il est
extrémement difficile de démontrer les résultats obtenus, et plus difficile
encore de les attribuer a une intervention spécifique.

Ces contraintes bien réelles obligent les bailleurs de fonds a envisager
des modeles permettant de canaliser juste ce qu’il faut en termes de savoir-
faire technique, de montants de financement et de supervision, en minimi-
sant toute distorsion du marché. Nous identifions deux options alternatives
pour les bailleurs de fonds qui visent a jouer un role de catalyseur pour le
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développement du marché en limitant les distorsions : (1) agir en tant que
facilitateur, ou (2) financer un facilitateur.

Les différents bailleurs de fonds disposent d’ensembles d’instruments de
financement différents, qui feront ’objet d’une analyse plus détaillée plus
loin dans le présent chapitre. Cependant, pour comprendre les roles respec-
tifs, il est important de souligner que ces derniers sont étroitement liés aux
instruments utilisés. Les organismes bilatéraux ont ainsi tendance a utiliser
les subventions comme instrument principal, tandis que les agences multila-
térales, telles que la Banque mondiale ou le Fonds international de dévelop-
pement agricole (FIDA), travaillent principalement par le biais de préts aux
gouvernements et utilisent également parfois des mécanismes proposant
des subventions financant de I’assistance technique. Les IFD fournissent
quant a elles essentiellement de la dette, mais sont également en mesure
d’utiliser du capital-risque, et certains organismes, tels que la Société Finan-
ciere Internationale, disposent d’importants budgets pour des subventions a
des fins de construction d’infrastructures de marché et de soutien technique
aux entités dans lesquelles elles possedent des parts. Quelques organismes
s’appuient principalement sur des garanties, comme cela peut étre le cas de
I’Overseas Private Investment Corporation et de la Development Credit
Authority — toutes deux des agences fédérales des Etats-Unis.

Plutot que d’exiger que le marché s’adapte a I'instrument proposé par le
bailleur de fonds, I'instrument de financement utilisé doit répondre au type
de facilitation attendu. Par exemple, un bailleur de fonds dont le principal
instrument est le prét aux gouvernements doit faire preuve de prudence
dans la facon dont il intervient généralement dans le domaine du déve-
loppement du secteur privé et, tout particulicrement, dans le développe-
ment des systemes financiers inclusifs. En définitive, la plupart des acteurs
engagés dans la prestation de services financiers viennent du secteur privé
et il est donc prioritaire d’avoir la capacité de travailler directement avec
des institutions privées. Néanmoins, de nombreux aspects du systeme
financier sont des biens publics pour lesquels un role moteur de la part du
gouvernement est justifié. Les bailleurs de fonds utilisant principalement
comme instrument les préts aux gouvernements devraient se concentrer
principalement sur leur role d’influence sur le gouvernement en matiere
d’élaboration des politiques et sur le fait d’appuyer les biens publics au
sein du systeme financier. Ils ne devraient pas insister pour que les préts au
gouvernement soient utilisés comme moyen pour financer le secteur privé.

Agir en tant que facilitateur

Sous réserve d’avoir la capacité d’agir au niveau des pays, les bailleurs
de fonds peuvent étre en mesure de remplir directement le role de facili-
tateur. Ce role exige d’eux qu’ils comprennent les contraintes et les oppor-
tunités des marchés en question et qu’ils aient la capacité et la souplesse
requise pour étre en mesure de répondre a leurs besoins spécifiques.
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Dans le chapitre 1, nous avons souligné que, pour faciliter le développe-
ment du marché, il faut commencer par cartographier I’écosysteme financier
puis identifier les opportunités du marché au sein duquel le facilitateur va
permettre d’élargir I'utilisation des services financiers. La compréhension du
marché et de ses besoins est indispensable dans le processus de facilitation.
Etant donné que I’état du marché et les opportunités qu’il offre constituent
le point de départ de tout processus, il est impossible d’appliquer une recette
standard. Aucun des modeles développés par les facilitateurs de marché n’est
transposable d’un pays a 'autre. Cependant, tous les marchés financiers,
ainsi que leur caractere multifonctions et multi-acteurs, peuvent étre analy-
sés dans un cadre général, méme si leurs éléments constitutifs varient. Bien
qu’il ne s’agisse pas d’une formule ou d’'un modele précis, cette approche
contribue a I’analyse stratégique et a la prise de décision (voir encadré 4.1).

Encadré 4.1

Faconner les interventions en partant
d’une bonne compréhension du systeme financier

Lapproche du FinMark Trust en matiere de développement de services
de transactions bancaires en Afrique du Sud a été deés le départ tres originale.
Appelé a relever le défi de 'amélioration de I’acces (au cceur du marché), Fin-
Mark a essayé d’identifier les causes sous-jacentes du manque d’acces dans
les fonctions d’appui et les regles du systeme financier ; en ce sens, FinMark
a adopté une perspective systémique de I’analyse et de l'intervention visant a
faciliter les changements. Bien qu’une approche classique efit pu insister sur
I’engagement direct aupres des institutions de crédit, avec une assistance finan-
ciere et technique, dans la pratique FinMark a identifié un certain nombre de
zones de contraintes prioritaires (voir le schéma ci-dessous) :

FONCTIONS
D’APPUI

i Information|

Priorités
Obijectif principal :

CEUR d’intervention plus ciblé faciliter
bu m c———— les changement
MARCHE g

systémiques

Domaine

REGLES

e les régles : de nombreuses faiblesses en ce qui concerne par exemple le
crédit a la consommation et des exigences problématiques en termes de capital
pour les nouveaux fournisseurs ;
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e les regles informelles : une culture dominante qui n’inclut pas ou ne met
pas I’accent sur les consommateurs a faible revenu (les « non bancarisés ») ou
ne se demande pas comment innover au niveau des services ;

e la coordination : manque de dialogue constructif entre les parties pre-
nantes en ce qui concerne le probleme de faible niveau d’acces et la maniere
de I’aborder ;

e linformation :1’absence de données analytiques détaillées sur le marché a
faible revenu pris dans son ensemble, y compris sur sa taille, la perception des
institutions et des services, I'utilisation actuelle de I’argent et les besoins.

Ces contraintes ont permis d’élaborer un programme d’action pour le secteur
dans son ensemble et pour FinMark en particulier. Ses interventions ont porté
sur ces causes sous-jacentes, en matiere de regles et de fonctions d’appui, en vue
d’apporter des changements au cceur du marché et de contribuer a une augmen-
tation substantielle du taux d’acces au cours de la période allant de 2003 a 2010.

Source : Alan Gibson, The Springfield Centre.

Le processus de développement de marché est nécessairement dyna-
mique, et 'adéquation d’un type donné d’intervention dépend fortement
du stade de développement du marché. Bien qu’il n’existe aucune défi-
nition globale de la notion du marché naissant, nous pouvons partir du
principe qu’il s’agit d’'un marché qui présente un faible niveau d’acces et
d’utilisation des services financiers, dont I’environnement n’est pas favo-
rable et dont les infrastructures sont insuffisantes. A I’opposé, nous pou-
vons supposer que les marchés matures sont ceux ou ces choses existent.
Entre ces deux situations, il existe de nombreux autres stades de dévelop-
pement du marché. Le role du facilitateur sera tres différent selon I’état de
développement du marché.

Sur les marchés naissants ou « frontieres », les facilitateurs peuvent
s’avérer utiles pour renforcer les capacités de base en termes de services de
détail (le coté offre du coeur de marché). Bien que les IMF et d’autres insti-
tutions de crédit soient susceptibles d’avoir réussi dans d’autres domaines,
les acteurs locaux sur des marchés naissants ne disposent pas nécessaire-
ment des informations utiles ou ne les partagent pas. Aussi peut-il s’avé-
rer essentiel pour les facilitateurs de combler cette défaillance du marché.
L'infrastructure de base du marché et le cadre réglementaire étant par ail-
leurs probablement sous-développés, il existe de nombreuses possibilités
d’intervention pour les facilitateurs.

Le role de facilitateur devient beaucoup plus nuancé dans un marché mir.
On y trouve en effet déja des acteurs de marché fonctionnels ainsi que des
pratiques solidement établies. De plus, les facilitateurs pourraient avoir besoin
d’y introduire des technologies ou des modeles économiques disruptifs, sus-
ceptibles de menacer I’existence des acteurs déja implantés sur ces marchés.
L’identification des opportunités permettant de repousser la frontiere d’ac-
ces aux services financiers devient I’étape la plus critique que le facilitateur
doit franchir. Les facilitateurs peuvent aussi avoir besoin de confronter direc-
tement des acteurs politiques et influents qui maintiennent le statu quo.
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L’objectif final des facilitateurs est que le marché soit parfaitement fonc-
tionnel sans intervention de leur part. Cela signifie que tout soutien qu’ils
fournissent a un acteur du marché est, de facto, limité dans le temps. Le
risque de trop s’attarder étant particulierement important, les facilitateurs
veillent a structurer les mécanismes de financement d’une maniere qui
soit limitée dans le temps. Le test décisif permettant de vérifier si un faci-
litateur procede de la bonne maniere consiste a se demander « quel sera
le résultat dans X années ? ». Si le facilitateur doit alors encore assurer
une quelconque fonction spécifique, c’est alors un signe que le facilitateur
n’intervient pas de bonne fagon. Les domaines sur lesquels les facilita-
teurs interviennent doivent évoluer au fur et a mesure que le marché se
développe et de nouvelles opportunités voient le jour. Pour s’assurer que
I'intervention est effectivement « limitée dans le temps », les facilitateurs
doivent préparer une stratégie de sortie convaincante dans chacune de
leurs interventions sur le marché (voir chapitre 19).

Financer un facilitateur

Bien que I’on trouve relativement peu d’exemples de ce modele, nous
I’envisageons comme une approche émergente susceptible d’atténuer les
contraintes internes auxquelles sont confrontés les bailleurs qui apportent
un soutien catalytique de marché au niveau d’un pays. Dans ce role, les
bailleurs de fonds externalisent entiérement leur financement a un facili-
tateur au niveau d’un pays. Un exemple de cette approche est le Financial
Sector Deepening Trust au Kenya, qui est financé par le DFID, la Banque
mondiale, I’Agence suédoise de développement international, la Fonda-
tion Gates, I’Agence Francaise de Développement et le gouvernement du
Kenya (voir encadré 4.2).

Encadré 4.2
FSD Kenya

Le programme FSD Kenya (Financial Sector Deepening Kenya) a été ini-
tié en 2001 comme un projet du DFID mais s’est transformé en 2005 en un
fonds fiduciaire multidonateurs. La création de cette fiducie indépendante a été
motivée par le désir d’en renforcer I’efficacité en permettant un engagement
plus étroit, plus souple et réactif avec les acteurs du marché, mais également
pour améliorer 'utilisation des fonds a travers une mise en commun de finan-
cements de bailleurs de fonds dans un seul instrument ad hoc. La surveillance
fiduciaire est assurée par des controleurs professionnels (actuellement le cabi-
net international d’expertise comptable KPMG), et ’orientation politique et la
direction stratégique relevent de la responsabilité du comité d’investissement
du programme. Les membres du comité d’investissement sont désignés parmi
les bailleurs de fonds ainsi que les experts indépendants. Une équipe technique
spécialisée est responsable de I’élaboration et de la mise en ceuvre de la stratégie
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de FSD Kenya et de la gestion de ses investissements dans le développement du
marché. Le marché kényan s’étant développé, I’expertise de cette équipe s’est
approfondie et elle met désormais 1’accent non plus sur le financement mais sur
le fait de guider les acteurs du marché a travers de la recherche et de I’assistance
technique. Pour que le FSD Kenya joue efficacement son role de facilitateur
de marché, ses principaux bailleurs de fonds financent une approche commune
unique, énoncée dans son plan stratégique.

Source : FSD Kenya, 2012, communication privée.

Ce modele externalisé permet aux bailleurs de confier d’importants finan-
cements (ce qui atténue la pression au décaissement) a une organisation qui
peut ensuite prendre son temps pour comprendre le marché local, identifier
les interventions permettant de libérer le potentiel du marché et aider a ren-
forcer les capacités des acteurs du marché a remplir leur role de fournisseur
de services sur le long terme. Ce modele permet a plusieurs bailleurs de fonds
de mettre en commun leurs ressources et de soutenir un facilitateur commun,
ce qui constitue un bon moyen d’harmoniser le financement et d’améliorer
la coordination des bailleurs de fonds dans un pays. La structure de cette
entité peut étre similaire a celle de FSD Kenya, c’est-a-dire une fiducie indé-
pendante, ou peut prendre la forme d’un projet, d’'une ONG internationale
ou toute autre structure susceptible de remplir cette fonction de facilitation.

De nombreux facilitateurs peuvent travailler sur un marché donné, cha-
cun se concentrant sur ses domaines de compétence de base, a condition
d’étre complémentaires et de partager une vision commune de la fagon de
soutenir le développement de marché. Un exemple pourrait &tre un faci-
litateur qui se concentre uniquement sur le développement des capacités.

Un facilitateur se caractérise par le fait de fonctionner a I’échelle du
pays. Le niveau de connaissances du marché qui est requis du facilitateur
fait qu’il est impossible aux acteurs opérant au niveau mondial de remplir
ce rOle. Néanmoins, les facilitateurs peuvent étre assistés dans leur role par
des acteurs de niveau mondial qui partagent et diffusent les connaissances
acquises dans d’autres pays, contribuant a introduire et a brasser des idées
dans différents marchés.

Afin de s’assurer qu’une telle entité est en mesure d’assumer le role de
facilitateur, et ne présente pas les faiblesses intrinseques des bailleurs de
fonds, il est essentiel de satisfaire a certains criteres de conception. Ces
entités doivent étre capables de prendre des risques, investir dans des
innovations en utilisant des subventions modestes, avoir une perspective
a long terme et démontrer leur influence sur le marché par des moyens
directs et indirects. Nous expliquerons ci-dessous comment les facilitateurs
doivent intervenir sur le marché pour avoir un effet catalytique.

Le financement d’un facilitateur par des bailleurs de fonds devrait étre
structuré comme un projet a moyen ou a long terme. Toutefois, le finance-
ment fourni par le facilitateur au marché devrait faire I’objet de nombreux
petits accords de financement a court terme.
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La coordination entre facilitateurs

Du fait de pressions politiques et de stimuli internes, certains bailleurs
ne seront pas en mesure d’externaliser leurs décisions de financement a un
catalyseur. Les bailleurs qui continuent a financer directement des interven-
tions doivent travailler en étroite collaboration avec d’autres facilitateurs
au niveau local pour accéder a un niveau de connaissance du marché leur
permettant d’identifier des interventions susceptibles d’améliorer celui-ci.
Il s’agit 1a du niveau minimum de responsabilité qu’on peut attendre des
bailleurs afin de réduire au minimum les distorsions du marché.

Les IFD, certaines agences multilatérales et les banques régionales de
développement peuvent toutes étre confrontées a des facteurs internes qui
rendent difficile le fait d’externaliser leurs financements a des facilitateurs.
Néanmoins, ces bailleurs de fonds ont une grande influence sur les gouverne-
ments, d’'importants montants de financement et ils doivent donner la prio-
rité a la coordination s’ils veulent continuer a jouer leur role de catalyseur.

La coordination constitue le probleme pérenne du développement et
les exemples de réussite sont rares en la matiere. Néanmoins, cela ne doit
pas empécher les efforts visant a trouver des solutions permettant d’amé-
liorer les fagons dont les bailleurs de fonds interagissent et se completent
les uns les autres au niveau des pays.

Les instruments de financement des bailleurs

La facon dont les bailleurs assurent les financements aura un impact
profond sur leur efficacité !. En utilisant le financement de bailleurs de
fonds pour développer le marché, on est nécessairement confronté a un
risque non négligeable que les ressources fournies impactent I’activité du
marché. Méme des subventions relativement faibles peuvent fausser les
incitations en faisant évoluer les attentes. L’on retrouve ce qui est peut-
étre 'une des illustrations les plus évidentes de ce cas de figure dans la
bonification de taux d’intérét, qui peut conduire les emprunteurs du mar-
ché a s’attendre a des taux plus bas?. En utilisant les bons outils, on par-
vient a atténuer ce risque. Néanmoins, indépendamment de ’outil utilisé,
il n’existe aucun substitut au fait d’étre pleinement conscient de la facon
dont le marché se développe et de s’assurer que le soutien extérieur du
marché par le biais des facilitateurs cesse des que des acteurs du marché
sont en mesure de prendre le relais.

1. David Ferrand s’est chargé de la rédaction initiale de cette section.

2. Clest la raison pour laquelle il faut généralement éviter les prix subventionnés. Le
signal prix est un mécanisme crucial pour un fonctionnement efficace du marché et le fait
d’accorder des subventions aux institutions de crédit peut perturber ce signal. En outre, étant
donné qu’il y a rarement un véritable intérét public a avoir des subventions universelles, ou
méme les ressources pour ce faire, les subventions sont typiquement ciblées. Dans la pratique,
il s’avere souvent difficile de les mettre en ceuvre de facon économique et en maitrisant le
risque de recherche de rentes par les acteurs du secteur.
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L’assistance technique

Le savoir-faire est en majeure partie un savoir tacite, qui ne peut pas étre
facilement acquis ou transmis en dehors des circonstances de son émer-
gence. Par exemple, bien que ’apprentissage en classe joue un role utile,
les agents de crédit apprennent a bien gérer les groupes de solidarité a tra-
vers ’expérience pratique. Il est souvent indispensable de travailler avec
des organisations spécifiques pour acquérir les bases du savoir-faire. Néan-
moins, dans la mesure du possible, I’objectif devrait consister a trouver des
canaux pour diffuser ces connaissances a d’autres acteurs, a la fois pour
accroitre I'impact et pour réduire au minimum le risque de faire pencher
la balance en faveur des institutions bénéficiant d’un soutien.

Les subventions

Les subventions sont couramment utilisées pour soutenir le dévelop-
pement de la microfinance. Sur une note positive, les subventions peuvent
servir, pendant une durée limitée, a donner un coup de pouce au marché.
Au-dela de I’obligation d’utiliser la subvention aux fins convenues et des
exigences de reporting le plus souvent relativement modestes, les subven-
tions ne sont pas assorties d’obligations de réciprocité du bénéficiaire vis-
a-vis du donateur.

Cependant, et peut-Etre plus que tout autre outil utilisé, les subventions
comportent le risque de fausser les marchés et les incitations. Les subven-
tions peuvent étre utilisées comme une ligne de survie pour une activité ou
une entreprise qui n’a pas de raison d’étre sur le plan économique ou, pire
encore, a avantager un acteur du marché par rapport a un autre. Il n’est
pas rare de voir des IMF déficitaires et inefficaces continuer a fonctionner
pendant de tres longues périodes simplement grace a I’acquisition d’une
série de subventions octroyées par des bailleurs de fonds. Contrairement
a un investissement en capital-risque, une subvention n’est pas nécessaire-
ment destinée (et c’est rarement le cas) a établir une relation a long terme
entre le bailleur de fonds et I'institution qu’elle subventionne. Cela pour-
rait en effet affaiblir la gouvernance en I’absence d’un propriétaire véri-
table de la valeur du capital générée dans le cadre de I'activité de 'IMF.
Le role de la propriété est essentiel dans une économie de marché pour
fournir un cadre de gestion incitatif a long terme permettant d’utiliser de
maniere efficace les ressources limitées en capitaux.

Il n’existe que de tres rares circonstances dans lesquelles I'utilisation de
subventions pour mettre en place des institutions financieres de détail soit
pertinente dans le contexte actuel de I'inclusion financiere. Dans certains mar-
chés naissants, tels que les pays sortant d’un conflit, I'utilisation de subventions
pour contribuer a amorcer un secteur peut encore paraitre pertinente. Les
subventions peuvent également étre pertinentes lorsqu’il s’agit d’aider des ins-
titutions a étendre leur portée a des segments de marché difficiles a atteindre,
par exemple a des zones rurales reculées. Les subventions sont toutefois de
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plus en plus pertinentes quand il s’agit de construire une infrastructure de
marché et soutenir des réformes politiques et réglementaires, en particulier
lorsque notre réflexion commence a dépasser le simple octroi de microcrédits.

Les fonds d’appui (challenge funds) fournissent un moyen intéressant
d’utiliser des subventions, notamment lorsqu’il s’agit d’encourager le secteur
privé a innover afin d’atteindre les pauvres. Les conditions afférentes aux
fonds d’appui sont fixées par avance, de maniere transparente, et ont pour
but de traiter les demandes de subventions sur une base concurrentielle en
appuyantdes initiatives affichant des objectifs finaux spécifiques. Les soumis-
sionnaires proposent la maniere dont ils souhaitent utiliser les subventions
et sont mis en concurrence pour bénéficier des ressources limitées du fonds.
Souvent, les modalités d’octroi de subventions prévoient que les deman-
deurs mobilisent un montant équivalent issu de leurs propres fonds et qu’ils
justifient dans leurs demandes comment ils envisagent de poursuivre leur
développement apres épuisement du financement obtenu. Cette structura-
tion de I'aide permet d’atténuer certains problemes communs que posent
les subventions. Les fonds d’appui peuvent étre particulierement utiles pour
encourager I'innovation car ils constituent un moyen simple de partager les
risques inhérents en permettant, par le biais d’une concurrence transparente,
de désamorecer le risque de favoriser injustement certains acteurs.

Les subventions peuvent s’avérer essentielles pour financer des travaux
de recherche, que ce soit des études d’impact sur les effets des interven-
tions sur les clients ou la collecte de données sur les segments de mar-
ché et la demande des clients. Si les marchés doivent étre en mesure de
fournir ce genre d’informations sans I’aide des bailleurs de fonds dans le
long terme, il n’en reste pas moins que I'intervention de ces derniers peut
s’avérer nécessaire pour renforcer la capacité des institutions de recherche
ou pour démontrer aux acteurs privés que ces informations leur sont utiles.
Il est parfois surprenant de constater que de nombreux acteurs établis
sur le marché (ou opérant sur des marchés liés) n’ont simplement aucune
connaissance du potentiel d'un marché. Les recherches sur le secteur finan-
cier peuvent alors constituer une premiere étape importante du processus
visant a amener a une plus grande prise de conscience au sein du secteur
et permettant de guider les acteurs du marché vers des opportunités pour
élargir I'inclusion. Les enquétes FinScope, lancées par le FinMark Trust en
Afrique du Sud (et actuellement utilisées a travers 1’Afrique et dans cer-
taines parties d’Asie), se sont avérées tres utiles a cet égard, permettant aux
banques commerciales d’identifier des secteurs de marché totalement nou-
veaux. On peut affirmer que ce type de recherche présente les principales
caractéristiques d’un bien public sectoriel !, qui serait probablement fourni
de maniere insuffisante en ’absence d’aide extérieure. Par conséquent, son

1. Les données de recherche de ce type sont certainement non rivales, et ce type d’in-
formations est de nature a devenir rapidement non exclusive (car il est difficile d’assurer la
confidentialité de ce type de résultats).
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financement dans le court terme par des bailleurs de fonds peut étre consi-
déré comme étant fortement justifié. A terme, les fournisseurs d’informa-
tions devraient également veiller a devenir commercialement viables.

Les garanties

Les garanties sont trés couramment utilisées par les Etats et les bail-
leurs de fonds pour soutenir les marchés financiers. Les formes de garantie
utilisées sont trés nombreuses, mais le concept de base repose sur I’accord
qui prévoit de fournir des ressources financieres dans le futur en fonction
de conditions spécifiées. La forme probablement la plus répandue est une
simple garantie de rembourser tout ou partie d’un prét (ou plus souvent
d’un portefeuille de préts) en cas de défaut de remboursement de la part
de 'emprunteur. Un financement initial n’est souvent pas nécessaire et un
portefeuille diversifié de garanties offre la perspective d’un levier considé-
rable, ce qui constitue le principal attrait aux yeux des institutions de crédit.
La Development Credit Authority d’USAID, qui est un programme bien
implanté et géré, a été capable de batir un portefeuille solide en multipliant
par 28 les ressources affectées grace a I’effet de levier. Une garantie peut
étre utilisée pour aider les institutions de crédit qui manquent de connais-
sances et de techniques éprouvées pour gérer le risque de crédit a pénétrer
de nouveaux marchés. L'efficacité de leur utilisation pour soutenir I’évolu-
tion du marché part du principe que les institutions apprendront au cours
du processus et changeront en fonction de ces apprentissages. Pour que cela
soit crédible, il faut disposer a la fois des incitations suffisantes et d’un poten-
tiel réaliste pour que les institutions bénéficiant de la garantie acceptent
de changer. Pour atteindre cet objectif, il ne suffit pas nécessairement de
réduire ou d’éliminer le risque. Pour étre efficace, I'institution de crédit qui
bénéficie de la garantie doit généralement supporter une partie du risque.
Un partage équitable s’avére souvent étre un bon point de départ. Toute-
fois, pour opérer un changement de comportement, il peut &tre nécessaire
de s’assurer de la mise en place d’un plan réaliste permettant d’induire le
changement en question. Typiquement, cela requiert le développement de
nouvelles approches permettant de mesurer et de controler le risque, ce
qui peut impliquer la mise en place de nouveaux processus, le déploiement
de nouvelles technologies ou encore la formation des agents de crédit et
des services de gestion des risques. Sans plan de développement clairement
défini, les institutions de crédit bénéficiaires risquent en effet de revenir
simplement a leurs pratiques antérieures une fois la garantie retirée.

Fonds propres et quasi-fonds propres

Fournir le capital-risque au moyen d’instruments de fonds propres ou de
quasi-fonds propres peut étre utile pour soutenir le développement des ins-
titutions de crédit (ou autres) et éviter certains problemes des subventions
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liés a la distorsion du marché et évoqués ci-dessus. Si créer une nouvelle
capacité d’organisation, que ce soit au niveau du terrain ou d’un marché,
est essentiel pour des progres, alors les investissements en fonds propres
sont souvent préférables. Le fait qu'une nouvelle institution de crédit peut
étre déficitaire dans les premieres années de son développement est une
objection souvent soulevée. Ce probleme peut facilement étre surmonté en
répercutant les pertes projetées sur le montant total des investissements en
fonds propres requis. Les investisseurs ne s’attendent généralement pas a
ce que le seuil de rentabilité soit atteint avant plusieurs années.

La prise de participations en capital comme forme de financement pré-
sente d’importants avantages par rapport a d’autres formes de financement,
aussi bien en matiere de gouvernance que dans la création d’incitations
adéquates pour les gestionnaires (McKee, 2012). Par ailleurs, elles atté-
nuent potentiellement le probleme des distorsions du marché et peuvent
s’avérer efficaces, permettant un éventuel remboursement du capital au
facilitateur du marché lorsqu’il a été fructueusement investi. Cependant,
I'utilisation d’instruments de placement augmente les cofits de transaction
et demande une bonne structuration de I'investissement des le départ et
une gestion permanente par la suite. Il se peut qu'un grand nombre d’or-
ganisations jouant un role de facilitateur de marché ne dispose pas des
compétences nécessaires pour une mise en place efficace de ce processus.
Les fonds d’investissement d’impact spécialisés qui ont les capacités et la
présence sur le marché local requis sont les mieux placés pour gérer un
portefeuille de titres de participation et pour jouer un role actif dans la
gouvernance des institutions de crédit dans lesquelles ils investissent.

La planification de la sortie peut aussi s’avérer problématique,surtout la
ol les marchés de capitaux sont réduits. Les quasi-fonds propres (diverses
formes de dette présentant des caractéristiques proches de celles des fonds
propres) sont un moyen de remédier a ce probleme s’il est possible de
structurer un remboursement de maniere crédible. Un engagement a long
terme sera néanmoins généralement nécessaire parce que le capital rem-
boursé devra étre remplacé, soit par un nouveau capital-investissement,
soit par I’autofinancement.

Le danger qu’il y a d’utiliser des instruments de placement est qu’un
facilitateur de marché qui investit dans une entreprise franchisse la ligne
et devienne de facto un acteur du marché. Il existe un risque d’éviction du
capital commercial, en particulier 1a ou les fonds utilisés pour les inves-
tissements se sont faits dans des conditions préférentielles. A long terme,
I’objectif devrait étre de voir les capitaux initialement apportés dans des
conditions préférentielles (ou avec une garantie explicite ou implicite de
I’Etat,comme c’est le cas des IFD) remplacés par des sources commerciales.
Il convient également de noter que les sources de capital commercial sont
tres hétérogenes. Les objectifs des investisseurs varient considérablement.
Sur un plan purement commercial, les appétits en termes de risque, de
rendements minimaux et d’horizons de placement varient selon les inves-
tisseurs. Au-dela de ces considérations, il existe un intérét croissant pour
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I'impact social et environnemental des investissements, ce qui est claire-
ment trés pertinent pour la finance inclusive. La disponibilité d’investisse-
ments sociaux a long terme peut permettre au facilitateur de marché de se
retirer plus tot du marché.

Les préts aux gouvernements

Les préts aux gouvernements sont un instrument généralement utilisé
par les organisations multilatérales, les banques régionales de développe-
ment et certains organismes bilatéraux. Ils représentent environ 25 % du
total des engagements pris par des bailleurs de fonds dans le domaine de
I'inclusion financiere. La durée de remboursement des préts octroyés aux
gouvernements peut aller jusqu’a 11 ans ou plus, ce qui en fait un bon
outil d’aide a long terme mais génere également le risque de se retrouver
a subventionner des fonctions qui pourraient &tre prises en charge par
I’Etat ou le marché. Les préts aux gouvernements peuvent étre utilisés
pour différents usages, et notamment en tant qu’appui budgétaire, pour la
rétrocession de préts a des fournisseurs de services financiers de détail par
I'intermédiaire de grandes institutions financieres ou encore pour le ren-
forcement de I'infrastructure du marché et de I’environnement politique.
Les bailleurs de fonds peuvent influencer I'utilisation des fonds par les
gouvernements grace a leurs relations avec ces derniers ou par le biais des
conditions spécifiées dans les accords de prét. Toutefois, les préts aux gou-
vernements ne sont pas adaptés au fait de fournir un soutien a des acteurs
du secteur privé et le bailleur de fonds a alors peu d’emprise sur la facon
dont les projets sont gérés et mis en ceuvre.

Conclusion

Les bailleurs de fonds ont joué un rdle important dans la plupart des
progres réalisés en matiere de finance inclusive. Le nombre important
de fonds privés qui sont mis au service des besoins financiers des IMF
témoigne de cette réussite. Par le passé, ce role « stimulateur » des capi-
taux privés était sans doute la faiblesse du marché a laquelle il était néces-
saire de remédier. De nos jours, il est beaucoup moins fréquent d’identifier
la faiblesse du marché du financement domestique comme étant un pro-
bleme fondamental nécessitant I'intervention de bailleurs de fonds en tant
que catalyseurs.

Ces derniers doivent donc réagir et concentrer leurs efforts sur les
moyens de conserver leur role de catalyseur dans la construction de mar-
chés financiers au service des pauvres. Dans ce chapitre ont été abordées
les différentes fagons dont les bailleurs de fonds peuvent essayer d’y par-
venir en travaillant avec les facilitateurs (ou par leur intermédiaire) ou en
jouant eux-mémes le role de facilitateur au niveau du marché local. Dans
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tous les cas, il est essentiel que le facilitateur soit présent sur le terrain et
connaisse le marché pour remplir son role avec succes. Etant donné que
peu de bailleurs de fonds structurent actuellement leur soutien de cette
facon et qu’il existe de réels défis internes a avoir une approche cataly-
tique, il reste beaucoup a faire pour réorienter les incitations internes au
sein des organismes de financement afin de réduire au minimum les distor-
sions négatives du marché. Il reste également beaucoup d’apprentissages
pratiques a tirer pour améliorer la facon dont les bailleurs de fonds rem-
plissent ce role de catalyseur.

Références et lectures supplémentaires

CGAP (2010a), « 2010 CGAP Funder Survey », CGAP, Washington.

CGAP (2010b). « Growth and Vulnerabilities in Microfinance », Focus Note, n° 61, CGAP,
Washington.

Demirgiig-Kunt A. et Klapper L. (2012), « Measuring Financial Inclusion: The Global Fin-
dex », Policy Research Working Paper, n° 3628, Banque mondiale, Washington.

Easterly W. et Pfutze T. (2008), « Where Does the Money Go? Best and Worst Practices in
Foreign Aid », Journal of Economic Perspectives, vol.22,n° 2, p. 29-52.

El-Zoghbi M., Gihwiler B. et Lauer K. (2011), « Cross-border Funding in Microfinance »,
Focus Note, CGAP, Washington, avril.

FSD Kenya (2005), « Policies and Procedures », Financial Sector Deepening Project, Nairobi.

Géhwiler B. et Negre A. (2011), « Trends in Cross-border Funding », mémorandum, CGAP,
Washington DC, décembre.

McKee K. (2012), « Voting the Double Bottom Line: Active Governance by Microfinance
Equity Investors », Focus Note, n® 79, CGAP, Washington.

Symbiotics (2011), « Symbiotics 2011 MIV Survey Report: Market Data & Peer Group Ana-
lysis », Symbiotics, Geneve, aofit.



Chapitre 5

Mesurer I'inclusion financiére
et évaluer 'impact!

Joanna LEDGERWOOD

Afin d’améliorer le fonctionnement des marchés financiers au service
des pauvres, il est utile de comprendre ce qui se passe au coeur du systeme
des marchés financiers, quels services sont fournis, qui les fournit et com-
ment, quels en sont les destinataires et quel en est I'impact. Mesurer 'in-
clusion financiere permet de mieux comprendre quels sont les segments
de la population qui ont besoin de services financiers et le type de services
financiers pour lesquels il existe une demande, ainsi que les raisons du
défaut d’acces et quels sont les services financiers utilisés. Le suivi de I'in-
clusion financiere nous permet également de savoir si 'inclusion s’amé-
liore avec le temps et de comparer les pays entre eux. L'évaluation de
I'impact nous permet de comprendre la qualité des services (en termes
de commodité, d’abordabilité, de sécurité, de dignité) et, en définitive, de
comprendre les résultats que I'utilisation de services financiers produit a
long terme. Cela permet de mieux comprendre la valeur ajoutée apportée
par ’amélioration de I'inclusion financiere et 'importance de poursuivre
des investissements permettant d’y parvenir.

Ce chapitre porte sur la mesure et le suivi de I'inclusion financiere,
c’est-a-dire de l'offre et de la demande, et sur ’évaluation des résultats
précurseurs d’impacts. Il donne ainsi un apergu des outils permettant de
mesurer et d’effectuer un suivi de I'inclusion financiere et de procéder a
de larecherche. Il vise a informer les parties prenantes, et en particulier les
agences de développement, les autorités réglementaires et les fournisseurs,

1. Ce chapitre a été rédigé avec la participation d’Ines Arevalo et Alyssa Jethani.
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qui adaptent de plus en plus leurs politiques, services, modes de distri-
bution et modeles de services, et les pousser a capitaliser sur les savoirs
fournis par les bases de données et les résultats d’études. Ces modifications
peuvent se produire soit au niveau macro, étant amorcées par les gouver-
nements et les autorités réglementaires, soit au niveau micro, en affectant
les structures de services financiers au sein des communautés et les four-
nisseurs de services financiers eux-mémes (voir encadré 5.1).

Encadré 5.1

L'utilisation de données pour améliorer P'inclusion financiere

Des données de meilleure qualité peuvent contribuer a améliorer la sensibi-
lisation au probleme de I’exclusion financiere et motiver les décideurs a adopter
des réformes visant a élargir le marché. Les données peuvent également fournir
au secteur privé les informations dont il a besoin pour étendre et développer
de nouveaux produits et stimuler de nouvelles recherches sur les moteurs et les
impacts de I’inclusion financiere.

Lors du Global Policy Forum d’AFI a Nairobi, Gerald Nyoma, le directeur
de la Central Bank of Kenya, a déclaré que la premiere enquéte de FinAccess
de 2006, qui avait montré que seulement 14 % de la population du Kenya avait
acces a des services bancaires, avait eu une influence significative sur la déci-
sion de la banque centrale de permettre a Safaricom de lancer la plateforme
M-PESA, le systéme de transfert électronique et de paiement. Au Kenya, 55 %
des adultes bénéficient a présent des services de M-PESA. Aprés la publication
des premieres données FinScope pour la Zambie en 2005, plusieurs institutions
ont déclaré avoir été motivées pour entreprendre de nouveaux projets. Barclays
a réouvert certaines de ses succursales rurales, Zambia National Commercial
Bank a lancé un projet de services bancaires mobiles et Dunavant, une société
cotonniere, a mis en place un systéme de paiement par téléphonie mobile pour
150 000 de ses producteurs. Des décideurs politiques et des acteurs du marché
dans d’autres pays ont fait part d’effets similaires.

Source : Kendall, 2010.

Mesurer I'inclusion financiére

L’inclusion financiere fait référence aux personnes et aux entreprises ayant
acces a des services financiers adaptés a leurs besoins et abordables. Pour
définir I'inclusion financiere, il faut aussi tenir compte de parametres tels que
la proximité (étre situé dans un rayon de 20 km d’un point d’acces : agence
bancaire, guichet automatique de billets [GAB], institution de microfinance
[IMF] ou agent) et le choix (avoir acces a de multiples fournisseurs proposant
des produits et services variés et pertinents) et comprendre et savoir exploi-
ter ces différentes solutions de facon optimale. L’amélioration de I’acces et
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du choix des services financiers ne se traduit cependant pas toujours par une
utilisation accrue. Outre des études qui mesurent 1’acces, il est également
important de conduire des études qui tentent de comprendre I'utilisation et
la qualité des services, et, en fin de compte, leur impact.

Comme nous I’avons vu dans les chapitres 3 et 4, I’Etat, le secteur des
prestataires de services financiers et d’autres intervenants, dont les agences
de développement, ont un role a jouer dans I’expansion de I’inclusion finan-
ciere. Afin d’atteindre cet objectif, il est nécessaire de déterminer I’état
actuel du marché financier et d’identifier les segments de la population qui
en sont exclus. Les mesures servent également d’indicateur de la fréquence
d’acces aux services de différents types de fournisseurs et permettent des
comparaisons entre pays ou régions et entre différents niveaux de pauvreté
au sein d’'une méme zone géographique. Cela permet aux intervenants
d’étre mieux informés et de répondre avec des politiques et une réglemen-
tation appropriés. Selon le Partenariat mondial pour I'inclusion financiere
(2011), « un ensemble complet d’indicateurs d’inclusion financiére doit ser-
vir d trois objectifs : i) éclairer I'élaboration des politiques d’inclusion finan-
ciére au niveau national et international ; ii) fournir une base pour la mesure
de létat actuel de I'inclusion financiére a I’échelle mondiale et nationale ; et
iii) fournir une base pour le suivi et 'évaluation des politiques et des objectifs
d’inclusion financiére aussi bien au niveau national qu’international. ».

Cependant, mesurer I'inclusion financiere n’est pas un exercice simple.
L’inclusion financiere doit étre clairement définie selon les besoins du pays.
L’ Alliance for Financial Inclusion (AFI) met en avant quatre dimensions
de I’inclusion financiere : I’acces, I'utilisation, la qualité et le bien-étre, cha-
cune de ces dimensions exigeant la collecte et I’analyse de données de plus
en plus complexes, et propose des indicateurs pour chacune de ces dimen-
sions (AFI,2010a,2010b).

e [’acces désigne la capacité a utiliser les services financiers, en tenant
compte de la proximité physique, de leur caractere abordable et de leurs
criteres d’admissibilité. La compréhension des niveaux d’acces peut néces-
siter intuitions et analyses des obstacles potentiels a I’acces. Parmi les indi-
cateurs figurent le nombre ou le pourcentage de personnes qui accedent a
un certain type de services (crédit, épargne, paiements, assurance), le type
de fournisseur (fournisseur formel ou informel), la distance du client aux
points de contact et les niveaux de pauvreté.

e L'utilisation désigne I'utilisation réelle des produits et services finan-
ciers. Pour déterminer le niveau d’utilisation, on analyse la régularité, la
fréquence et les habitudes d’utilisation au fil du temps, et notamment de
la combinaison de différents services. Parmi les indicateurs de I'utilisation
figurent la fréquence d’utilisation et le pourcentage de comptes actifs.

e La qualité porte sur les caractéristiques ou la pertinence du produit
ou service financier par rapport aux besoins des consommateurs. La qua-
lité est déterminée par la nature et la profondeur de la relation entre le
fournisseur de services financiers et le consommateur, y compris les choix
proposés, la capacité financiere du consommateur et la maniere dont cette
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capacité en modifie I’expérience vécue. Parmi les indicateurs, on retrouve
la capacité financiere des consommateurs, le choix de services et de four-
nisseurs situés a une distance raisonnable et la fréquence des réclamations.

e Le bien-étre,le parametre le plus difficile a mesurer, consiste a évaluer
I'impact que les services financiers exercent sur le bien-&tre des consom-
mateurs, y compris les changements des modes de consommation, de la
productivité des entreprises et de la qualité de vie des individus. Parmi
les indicateurs figurent ’augmentation de I’épargne, I’augmentation de la
consommation et ’augmentation du pouvoir de décision au sein du ménage.

La mesure de I'acces et de I'utilisation implique une évaluation a la
fois de I'offre et de la demande de services financiers. Les études et bases
de données de I'offre, telles que Financial Access 2010! ou Microfinance
Information eXchange (MIX)?2, utilisent des données globalisées pour
comprendre la portée effective et la performance des différents types
de fournisseurs et pour permettre d’effectuer des analyses comparatives
dans le temps. Les études de la demande, telles que FinScope? ou Fin-
dex 4, visent a recueillir des informations détaillées sur les types de services
financiers utilisés et sur la maniere dont ces services sont utilisés au niveau
des individus, des ménages et des communautés.

Les études de la demande fournissent des informations plus riches que
celles portant sur I'offre et ouvrent de nouvelles voies d’analyse de la
maniere dont les pauvres gerent leurs finances, en soulignant les multiples
facettes de la gestion financiere. Ces études passent généralement par des
enquétes aupres des ménages et sont par conséquent plus cotiteuses et donc
moins fréquentes. En outre, les informations sur la demande peuvent étre
affectées par un biais d’échantillonnage et des omissions des répondants,
et sont donc moins facilement comparables a travers le temps et I’espace
(Global Partnership for Financial Inclusion, 2011). Les données sur 1’offre
peuvent étre collectées plus fréquemment et se prétent aux comparaisons.
Cependant, ces informations ne concernent souvent que les fournisseurs
officiels et réglementés et ne tiennent pas compte d’une partie importante
de ce qui se passe au sein des marchés financiers. Les études de la demande
peuvent en revanche donner une idée de la valeur et du dynamisme du sec-
teur informel en faisant ressortir la flexibilité et les innovations inhérentes
aux services financiers basés sur la famille, la parenté et la communauté.

L’étude de I'offre de services financiers

L’étude de I’offre permet de collecter et de consolider des données sur le
nombre de fournisseurs, les services utilisés (principalement des comptes
de crédit et d’épargne, et parfois des produits de paiements et d’assurance)

1. http://www.cgap.org/sites/default/files/CGAP-Financial-Access-2010-French.pdf.

2. www.theMIX.org (en anglais uniquement).

3. http://www.finmark.org.za/finscope/.

4. http://data.worldbank.org/data-catalog/financial_inclusion (en anglais uniquement).
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et les points d’acces (par exemple, les succursales bancaires et les GAB) et
peut également permettre de collecter des données sur les volumes et les
colits. Les données sur 1'offre sont généralement collectées par les auto-
rités de tutelle, d’autres organismes gouvernementaux ou des agences de
développement (telles que les études de 1’acces financier réalisées par la
Banque mondiale), ou alors sont communiquées directement par les four-
nisseurs aupres de bases de données mondiales comme MIX. Les données
sur I’offre sont, pour la plupart, accessibles au public et sont généralement
disponibles en ligne. Les données sur I’offre indiquent ’ampleur et les ten-
dances des activités des fournisseurs de services financiers, ce qui permet
d’avoir un apercu de la croissance, de la profondeur et de I'ampleur de leur
portée. Les bases de données fournissent €également une source précieuse
de données secondaires permettant d’étayer les évaluations d’impact et de
comprendre les principaux résultats ; elles peuvent également permettre
d’identifier des problemes urgents au sein du secteur, comme le suren-
dettement, les tarifications inadéquates, I'insuffisance de la performance
financiere et sociale des fournisseurs et parfois méme des actes d’abus
envers les consommateurs (voir encadré 5.2) 1.

Encadré 5.2

Des preuves de surendettement apportées par la recherche

Le surendettement est devenu un sujet de préoccupation et un nouvel objet
de recherche et de collecte de données. Une forte concurrence sur certains mar-
chés et 'attente de rendements excessifs de la part de certains investisseurs
ont conduit a des pratiques abusives dans I’octroi de prét et a ’Taugmentation
du nombre de portefeuilles a risque. Les explications de ces comportements
sont nombreuses, dont I’absence de bureaux d’information sur le crédit et de
centrales de risques, une analyse des risques insuffisante de la part des préteurs
ou encore I’hypothese selon laquelle les clients contractent plus de dettes qu’ils
ne peuvent en assumer. Le fait de contracter une série de préts aupres de dif-
férents préteurs est associé a des niveaux croissants de défaillance. A ce jour,
les preuves restent insuffisantes pour trancher la question. Les niveaux élevés
de défaut de remboursement en Bosnie a la fin des années 2000 sont la preuve
que I’endettement était trop élevé et qu’il manquait de capacité financiere de
gestion des crédits. En revanche, au Ghana, la capacité financi¢re de nombreux
emprunteurs leur permet de jongler avec plusieurs préts, méme lorsque le cofit
personnel est élevé. Ce qui n’a pas changé, c’est le fait que le surendettement a
longtemps été un attribut de la pauvreté et que des vies marquées par des crises
en série font que de nombreuses personnes ne bénéficiant d’aucune protection
n’arrivent pas a sortir du cercle vicieux de la pauvreté.

Source : Monique Cohen, Microfinance Opportunities.

1. Voir par exemple http://www.themix.org/publications/microbanking-bulletin/2012/02/
over-indebtedness-and-investment-microfinance (en anglais uniquement).
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Les enquétes de 'offre mondiale de services financiers

Il existe deux grandes études pertinentes de I’offre mondiale (parfois
appelées études sur le paysage de 1’offre) : (i) les enquétes Financial Access
2009 et 2010 de CGAP (le Groupe consultatif d’assistance aux plus pauvres)
et du Groupe de la Banque mondiale, qui recueillent des données prove-
nant des autorités de tutelle des marchés financiers dans environ 150 pays,
et (ii) la Financial Access Survey (FAS) du Fonds monétaire international
(FMI), qui rend compte des indicateurs clés de la couverture géographique
et démographique de services financiers dans environ 160 pays.

« Financial Access 2010 est le deuxieme rapport dans une série de rap-
ports annuels édités par CGAP et la Banque mondiale visant a suivre les
données statistiques sur Uacces financier dans le monde et a alimenter le
débat politique. Cette série a été lancée en réponse a l'intérét croissant pour
linclusion financiére parmi les décideurs politiques et la communauté des
praticiens du développement. Le premier rapport, Financial Access 2009,
présentait des statistiques sur [utilisation des services financiers dans
139 économies et a permis de cartographier un large éventail de politiques
et d’initiatives d’appui de linclusion financiere. En s’appuyant sur des don-
nées datant de I'année précédente, le rapport Financial Access 2010 analyse
les réponses a I'enquéte effectuée dans 142 pays et procéde a une mise d jour
des statistiques sur lutilisation des services financiers et d une analyse des
changements qui ont eu lieu en 2009, une année agitée pour le secteur finan-
cier. » (CGAP et Banque mondiale, 2010). Financial Access 2010 contribue
aux efforts déployés pour mesurer I’acces financier a I’échelle des pays a
travers le monde, a développer une base de données cohérente et a pré-
senter les données de maniere cohérente pour faciliter les analyses futures.

Le FMI réalise chaque année une enquéte sur I’acces financier, le Finan-
cial Access Survey, et en publie les données sur une base de données en
ligne. La base de données Financial Access Survey permet de diffuser des
indicateurs clés de la portée géographique et démographique des services
financiers ainsi que les données sous-jacentes. Elle permet de mesurer
la portée des réseaux de succursales bancaires et de GAB ainsi que la
disponibilité de trois principaux instruments financiers : dép0ts, préts et
assurance. Les nouvelles données sur les dépots et les préts en cours des
ménages ont été ajoutées dans la FAS 2011. Cette base de données aide
les décideurs politiques et les chercheurs a comprendre les déterminants
et les incidences de I’acces et de I'utilisation de produits financiers. Les
indicateurs d’acces financiers peuvent aider les chercheurs et les autorités
a identifier les lacunes dans les connaissances et a élaborer des politiques
appropriées visant a étendre ’acces financier et a effectuer le suivi de I’ef-
ficacité des politiques au fil du temps (FMI, 2011).

Environ 140 pays ont participé a FAS 2011 et le site FAS contient a pré-
sent des données annuelles d’environ 160 enquétés couvrant une période
de sept ans (de 2004 a 2010), et notamment des données pour I’ensemble
des pays du G20.



Mesurer linclusion financiére et évaluer I'impact 205

Les études mondiales de I’offre fournissent des données utiles a I’échelon
des pays. Comme il en existe de nombreuses qui sont réalisées chaque année,
les données qu’elles fournissent peuvent servir d’indicateur des progres a
réaliser en matiere d’augmentation de I'inclusion financiere. Cependant, la
plupart des études de I’offre comptent principalement des informations com-
muniquées par des autorités réglementaires ou des institutions financieres
réglementées, les fournisseurs non réglementés (ou non formels) en étant
exclus. L'utilisation de services d’autres fournisseurs, par exemple d’IMF sous
statut d’ONG, de coopératives, de groupes d’épargne et du secteur informel
dans son ensemble, n’est pas prise en compte . Il en résulte une vision défor-
mée de la situation, en particulier concernant I’ Afrique, ot seuls cing pays (les
Comores, 'Ethiopie, Madagascar, I'ille Maurice et le Rwanda) fournissent des
données sur la portée du crédit a la FAS (Linthorst et Gaul,2011).

Par ailleurs, les données sont soumises au risque de double comptabili-
sation étant donné qu’elles sont basées sur les comptes et non pas sur les
individus. En outre, ’absence d’une identité financieére des individus dans
de nombreux pays en développement altere la fiabilité des données des
opérateurs sur 'utilisation de leurs services financiers. Il s’ensuit que les
utilisateurs ne peuvent pas étre identifiés individuellement lors de la glo-
balisation de données au niveau national et sont donc susceptibles d’étre
comptabilisés plusieurs fois (Partenariat mondial pour Iinclusion finan-
ciere,2011). En outre, aucune information n’est généralement fournie sur
les niveaux de revenus ou les moyens de subsistance des personnes accé-
dant aux services (Kendall, 2010).

Les enquétes d’offre nationale de services financiers

Les autorités de tutelle et d’autres organismes commencent a mesurer
I'intégration financiere au niveau national. Selon AFI (2011), « un nombre
croissant de décideurs politiques reconnait 'importance de politiques fac-
tuelles et le role crucial que joue la disponibilité de données dans le proces-
sus d’élaboration des politiques, aussi bien lors de leur conception et de leur
mise en ceuvre que de leur suivi et de leur évaluation. Des données rigou-
reuses, objectives et fiables permettent aux décideurs de diagnostiquer avec
précision l'état de Uinclusion financiere, de fixer les objectifs de maniére
judicieuse, d’identifier les obstacles existants, d’élaborer des politiques effi-
caces et de réaliser le suivi et I'évaluation de 'impact des politiques. »

1. Les fournisseurs de services financiers réglementés sont tenus de faire des déclarations
aux banques centrales, mais leurs rapports ne sont pas standardisés d’un pays a I’autre. Les
remontées d’informations de la part de fournisseurs non réglementés peuvent étre particulie-
rement compliquées. Les coopératives de crédit font souvent leurs déclarations a leur propre
organisation faitiere. Les fournisseurs de monnaie électronique mobile sont régis par une
réglementation spécifique et peuvent étre pris en compte ou non dans les déclarations des
autorités de tutelle. En outre, il n’existe aucune méthode systématique permettant le suivi de
la portée et de la contribution a I'inclusion financiere des ONG et des institutions financieres
non bancaires (Linthorst et Gaul, 2011).
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Afin de définir les moyens permettant de mesurer I'inclusion financiere
au niveau national, la premiere étape consiste a définir I’inclusion finan-
ciere, c’est-a-dire les fournisseurs et les services qui sont considérés comme
financierement inclusifs !. L’étape suivante consi