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INTRODUCTION

L'octroi de crédit est aujourd’hui un sujet qui tfglartie des solutions tremplins pour
I'accroissement et 'amélioration du niveau de @i la population via le financement des
activités (exemple : la micro finance). On peutendti I'existence a ce jour de plusieurs
entités qui ceuvrent aujourd’hui pour I'octroi deédit comme la Microcred, le Cecam,
I'Otiv... et d’autres encore.

En effet, agir dans le financement des activitamémiques (Micro ou Macro) a un impact
direct sur la situation économique du pays ainsi g 'emploi.

Faisant partie actuellement du métier de la bandjumus a paru intéressant de réaliser un
travail de mémoire se portant sur le milieu barecatrsur I'octroi de crédit.

Le monde subit encore actuellement les effets dgdade crise des subprimes en 2008 au
Etats-Unis, qui a entrainé la chute de plusiediglds de banques étrangere et notamment
européenne. A cela s’ajoute la crise actuelle tesee par le pays et qui touche tous les
secteurs d’activités, notamment I'entrepreneuiidémprunt devient alors un risque aussi

bien pour 'emprunteur, que le préteur.

Ainsi, en traitant ce travail de mémoire, nous avohoisi d’approfondir le théme suivant :

« Amélioration du systeme d’octroi de crédit e e la réduction des risques au sein de la
Bank of Africa Madagascar de Tolagnaro».

En couvrant tous le pays du nord au sud, de L'dsiugst, la BANK OF AFRICA est la
banque privée, dont le réseau est le plus vasteadalyhscar, la variation de ses types de
clienteles, et I'adaptation de ses services augréiiites cultures des zones dans laquelle elle
est implanté nous a poussé a la choisir en tantepiee de nos réflexions.

La banque fournie de nombreux services qui sontimdssa faciliter la vie de clientéle.
Cependant, notre devoir se limitera aux opératmassiques de crédits aupres des banques

commerciales.

Les méthodes utilisées pour diminuer les risques stes performantes face a I'évolution
des risques présentés par la clientéle actuelle&eRtent-ils des lacunes ? Telles sont les
guestions auquel nous essayerons de répondre damlgveloppements.

Nos réflexions ont nécessité une prise de participasur le terrain, par des montages de

dossiers de crédits, des recherches et docunmdatu sein des bibliotheques de l'université



mais également au sein du département formatida BOA. Ce devoir est égalementile. fruit
de quatre années d’études au sein du départensitrgest dont les cours prodigliés,parnos

professeurs ont servi de balises.

Le traitement de notre problématique se diviseraaa grandes parties.

Nous allons donc dans la premiére partie évoquecaldre général/ de la.recherche en
présentant la BOA Madagascar, ses activités, sesions et ses réles, nous allons de méme
présenter les différentes théories existant swtil’'ae gestion netamment les méthodes de
fixation des taux en vigueur, les méthodes de gestes crédits et celles utilisées par la BOA
Madagascar. Dans la deuxieme partie, nous feroms amalyse critique de la situation
existante en mettant en exergue les problemes mgdscauniveau des acteurs (: les lacunes
au niveau de la clientéle entreprise, de la clienf@articuliere et la non fiabilité des
informations collectées), au niveau du systemami@ne (:au niveau de I'exploitation, de
I'organisation, du déroulement du processus ain&univeau de la prise de garantie) et
enfin au niveau de la gestion des impayés domrnieeur-au niveau du processus de traitement
et le désintéressement de la clientéle. La denmarge,sera axée sur les solutions proposées
pour améliorer le systeme : au niveau des ‘actduta systeme lui-méme. Elle parlera aussi
des propositions en vue de I'amélioration de‘la@igesies impayés, les solutions retenues et

les résultats attendus.



PREMIERE PARTIE :

CADRE DE L'ETUDE



Avant d’entamer le vif du sujet, il est nécessdieeconnaitre la BANK of AFRICA, d’ou elle
vient, ses produits et services, son parcourggbbjectifs. C’est pourquoi, notre premiere
partie sera divisée en trois chapitres dont lanfe sera consacrée a la présentation de cette
banque .Le second chapitre parlera de ses activ@és et missions et dans le troisieme, nous
exposerons les théories générales sur la gest®arddits et fixation des taux en vigueur tirés
des ouvrages que nous avons pu consulter et ddsodesdt de gestion et de tarification

utilisées par la BOA Madagascar.

CHAPITRE I- Présentation générale de la BANK OF AFRICA
MADAGASCAR

SECTION 1 : LA NAISSANCE DU GROUPE BOA

1-1-Naissance

Fruit de la détermination de certains investisseualiens et pratiquement sans l'intervention
des grandes filiales des banques francaises ntrd&financements extérieurs BOA MALI
est née en 1982 a BAMAKO capitale du Mali en repnéant 13% des ressources bancaires
maliens.

Ayant a sa téte TAFRICAN FINANCIAL HOLDING, une micture de gestion crée en 1988,
qui sera le principal actionnaire dans la créatlea futures banques filiales, tout en laissant
une part aux actionnaires privées nationaux poumelo une dimension nationale. BOA
BENIN en sera la premiere expérience, en voyamaldicipation de banques africaines de
référence comme la BOAD, de sociétés financiénésaies comme la SFI et la FMO.

1-2-Développement du groupe et réseau

A partir de 1994 et suite au succes de la BOA MalFH renforce sa présence en Afrique
de I'Est et en Afrique Centrale en intégrant d’estsecteurs d’activités tels que le secteur
boursier, I'informatique, I'assurance, sans oubdi@iprincipale mission qui est I'ouverture de
banques commerciales .Actuellement le groupe camdpre

- 10 Banques commerciai¢sés dans la zone Nord -Ouest et Centrale Est
du continent africain (BOA MALI, BOA SENEGAL, BOABNIN, BOA BURKINA FASO,
BOA MADAGASAR, BOA COTE D’ IVOIRE, BOA KENYA, BOA UGANDA, BOA
TANZANIE qui est la derniere née

- Une banque de I'habitatBénin

4



- Trois sociétés d’équipail dont EQUIP BAIL MALI, EQUIP
BAIL BENIN, EQUIP BAIL MADAGASCAR.

- Une société boursier€TABOURSE. ,(a noter que certaines banques
commerciales de la BOA sont quétées en bourse siépanée 2007)

- Une société d'investiseent AGORA

- Une société de capisque ATTICA

- Une société d’assuravieeCOLINA AFRICA VIE

- Une société informatigue gérant tous les logiciela groupe
AISSA.

Par ailleurs, le groupe s’élargit de jours en jopes lintégration au capital de divers

actionnaires dont recemment la BMCD.

SECTION 2 : NAISSANCE DE LA BOA MADAGASCAR

La BOA Madagascar est une des banques du growghe @osséde sa propre histoire qui peut
étre retracée suivant deux époques différenteantast apres la privatisation.

2-1-Avant la privatisation

L’'actuelle BOA est en réalité l'ancienne banquektdt, «la BTM. (BANKIN'NY
TANTSAHA MPAMOKATRA) qui était déja une banque toptiblic dont la clientéle était
constituée a la fois de particuliers et d’entregwide différentes tailles .Elle était spécialisée

dans l'agriculture et I'élevage. Cependant, sait@ crise traversée par le pays en 1995, et
suite a I'entrée dans la troisieme Reépublique bi@ieurs de fonds ont exigé que certaines
entreprises d’états clés de I'économie malgachensoprivatisées afin de redresser
I'’économie .La concurrence était ouverte pour ttass secteurs d'activités. La BTM, par
décision de son conseil d’administration, a mivente en 1997 son fonds de commerce, tout
en gardant un pourcentage minimum qui lui perntetié&avoir un droit de regard sur

I’évolution de la banque.

2-2- Aprés la privatisation:

La BTM est par la suite devenue la BOA Madagasite au rachat du fonds de commerce
de la BTM et a la reprise des portefeuilles saietsette derniere. La BOA MADAGASCAR
est née le 18 novembre 1998 grace a I'ambitioriAteH d’agrandir le groupe et de renforcer

sa présence dans le continent Africain. La conoggétant ouverte, chague banque essaie de



développer sa position en ciblant les marchés alggelle veut accéder. La BOA
Madagascar, quant a elle, a gardé I'image de moéti@ en restant ouverte et accessible a
toutes les catégories de clientéle. Actuellemdatesdt la premiére banque des particuliers. La
croissance et le développement de son réseau igést én fonction du plan triennal de

développement qui est établi tous les trois afisetes objectifs a atteindre a chaque année.

La premiére année, la BOA n’a pas pu récupérermoumbre trés limité des agences de la
BTM, mais grace aux efforts déployés par ses dinge et ses employés, le nombre des
agences a été revu a la hausse, et en juin 20B8ntue compte 56 agences avec I'ouverture
de I'agence d’lvandry. Son slogan « BOA Madagaktéorce d’'un groupe, la proximité d’'un
partenaire » est synonyme d’ouverture a tous, bicuke I'esprit de personnalisation des
relations avec sa clientele. En 2007, plusieursnegs, ont été rénovees pour cadrer dans le
standard BOA et offrir un cadre agréable et de qualité a lantBle. L'arrivée d’autres
actionnaires dans le groupe au début de I'anné® 2@0ra comme impact de renforcer

toujours et encore cette présence dans la gramde il

La structure juridiqukpeut étre définie de la maniére suivante :
Capital sociat MGA 33 000 000 000 dont :

AFH Océan Indien 38%

La Société Financiere Internaaie (SFI) 12,78%
La société Néerlandaise poubdeeloppement (FMO) 10,08%
L’Etat malgache 10%
Autres actionnaires (petits pars) 1.81%

SECTION 3: LA STRUCTURE ORGANISATIONNELLE

3-1 Organigramme de la BOA Madagascar :

Nous proposons ci-apres I'organigramme :

! Source : Formation BOA Madagascar



Schéma | : Organigramme de la BOA Madagaséar

DIRECTEUR
GENERAL
| .
nSt’e pf.'ctlon DDOA
générale
D|reFteurLeF1er§I DGA Direction Centrale
Adjoint Secrétariat
7 desEngagements
Genéral
Direction Direction o
centrale des c,entrale du Direction Centrale Direction
Systémes et Réseauetde desGrgndes Centrale des
comptabilité son Relations Opérations

Développement

Dans cet organigramme, c’est la Direction Central&késeau et de son Développement
qui nous intéresse dans la mesure ou toutesdesmtions se reglent au niveau de celles-ci.
Notons ici que c’est aussi le service auquel jappas.

a) Le Directeur Général

C’est le premier responsable de la BOA d’'un paymédo

b) L’Inspection générale

Elle est chargée de l'inspection des unités dueSggles agences

c) La Direction déléguée a I'Optimisation des Ach@®QA)

Elle occupe une fonction d’état major au sein degnigramme, cette direction est chargée
d’assurer que la banque dispose de tous les mg@msmener a bien ses activités tout en
faisant le minimum de dépenses

d) La Direction Centrale des systemes et de la Corilipéab

Cette direction regroupe :
- Linformatique

- La comptabilité

2 Source :Manuel de formation BOA Madagascar



e) La Direction centrale des Engagements

Cette direction est chargée de :
- L’analyse des dossiers de demande de crédit
- La gestion des dossiers de credit
- La gestion des garanties
- Le suivi précontentieux

f) La Direction centrale du réseau et de son Déveloepé

Cette direction s’occupe :
- De I'animation du réseau

- Du marketing, de la communication et des projets

g) La Direction Centrale des Opérations
Cette direction est chargée :
- Des Opérations Nationales : Caisse centrale, tivgérations centralisées
- Des moyens généraux
- De la Monétique (cartes sésame et Visa)

h) La Direction Centrale des Grandes relations

Cette direction est chargée :
- Des grandes relations

- Des opérations tirées sur I'étranger

3- 2-les_différentes agences de la BOA MADAGACAR
Les agences de la BOA sont éparpillées aux quainesc de lile. Actuellement elle

comprend 56 agences dont celle de Maevatanantaa$trniere née. Comme nous l'avons

souligné précédemment, le groupe travaille suetgarcement de sa position sur le marche.
Bient6t d’autres agences vont étre créées. Selorntddle, les agences sont classées en trois
types :

- Type | : qui rassemblent les grandes agences

- Type Il : qui rassemblent les agences de taiflegennes

- Type 1l : qui rassemblent les petites agences.



Figure 1 : Carte de localisation des agences BOK Madagascar

a3 ANTSIRANAMNA

Mainti

ANTANANARIVO e e
Tsiroanomandidy  Mahitsym m Manjakandriana b res
- Miarinarive = . :

Mbl'h-ﬂ-'lpj

& Anmtsirabe Mahanoro

m Ambositra

akara
Las unités da la place
" ANTAMNAMARIVO

u Agence B

m Agencs Centrale

Agence Andrawoahangy
Agence Andoefan’Ambohijanahary
Agenos AnKaToMEangs

Agence Ankorondranoe

Agence ELITE

Agence GLAY

Agence handry

Agence hvato (Change Adroport)
Agence Makhazo

Agence Soarans

Agence Talatamaty

Agencs Tanjemibats

Cette carte nous montre la localisation de Tolagrgui se trouve a lI'extréme Sud de
Madagascar dans la région ou la QMM exerce uneiticintéressante a la BOA au plus haut

point.

3-3-L’agence de TOLAGNARO

Située en plein centre ville, 'agence de Tolagnfigure parmi les agences de type Il

Cependant, face au manque cruel d'effectif, elle pnésente gu'un organigramme tres

simplifié et qui se présente comme suit :

% Source : site web BOA Madagascar : www.boa.mg
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Schéma II- Organigramme

de I'agence de Tolagnaro
Nous présentons ci-apres I'organigramme trés sii@ple 'Agence de Tolagnaro.

DIRECTEUR
DIRECTEUR
ADJOINT
CHARGE DE ANIMATEUR DE CONSEILLER
CLIENTELE GUICHET CLIENTELE
CAISSE 1 CAISSE 2 CAISSE 3

Voici I'explication des différentes fonctions desponsables :

a) Le directeur

Le directeur d’agence est le premier responsabléagence. A ce titre, différentes missions
lui sont attribuées a savoir :

- Veiller au bon fonctionnement de I'agence,

- Valider les opérations importantes,

- Etre le premier représentant direct de la BOAavigs des clients et des tiers,

- Superviser le travail de son équipe commerciale,

- Signer et accorder les crédits qui relevent dmsvpirs de délégation qu'il a recue de la
direction générale,

- Etre le premier responsable des biens, du peet@trde la sécurité tant interne qu’externe
de la banque.

b) Le directeur adjoint

Le directeur adjoint est le second de I'agence,tiie lui incombe les obligations suivantes,
a savoir :

- Remplacer le directeur de I'agence en cas d’alesda ce dernier

10



- Superviser les opérations bancaires et les téadmmistratives
- Superviser le travail de I'animateur de guichet
- Seconder le directeur en cas de difficultés

- Appuyer I'équipe commerciale dans ses démarches

c) L'animateur de quichet

L’animateur de guichet est le premier responsdbléa caisse, en supervisant le travail des
caissiers. Les missions suivantes lui sont attebué

- Veiller a ce que les paiements soient corrects

- Initier certaines opérations de caisses

- Rendre compte de ses activités a son supériérarbhique direct qui est le directeur adjoint
- Réaliser les opérations de back-office

- Préparer, réaliser et assister aux séancesndgersations

d) Le chargé de clientéle et le conseiller dentéike

Le chargé de clientele et le conseiller de cliensgnt les interfaces directes de la banque
envers sa clientéle.

Ainsi, ils assurent les taches suivantes :

- Développer les portefeuilles clientéle de la henqui leur sont respectivement attribués,

par la quéte et la recherche de nouveaux clients,

- Monter les dossiers de demandes de crédits taminerciaux que particuliers,

- Assurer la prise en charge compléte de ses slgnoispects mais également de sa clientéle
acquise, depuis I'ouverture du compte jusqu’au ureEment,

- Formaliser les garanties des dossiers de crédits,

- Velller a la satisfaction de la clientéle en ét@ncorrespondant qualité de I'agence avec la
direction générale

- Assurer le SAV de I'agence et servir de renfortas de difficulté administrative majeure

e) La caisse

Les caissiers ont pour tache toutes les opératiemsanipulation d’espéeces

La BOA a été élu pour la cinquieme année consésutbanque de l'année. Cette
performance est due a la grandeur de son réseauamssi et surtout, au dynamisme de ses
employés .L’'agence de Tolagnaro, malgré un effeesifreint et un manque d’infrastructure,

figure parmi les banques les plus appréciées dareglon Anosy.
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CHAPITRE Il : LES ACTIVITES ET MISSIONS
La BOA MADAGASCAR, comme toutes entreprises, qamie une vocation.

En effet, afin de bien la distinguer parmi ses penmafs, il est nécessaire de connaitre son role,

son but et sa mission.

SECTION 1- LES DIFFERENTES ACTIVITES DE LA BOA
MADAGASCAR, AGENCE DE TOLAGNARO

Par définition, une banque est un établissementegaiit des dépots de sa clientéle pour les
redistribuer sous forme de moyen de paiement, mamnun intérét. Ainsi, on peut déduire
de cette définition les principales activités dB@A, a savoir :

1-1: L’'ouverture de différents comptes

L’ouverture de compte est la premiére action dgdfae envers sa clientéle. C’est I'opération
par laquelle, la banque ouvre un compte a I'endfeisa clientele et suivant la demande de
cette derniere, afin qu’elle puisse y déposer dadd et en disposer selon bon lui semble. Il
existe au sein de la BOA divers types de compte :

a) Le compte chéque

C’est le premier type de compte que toute pers@inysique ou morale dotée de la capacité
juridigue peut disposer. Destiné a diverses utibsa, il est généralement utilisé par les

particuliers en tant que compte de salaire et fEsuentreprises dans le cadre de leur activité
commerciale.

b) Le compte TAHIRY

Le compte TAHIRY est un compte de dépbét a vue, derfonctionnement est destiné a

I'épargne. Contrairement au produit des mutuetpalgnes, le compte TAHIRY est un
compte de dépot rémunéré sur lequel des retraitggmt étre faits a n’importe quel moment.
c) Les comptes de Dépdts a terme :

Ce sont des comptes que la banque ouvre a I'émdiediun de ses clients sur lequel sont
déposés des fonds et dont le fonctionnement egquél pour une durée déterminée et fixée
par les deux parties au préalable.

Les comptes de dépbts sont communément appelésirmuwe la banque des « produits

ressources ».
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1-2: La mise a disposition de moyen de paiement

Par définition, les moyens de paiement sont demuvalmises a la disposition de la clientele
pour faciliter la vie quotidienne et éviter la citation de liquidités. Il existe au sein de la
BOA Madagascar quatre types de moyens de paiendons: les effets de commerce, les

cheques, le virement et les cartes bancaires.

1-3: L’octroi de crédit :

C’est une des activités principales de la BOA amt fju’établissement financier. En effet,
elle met a disposition des demandeurs différemsgyde crédit, selon le type de clientéle
auquel ils appartiennent.

a) Les crédits aux particuliers

On peut distinguer trois types de crédits aux paligrs : ceux a court terme, a moyen terme,
et ceux a long terme.

Les crédits destinés a la clientele « particubesont soumis a des conditions qui leur sont
communes a savoir :

- Etre titulaire d’'un compte bancaire a la BOA

- Etre salarié du secteur privé ou public depuaigul

- Une domiciliation irrévocable du salaire

b)_Le prét événement familial ou PEF

Destiné a des évenements familiaux de toutes sol@eBEF est un prét a court terme dont le

montant est forfaitaire a un mois de salaire, dartas de I'existence d’'un encours de prét a
long terme, ou deux, dans le cas de I'absence dkeeer. Le remboursement se fait sur

douze mensualités constantes au maximum, s@ibun

Le client peut I'obtenir une fois par an, tout and de I'année et est renouvelable a chaque
échéance.

c)_Le prét scolarité ou PSC:

A l'origine, elle a été congue pour aider les p&satans la scolarisation des enfants. Elle est
identique au prét évenement familial, mais donmelaboursement se fait sur dix mensualités
constantes au maximum, que le client pourra redeugeson eéchéance.

Les préts a court terme dont le remboursemenh&siaur ou égal & douze mois sont calculés
hors quotité cessible.

d)_Le prét VAHA OLANA ou PVO:

Le prét VAHA OLANA est un prét a moyen terme doobjet est laissé a I'appréciation du

client, il est remboursable sur deux ou trois aarsdes mensualités constantes, selon le désir
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de ce dernier .Le montant plafond est déterminaréirpe la quotité cessible et du délai de
remboursement du prét .Plus le délai de rembourseest long, plus le montant plafond est
élevé ; la quotité cessible restant la méme.

e) Le prét immobilier hypothécaire LOVASOA

Le prét LOVASOA est un prét a long terme dont l&dée remboursement est situé entre six
a dix ans, le plus souvent pour la constructiofiamthat d‘'un immeuble.

C’est un crédit d’'investissement dont I'objet datplupart du temps, I'acquisition d'un bien
immobilier ou la construction d’'une maison ou dioimeuble

f) Les préts aux entreprises :

Les crédits aux entreprises sont des crédits coniaue, qui visent surtout a contribuer au
développement de ces derniers. lls sont établis ppondre a chaque besoin ou difficulté

que I'entreprise peut rencontrer.

1-4: Les différentes opérations bancaires

a) L'escompte de papier commercial

Elle suppose une opération d’achat de la part dligmt et une opération de vente de la part
du fournisseur (client de la Banque).L'opératioastompte est alors le fait de céder les effets
de la vente au banquier, qui va mettre a la disposdu compte courant de son client (le

fournisseur) le montant de la traite déductiorefdiés Agios.

b)_Les opérations commerciales internationales ofgrations a I'importation : le CREDOC
C'est I'engagement d'une banque de payer un mordatérminé, au fournisseur d’'une
marchandise ou d’une prestation de service, coatmese de documents conformes prouvant
que la marchandise a été expédiée ou que la poestaiete effectuée, par ouverture d'une
lettre de crédit (que la banque de I'acheteur &dewa I'endroit du fournisseur).

Son mode de réalisation se fait de différentes amasi

- Par paiement a vue :

Le paiement peut s’effectuer dés que les docuncemtf®rmes sont présentés

- Par acceptation :

Le fournisseur peut tirer la lettre de crédit soe bbanque qui aura été déterminée a I'avance
par les deux parties. Dés sa présentation, I'eapert recoit la traite acceptée par la banque
tirée en échange des documents.

Pour disposer des ou du montant de sa créance guwantchéance n’arrive, le bénéficiaire
peut présenter I'effet pour escompte aupres deatmjie qui a donné son acceptation. Le

mode de paiement se déroule alors comme dans @mpte de papier commercial a la
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différence que les créances sont nées sur I'étradgel I'appellation MCNE ou mobilisation

de créance née sur I'étranger.

c) L'Avance sur certificat administratif (ASCA) t davance sur facture administrative

(ASFA) :

Service entrant dans le cadre de I'appui au se®@&@r (Batiment et Travaux Publics), elle

nécessite une connaissance du fonctionnement dekésgublics.

Le Gouvernement ou parfois, certaines institutipunbliques ont dans leur plan d’action la
réalisation de projets d'utilité publique. Ces ptsj ne pouvant étre effectués par eux méme,
font I'objet d’'un appel d'offre lancé a toutes lestreprises oeuvrant dans le domaine
d’activité mis en exergue dans l'appel d'offre. hfeeprise qui aura été désignée a faire le
travail est celui qui aura satisfait les conditi@hs maitre d’ouvrage. A la fin de I'ouvrage,
I'entreprise présente au maitre d’ouvrage la factmmportant le codt des prestations.
L’ASFA est un crédit de trésorerie octroyé par Endue a I'entreprise ayant effectué le
travail sur présentation de cette facture. C'estredit de droits sur des créances qui sont
nées mais ne sont pas encore constatées, vu géeelation définitive des travaux n’a pas
encore eu lieu. Cependant, la facture matérialisegagement du maitre d'ouvrage au
paiement.

L’ASCA par contre suppose que I'ouvrage est ternghééceptionné définitivement par le
maitre d’ouvrage et permet ainsi a I'entrepreneéabténir un Certificat de Bonne Fin ou
Certificat de Bonne Exécution.. Les créances sordi aées et constatées, par le document
pré- cité.

d ) L’avance sur Produit ou Marchandise

L’avance sur produit ou marchandise est un crégifitancement, de stocks d’'un produit en
vue d'une prochaine commercialisation. Elle estigtde a partir du moment ou des
décalages existent entre les recettes et les dipe@® type de crédit suppose que les
marchandises constituent I'objet des garanties aau@tre requises, elle est relayée par le
crédit de financement de campagne qui sous entand k& majeure partie des cas que la
marchandise est collectée et stockée en vue doob@ine exportation.

e) Le découvert ou facilité de caisse

Le découvert est une mise a sortie débiteur momérda compte du client pour pallier a une

difficulté de trésorerie passagere. Elle est misplace sur le compte du client sous la forme
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d’'une autorisation. La notion de temps différendée facilité de caisse du découvert car si
I'une n’est utilisable que dans un délai tres caugtpouvant dépasser les trente jours, I'autre
est mis en place, et le cas se faisant, sur le mohpclient de fagon permanente c'est-a-dire

durant un délai d’'un an qui est équivalent a l&&dute I'exercice du client.

f) L’escompte de papier de chaine

L’escompte de papier de chaine est un financemenedte a tempéraments c'est-a-dire des
ventes adoucies par répartitions du montant totalpkisieurs paiements parties d’ou
I'escompte de chaine d’effet, repartie dans la orejgartie des cas sur un délai de 12 a 24
mois.

g)_Le crédit Agricole

Le crédit agricole est un crédit destiné a la patoh rurale dont les activités sont
I'agriculture et I'élevage, principal financementtimyé par le secteur micro- finance de la
BOA. Elle suppose une connaissance du cycle agrieblconstitue ainsi I'ensemble de
plusieurs différents crédits qui sont complémertair

h)_Le crédit de préfinancement de campagne

Généralement destiné aux opérateurs économiquesram¢ dans la collecte de cultures
d’exportation, il s’agit d’'un préfinancement queblanque accorde au client pour lui permettre
de faire face a la campagne de collecte de proditst un crédit relais a I'avance sur
marchandise et qui suppose une demande futunedié @'exportation.

i) Les crédits d'investissement & moyen termelairiy terme:

Le crédit d’investissement est un crédit qui viseigmentation des moyens matériels de
productions, que l'entreprise, ne peut acquérir ommte tenu de l'immobilisation de

ressources gue son acquisition pourrait engendrer.

Le montant du crédit est déterminé en fonctionlaleapacité d’auto -financement de
I'entreprise.

j)_Les crédits par signatures : la Caution

La région Anosy et particulierement la ville de TRENARO, le fief du projet PIC (pole
intégré de croissance) est le berceau de plusieumschés publics (constructions

d’infrastructures de développement telles que deteé et autres).

La Caution est un crédit par lequel la banque stemarant de son client, auprés du maitre
d’'ouvrage, aupres duquel I'entreprise a déposé dffre de prestation, comme étant en

mesure de réaliser 'ouvrage demandé.
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Outre ces trois opérations, la BOA réalise aussiaprations courantes tel que les virements,
la mise a disposition de fond, la location de bodtex lettres, diverses opérations

internationales.

SECTION 2 : LES ROLES ET LES MISSIONS DE LA BOA

En tant que prestataire de services, la banqusedesun role qui lui est propre, cependant
compte tenu de son appartenance au groupe BGApedisede aussi des roles qui visent au
succés du GROUPE.

2-1 Réles:
La BOA, en tant qu’établissement financier a pdile de mettre a la disposition de sa
clientele des moyens qui faciliteront la vie dedientele d’'un point de vue financier,
moyennant des commissions.
Plus clairement, la banque se doit de :

* Faciliter les transactions de sa clientéle :
L'utilisation de divers moyens de paiements, Vissuartout a limiter la circulation de
liquidités qui représente de nos jours de plusles ge risque en matiere de sécurité des biens
mais aussi des personnes.

» Contribuer au développement de I'économie malgache
L’octroi de divers crédits favorise 'augmentatide la consommation, produisant un bon

effet sur le commerce intérieur et générera de bésultats pour I'état.

2-2 Missions de la BOA Madagascar

a) Renforcer la position du groupe BOA En Afriquar pa recherche permanente de bons

résultats

La BOA Madagascar constitue la banque commercial&rbupe dont le réseau est le plus
vaste avec ses cinquante six agences. L’applicalion Slogan, 80A, la force d'un
groupe, la proximité d'un partenaire» exige une présence sur tous les fronts et une
augmentation de la bancarisation, d’'ou I'existedaee banque dans les zones enclavées
comme Maevatanana, et prochainement Ambovombe

b)_Recherche de la satisfaction de la clientéldgarise en place de la charte clientéle

C’est 'engagement de la BOA Madagascar enverkdatele d’offrir un service de
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qualité par :

* Un accueil satisfaisant pour le client et une dagan individuelle de celui-ci vers le
service concerné deés son entrée dans la banque.

* Un délai de traitement ne dépassant pas les ape&gantra groupes dans un délai de
vingt quatre heures, un délai de soixante douzeskeaour les opérations hors groupe.

 La BOA s’engage également a ne laisser aucunerdtamde ses clients, qu’elle soit
écrite ou orale, sans réponse personnalisée

* Un engagement a répondre a toute demande de deédia clientéle dans un délai
maximum de cing jours ouvrés.

c) Augmenter sa part de _marché et contribuer galdgpement de sa clientéle par I'apport et

la recherche permanente de produits nouveaux

En effet, les services bancaires doivent suivreolidion de la technologie et intégrer cette
technologie dans sa stratégie, car c’est le meitleayen de gagner de nouveaux clients et de
fidéliser ceux qui sont déja acquis.

Présentée ainsi, il nous apparait que la BOA Magtaggoue des rbles importants aussi bien
au sein du pays, en contribuant au développemesbdeéconomie, qu’au sein du groupe
Africain auquel il appartient. L'exercice de cestidtes requiert pourtant une grande
vigilance aussi bien de la part des exécutantsigaalécideurs.

Par ailleurs, I'obtention de bons résultats estction du choix d’'une bonne stratégie de
gestion, ce qui nous améne au troisieme chapitete premiéere partie : la théorie générale

sur I'outil de gestion.

SECTION 3 - LA METHODE DE GESTION DE CREDIT UTILISEE
PAR LA BOA MADAGASCAR

Comme nous l'avons dit précédemment, les méthodegedtion sont différentes suivant les
banques. Au sein de la BOA Madagascar, cette aeth® définie suivant le type de clientele et le
type de crédit. Ainsi, nous distinguons la méthdelgestion des crédits aux particuliers a celie de

crédits aux entreprises.

3-1La gestion des crédits aux particuliers

Les préts aux particuliers sont des produits ssdadont seuls les particuliers salariés peuvent

obtenir. Pour se faire, ils doivent réunir les dtnds suivantes :
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» Etre salarié dans le secteur privé ou public depuisioins un an,
* Avoir un salaire domicilié a la BOA depuis au moihmoi

* Avoir un engagement irrévocable de I'employeur anudier le salaire de son

employé a la banque.

Les dossiers de crédits que nous avons eu 'ogtas&anonter nous ont permis de relever

gue la technique de gestion des préts aux padisulepose sur trois criteres:

a) Le choix du montant

Le montant du prét octroyest déterminé par la direction a partir du mointiansalaire.
* Si le prét demandé est a court terme, celui-ci peptésenter une ou deux fois le

montant du salaire de I'emprunteur.

» Si le crédit demandé est a long terme celui-cidéserminé en fonction de la quotité

cessible du salaire.

Par définition, la quotité cessible est le pouragatdu salaire qui est destiné a I'épargne
apreés déduction faite des besoins de la vie qeotndi. La limite du crédit est donc telle que
le montant de I'échéancier ne peut dépasser leanbde la quotité cessible dans le but de
permettre le remboursement total ou partiel duicma le solde de tout compte en cas de
cessation du contrat entre 'emprunteur et son@yept.

b) Le terme des échéanciers

La date de I'échéanci@st fixé a cing jours précédant la date prévistiende I'arrivée du
salaire dans le compte de dépbt pour que ces deigssent étre honorés, la signature du
contrat de prét vaut acceptation de la part degramteur a I'ouverture d’'un compte autre
que le compte de dépdt dans lequel est versé sdaireset appelé compte d’engagement.
Ainsi a l'arrivée du terme, le compte d’engagenesitcrédité du montant de I'échéancier par
débit du compte a vue.

c) La lettre de domiciliation irrévocable du saaiwu PVO5

La teneur de cette lettest 'engagement de 'employeur a domicilier ioéablement aupres
de la BOA Madagascar, toutes rémunérations, indésieit autres traitements auxquels son
employé a droit. Sa signature par I'employeur vactord du privilege pour la BOA de

bénéficier du solde de tout compte de 'emprunéaant d’autres tiers.
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3-2La gestion des crédits aux entreprises

La gestion des crédits aux entreprises differeadgektion des crédits aux particuliers du fait
gue le risque est souvent élevé, et gu’elle vanidonction du type de crédit sollicité. En
effet les entreprises ne disposent pas de ressouréelles stables permettant une
détermination fiable du montant du crédit sollicigomme le salaire a l'endroit des

particuliers) comptéenu de leurs activités.

a) Le choix du montant:

Comme dans les crédits aux particuliers, la déteatiin du montant du crédit varie selon le
type de crédit sollicité. Cependant, elle est fmmctaussi des mouvements confiés par
I'emprunteur inscrit sur les livres de la banque.

b)_L’analyse financiere

Il s’agit de I'analyse des états financieks I'entreprise par I'utilisation des différentstios
gue I'on peut en déduire. Cette méthode se rapprdeHa méthode de notation interne.
L’analyse financiere permet de déterminer d’'und |e besoins du client et d’autre part de
déceler les problemes liés & une mauvaise gestion.

c) L'analyse de I'environnement

L’environnement joue un réle important dans I'étmo d’'une entreprise. En effet, comme
nous l'avons dit précédemment, la valeur d’'uneegmise peut varier selon sa sensibilité a
I’économie globale. Il est donc nécessaire de jaterregard sur les composantes de cet
environnement a savoir :

* Le marché
» La conjoncture économique et sociale
» La compétence des dirigeants de I'entreprise
* La concurrence
Le but de cette analyse est de déterminer :

- Si les changements auxquels le secteur d’a&tlvitméme fait face sont généralisés
pour tous les opérateurs, ou si c’est I'entreprimante qui subit des difficultés.

- Si les conjonctures socio- politigues sont fabbes ou non au développement de
I'activité.

- Si les méthodes de travail sont encore pedotas ou obsolétes.
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- La part de marché que I'entreprise détient, éwaolution ou sa régression. et les
comportements de la concurrence.

d)_Le choix des garanties

Les garanties ne conditionnent pas I'octroi d’uéddr, néanmoins elles constituent un garde-
fou et empéche I'emprunteur de faire n'importe geous peine de perdre son immeuble ou
son fond de commerce. De plus une bonne couvelggegaranties est un principe constant

de bonne gestion des risques bancaires.

e) I'exploitation de la centralisation des risques

La centrale des risques est un département dergubacentrale de Madagascar, auprés
duquel toutes les informations concernant les emmgagts d’'un emprunteur sont centrées.
Son exploitation par l'analyste de crédit, en coralson avec d’autres meéthodes

d’évaluation permet de prévenir le risque représ@ar un client compte tenu du volume de

SEes encours.

CHAPITRE Il : LES THEORIES GENERALES SUR L'OUTIL
DE GESTION

Les crédits, comme nous I'avons annoncé préecédemsmam des produits remplois au sein

de la banque. Pour étre performant, ils doiverd gérés d’une maniere a présenter le moins
de risque possible. Ainsi, ce troisieme chapitrdgpa des méthodes de fixations des taux en
matiére de crédit, selon « MERTON et GORD¥et de la méthode de fixation des taux de
la BOA Madagascar, mais également des diversesonesh de gestion des crédits, et celle

utilisée par la BOA Madagascar.

SECTION 1 : LES METHODES DE FIXATION DES TAUX EN
VIGUEUR

Le prix de l'argent est devenu une variable crecidans les décisions de tous les agents

économiques.

Les grands théoriciens économiques ont essayé téerdiger des modeles de fixation du

crédit en vue de limiter les risques et de les gmév

* La tarification du crédit bancaireyvw.univ-orleans.fr/leo/asm/vothi.pdf
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1-1 Le « Modéle de GORDY » pour les portefeuillesadcrédit :

Les intéréts sont par définition le colt de I'emyrde I'argent sur une certaine durée. |l
existe plusieurs méthodes d’approches, cependarst maus sommes focalisés sur le modele
du portefeuille de GORDY.

Se trouvant dans le nouveau contexte reglementaiiialisé par le comité de Bale sur
contréle bancaire, le « modele de GORDY » est ppiication du « modéle de MERTON ».
Les formules données par GORDY revétent une impod capitale pour I'analyse des
risques présentés par un crédit dans la mesurédeoseet a définir le capital économique du
ratio réglementaire de solvabilité.

GORDY s’appuie sur une premiére hypothése querahifité individuelle d’'une entreprise
n'est pas indépendante d’'une entreprise a une aatieest gouvernée par une sensibilité a la
performance de I'’économie globale.

L’octroi d’un crédit implique donc les différentadteurs suivants :

- Le codt de ressources engendrées : en effetrdefits proviennent des ressources liquides
déposées par la clientele sous forme de dépobumiferme d’épargne.

- La couverture du risque: qui s’obtient par laedétination du risque de défaut de
I'emprunteur et de la perte moyenne associée.

- La maturité du crédit : la notion du temps egpitede dans la détermination du taux a
appliguer a un emprunteur car plus le temps eg, Iplus I'incertitude est grande. C’est la
raison pour laquelle les taux a court terme sdfgrdints des taux a long terme

Il faut aussi noter que le taux d'intérét d’usucdt dépasser le taux créditeur ou frais appliqué
aux ressources, pour permettre une couverturesanfé du colt du risque, et la rémunération
des fonds propres.

Soient alors :

- EAD : I'engagement sur le tiers

- LGD : la perte sur le portefeuille sur une dudéeun an

- PD : la probabilité de défaut

- D: les ressources collectés et qui coltent ges & taux R

- F : Les fonds propres alloués a I'octroi de drédi

- K: Le coefficient de capital exigé pour la distition du crédit, résultant de la probabilité de
défaut estimée.

- IT: Le taux de rémunération des fonds propres

-T' Le taux d'intérét d’'usure
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La formule de détermination du taux d’intérét pgomc s’écrire de la maniére suivante :

I'.EAD= R.D+LGD.PD.EAD+ I1.k.EAD"

Par ailleurs, le crédit accordé a I'emprunteur desic composé d’'une part des ressources
liquides collectées et du montant des fonds peoprégés pour la distribution du crédit. Les
fonds propres représentent 'engagement de la leafaqe aux pertes inattendues au-dela des

pertes statistiques.

1-2-La réglementation de Bale |

La formule des fonds propres réglementaires eshdet Accords de Béle | obtenue par :

Fonds propres Reéglementaires = Pertes maximales bphdes -Pertes

moyennes attendues

Le taux d’'intérét a appliquer sur un empruntelstidonc :
I'= r.D/EAD +LGD.PD+I1.k°

Par ailleurs, le taux de base des crédits dépemauwkudirecteur de la banque centrale.

Ce taux de directeur est estimé en fonction daliétion de I'inflation.
Comme nous le savons, les crédits représententsiplds grands produits de la banque mais
qui présentent aussi plusieurs risques car le o demandeur est souvent illimité. Il est

donc nécessaire que les méthodes de gestion peidatmantes.

SECTION 2 : LES METHODES DE GESTION DES CREDITS

Pour que les méthodes de gestion soient performaiitest important de connaitre les

différents risques existant en matiére de crédithae.

2-1 Les différents types de risques du banquier :

On appelle risque du banquier la limite qu’il psét a courir dans l'octroi d’'un crédit sans
gue ce dernier ne se résulte en perte, comptediesntacteurs internes et externes auxquelles
son client peut faire face.

Il existe trois types de risque :

- Le risque de non remboursement,

® Source : La tarification bancaire, www.univ-orledrleo/asm/vothi.pdf
® Source : La tarification bancaire, www.univ-orledrileo/asm/vothi.pdf
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- Le risque d'immobilisation des créances,
- Le risque de taux.

a) Le risque de non —remboursement :

Le non remboursement est I'impossibilité pour laduge de recouvrer les créances quand
tous les recours ont été épuisés envers le débReurant étre causé par plusieurs raisons
dont :
* Une mauvaise analyse de la situation financiéréed&eprise au départ,
* Une mauvaise gestion des fonds octroyeés, qui irepsut le C.A et entraine
ainsi des imprévus dans les prévisions,
* Une défaillance totale du débiteur par détournemdunt crédit qui, par
conségquent ne produit aucun effet positif sur llétion de I'affaire.
Elle entraine ainsi la banque a avoir recours gu$tice, et a entamer les différentes
procédures de recouvrement pour récupérer le tapita
Le risque de non remboursement peut se porterrmiciéance en capital et le plus souvent

sur une créance en intérét.

b) Le risque d’'immobilisation des créances

C’est une situation dans lequel les débiteurs senvalans l'incapacité d’honorer a temps
I'’échéance de son crédit et ce pour différentesorea a savoir :

- Des imprévus dans ses prévisions,

- Des conjonctures sociales économiques défavaable

- Des difficultés temporaires de trésorerie.

Le banquier voit ainsi ses créances immobilisée® gteut se contenter de la part du débiteur
qgue de son engagement écrit de régulariser éana®s des que la situation le permet.
Cependant, I'immobilisation des créances peut-Etreigne précurseur d’'un éventuel non
remboursement.

c) Le risque de taux :

Le risque de taux estelui que fait courir I'évolution ultérieure deaix au porteur d'une
créance ou d'une dette a taux fixe.

Pour une banque, le risque de taux représententiéaléé de voir sa rentabilité affectée
par I'évolution des taux. Exempldéorsque celle-ci refinance a court terme un prébng
terme a taux fixe, et se trouve face a une hangsariante des taux d'intérét.
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Dans I'nypothése d'une exposition de la banquéaquer de taux sur ses crédits, les pertes se
situeront & deux niveaux :

- Perte sur les marges sur la elugstant & courir des préts (soit par une
augmentation du codt des ressources, soit paraiseelnle rendement des préts) ;

- Manque a gagner par rapport aoMvelles conditions de taux du marché
(situation que I'épargnant connait bien lorsgéalise par exemple un placement sur trois ans
a 6 %, avant une hausse des taux qui conduit lehéar proposer quelque temps apres le
méme placement a 7%).
A ces différents risques, plusieurs méthodes diioggzeuvent étre utilisées.
Cependant, nous limiterons notre étude au chodedg méthodes uniquement a savoir :

- La méthode de cotation et digse du comportement des indicateurs

- La méthode des scores.

2-2 La méthode de cotation et d’analyse du comp@ment des indicateurs

a) La méthode de cotation

La maitrise des risques- crédit passe aussi, diignpar l'utilisation de divers outils plus ou
moins développés en fonction des objectifs et dBgens mis en place par la banque.

Les principes de cotation, notamment sur le seaauinancement des entreprises adossés
ou non a des systemes experts d'analyse des risprasautant d'éléments susceptibles de
contribuer a une bonne gestion des risques -crédit.

L'utilisation des cotations des contreparties (clests) consiste a affecter une note (ou tout
autre qualificatif) a un client en fonction de erés d'analyse préétablis. Cette note permet de
porter une appréciation globale et synthétiqudssgualité du risque de la contrepartie analysée.
Développés par la grande majorité des banquessystemes de cotation s'inspirent des
méthodes anglo-saxonnes et different des méthodescaring qui visent a décider ou a
refuser I'octroi d'un crédit.

Elle est notamment utilisée lors de la présentation crédit aux instances décisionnelles
de la banque ou encore lorsqu'une «revue de poittefeest mise en ceuvre sur un secteur
particulier de clientele.

En regle générale, les variables quantitatives;gpgue plus objectives et moins sujettes a
interprétation (les ratios financiers par exemplgdennent le pas sur les variables
gualitatives.

Le mixage de ces différentes variables quantitatatequalitatives (non exhaustives dans les

exemples donnés) aboutit & porter une appréciaimn’'entreprise et participe ainsi a la
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décision d'accorder ou de refuser un crédit, em@otte avec les choix stratégiques de la
banque (développement, risques, rentabilité).

b) L'analyse du comportement des indicateurs dpigs

Les analyses statistiques du comportement desaiedis doivent étre réalisées a partir des
historiques figurant dans les fichiers de la bangoerr déterminer quelle a été leur évolution
avant par exemple le passage du client en crédonogésuses et litigieuses.

Les difféerents indicateurs sont ensuite croisésr pmchercher les facteurs les plus
discriminants, donc les plus prédictifs de risdues choix de gestion retenus pour le systeme de

détection préventive des risques créedit.

Parmi un panel d’indicateur, cing sont généralémetanus :
e L'augmentation du nombre de mouvements débiteurs
* L'insuffisance de mouvements créditeurs sur un ¢tem@biteur en dépassement depuis
X jours
» L'absence de mouvements crédits, les pointes débitr

+ La variation brutale des mouvements créditeurs

* Le solde débiteur stationnaire

2-3 La méthode des scores ou technigues de scoring

Le score est une méthode automatisée de notatrmiedosur des analyses statistiques qui
permettent d'affecter a chaque client une notecsemtative de son profil de risque pour la
banque.

Cette technique de sélection de la clientéle néeBdats-Unis dans les années 1950, s'est
progressivement développée en France a partir degea 1970. Elle est aujourd'hui
couramment utilisée par de nombreux établissements, le crédit a la consommation qui
représente son domaine de prédilection au niveduttdisation, mais également en matiere de
crédits immobiliers.

L'efficacité du crédit scoring, comme oultil de misé des risques, sera liée aux caracteéristiques
retenues lors de son élaboration et, évidemmexga@uditions de son utilisation.

Le support méthodologique, pivot dans la conceptam score, repose sur l'analyse des
données et, plus particulierement, sur l'analyseridiinante qui permet une appréciation

globale de I'emprunteur, fondée sur quelques c@rsitjues considérées simultanément.
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Les difficultés principales de construction du scproviennent du fait que d'une part, les
variables utilisées ne sont pas toujours numéripamame par exemple le nombre d'enfants,
les revenus...) et nécessitent une qualificatiorg'autre part, les fichiers informatiques et
l'organisation méme de la banque peuvent faireevéai définition économique d'un bon ou
d'un mauvais client.

Le choix de I'échantillon de clients retenus pouwnstruire le score s'avere donc
fondamental. Cet échantillon doit intégrer suffisaemt de bons et de mauvais clients
(environ un millier de chaque catégorie) pour éterésentatif. Il sera nécessaire de réunir
pour chaque client toutes les informations conrfigggant dans les fichiers de la banque
ou devant faire l'objet d'une saisie manuelle eveller a réintégrer les dossiers de crédit
refusés (pour ne pas fausser le score).

Les informations ainsi recueillies seront croiséesc I'état du dossier pour mesurer le
pouvoir prédictif de risque de chacune des infaonatutilisées.

Les variables retenues (profession, revenus..i3é@e entre elles seront, en fonction de leur
caractéere prédictif de risque, constitutives dbdterie d'indicateurs de risque utilisés pour
construire la grille de score la plus efficat® crédit scoring permet, par rapport aux
méthodes traditionnelles d'instruction des créditsgain de temps important dans l'analyse
des dossiers. Ce gain de temps doit trouver samigption dans sa réaffectation au profit
d'opérations de conseil en direction de la clientet/ou sur des opérations de crédits plus
sophistiquées

Parce qu'il est fondé sur une appréciation objeatas critéres de risque, I'utilisation des scores
permet a I'établissement de crédit de doser, ettidonde sa sensibilité aux risques, le niveau

dimpayé qu'il tolere.

2-3 La méthode de gestion des risques de taux :
a) Le GAP Comptable :
Le Gap comptable consiste a ventiler 'ensembleadgfs et des passifs par le type de taux et

la durée qui les caractérisent. La méthode permebdnaitre pour chaque période a venir le
Gap (c'est-a-dire I'écart) net en taux fixe.

Une position nette, active, taux fixe, entrainere gensibilité défavorable a la hausse des taux.
Au contraire une position nette passive, taux xdrainent une sensibilité défavorable a la baisse

des taux.
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L'insensibilisation de la marge d'exploitation avariations de taux n'est acquise que si
l'assiette du risque de taux (Gap calculé commeéifférence entre les emplois et les
ressources a taux fixe) est nulle a tout instantjué suppose un adossement parfait entre les
ressources et les emplois a taux fixe.

b) La valeur actuelle nette :

La valeur actuelle nette consiste a calculer lawahctuelle des flux futurs engendrés par la
composition de l'actif et du passif ainsi que des d'intéréts qui y sont associés.

c)La durabilité, ou la notion du temps :

La durabilité consiste a tenter d'évaluer la dutéevie moyenne des flux actualisés aux taux
de marché de l'actif et du passif. Cette méthotlesyaghétique et permet de déterminer des

adossements globaux entre les postes.

SECTION 3: LA THEORIE DE GESTION CLIENTELE,
NOTIONS DE SERVICE

L’objectif de la BOA est de parvenir a « VENDRE e mhaniere performante son produit face
aux exigences de la clientele. Cela suppose dapplication d’'une politique marketing

basée sur la « Confiance et la Satisfaction » dédatele.

3-1- Définition du Marketing

Le Marketing est le fait de comprendre et d’agiesCla science de I'adaptation de l'offre a la
demande.

C’est aussi la recherche et I'obtention de margbimal (. c'est-a-dire dans les meilleures
conditions) en fonction des besoins reconnus eteptés dans lintérét réciproque entre
« Consommateurs et Entreprises » selon le coneddE®PVEU-NIVELLE7 .

Faire du marketing c’est réussir a ne plus penséam que producteur mais aussi en tant que

consommateur (comprendre le consommateur et dgardgues besoins et les motivations)

3-2- Pourquoi faire du marketing ?

Nous savons que I'évolution d’'une entreprise démkndlient, d’ou le besoin de connaitre qui
est ce client, ce qu'il veut acheter et ses matnat Pour subsister, elle devra étre capable

d’affronter ses différents adversaires, et de stren& la hauteur d’'une concurrence.

" Source : Cours de marketing"™@année en 2006, Université d’Ankatso- Antananarivo

28



a) Définition de la concurrence
C’est le besoin de faire mieux que les autres pewévelopper et méme pour subsister.
Comme le marché est en perpétuelle mutation, iestslsont changeants, infideles parfois, et
méme sollicités par beaucoup d’entreprises conaigse
Les clients sont de plus en plus exigeants. Le etiak permet a l'entreprise de saisir
scientifiquement le marché et de prendre des désistclairées d’'ou la nécessité d’avoir un
Etat d’Esprit Marketing.

Maintenant, nous allons passer a une étude suedilect’Etat d’Esprit Marketing c'est-a-dire
I'esprit de la RECEPTIVITE, de la CREATIVITE.

b) La RECEPTIVITE

Dans la RECEPTIVITE il faut étre a I'écoute du niercet méme a arriver a anticiper les

besoins du marché c'est-a-dire faire des étudematehé par le service responsable du
marketing : connaitre le concurrent, s’occuper dimsuments sur le produit et sur le marché,
recevoir les réclamations des clients sont lesessbs de l'entreprise car elles permettent

d’améliorer le produit et de I'adapter aux besainconsommateur (exemple : boite & idée).

c) La CREATIVITE

La CREATIVITE, c’est la capacité de mettre en lielatdes faits, des idées, des expériences,

des techniques qui auparavant, n’avaient aucurorapptre eux.

Exemple : I'ordinateur + la médecine = le scanner.

En marketing, la créativité ne se limite pas damslécouverte de nouveau produit, mais
s’applique surtout dans le nouveau systéeme detxigon :

Exemple : distributeur automatique par I'utilisatides cartes Sésame.

L’homme de Marketing cherche toujours des idéesoluéionnaires, des techniques de
communication afin d’avoir une prise de contact elients et de mieux les satisfaire.

Notons ici que, la direction Marketing se trouveste Responsable Commercial.

Nous venons de développer le concept Marketing.sNallons maintenant approfondir la

stratégie Marketing.

8 « La qualité de I'accueil client », Hanta RAMAKAVB CHATEAUX, référence consulting- Centre d’actions
commerciales, Avril 2007. 25 Pages.
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3-3- La stratégie Marketing

La stratégie c'est l'art de réaliser les objectfls de concevoir les voies et les moyens
nécessaires. C’est aussi un choix de moyen intendigmt a mettre en ceuvre pour realiser les
objectifs.

Neil BURDEN’ a parlé de Marketing Mix qui veut dire dosage mijxé des variables ou
moyens utilisés au niveau opérationnel. Faire dekbtang Mix c’est mélanger les moyens de

maniere a optimiser le résultat.

Finalement, le Marketing c’est le principe d’intétjon des moyens et des autres services dans
la prise de décision. Il y a donc une notion de E@GMNCE.

3-4- La CONFIANCE

Effectivement, du point de vue Marketing, la « COARCE » peut se définir comme le fait de

ne pas étre trompé. C’est le fait d’étre en séeurit
C’est cette politique que la BOA Madagascar pratigfin de pouvoir garder la confiance de sa
clientéle. Quant a la « Satisfaction » de la clintelle dépend surtout de la qualité des services

gue la BOA leur rende.

3-5- La « Satisfaction »

La satisfaction est de la joie qui résulte de kaoplissement de ce qu’on attendait. Donc,
parler de la « Satisfaction » inclue la respongatiles partenaires suivants :
- Vis-a vis des collaborateurs, il faut partageraedsr et le savoir faire.
- Vis-a vis des actionnaires, il faut adopter unenaogestion pour pouvoir
acquérir la confiance de ces derniers.
- Vis-a vis des tiers, il faut assurer la durabilite la relation « Gagnant-
gagnant ».
- Vis-a vis de la société, il faut satisfaire cetéeriere par 'organisation de
formation et a travers les aides pour les ceuviealss.
- Vis-a vis du client, I'objectif primordial est laatsfaction de ce dernier,
grace a la bonne gestion de la chargée de laalker@e service clientele
nous intéresse étant donné que c’est en son seimaps avons effectué

nos recherches.

® Neil BURDEN : Cours de Marketing#°année
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Faire connaissance avec la BOA Madagascar nougraispee découvrir, les différentes
opérations gu’elle réalise et principalement |lé&dints types de crédit qu’elle octroie et qui
existent au sein de son réseau bancaire, et notairdaas I'agence de Tolagnaro. Le réle
gu’elle joue au sein de I'économie nationale caefgon image de banque tout publique.

Par ailleurs, bien que nous n'ayons exposé qu'umlaode fixation du taux de crédit,
notamment celle de GORDY, cela a permis la comm&iba sur la formation en général des
taux de crédits dans le respect des reglementdiemmsaires en vigueurs.

Quant aux méthodes de gestions, nous nous soneaesdup plus attardés sur la méthode
de cotation, vu qu’elle ressemble a la méthodgedtion de la BOA Madagascar.

La recherche de l'efficacité du systeme réside darfait de savoir s’il est applicable ou non
selon le contexte étudié, et le cas se faisans thadétermination des obstacles qui font que
le systéme ne soit pas efficace.

C’est ce qui va nous amener a notre deuxieme partia problématique est constituée par les
différents obstacles rencontrés, principalemensdagence de Tolagnaro, compte tenu du
contexte de la Région Anosy.

Nous venons d’entamer la premiére partie de nettbarche qui nous a permis de mettre en
évidence trois chapitres traitant respectivement :

- La présentation de la BOA Madagascar qui parle adedissance du
groupe BOA, de naissance de la BOA MADAGASCAR aimpsé de sa
structure organisationnelle

- Ses activités et ses missions ou l'on traite |émdintes activités de la
BOA ainsi que ses roles et ses missions

- Les théories générales sur I'outil de gestion on fraite la méthode de
fixation des taux en vigueur, les méthodes de gestes crédits ainsi que
la méthode de gestion de crédit utilisée par la B@a&lagascar.

Nous allons maintenant aborder avec le maximunfatiination la deuxieme partie de notre
étude dans laguelle nous essaierons de mettredanée certaines difficultés qui pourraient
constituer un handicap majeur quant a la possbdiameélioration du systeme d’octroi de
crédit.

Dans cette partie, nous allons procéder a I'anatyisigue de la situation existante relative a
I'octroi de crédit au niveau des acteurs du systéimetroi de crédit.

Cette partie comprendra deux chapitres qui seraité$ séparément.

A titre d’information, rappelons que d’apres lepag annuel de la BCM, le portefeuille de

créances des banques commerciales est en nettoratigh malgré une hausse de 9.3%
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durant les neufs premiers mois de I'année 2008 edrit. 7% au cours de la méme période de
'année précédente. Pourtant, les créances entdééapaiements ne cessent d‘augmenter.
Quelles sont les causes et les conséquences adeigeentations sur le systeme d’octroi de

crédit.
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DEUXIEME PARTIE :

ANALYSE CRITIQUE
DE LA SITUATION EXISTANTE
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CHAPITRE | : LES PROBLEMES RENCONTRES AU NIVEAU
DES ACTEURS DU SYSTEME D’'OCTROI DE CREDITS

Ce chapitre sera réservé a l'analyse critique dsitlaation qui prévaut au niveau de la

clientéle entreprise.
Mais il nous parait indispensable de procéder a@ldoun état des lieux concernant certains
points qui feront d’ailleurs I'objet de notre cqtie.
Ainsi, les points suivants ont été retenus par soms et méritent d’étre rappelés ici
brievement :

» La situation de la clientele professionnelle

» La situation de la clientéle particuliére
Concernant la clientele professionnelle, elle esmmosée en majorité d’entreprise
individuelle, de PME (Petites et Moyennes Entregmjs travaillant dans le secteur du
batiment et du négoce.
Si tels sont les faits, nous pouvons procéderriBae critique des problémes relatifs a ces
derniers qui sont de quatre ordres a savoir :

- Lacunes au niveau de la clientele professionnelle

- Lacunes au niveau de la clientele particuliere

- Mode de collecte d’informations non satisfaisant

- Insuffisance de suivi des engagements.

SECTION 1 : LES LACUNES AU NIVEAU DE LA CLIENTELE
ENTREPRISE

Des lacunes ont été effectivement constatéescptend de porter préjudices a I'endroit de la
banque.
Les causes sont multiples mais nous allons essayele ne retenir que les trois causes
principales dont :

- L’absence de formation adéquate des entrepreneurs

- L’abus d'utilisation des autorisations

- Les risques de détournement des créedits

1-1 L’absence de formation adéquate des entrepreneu

L’exercice du métier d’entrepreneur n’est pas tatgpoune réponse a la vocation.
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En effet, les particuliers se lancent dans ce métiite a I'obtention de divers marchés,
relatifs a des prestations de services ou a dgstpriée construction. Sans avoir la moindre
notion de gestion d’entreprises.

La premiere cause de cette lacune au niveau degnsatlle gestions d’entreprise est le
manque ou la quasi-absence de connaissance deBras#fet, le niveau d’éducation de la
ville de Tolagnaro et des communs périphériquesrsbre tres faible suite a I'absence des
infrastructures d’enseignements. Les formationsnden par divers projets tel que UADEL,
GTZ, ou ACCORDS, sont certes assortis de certiforauvant la capacité des apprenants,
mais demeurent souvent insuffisant faute de praigCes derniers ne peuvent donc que se
fier a des a peu prés et se contenter d’'une fasmatur le tas pour améliorer leur
connaissance faute de recyclage périodique.

Par ailleurs, dans le souci d'une bonne gestiotaicer entrepreneurs confient I'établissement
de leurs états financiers a des bureaux d’étudesnanque de suivi peut cependant entrainer
des discordances dans I'établissement des doculfireautsiers, et certains €éléments peuvent
étre incohérents.

Par conséquent il est difficile pour I'empruntedg maitriser ses états financiers. Ces
derniers pouvant présenter des anomalies, d'ung pes entrepreneurs sont souvent
incapables de les redresser eux-mémes. D’autre grartas de mauvaise foi de la part du
bureau d’étude, I'entrepreneur sera incapable tecti les vices qui peuvent comporter ses

états financiers.

1-2 L'Abus de l'utilisation des autorisations

Certains entrepreneurs qui se voient accorder utogisation de crédit ont parfois tendance a
abuser de celui-ci. En effet certains clients ipeaf de leur autorisation pour engager des
dépenses qui souvent entrainent des discordances lésa plans d’encaissement tout en
espérant pouvoir encaisser des fonds assez rapid@ag combler leur déficit.

Par conséquent, le compte fonctionne de maniéreesoel ne laissant pas de marge de
manceuvre suffisante, et risquant de provoquer leréegpour la banque sur un probable
déetournement du crédit .Ce cas survient généraleawgmes des entrepreneurs quand il n’y a
pas de distinctions entre le compte personnel deeslition et le compte sur lequel il

travaille.
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1-3 Le risque de détournement du crédit

Le détournement de crédit peut se définir pailiation d’'un crédit octroyé a des fins autres
que celle établie auparavant dans la demande deciément. Le détournement de crédit est
réprimandé par la loi.

Cependant, les entrepreneurs, détournent souverriétht octroyé a d’autres fins. A titre
d’exemple, nous pouvons prendre le cas d'un erdrgpur a qui une autorisation de
découvert a été accordé en utilisant l'autorisafpmur faire une acquisition, le compte
fonctionnera de maniére a régler les traites. lnesissements serviront donc a régulariser les
traites, sans refléter le Chiffre d’Affaire (CA) gar conséquent sans améliorer I'activité d’ou
une immobilisation du crédit.

Les entrepreneurs sont souvent tentés de procéugrgaand une opportunité soudaine se
présente a eux, sans tenir compte des risques, @ibliant que I'autorisation a été accordée

pour combler un besoin précis.

SECTION 2 : LES LACUNES AU NIVEAU DE LA CLIENTELE
PARTICULIERE

La BOA en tant que banque leader du marché degylats, se doit d’offrir a sa clientéle
des services accessibles et abordables.

Cependant ces derniers sont parfois confrontés aidficultés lors d’'une demande de crédit.

2-1 L’instabilité de I'emploi

Les projets de constructions ont effectivement éegnté des opportunités pour les jeunes
travailleurs.

Cependant leur instabilité entraine la méfiance &tablissements bancaires, leur rendant les
crédits inaccessibles.

En effet, la BOA Madagascar ne possede pas de geaorédit destiné aux travailleurs
temporaires (: nous définissons ici en tant qaeaiileurs temporaires ceux dont le contrat
est inférieur & 6 mois et dont les taches effestude sont pas a caractére répétitif). A ces
différentes explications peuvent s’ajouter les idifités au niveau des modalités et des
procédures de virement bancaires : des soldesg®{onctionnaires.

La premiére explication que I'on puisse apportareie inaccessibilité releve de la nature

méme de I'activité auquel 'emploi de ces jeundait éattaché.
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En effet, le secteur de la construction est uneseanstable car le besoin en personnel est
fonction de la taille du marché et des construstianfaire. Cette démarche est suivie par

beaucoup d’entreprise dans un souci d’allegementdeats.

En outre, la prise de position des employeurs guparfois équivoque représente un risque

gue la banque devra assumer en cas de litige auptiere brusque du contrat de travail.

En effet, les employeurs ne veulent pas étre tezgmonsables du défaut de paiement de leurs
employés envers les établissements bancaires.afstagbute les indemnités et soldes de tout

compte qui ne couvrent pas toujours le montant rddic demandé, provoquant ainsi des

impayés qui devront étre recouvrés d’'une autre enani

Par ailleurs, le manque de verrouillage du systéeneirement bancaire des salaires constitue
un obstacle aussi bien pour le client que pouataghe.

En effet, les vices de procédures et la concurrah@leyale effectuée par les autres
établissements bancaires sont un des facteurs mpoubbbquer I'accessibilité des
fonctionnaires aux crédits de la BOA. La domicibatirrévocable signée par I'administration
compétente concernant le paiement des indemnité&®lédés des fonctionnaires n’est pas
toujours respectée par les établissements confggliese trouvent attribués du virement des
salaires de certains fonctionnaires possédant migagements auprés de la BOA. Le salaire
étant la garantie du crédit, ce dernier reste epens, obligeant ainsi la banque a avoir

recours aux procédures de recouvrement.

2-2 Le non respect de la domiciliation irrévocablelu salaire ou PVO5

La domiciliation irrévocable comme nous I'avons glécédemment est une lettre envoyée au
service payeur du client salarié pour confirmeritement des salaires.

Sa signature vaut acceptation de la part de I'eyapio de faire bénéficier la BOA des
indemnités auxquelles I'employé a droit avant tautre créancier. La teneur de la lettre
n'étant pas toujours respectée, la banque risqpedize ses créances.

Par ailleurs, la concurrence déloyale entre lebli@s®ments bancaires pousse parfois les
banques confréres a modifier les modalités de \@rgrdes salaires de certains clients.

Le cas peut se présenter ou I'emprunteur ayant demptes dans des banques différentes a
décidé de choisir I'une d’entre elles pour y visen solde et y effectuer une demande de
crédit. L’administration générale de la paie malgréonformité des documents vire le solde
de I'emprunteur auprés du confrere tout en néghgéa teneur de la PVO5 signé par ses

soins sur le bénéfice a la BOA du solde de ce derhiemprunteur se voit ainsi obligé de
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prendre d’autres dispositions telles gu’effectuer réemboursement de son emprunt par
versement de la mensualité dans le compte.

Par ailleurs, des difficultés sont rencontrés arclientéle au niveau du remplissage des
formulaires d’assurances, afin d'éviter les anoesalpossibles, les exploitant doivent

consacrer du temps pour les assister a les reagpfiectement.

Enfin I'on peut évoquer comme difficultés rencoeseu niveau de la clientele particuliere,
le détournement du crédit. En effet, la cherté adgi¢ induite par I'arrivée du projet de la

QMM S.A a entrainé une forte croissance des densageleredits, qui, au lieu de servir a des
investissements ont été utilisées en tant quetaiddiconsommation.

D’aprés les montages de dossiers que nous avoméafiger, six demandes sur dix sont
destinées a des événements mortuaires. En effetslet coutumes dans la région du Sud
impliquent des engagements énormes de dépenseguernt obliger le recours a un crédit.

Les dépenses effectuées ne sont pas récupérégeanthlainsi I'emprunteur a contracter un
autre prét. A la longue, la situation devient urclsevicieux pour le client qui sera victime

d’'une accoutumance.

SECTION 3- LE MODE DE COLLECTE D'INFORMATIONS NON
FIABLES

L’agence de Tolagnaro ne possede pas de systermieod’de crédit qui lui est propre. Due a
son appartenance a un réseau, elle ne peut que seswegles de gestion de crédit établies a
I'avance par le siége sous forme de procédure.

Pour que notre analyse soit la plus pertinenteilplessl nous parait nécessaire de proceder a
la présentation des faits : le mode de collectefa’mation utilisé.

Ce probleme est spécifique aux crédits commerciguxeffet, la collecte d’information est
une des étapes les plus importantes dans I'andlskemande de crédits commerciaux. Elle
permet en outre, de définir les problemes de I'emigur, de tracer les ébauches d'une

solution qui est souvent matérialisée par le crédit

3-1 Les états financiers défectueux

Comme nous l'avons dit précédemment, la base dgeddon des crédits a la BOA est la
notation interne. L’analyse des risques se base sum |'interprétation des ratios obtenus par

le retraitement des états financiers a savoirlebles comptes de résultats et le compte
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prévisionnel de trésorerie. Ces chiffres peuvemiendant étre erronés suite a la mauvaise
qualité de I'information recue et qui peuvent relledes points suivants.

En premier lieu, nous avons pu constater que teds @dentreprise PME tiennent une
comptabilité réguliere et se limitent a la tenuend'simple journal n’enregistrant que les
ventes et les dépenses liées a l'achat. Ces dons@as pourtant insuffisantes pour
I'établissement des états financiers qui serontsatonstitué par des lacunes auxquels les
réponses peuvent étre imprécises.

A cause d'un effet de ricochet, les retraitemenffectués par les analystes seront erroneés.
Un montant trop important ou trop faible au nivelgucertains postes du bilan, des variations
brusques au niveau de ces postes, voire 'abseBogende ces postes, constituent autant de
clignotant pouvant avertir I'imprécision des documsefinanciers présenté par le client.
L’exploitant ne peut pourtant pas étre a la foigejeet parti, et se voit obligé de renvoyer le
dossier au client pour des éventuels corrections.

Par ailleurs, I'absence d’audit peut s’avérer étnerce de mauvaises informations.

En effet, les PME de part leur petite taille ngglit souvent cet aspect pourtant tres
important dans une gestion saine. Les prestatienmsedrant encore codteuses et I'absence de
cabinet d’audit certifié font reculer les entreps, et les empéchent ainsi de détecter les
anomalies possibles dans la tenue de leurs affaires

Enfin la méconnaissance de I'activité réelle denpeunteur peut étre une source de lacune au
niveau de la collecte de l'information. D’'une paitt,peut étre question d’'une rétention
d’'information concernant les détails de I'activite la part de ce dernier, d’autre part, il peut
s’agir d’'une ignorance qui n'est pas remédiée pes dfforts de personnalisation des
relations. L'analyse réalisée aboutira alors aplepositions de solutions qui ne seront pas

toujours adaptées a la situation de I'emprunteur.

3-2 L’insuffisance des moyens mis a disposition:

En premier lieu, il y a I'insuffisance de moyen éradl a la disposition des exploitants.

En effet 'absence de matériel adéquat est undageuvant rendre inefficace le traitement et
I'analyse des documents financiers. Une erreurrdepe ou de formulation peut fausser le
résultat obtenu, rendant ainsi difficile I'évalioat du risque. L'insuffisance des moyens
pouvant palier aux difficultés de déplacement camphu de I'éloignement rend impossible
la vérification du bon déroulement ou non des #&ésy obligeant ainsi les exploitants a se fier

uniquement aux documents comptables.
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En second lieu, il y a I'insuffisance des moyenmhbins. En effet, I'effectif du personnel de
'agence de Taolagnaro est nettement déséquildré fu nombre de sa clientéle. Le bon
fonctionnement de I'agence exige ainsi une graradgvplence qui joue souvent en défaveur
des objectifs de crédit fixés et établies au pidal par la direction. La polyvalence constitue
donc a la fois un atout et un désavantage poersoniété. En termes de co(t, elle permet
une diminution des charges.
Cependant I'accumulation de tache souvent incornigatiécessite de la part de I'exploitant,
de posséder une concentration accrue, afin d’éeseerreurs. Ce qui n’est pas souvent le cas
compte tenue des obligations de rapidité dansaleement des diverses opérations auquel il
est vaqué habituellement et qui retardent le digairaitement des demandes de crédits ou
voir méme négliger certains aspect de I'analyse.
Par I'absence d’infrastructure universelle, ldedgon des crédits empéche d’avoir une
connaissance fiable des encours de crédit d’'un wmgur chez d'autres établissements
financiers. Cette information est pourtant d'ungariance capitale car la centralisation des
risques utilisée et exploitée au sein de la BOApemnet pas de I'obtenir. Elle permettra a la
banque de mesurer le niveau de ses engagementsataceengagements totaux de
I'emprunteur envers d’'autres établissements baggainsi que le rapport avec le CA qui
peuvent en découler. L'exploitant sera donc obldg demander des renseignements
commerciaux, a titre complémentaire, aupres demeaudtablissements financiers, qui n'y
répondent pas toujours. La concurrence les y odoiget parfois pour préserver leur part de
marché.
L’existence des lacunes au niveau des états fieem@réte souvent a des questions qui
peuvent rester sans réponse. En effet, un docufimamicier a pour objet de retracer la vie
d’'une entreprise a un moment donné .L’équilibre dpit exister entre le total au débit et au
crédit d’'un bilan oblige que chaque modificatiomgmentation ou diminution doit étre
vérifiable. L'obtention d’une information de mauseaiqualité ou l'existence de doute de la
part de I'exploitant rendra le jugement de la dedeade crédit difficile et entrainera une
méfiance sur deux niveaux différents :

» La premiére se situe au niveau de la bonne marehiadivité de 'emprunteur.
L’agent de crédit est pour ainsi dire son avocatiprés des décideurs .L'absence de
documents comptables fiable rendra difficile I'apgre dans I'analyse du crédit demandé a
augmentant ainsi la présomption de risque élep@wtant aboutir a I'échec de la demande.

» La seconde se situe au niveau de la confianceddsrca I'emprunteur.
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En effet la découverte d’'un état financier douteumtrainera une méfiance de la part de la
banque envers ce dernier qui pourrait avoir uneviaiaa foi.
* Enfin le manque d’information du client sur la éionnalité du compte peut les

induire en erreur.

En effet, certains clients par manque d’explicatmuvent imaginer qu'il possede deux
comptes différents, l'une qui recoit son salaireuet autre sur lequel les avances sont

prélevées.

Des difficultés peuvent donc survenir dans le sdés engagements du client.

D’abord il faut citer les dépassements sur autbhosaCette situation peut survenir quand les
agents habilités aux paiements brllent les ét&pesffet, le paiement des comptes possédant
une autorisation doivent faire I'objet de I'aval @edirection. L'absence d’un applicatif de
paiement comportant I'affichage d’'une autorisatianduit l'agent a ne constater le
dépassement qu’aprées le paiement effectué.

Par ailleurs, il faut noter les divers prélevemedtsit le compte peut faire I'objet. Les
prélevements sont des débits automatiques quirsalisés indépendamment de I'agent de
banque et via le systeme informatique utilise.

Ces dépassements sont dans la majeure partie dels gaemiere source d’impayés des
échéanciers de crédits de la clientéle bien qealendrier de paiement soit établi de maniere
a recouvrer les remboursements (mouvements ertegtdans ce cas) dés disponibilité du
salaire pour les particuliers, et des disponilslities virements attendus pou les entreprises.
La banque se heurte parfois a la mauvaise foi delidmtéle qui effectue des retraits
équivalents dans la méme foulée.

Enfin il a la non effectivité de la formalisatides garanties relatives au concours octroyés.
La notification de la décision de crédit ne remplgas I'effectivité de la formalisation des
garanties. Bien que le risque soit bien évaluébdaquier peut-étre tenté d’autoriser le
paiement d’un chéque ou d’'un virement ce qui pewfmenter le montant débiteur dans le
compte.

Cette action permet de renoncer au concours ocebgéar conséquent fait perdre a la banque

des frais et des commissions a percevoir.
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CHAPITRE 1I: LES PROBLEMES RENCONTRES AU
NIVEAU DU SYSTEME D'OCTROI DE CREDIT

La sécurisation des crédits dépend de la réguletitke la disponibilité du systeme d’octroi

utilisé. L’analyse du processus permettra alors diéEeler les inconvénients. Aussi
développerons-nous dans ce chapitre, les problesnesntrés au niveau de I'exploitation, de

I'organisation des traitements et enfin au nivealedprise de garantie.

SECTION 1 - AU NIVEAU DE L'EXPLOITATION:

Les crédits présentent des risques difféerents delantype. Aussi nous développeront les
types de crédits les plus octroyés par la BOA agelecTolagnaro et les criteres d’évaluations
lors du traitement des demandes de crédits.

1-1 Les différents crédits octroyés et leurs incom@nients:

* L’avance sur certificat administratif (ASCA) ou aveces sur décompte de droits
constatés (ADDC) et 'ASFA:

L’ASCA est un crédit de mobilisation de droit ctaté dans la mesure ou le maitre de
'ouvrage a déja délivré des attestations de dimbisstatés spécifiant la reconnaissance des
prestations réalisées (travaux ou prestations deces). Le bénéficiaire est toute personne
morale ou physique titulaire d’'une attestation dmtdonstate.

Le montant octroyé ne peut excéder 8@ montant du décompte de droits constatés et le
déblocage se fait au fur et a mesure du décomptkaits constatés se rapportant au marché
par I'ouverture d’un compte d’avance.

Quant a la durée, elle ne peut excéder six moicompter de I'’émission du certificat
décompte de droits constatés (DDC).

L’ASFA ou avance sur facture administrative, quamdle, est un crédit de trésorerie octroyé
par la banque sur présentation des factures adrmaiiies. De méme que I'ASCA, le
bénéficiaire peut étre toute personne morale ousigbg titulaire d'une facture
administrative. Le montant octroyé s'éléve a 7b%u montant des factures sans excéder

l'autorisation y afférente.

% Source : Manuel de formation BOA Madagascar
" Source : Manuel de formation BOA Madagascar
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Les ASCA et ASFA figurent parmi les crédits lesghctroyés par 'agence de Tolagnaro,
néanmoins elles peuvent se résulter en des cigtlits/€s et ce pour les raisons suivantes :

- Dr’abord, il y a le retard de paiement de I'admiragbn générale.

En effet, les modalités de paiement peuvent acaeseretards pouvant pénaliser la situation
de I'entrepreneur suite a la lenteur au niveau'aininistration. Sans un suivi strict de sa
part, les dossiers risquent de faire un vas etsvparmanent entre les instances de décision
compétentes sans qu’une décision se portant paidenent ne soit prise.

- Le retard de paiement peut aussi provenir de Bpaolnibilité des fonds temporaires
aupres du maitre d’ouvrage, obligeant ainsi lédiites & faire preuve de patience pour
obtenir son da.

Par conséquent, la banque ne peut que suivre leem@imme sans pouvoir agir et voir ses
créances immobilisés pour une durée assez longuegoie le marché soit nanti en sa faveur.
Cependant, ces retards peuvent entrainer des atgjiops de frais et d’agios sur les comptes
ouverts, le montant du paiement risque ainsi d'@wffisant pour couvrir le montant
deébiteur et 'engagement risque de devenir un ezgagt irrégulier.
Par ailleurs, par manque de suivi, 'emprunteurt geufaire payer en especes sans que la
banque ne soit avertie et ce malgré que les forsatle nantissements du marché aient été
réalisées.
A titre de rappel la facilité de caisse est unenagade trés courte durée destinée a palier un
décalage de trésorerie temporaire. Le découveritgualle est une avance en compte courant
destiné a contribuer au financement d‘exploitation.
L’octroi de ces deux types de crédits nécessifgréalable :

e L’analyse des documents comptables de I'entreprise
L’entreprise doit logiguement avoir déja travajiéur pouvoir prétendre un découvert.

« Une analyse économique compléte qui portera sumdture de [I'activité, le
comportement du marché, les conjonctures sociogadis et économiques.

» Une analyse du compte prévisionnel de trésoreuiedajt étre vérifiée par I'ampleur
de l'activité et son développement actuel maisialess mouvements confiés (MC).

Le découvert et la facilité de caisse sont desitrédqués. D’abord, ces types de crédits ne
sont pas a l'origine de créances appartenant gplenteur tel que dans 'ASCA ou I'ASFA

ni en financement d’une acquisition. La destinatiorcrédit ne peut — étre clairement connue
et évaluée vu gue les besoins sont établis sudemprévisions et non suivant les réalisations.

Par conséquent le risque de détournement du @stdiout a fait possible.
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En outre, I'habitude et I'utilisation excessive péduire le client a une gestion laxiste de

son affaire. En comptant sur l'autorisation de déeot, I'emprunteur peut engager des

dépenses onéreuses sans penser a améliorer $sgo@int de ses créances sur ses clients. Le

manque de mouvement créditeur ou leurs fréequerdckstes feront donc appel a la vigilance

sur la situation de 'emprunteur.

Par ailleurs, les intéréts débiteurs prélevés eéhéance de l'autorisation risquent de peser

lourdement sur le solde débiteur du compte coudantemprunteur. En effet, en cas de

difficulté rencontre, les intéréts s’ajouteront salde débiteur. Le montant des engagements

pourra donc étre supérieur au montant des gargrigesees.

» La situation financiere, c'est-a-dire I'analysel’dgolution de l'activité, sa rentabilité

I'évolution de la situation financiére (niveau doniels de Roulement, du Besoin en

fonds de Roulement ainsi que la trésorerie).

1-2 Les critéres d’évaluation de la demande de crédion fiables :

Concernant les crédits aux entreprises, la dematedd’emprunteur aprés études et
dépouillement des états financiers, fait I'objetird® note. La prise de position vis-a-vis du
dossier sera donc fonction de la note établie.

En outre elle contient les éléments suivants :
- Les renseignements généraux sur le client

- La situation financiére, qui est un bref réesumd’aealyse des éléments obtenus du
retraitement des états financiers. Elle doit &rplus breve e t succincte possible. En
effet, elle requiert de la part de I'exploitant twé&objectif tout en sachant défendre la

cause du client c'est-a-dire la cause de la demande

- Les relations bancaires: tel que son nom lindjqo&st une description de
I'ancienneté de la relation entre la banque etimic Son contenu met en exergue le

fonctionnement du compte surtout en cas d’encours.

- Le programme de financement qui mettra en comparala demande du client
emprunteur et la proposition de I'exploitant. Leogosition de I'exploitant est la

validation de I'analyse réalisée.

- Les garanties proposees, qui doivent satisfaireeaigences de I'emprunt.
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En outre, la prise de décision est faite uniquensemtla base du jugement humain, les
risques ne sont pas matérialisés par des chiffoegrets. Cette situation obligera la banque a

prendre une garantie €levée.

Pour ce qui concerne les crédits aux particuliéosiroi de crédit ne fait pas I'objet d’'une

notation particuliere.

En effet aucun critere d’étude n’est établi paatype de crédit et I'exploitation est beaucoup
plus réduite a une activité administrative que camuiale. Les modes de gestions utilisés
sont juste relatifs au contréle des documents gaint de vue de véracité et de conformité et
a la détermination du montant a octroyer qui essébsur le salaire et sa composition. La
qualité de 'emprunteur est souvent négligée @anprunt étant basé sur le salaire, seuls les

renseignements concernant I'employeur sont exigés.

SECTION 2 : AU NIVEAU DE L'ORGANISATION ET DU
DEROULEMENT DU PROCESSUS

L’organisation du processus fait I'objet d'une déoh& qui doit commencer dés l'ouverture
du compte. Certaines anomalies peuvent cependawéersy et peuvent constituer des

facteurs de risque.

2-1 Les difficultés au niveau des documents requis

La demande de crédit requiert de la part du cliEnfournir certains documents de natures
différentes.

- Pour la clientele professionnelle

Du point de vue exploitation, il y a les états fingrs des trois dernieres années, établis selon
le Plan Comptable Général 2005.

Si la demande de I'emprunteur est faite en colarsnge, une situation intermédiaire, c'est-a-
dire des états arrétés a la période de la dematd®e@vent exigée. Ensuite viennent les états
prévisionnels, qui doivent justifier la demande client et doivent retracer la politique

envisagée par I'emprunteur pour faire prospérerastaire.
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Par ailleurs, un justificatif doit étre apporté parclient en cas d’une demande de crédit
d’investissement. Cette piece doit avoir un liee@vactivité de I'emprunteur, par exemple,
une construction, en vue d'une extension des lgcauxun achat de véhicule en vue de

mieux satisfaire les besoins du marché.
- Pour la clientéle particuliére :

Les documents nécessaires different selon la sdgtienétablie en fonction de la nature de

la profession. Leur importance est beaucoup plusatigre juridique que commerciale.
- Pour les fonctionnaires :
* Une photocopie des avis de crédits des quatreatermois
» Une photocopie de la carte d’identité
* Un certificat administratif de moins de 3 mois.

« Une attestation de présence au corps, attestagofindde service pour les

gendarmes et militaires.

Pour la clientéle professionnelle, et ce d’'un pdatvue juridique, les documents requis sont
reliés a I'existence de l'activité et des garantifertes dont :

* Un extrait du registre du commerce, qui matéridlesdstence de I'activite,
* Un numéro d’identification fiscal avec une quittarde paiement des imp6ts,
* Une carte statistique

» La lettre de convention de compte courant et laeleggénérale de nantissement et de
fusion de compte

2-2 Le schéma et déroulement du processus compligué

Le déroulement du processus d’octroi se fait digidihtes manieres pour les deux catégories

de clientele.
Afin de mieux détecter les anomalies, nous les ldgperons séparément :

» Le processus d’octroi de crédit aux particuliers :
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L’octroi de crédit aux particuliers comprend phusis étapes. De maniére simplifiée, on peu

le schématiser par le schéma suivant :

Schéma lll : Déroulement du processus compligué

Réception des document
requis

v

Vérification des documents

Envoi AVIS et
classement

Documents
complets

Relancer le client NON

A

oul

Montage du dossier Déblocage au
niveau du siege
A

A\ 4

Controle de
conformité

Dossiers
conformes

NON

A bati t
oul | ————| Approbation e

signature

w
Classements

archives —

Comme nous pouvons le constater, les actions semtdodonnées, cependant nous avons pu
remarguer que certaines étapes sont omises dammedessus, pouvant ainsi constituer des

facteurs de risques.

12 Ce schéma a été élaboré a partir I'état du praosedans la pratique journaliére
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D’abord, le premier contact est constitué par la vérification des documents apportés par le
client. Aucune prise de rendez-vous n’est faite au préalable du fait de I'éloignement du client
dont le « va et viens » les obligerait a d’énorme colt de déplacement.
En effet, la prise de rendez-vous est importante dans la mesure ou elle permet de s’informer
des le départ sur le sérieux du client et de la société employeur.
Par ailleurs, les documents incomplets sont théoriquement irrecevables.
Cependant des exceptions sont souvent accordées. Les conditions de travail n’étant pas des
plus favorables, les dossiers en instances et en attente de complément peuvent s’accumuler au
fil du temps, ce qui peut rendre difficile le suivi.
Au niveau du montage des dossiers de crédit, seuls la fiche de demande, le contrat et
I'assurance sont a remplir par le client. Les termes du contrat ne sont pas toujours portés a
leur connaissance pour les raisons suivantes :

» Le souci d’'une rapidité des traitements

» Les agents de crédit peuvent rencontrer des difficultés dans I'explication des termes

juridiques.

Par conséquent le client n’a pas toujours connaissance de I'engagement qu’il prend et peut se
retourner contre la banque pour défaut d’explication.
Apres le montage de dossier, un second contréle est effectué par un supérieur hiérarchigue a
I'exploitant. Le contrdle réalisé a ce niveau est plus strict car elle vise a déceler toutes les
anomalies possibles dont I'existence de faux documents. Il peut pourtant s’avérer inutile dans
la mesure ou, la banque n’a aucune connaissance de I'employeur et de leurs habilitations de
signature.

» Le processus d'octroi de crédit aux entreprises
Le processus d’octroi des crédits aux entreprises est constitué par des préalables qui ne
doivent pas étre négligés.
En effet, il ne s’agit pas tout simplement d’effectuer des retraitements au niveau des états

financiers.

Rapport- gratuit.com {\;
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De maniere simplifiée, nous pouvons schématisprdeessus comme suit :

Schéma IV : Le processus d’octroi de crédit

Retraitement

CLIENT

A 4

Dépot des états des états NOTATION Visite
financiers financiers clientéle

A 4

AVIS agence

Retraitement DCE*

|

DECISION DCE*
analyse

Contact du client pour
info complémentaire

Garantie DCE — |

JURIDIQUE

* NC : Non conforme

¢ C:Conforme

» DCE : Direction centrale des engagements

Le schéma nous montre un processus a circuit fecegendant nous avons pu relever les
discordances suivantes :
» La visite clientéle n’est réalisée qu’aprés que lesaitements des états
financiers ne soient faits.
Les raisons peuvent étre multiples par exempies meilleure gestion du temps. Néanmoins
a ce stade de I'étude, I'évaluation du risque &stift et peut remettre en cause les notations
déja effectuées car les informations obtenues aupat peuvent étre insuffisantes.
» Par ailleurs, nous constatons que la prise deidécige fait pas I'objet d’une
délégation de pouvoir.
Le pouvoir de I'agence en la matiére est limit@&gnission d’un avis qui est soit favorable ou
défavorable. C’est au niveau de la DCE et de sqartiE&ment Analyse que les controles
seront effectués et que la décision est priseptise de décision peut par conséquent prendre

du retard ce qui risque de décourager le client.
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La formalisation des garanties est constituédrpa étapes :

« ContrOle des piéces juridigues et réclamation dEsep manquantes

» Etablissement des actes

* Formalisation proprement dite
Au niveau des documents les piéces manquantes$ rétamées instamment auprés du
client par l'intermédiaire du chargée de clientde 'agence. L'établissement des actes
devront donc attendre que ces documents soientletsrgi c’est la DCE qui a pour charge

d’établir les actes. La formalisation proprememe @ist faite par I'agence.

SECTION 3- AU NIVEAU DE LA PRISE DE GARANTIE

Comme nous avons pu l'indiquer auparavant, a la Bl@é garanties ne conditionnent pas
I'obtention d’'un crédit. Cependant leur existen@®ynon seulement a couvrir le crédit mais
également de maniere a ce que le client se sowigmil est tenu par un engagement auprées
de la BOA.

Pour mieux comprendre les problemes concernantdeaix, il faut d’abord connaitre les

différents types de garanties qui sont possibléseldemandées au client.

3-1 Les différents types de garanties

» Le nantissement
Le nantissement est I'acte par lequel I'emprunt&gde, sous forme d’un bail au profit de la
banque, les moyens qu'il dispose pour réaliserastigités. Il se porte toujours sur des

siretés réelles (bien visible et tangible).

Exemple
- Le nantissement de fond de commerce

- Le nantissement de véhicule ou de matériel
- Le nantissement de dépbt a terme (DAT): cas owompte du client est trés
mouvementé et le risque de non respect des écleasicpossible.
» Le cautionnement :
Le cautionnement est I'acte par lequel une persd@ianeaution) s’engage envers le créancier
(la banque), de payer les dettes du débiteur endeadéfaillance de ce dernier dans les
paiements de ses engagements.
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Le cautionnement est une slreté personnelle anehgage pas les biens du débiteur, mais

celui de la caution uniqguement.

» L’assurance vie groupe (AVG) avec ATB (avenaritatesfert de bénéfice.) :
C’est une assurance vie que le client sousconanem aupres d’'une compagnie d’assurance
a hauteur du crédit demandé, dans lequel il caédeas de déces, au profit de la banque le
montant contracté, en remboursement de ses créances
Une prime qui est calculé sur la base du montantrddit contracté est alors payé par le
souscripteur (le client). La validité de I'assuramit étre alignée au crédit.
Tout crédit demandé pour une affaire personnelteédiee couvert par une assurance vie

» L’hypotheque :
L’hypothéque est un droit réel de créance. Elldgien principe, sur un immeuble, mais peut
également concerner certains meubles de grandervabateau, avion..... Elle garantie la
créance tout en laissant le débiteur en possedsitien hypothéqué.
Dans le cas ou elle se porte sur un immeubledeileétre inscrite a la conservation fonciére.
L’hypothéque est une garantie réelle.

» Cession d’antériorité de créance avec blocage desptes courants

d’'associés :

La société consent a ne pas payer ses autres ienaacant que la banque ne lait été. Le
montant est ainsi transféré au passif du bilanfé lde chaque exercice.

» Cession de loyer
La cession de loyer est le moyen par lequel lentB&acquitte de ses engagements en le
remboursant sur le loyer ou la rente de 'immeuwttlet du crédit.
La prise de garantie doit étre réalisé le plusd@ampient possible, ce n’est pourtant pas toujours
le cas. Les causes peuvent venir des aléas de ifisdiration générale et des blocages

possibles au niveau des assurances.

3-2Les aléas de 'administration générale

L’administration générale ne facilite pas toujolagéche au niveau de la formalisation des
garanties.

En effet I'administration générale peut constituer obstacle pour la banque dans le
processus de formalisation des garanties. Aussis me citerons que les plus fréquemment
rencontrés par les clients de I'agence de Tolagnaro

« Au niveau du nantissement de véhicule
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L’absence de direction régionale compétente olligelient a aller vers les chefs lieux de
province. Le délai de route pouvant atteindre jesqune semaine, le client est obligé

d’effectuer le déplacement en méme temps pour nsaiuke son dossier.

¢+ Au niveau de I'hypotheque
L’obtention des titres peut prendre jusqu'a un dnce malgré les efforts de I'état
d’informatiser le systeme domanial.
Par ailleurs et ce au niveau des PME en batimentetard de paiement des factures peut
entrainer des préjudices au client qui se verragéhdes agios et commissions engendrés par
les comptes débiteurs ouverts bien que la signatitele bonne qualité et que le marché soit
nanti aupres de la banque.
Bref, le paiement peut étre incertain .La banque peait intervenir au niveau de
I'administration, mais uniquement au niveau duntlie
En ce qui concerne la clientele particuliere, texsnes de la PVO 5 ne sont pas toujours
respectés. Pourtant, a part I'assurance, la doatioih irrévocable du crédit est la seule
garantie en couverture des crédits sollicités. @t @aucune communication n’est faite au
niveau de la banque. Concernant les cessationaidm@nt de solde et les lettres de relances
y afférentes, elles ne font pas toujours I'objeind suite.
% Au niveau de l'assurance

Selon le montant du crédit demandé et I'age duntles compagnies d’assurances établissent
une grille comportant les conditions nécessairés souscription d'une assurance. Pour les
préts aux particuliers, seul le formulaire du b@encdnsentement a I'assurance (BCA) est a
remplir par le client. Cependant, certains élémepéuvent rendre inutile et inactif
I'assurance dont:

* L’absence de contréle médicale systématique

e Lalimite d’age de souscription atteint par le wtie

» L’archivage des données insuffisantes
En effet, le client ne remplit souvent qu'un simfdemulaire de consentement a lI'assurance
dans lequel divers renseignements lui sont demamdéauquel il répond selon ses
connaissances. Les informations obtenues ne satv@dfiees par une contre analyse
médicale. Le probleme se posera alors en cas désdiec niveau du recouvrement des
créances qui ne sera possible que si le certiieatenre de mort présenté prouve que la cause

du décés ne possede pas de lien avec I'état de datient.
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Les compagnies d’assurances limitent donc le degouscription & I'assurance a I'age de 55
ans. Passé ce délai, les conditions sont souvedgese ce qui décourage les clients. Pour la

banque cette limite d’age rend impossible la \diah du dossier.

Nous avons, ainsi, pu identifier les problemes igaau de chaque acteur du processus. Si ces
difficultés peuvent constituer des points d’entr@esir les risques de non remboursement,

nous allons voir dans ce chapitre, ce qu’il eraeishiveau de la gestion des impayes.

CHAPITRE 1lI: LES PROBLEMES RENCONTRES AU
NIVEAU DE LA GESTION DES IMPAYES

Avant d’entamer le vif du sujet, il faut savoir qu’ engagement est impaye des qu’il y a un

retard de la part du client dans le paiement de é&héanciers. Aussi, des mesures
d’accompagnement doivent étre prises pour résoladrgituation et éviter qu’elle ne se

reproduise ou afin d’anticiper leur existence.

En effet, selon leur degré, la banque devra peende décision. Le mode de gestion des
impayés est certes adéquat mais n’est pas padaitpeut évoquer entre autre la lenteur du
processus, qui a la longue, finit par un désingmeent total du client vis-a-vis de son

engagement et par conséquent vis-a-vis de la leanqu

SECTION 1- LENTEUR AU NIVEAU DU PROCESSUS DE
TRAITEMENT

Un impayé d’'une échéance devrait constituer ugnoliant pour la banque concernant le
recouvrement de ses créances. Le processus dengesist cependant pas assez rapide du
fait de I'absence d’'un tableau de bord permettansuwivi des engagements. Entre autre la

relance tardive constitue une des faiblesses daragsqui peut la rendre inefficace.

1-1La Relance tardive du débiteur

La lettre de relance du débiteur est une lettressdre par voie recommandée avec accusée de
réception a I'endroit du client et dont la tenest en rappel a I'ordre sur le montant des

échéances qui n'ont pas été honorés, majorésalesfrintéréts induites.
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Elle constitue la premiére action de la banqueeside son client aprés un constat de deux
(2) mois d’'impayés non régularisés. Au niveau déslits aux particuliers, il est difficile de
les cerner et ce pour les raisons suivantes :

» Absence d’applicatif particulier permettant de décdes premiers impayés
Le systeme informatique utilisé par la BOA ne centipas de programme permettant un
traitement automatique dés qu’un impayé se présdrd traitement se fait de maniere
manuelle. En sortant un état a chaque fin de stiregla banque est déja en face de deux
mois d'impayés. Le volume des dossiers de créditbunlaisse pourtant pas le choix. En
effet, un traitement mensuel risque de représemeaurcroit de travail.

» Absence d’information émanant de I'employeur
Les employeurs font rarement part a la banque dedaation de service de leurs employés.
Cette remarque s’applique aussi bien a I'admirtisinagénérale de I'Etat qu’aux secteurs
privés. Elle est due au manque de communicatitne égs deux entités. Aussi, la banque ne
peut anticiper les procédures de traitement ehtréprendra les actions y afférentes qu’aprés
constat des impayés.

» Délai de faveur accordé a la clientéle
Le suivi des engagements est beaucoup plus strigt Ips crédits aux entreprises. En effet,
une période sous quinzaine sans mouvement créd#teute compte constitue un clignotant
pour I'agent de crédit. Le client bénéficiera alofane période de grace pour rétablir la

situation a condition que ses explications soiengibles, ce qui n’est pas toujours le cas.

1-2 Le retard des déclassements en créances douesuditigieuses (CDL) ou créances

contentieuses (CC)

On entend par créances douteuses, litigieuses mterdeuses, les créances de toute nature,
méme assorties de garanties, répondant a I'uneadastéristiques suivantes :
» Créances présentant un risque probable ou ceranol recouvrement
partiel ou total
« Créances donnant lieu a un recouvrement litigiditigg sur la réalité
ou la consistance de la créance)
« Créances ayant un caractére contentieux (dépétla @u débiteur,
ouverture d’'une procédure de liquidation ou deawgnt judiciaire a

I'encontre de celui-ci, procédure de recouvremedicjaire en cours)
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D’apres les regles de la commission de supervisiancaire et financiére, les créances
présentant les caractéristiqgues suivantes doivgpérativement étre déclassées :
» Les crédits amortissables dont les échéances salengurent impayées depuis plus
de trois mois
» Les découverts dont le taux de rotation, déterrsumésix mois excédent cent quatre
vingt jours
* Les impayés sur valeur escomptées (papier comrhéyca, mobilisation de créances
sur I'étranger) qui n‘ont pu étre imputés au reanéttfaute de provision suffisante,
dans un délai de soixante jours a compter de latatation du défaut de paiement.
* Les paiements effectués par I'établissement pouonepte d'un client au titre d'une
garantie émise en faveur de celui-ci et non cosveat le client depuis plus de trois

mois

Au sein de la BOA, nous avons constaté que le ggetaent n’est pas automatique. En effet,

la prise de décision doit relever de I'agence gestiire du compte.

1-3 Le recouvrement a I'amiable

La banque n’est pas une agence immobiliere, niameprise spécialisée dans la vente aux
encheres. Aussi, avant que les procédures judisiaie soient enclenchées, le recouvrement
a I'amiable est toujours conseillé. Cependant, kst pas toujours efficace car le mode de

pression est assez faible vis-a-vis de la clientéle

Tel que son nom l'indique, le recouvrement a I'dof@aest réalisé par des visites au client
deébiteur, la banque a cet instant la joue enconer@le de conseiller en aidant le débiteur a
trouver une solution de sortie. D’autre part |ditBur peut ne pas prendre au sérieux sa
situation et penser qu’il s’agit juste d’'une visite courtoisie vu qu’'aucune lettre contenant un
pouvoir judiciaire ne lui a été signifiée. Par obmsent, cette étape s’avere toujours inutile et

finit par un recours inévitable en justice.

1-4 Le recours en justice

Le lancement des procédures légales veut direeguddux parties n’ont pas trouve de terrain
d’entente leur permettant de régler 'engagemente/stade, un reglement a I'amiable n’est
plus possible. Il faut recourir alors a la justipe est constitué par deux étapes :

a) La premiére étant la mise en demeure

b) La deuxieme étant la saisie arrét
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La saisie arrét sera appliquée a I'endroit desndimis en garantie mais peut aussi prendre
effet sur tous les biens du client.

Le déclassement perdurera jusqu’a recouvremeagitdes engagements, ce qui peut prendre
cing ou six autres mois.

Nous pouvons ainsi constater que les procédures Béla gestion des impayés est certes
verrouillé, mais prend beaucoup de temps.

Pour la banque, elle doit étre respectée a la]etinis pour le client, elle a parfois tendance a

faire preuve d’'un manque de sérieux.

SECTION 2 : LE DESINTERESSEMENT DE LA CLIENTELE

On a pu constater que la lenteur des procédairesld gestion des impayés a un impact sur
la psychologie du client.

En effet, I'absence de sévérité dans les procédiee recouvrement a l'amiable incite le
client a ne rien entreprendre pour essayer de dés@es difficultés. La pression verbale étant
de moins en moins efficace, la tendance de latelerest au désintéressement face aux

procédures judiciaires de la saisie arrét desst@angaranties.

2-1 Absence de proposition concréete de réglemente dcréance pour la clientéle

professionnel
Divers faits pouvant servir de clignotant permettd’appuyer notre argument. Cependant,

nous ne citerons que les plus pertinentes a savoir

* L’absence de plan de remboursement établi aughiéal

» L’absence d’effort de mouvement au crédit du campt
Un plan de remboursement est un enchainement d'étgblie par la banque en vue de
permettre & un client débiteur de régler ses cexarien effet, une dette doit toujours faire
rappeler a la conscience de celui ou celle quidiatracté son obligation de payer.
Nous avons pourtant constaté que ce dernier aareenent la banque de la maniére dont |l
compte régler ses dettes. Il est donc difficiles@essurer d’'un quelconque remboursement car
la banque n’exige pas de lettre contenant ces serme
Ensuite I'absence de mouvement au crédit du campieime soit-il, est un signe d’un
désintéressement du client aux dettes qu’il a ectdr En effet, I'objectif du recouvrement a

I'amiable est d'inciter le client a mouvementer ssmmpte du mieux qu'il peut, pour que la
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situation ne soit pas traduite comme étant une aisevfoi de sa part, compte tenu des

difficultés rencontrées par son activite.

2-2 Le recours a la consolidation des créances

La consolidation est un réaménagement des créaluwcelent par combinaison des crédits
qui n’ont pu étre remboursés en un seul. En efést ¢éa seule voie de recours auquel le client
peut avoir si elle veut éviter les procedures deugrement judiciaires citées auparavant. Elle
peut aussi étre prise pour permettre au cliensdiag ses méthodes de gestion.

En effet, la consolidation résulte de I'existenes drédits impayés dont les origines sont la
plus part du temps le détournement du crédit. S& em place constitue un engagement du
client a honorer les échéances obtenues a parptashude remboursement établi a cet effet.
Contrairement au rachat de créance, elle ne peédex deux ans.

Ceci étant dit, nous allons maintenant entamewolaiéme partie du devoir.
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TROISIEME PARTIE :

LES SOLUTIONS PROPOSEES
POUR AMELIORER LE SYSTEME
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Nous avons pu déterminer dans la deuxieme pagtiditirents problemes pouvant constituer

des facteurs de risque pour les crédits de la BiDsi gue les lacunes dans les méthodes de
gestion de ces derniers. Notre devoir n'est pagedetire en cause tout le processus, ni de
dire gu’elle est inefficace ou imparfaite car ieRriste pas de risque de niveau zéro.

Aussi, dans cette partie dont le but est d'améliggibalement le systéme et de parvenir a
des risques réduit, nous essayerons d’apportes@atons au niveau de chaque probleme

rencontré par les différents acteurs du processus.

CHAPITRE 1: LES SOLUTIONS RELATIVES AUX
PROBLEMES RENCONTRES AU NIVEAU DES ACTEURS DU
PROCESSUS

SECTION 1- PROPOSITION DE SOLUTIONS FACE AUX
PROBLEMES DE LA CLIENTELE PROFESSIONNELLE

L'octroi de crédit est une opération réciproquaussi pour permettre aux entreprises
d’accéder plus facilement aux crédits, les sol@iaque nous proposons viseront au

renforcement de la capacité de gestion des entrepre et a I'actualisation des garanties.

1-1 Renforcement de la capacité de gestion des asyrises : la sensibilisation des

entrepreneurs

Ce paragraphe sera axé sur deux points :
- Les méthodes de sensibilisations

- Les impacts sur I'entreprise et la banque

En effet, comme nous 'avons signalé dans la deogipartie, le métier d‘entrepreneur n’est
pas toujours une vocation. C’est pourquoi, deastde sensibilisation doivent étre menées.
Elles ne doivent pas émaner seulement des groupend&monomiques existants, mais
également de la banque. Les méthodes utiliséesepewarier. Cependant, nous ne

retiendrons que les plus pertinentes.
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D’abord, il y a linformation continue de la cligsé sur la tenue d'une comptabilité
réguliere. Le chargé de clientéle devra intégrensdaes missions et diverses Vvisites,
l'incitation a la tenue d’un cahier journal, poesltres petites entreprises et l'utilisation du
PCG 2005 ainsi que la réalisation d’un audit ahpoar les PME.
Des séances de recyclage sur les méthodes dengestisur les nouvelles techniques de
gestion peuvent aussi étre envisagées. En effetielthniques de gestion évoluent avec le
temps : les entrepreneurs doivent donc s’alignegsaméthodes pour éviter de sombrer dans
I'obsolescence. Les entrepreneurs ne doivent psitsehé& suivre des formations en gestion
d’entreprises.
Par ailleurs, la création d’'un modele d'état finangermettra d’améliorer la qualité de
'analyse réalisée par I'exploitant chargé du mgatau credit. En effet, I'utilisation d’'un
modéle d’état financier uniforme permettra uned#gides traitements des données.
Enfin, I'intégration aux différents centres de tims agréée peut améliorer la crédibilité des
entreprises vers la banque. En effet outre les rypités d’acces a différents marchés, ces
centres offrent souvent des formations sur la gest’entreprise.
Les impacts de la sensibilisation ne peuvent &teeppsitifs, a savoir :

s Une amélioration de la gestion des affaires

% Une amélioration de la qualité des informationssesia la disposition de la banque.

% Une amélioration de la prise de décision
L’application des recommandations a la tenue d'W@akier journal » et a l'utilisation du
PCG2005 améliorera la gestion des affaires derépnéneur. En outre, il sera beaucoup plus
informé des problémes et y trouver les remedesdressement nécessaires a effectuer. De
plus, il pourra facilement maitriser ses étatsrfoiers.
Par ailleurs, la qualité des informations misda disposition de la banque sera nettement
meilleure. Ce qui facilitera les traitements a leiveau et une meilleure appréciation du
risque.
Les actions de sensibilisation ne peuvent étrasid a sens unique. Elles nécessitent la
cohésion des convictions de chaque acteur concAussi, la réalisation de divers ateliers

peut s’avérer nécessaire.

1-2La réalisation d’atelier

La tenue de divers ateliers visera deux pointsomants :
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- En premier lieu I'information de la clientéle des modalités d’octroi de crédit a la BOA et

I'incitation a la formalisation des activités,

- En second lieu le sondage et la perception destat de la clientele.

En effet, en tant que contributeur au développendentéconomie de Madagascar, il est
important de faire connaitre les modalités d’octi®icrédit au sein de la BOA.

La réalisation datelier ne doit pas seulemente étue comme une stratégie de
commercialisation des produits et service offedelp banque mais aussi comme un échange
d’'information sur les problemes rencontrés parel@sepreneurs et les solutions qui existent
au sein de la banque ainsi que les moyens d’'y acc€eéci permettra aux entrepreneurs de se
situer d'ores et déja dans le contexte du monderddit et de se préparer a I'avance aux
divers documents qui leur sont nécessaires etsgiiivent fournir.

Les informations qui peuvent en découler peuventirsa diminuer I'existence des activités
informelles qui constituent des manques a gagnes t&s recettes des imp6ts de I'Etat. En
effet, les entrepreneurs qui veulent accéder aditcaevront d’abord formaliser leurs
activités.

Par ailleurs, les ateliers donneront a la banqueoksibilité d'installer d’ores et déja une
relation de confiance dont la mesure sera modénd@es des entrepreneurs et de sonder
leurs attentes en matiére de besoins de financement

La réalisation de ces ateliers peut se faire daaresdifférentes :

- Par une approche marketing, c'est-a-dire paiinitiative émanant de la banque elle -méme
a aller vers les entreprises,

- Par un partenariat avec les institutions privéste-dire les ONG, ou avec des institutions

publiques en 'occurrence I'Etat.

SECTION 2 : LES SOLUTIONS RELATIVES A LA CLIENTELE
PARTICULIERE

La clientéle particuliére constitue plus de 56%lu portefeuille clientéle de la BOA
Tolagnaro. Face aux risques qu’elle peut présésgesolutions suivantes sont proposeées :

2-1 La sensibilisation de I'employeur

'3 Source : d’aprés les constats des opérationsgbéres effectuées au sein de la Banque
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Il s’agit d’'informer I'employeur sur la teneur da lettre de domiciliation irrévocable du
salaire ou PVO 005. En effet, le non respect dasds de cette lettre donne a la banque le
pouvoir d'effectuer le recouvrement auprés de I'miygur et non aupres du client. Cette
mesure doit s’appliquer aussi bien aupres des gmpie du secteur privé que du secteur
public. Elle visera a redresser la considératignrere en tant que simple formalité par une
acceptation d’une responsabilité envers un tiarsgst la banque) et ce en cas de cessation de
virement de salaire. Les employeurs devront doeogre une avance sur les salaires de leurs
employés en contactant au préalable la banque ggotenseigner sur les conditions d’octroi
de credit.

En outre, le partenariat public privé entre la hangt I'Etat doit étre renforcé par la création
d’'une unité de suivi des engagements au sein diceegpaie de 'administration publique.
Cette unité servira alors de banque de données fouies les banques commerciales
concernant la situation professionnelle de chaaquretionnaire de I'état (fonctionnaire en
activité, fonctionnaire fantdme ...).Cette unité adoac pour role d’avertir la banque en cas
de cessation de paiement ou de diminution de qude qu’elle puisse prendre les mesures
nécessaires en vue du recouvrement des créancedl@age de provision en vue d'un
remboursement anticipé, mise en débit a validearowlation des autorisations).

2-2L'élaboration de crédits spéciaux pour les emploigde courte durée :

La ville de Tolagnaro est une ville qui regorgere&sources miniéres qui demeuraient encore
inexploitées auparavant. Depuis linstallation deQMM S.A, d’autres projets vont voir le
jour, et fera donc appel de nouveau a des trauadlla mi-temps.

En effet, malgré le risque que représente l'inditébde leur emploi, ils constituent un
portefeuille non négligeable qui pourrait génémalcoup de profits pour la banque.
L’expérience générée par la construction des itriragires d’exploitation de la QMM S.A
va servir de point de départ a I'élaboration déslits aux emplois de courtes durées.

Nous proposons ci-apres un modele de crédit autoésmge courtes durées.

Le modéle est axé sur les trois critéres différeiapres®

- Le montant il est calculé en fonction de la quotité cessil ne devra dépasser les limites
permises du 33.33% du salaire.
- La durée ne devra excéder les 6 mois ni étre inférieguatre mois, ce délai correspond en

effet au deuxiéme CDD de I'employé

- Le taux a appliquercorrespond au taux des crédits a court terme.

14 Source : formation boa, fichier de simulation dédit
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Soit «M » le montant du crédit, t« le taux fixé, et @ » le temps de remboursement =
le salaire
Prenons comme exemple le client RAKOTO dont leisaksst de 400 000 Ar

10009¢_133 320
33.323

Quaotité cessible (QC)

En prenant comme délai de remboursement n= 6 rmais @ux t= 21%

On en obtient le tableau d’amortissement suivant :

Tableau des amortissements
CAPITAL

PERIODE |DEBUT ECHEANCE AMORT. | AGIOS
751 425 133 320 119 669 13 651
631 756 133 320 121 843 11 477
509 913 133 320 124 057 9263
385 856 133 320 126 310 7010
259 546 133 320 128 605 4715
130 941 133 320 130 941 2379

o O A W N

Nous proposons aussi les conditionnalités d’octiaitives a I'application de ce modele.
- Le prét ne doit viser uniguement que les salai@t le contrat de travail est inférieur a un
an et qui ont déja effectué plus de 6 mois damgregrise.
- La banque devra connaitre a I'avance les conditde démobilisations avant de déterminer
le montant a octroyer
Les mesures d’accompagnement suivantes sont imdigpkes pour la bonne réussite de ce
modéle :
- Pas d’avance sur salaire, ceci en vue de pemrlettremboursement anticipé de la totalité
des créances par le solde de tout compte de I'gr@plo
- Le compte doit étre créditeur avant la mise exc@lde I'autorisation et fonctionner en ligne
créditrice pour éviter de générer des intérétsteats.
Comme garanties, elles sont de deux niveaux :

- Domiciliation irrévocable du salaioa1 PVO 5

- Assurance vie Groupe a hauteur duitcréed

2-3La sensibilisation a une meilleure gestion des fosd
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Généralement, les préts aux particuliers remplissement leur mission et sont beaucoup
plus destinés a résoudre les difficultés de laquetidienne. La sensibilisation aura donc
pour mission :

- D’éduquer le client a respecter les limites de salaire : L’avance sur salaire bien
gu’étant un droit ne doit pas étre pris systématigent afin d’éviter que le client ne
soit de plus en plus endetté.

- D’informer le client sur les impacts du détournemén crédit dans la gestion des
fonds qui lui seront alloués.

- D’apprendre au client a respecter les échéanderses dettes pour éviter I'apparition
d’'impayé qui risquent d’étre difficile a essuyer fmsuite.

SECTION 3- LES SOLUTIONS RELATIFS AUX PROBLEMES
RENCONTRES PAR LA BANQUE

Face aux difficultés que rencontre la BOA, diversefutions peuvent étre proposées et
s’appliguent aux domaines auxquels les problentés supra sont rencontrés.

Aussi parlerons nous en premier lieu du renforcénum la méthode de collecte des

informations et en second lieu de la combinaisardéthodes d’'analyses des demandes de
credits et enfin de I'amélioration des moyens misaadisposition pour un travail plus

efficient.

3-1Le renforcement de la collecte d’information

Pour une meilleure performance dans les méthodegttitement des états financiers, la
banque doit prendre des mesures qui viseront eanertque les documents fiables.

a) Exigences d’états financiers fiables :

L'utilisation d'états financiers non audité impligouvent de la part de I'exploitant chargé
de I'étude du dossier, la plus grande vigilance. éifiet, ce dernier ne peut appuyer la
demande du client que sur la base d’informatioeabje.

D’une part, le premier pas vers une améliorati@nladmaitrise du risque devra se faire des le
premier contact avec le client. L'exigence d'étisinciers audité ne doit plus se limiter a
I'étude de grands dossiers ou a une clientéle eibémme les « Grandes Relations (GR) »
mais doit s’appliquer a I'endroit de tous les ésga@ments demandeurs de crédits c'est-a-dire
les PME et les entreprises individuelles. En effatidit a pour but de déterminer si I'affaire
du client est bien gérée, les indicateurs obtemandgs différents contréles comptables seront
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plus facile & utiliser et permettent a vu d’ceiérdettre un pronostic sur la possibilité du

crédit ou non.

D’autre part 'amélioration de la perception deptditique de crédit de I'établissement par la
clientele est un des résultats de [lincitation aaténue d’'une comptabilité réguliére.
Effectivement, il est difficile de traiter une dena de crédit en se basant uniquement sur les
mouvements consignés du client, bien que ces deragent satisfaisants. Cette mesure ne
vise pas seulement I'amélioration de I'appréciatiinrisque, mais également a éviter une
déception du client qui s’attend toujours a urditra la hauteur de sa demande faute d’états
financiers ou d’'une comptabilité réguliére.

b) Le respect des différents indicateurs dansthds énanciers et des regles de comptabilités

Le réle de I'exploitant chargé du montage de crésitde défendre la demande de son client.
Par conséquent il doit étre capable de mesureistpie présenté sans pour autant étre
alarmiste sur sa possibilité.

Par ailleurs, une bonne semence permet d’obtenods fruits, aussi il ne faut pas négliger
le renforcement des moyens mis a la disposition.

c) Le renforcement des moyens mis a la disposd®la banque

En premier lieu, il s’agit des moyens matériels. difet, la banque ne doit pas hésiter a
investir dans les moyens destinés a réaliser tdetden vue d’obtenir de bon résultat. Parmi
les actions a entreprendre les actions suivanigsmdigurer dans la liste des priorités :

- Dotations de matériels informatiques adéquats

- Dotation de matériels mobiliers

- Actualisation de la centralisation des risquesyree mise a jour de la base de données de la
Banque Centrale Malgache (BCM)

Il faut souligner que l'utilisation de matériel atéte risque de porter préjudice a la réputation
de la BOA et de nuire a la bonne marche adminig&rat

Ensuite il y a le renforcement des moyens humdtmseffet, en tournant avec un effectif
restreint, le surcroit de travaux est inévitablesi nous préconisons les solutions suivantes :
- Augmentation de I'effectif par le moyen des réeraents

- Déconcentration des jeunes vers les provinces

Enfin il y a I'amélioration des méthodes de colect’information par la création de base de

données qui permette d’obtenir la situation dédits de la relation.
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d) La réorganisation du travail

D’abord il y a la rapidité des traitements : I'igédtion de la nouvelle technologie permettra
une meilleure gestion du temps utilisé par chaggaodgant dans la réalisation de ses
obligations professionnelles journalieres. Pareait, I'utilisation des fichiers mis a jour,
permettra a I'exploitant d’appuyer ses argumergsavvis du crédit.

Ensuite une meilleure organisation du travail e¢ meilleure performance de qualité de
service : en effet, grace a une bonne répartdem taches la durée d’attente de la clientele

sera revue a la baisse. Par ailleurs les agertitdis accorderont beaucoup plus d’attention.

3-2 L’amélioration du suivi des engagements

Enfin, il y a 'amélioration de la sécurisation dasyagements : les dossiers de crédits sont en
effet des valeurs. L’'amélioration des moyens malepermettra d’améliorer leur classement
et de les sécuriser. En effet, en cas de réclamatio client, la banque aura un bon élément
de réponse ou en cas de sinistre, la banque dispes documents nécessaires qui lui
permettront de faire le recouvrement aupres degpagnies d’assurances.

Afin d’améliorer le suivi des engagements, nouppsons les solutions suivantes :

a) L'utilisation du tableau de bord des engagemequisir le suivi des crédits aux

professionnels
Le tableau de bord que nous proposons doit étreutihde travail qui permettra a chaque

exploitant de répertorier sa clientele et ses emg@gts respectifs avec leur date d’échéance.
Elle devra en outre comporter :

X/

s Les différents rejets et leurs fréquences

X/

% Les dépassements sur autorisation et leur fréquence

X/

% Le délai de passage en débiteur.

L’exploitant doit suivre de prés a chaque fin derjeée, les valeurs de chacun de ses clients
qui ont été rejetées automatiquement par le systéfmenatique et les noter sur le tableau de

bord.

Par ailleurs, les dépassements sur autorisati@m, tpi'accordées par la direction pour des

motifs tangibles doivent faire I'objet d’'une prise compte sérieuse dans le méme tableau. Le
délai de passage en débiteur quant a lui seraisttéede maniére a obtenir des actions de

redressements de la part du client, aprés unaceelmais aussi a prendre des mesures de

vigilances pour les prochains paiements.
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b) Création d’'un systéme de relarﬁce automaliquelpeu:rédits aux particuliers

Il est difficile de suivre les engagements desspaix particuliers aupres de la BOA du fait de
leur importance et de leur nombre. L’exploitatianfethier contenant les impayés de préts de
deux mois est certes performante mais assez pomepiee la prise de position et de mesure
rapide pour éviter les impayés. Aussi, il seraisgudicieux de créer un programme
informatique qui permettra I'envoi d’une relanadamatique du client des qu’un impayé se
présente.

c) Equipement du client a d’autres produits etises/bancaires annexes

En équipant la clientele, la banque augmenterafpiiement le PNB (Produit Net Bancaire)

apporté par chaque client. La clientéle sera aegmentée en fonction du PNB apporté qui
est généralement pérenne. Le choix des mesuresndrprsera donc établi en fonction du
type d’engagement et du PNB apporté par le cleat.exemple, un client équipé pourra faire
I'objet d’'une simple lettre de relance, tandis qutlient dont le PNB est assez faible devra
faire I'objet d’'une mesure plus sévere.

d) Délégation de pouvoir dans les formalisatiors giranties

Le retard de mise en place d’'une autorisation peteppréjudice au client. En effet, des lors
gue les garanties ne sont pas encore enregisteids,|'agence gestionnaire du compte est en
connaissance de l'existence d’'une autorisationtemta de mise en place. Le client n’est
ainsi pas a l'abri d’'un rejet de valeur tiré holace. Par conséquent, une délégation de
pouvoir devrait étre accordée a I'agence dansriesepures d’établissement des actes des lors
gue les documents juridigues sont complets. La misee de l'autorisation devra étre
effectuée au plus tard cing jours aprés la forratibe des garanties effectuée par I'agence.
Ces cing jours correspondent en effet au délapdterdu courrier.

e) La mise en place d’'un SAV de suivi des engagésne

Cette unité aura pour mission :
« D’informer le client sur les mesures de vigilancepr&ndre dans l'utilisation des
moyens de paiement
% De mettre a jour les autorisations d’avance destdiqui viennent d’obtenir un crédit
et dont le compte ne comporte pas d’autorisatianf(gou les préts a tres court terme)
s+ De surveiller les comptes de particuliers dontinegayés de préts sont causés par des

dépassements d’autorisation d’avance.

Les solutions proposeées permettent a chaque astesysteme de participer a la diminution

du risque des impayés du crédit. La diminution gue ne doit pourtant pas seulement
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provenir des acteurs mais doit aussi étre en rappec I'amélioration du processus d’octroi
de crédit. D’ou le chapitre deux qui sera consacta proposition de solution relative aux

anomalies rencontrées dans le systeme d’octraiétbtc

CHAPITRE I LES SOLUTIONS RELATIVES AUX
PROBLEMES RENCONTRES AU NIVEAU DU SYSTEME

Dans ce chapitre, il ne s’agit pas de remettreaarse le processus déja pré-établi mais d'y

apporter des améliorations. Tels que le choix desunes a prendre, selon le type de crédit et
le risque qu’il présente et 'amélioration du premes d’octroi par l'intégration de nouveaux

éléments, et enfin, I'actualisation des garanties.

SECTION 1- PRISE DE MESURES EN RAPPORT AVEC LES

TYPES DE CREDITS ET LES RISQUES QU'ILS REPRESENTENT

1-1 Au niveau des ASCA/ASFA
Deés lors que des retards de paiements sont cosskatélient devra fournir un certificat de

non paiement qui justifie que la facture n'a pasoea été payee. Par ailleurs, I'octroi du
crédit dot étre décidé suivant le délai de paiendestmaitres d’ceuvre. Les concours dont le
délai de reglement est généralement connu comnmé Btativement court doivent étre
privilégié. Ceux dont le délai de paiement esttiedanent long doit par contre faire I'objet
d’une limitation de montant. En effet, la bonne lgéade la signature du maitre d’ceuvre est
une garantie contre le défaut de paiement maiscpase les risques d’immobilisation de
créances qui ne sont pas imputables a 'emprurtequi représentent pourtant un préjudice

au concours octroyé par la banque.

1-2 Concernant le découvert

Le suivi de I'activité du client devra étre plusidt En effet, comme le découvert n'est pas
une mobilisation de créance rattaché a un objetigrd est important de surveiller les
paiements effectués par le client. Ce suivi peufag®e par I'intermédiaire d’'un contréle
inopiné aupres du client mais aussi par une inya&sbin sur les paiements réalisés par
consultation des chéques émis a 'ordre d’un tikrs'agira de déterminer si le tiers est un
fournisseur dont l'activité posseéde une relatiorecacelle du client. Les informations

obtenues ne serviront pas de raisons en vue daddode |'autorisation ; cependant elles
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permettront d’anticiper un détournement de créditain, ou alors de revoir a la baisse les
autorisations du client lors du renouvellementaégne.

Par ailleurs I'évaluation du montant ne doit pasas® uniquement sur la base des prévisions
du client en ce qui concerne les augmentation®deours, ni sur le confort des mouvements
confiés. lls doivent aussi étre justifiés par umeldtion positive de la capacité financiére et

non par une simple situation financiere stable.

SECTION 2- AMELIORATION DU PROCESSUS D'OCTROI DU
CREDIT PAR L'INTEGRATION DE NOUVEAUX ELEMENTS

L’amélioration du processus concerne les deux pmace d’octroi de crédit qui existent au
niveau de la BOA Tolagnaro. C’est pourquoi nousrores dans le prochain paragraphe
I'information de I'employeur.

2-1 L'information de I'employeur sur les engagemers de ses employés

La part de responsabilité de I'employeur se limiteéquement a la signature de la lettre de
domiciliation irrévocable du salaire. Aussi, il pestavérer important de I'informer sur la suite
de cette lettre afin qu'’il puisse honorer son eegagnt et pour permettre a la banque, le cas
échéant d’effectuer un rappel a l'ordre.

2-2 Intégrer la prise de rendez-vous au préalableaths le processus

Il est en effet impératif de mettre dans le proessse prise de rendez-vous au préalable. En
effet, malgré les contraintes liées a I'éloignemdas clients, cette étape permettra une
meilleure organisation du travail et au client déparer les documents qui peuvent s’avérer

nécessaire. Les documents non conformes serondaimaués.

2-3 Avertir le client sur les principales clauses w contrat

Cette étape revét une grande importance dans larenesl elle permet d’éviter les
réclamations du client dans le cas ou celui-ci vailge libérer du remboursement et faire un
recours en justice. Le client devra alors prendremps de lire les clauses du contrat avant de
la signer et s’adresser aupres du chargé de digmb@ir d’éventuelles questions.

2-4 réalisation des visites a la clientéle au pridble

hY

Dans le processus d'octroi de crédit aux entreprisus proposons a ce que
la visite clientéle soit réalisée avant que lesaietments des états financiers ne soient
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effectués pour mieux vérifier les affirmations diemt et éviter des surévaluations des
garanties.
Par ailleurs, une délégation de pouvoir doit alitse effectuée pour les crédits aux

professionnels en ce qui concerne les concoursird ssme.

SECTION 3- SOLUTIONS PROPOSEES AU NIVEAU DE LA
PRISE DE GARANTIE

Les garanties ne constituent pas une conditioroétrdi d’'un crédit, mais une assurance
contre le défaut de remboursement. Aussi les soisitsuivantes peuvent étre utilisées pour
améliorer leur qualité

3-1 Actualisation et mise a jour des garanties

D’abord elle portera sur I'exigence de garantidleézar en son absence les créances peuvent
étre difficiles a recouvrir et présentent ainsi nisgue a 100%. En exigeant des garanties
réelles, la banque peut reposer une partie dugisgula valeur de la garantie et ainsi mettre
en place une ligne permanente.

Par ailleurs, le choix des garanties réelles dmtafaire I'objet d’'une analyse pertinente. En
effet, le choix ne doit pas se faire uniguementssuvaleur mais aussi sur ses possibilités de
transformations. La banque ne doit par ailleurscger I'état des garanties affectées aux
concours gqu’elle a octroyés pour faciliter le suiMis créances et permettre une prise de
mesure corrective urgente en cas de diminutiodaoe de valeur.

Au niveau des entreprises travaillant dans leeseatu BTP, I'exigence d’une limite de délai
de paiement inscrit dans le certificat de non paigtnpeut s’avérer nécessaire.

En ce qui concerne les garanties pour les prétpardiculiers, le peu de condition requis peut
parfois nuire a la qualité du concours et constitune porte d’entrée pour les impayeés. A
part la domiciliation irrévocable qui doit étre caivelée systématiquement a chaque demande
de réaménagement de crédit, d'autres documentsapbwonstitués des garanties peuvent
étre demandés dont l'attestation de solde permadéitré par le service solde, pour le

bénéfice de diverses indemnités.

3-2 La vérification de la véracité des informatios obtenues de la clientéle

Le remplissage du formulaire de consentement asuiasmce doit faire l'objet d'une
vérification stricte de maniere a ce que les infarons qu’ils contiennent puissent mettre en
évidence I'état de santé de 'emprunteur. Le coatndédical devrait ainsi étre exigé en cas de
doute et ce pour tout type de montant.

70



Si telles sont les solutions relatives a I'amélimmm du processus, nous allons voir dans le

chapitre suivant les solutions relatives aux diffi€s rencontrées dans la gestion des impayés.

CHAPITRE 1l PROPOSITION EN VUE D'UNE
AMELIORATION DE LA GESTION DES IMPAYES

Dans ce chapitre, nous allons proposer les sokitipm, a notre avis, nous apporteront des

solutions au niveau de la gestion des impayés.
SECTION 1- ACTIVATION DES METHODES DE RELANCE

Pour activer les méthodes de relance, plusieutgisns peuvent étre envisagées. Mais nous
avons arrété notre choix sur les solutions suigagte nous considérons comme importantes
a savoir :

1-1 La création d’'un systéme de relance automatigue

En effet, compte tenu du nombre de dossiers deitgrée I'agence, il est impossible
d’effectuer un suivi mensuel sur I'état des échéand.a mise en place d’'un programme
informatique de relance aura pour effet d’autoneati®envoi des lettres de relance pour la
clientele des qu’un impayé est constaté. Le progrardoit étre concu de maniéere a ce que le
déclenchement de l'envoi de la lettre se fasse sermaine aprés les échéanciers et a
constatation que le compte d’impayé n’est pas soldé
La constatation de deux échéanciers impayés déwemnda mise en « débit a valider »
automatique du compte. Le but recherché étantoiedortes :

% Relancer le client

s Régulariser les impayés

% Recouvrer les créances en cas de cessation degraiem
Le client dont le compte est placé sous « débdl@er » ne pourra effectuer de retrait sans
l'accord au préalable de la direction. Dans le oasla lettre de relance s’est avérée
infructueuse, le client sera obligé de prendreaxiravec la banque et de faire ainsi I'objet

d’'une recommandation verbale sur le respect dessféchéanciers.

Par ailleurs, les impayés seront facilement réméa vu que le compte ne pourra faire
I'objet de retrait que ceux autorisés uniquement.
Enfin, elle permettra de passer directement augssass de recouvrement pour les comptes

dont le virement du salaire aura cessé subitement.
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1-2 La relance de I'employeur sur les éventuellegssations de contrat

Les comptes qui ne font plus I'objet d’'un viremelg salaire doivent faire I'objet d'une
relance aupres de I'employeur sur les motifs quiiveat la cessation du paiement

En effet, les éventuelles possibilités de recamer dépendent de la rapidité des actions
entreprises.

La relance de I'employeur aura pour but de déteemsi le client est toujours en service et

eventuellement d’obtenir des informations sur laveb employeur le cas échéant.

1-3 Suivi des lettres de reconnaissance de dette

Les comptes qui ont fait I'objet d'une lettre deaenaissance de dette de la part du client
doivent étre mensuellement vérifiés. Les clientaneds par voie de courrier doivent donc
faire I'objet d’une lettre de reconnaissance deedéilles permettent en effet d’activer le plan

de remboursement établi par le client suivant sssipilités.

SECTION 2- MOTIVATION DE LA CLIENTELE AU
REMBOURSEMENT:

2-1 La rapidité de réaction :

La mise en débit a valider du compte de I'emprunpermettra d’activer le remboursement
des impayés. De cette maniére le compte ne ser@degtasse, et permettra encore a la relation
d’effectuer des mouvements.

Par ailleurs, une communication permanente suetiavdes créances peut servir de moyen
de pression a I'endroit du client. En limitant lesgociation a I'amiable en terme de durée le
client fera forcément des efforts pour rétablirsituation d’'ou la réalisation d’'un plan
commun de remboursement basé sur les activitéo@s ou des factures qui ne sont pas

encore encaissé tout en permettant au cliertodénuer ses activités.

2-2 Le redressement de la situation du compte

La consolidation permettra au client d’assainirgeation. Contrairement au découvert, le
client a une mensualité de remboursement a honetrgu’il doit prévoir aussi bien dans ses
encaissements que dans ses dépenses .Le compteemdde créditeur, rétablissant ainsi la
confiance de la banque. Le client peut alors stdli@ nouveau un crédit.

Les propositions que nous avons émises n'ont pas mat de remettre en cause l'efficacité

du systeme actuel. Cependant, elles ne doivemaraplus étre négligées si I'on veut obtenir
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de bons résultats. Un bon résultat ne peut prowgumig partir d’'un personnel motivé et
integre, mais encore faut-il donner a ce persolasemoyens de le faire. La réalisation d'un
atelier de partage d’idée, d’échange de technigde point de vue est une bonne initiative.
Mais pour qu’il soit réalisable, il faudrait quyl ait une amélioration des connaissances de
base.

Par ailleurs, la consolidation des créances estsohgion salutaire pour un crédit qui risque
de connaitre des difficultés de remboursementedgnt, elle ne doit pas masquer un libre
arbitre sur le détournement des mouvements condissune autre banque.

L’agence de la BOA Tolagnaro n’est pas une bangdépendante. Les solutions doivent
donc permettre une amélioration et une diminutiam risque au sein de la BOA
MADAGASCAR. Ce qui nous fait passer au dernier dtnapgle cette troisieme partie qui sera

consacrée aux solutions que nous aurons retenadswatimpact sur le systeme en général.

CHAP_ IV __SOLUTIONS RETENUES ET RESULTATS
ATTENDUS

Les solutions que nous retiendrons concernenjush&lément qui compose le systeme

d’octroi de crédit de la BOA. Elles ne sont paséactére spécifique mais peuvent aussi étre
utilisées dans d’'autres agences dont les conditgamt similaires. En outre, ce chapitre

parlera dans son premier paragraphe des solutiobasnqus avons jugées comme étant
importantes, en second lieu de leur avantage ehu@mients et en dernier lieu des résultats

attendus.

SECTION 1-LES SOLUTIONS RETENUES AU NIVEAU DES
ACTEURS DU SYSTEME

1-1  Au niveau de la banque :

Les périodes de stages que nous avons suivi adlesdimgence de Tolagnaro nous permettent
de réitérer les recommandations que nos avons €raiggaravant dans les propositions de
solutions.

a) La nécessité de la mise en place d’'un accueil

La BOA ne doit pas négliger le caractére urgensale manque de personnel en renforcant
I'effectif de son agence a Tolagnaro par l'octdyiin accueil .En effet, I'existence d’'un
accueil fera toute la différence. La clientéle serf@rmée instantanément des produits et

services offert par la banque et sera facilemaehtee vers le service qui pourra traiter sa
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demande. La région Anosy étant une zone enclagéegrhmunication doit se faire de vive
voix si I'on veut gu’elle puisse passer a traverslientele et non par les moyens interposés
d’affichettes.

Par ailleurs, en renfor¢cant son effectif 'agenegasbeaucoup plus armée a affronter la
concurrence qui est de plus en plus rude sur place.

b) Utilisation d’états financiers fiable et confo

Il est vrai que la pratique de l'audit est encooéteuse, cependant, des états financiers bien
ordonné et ne comportant pas d’anomalies permeaitemtrapidité de I'analyse réalisé par le
chargé de clientéle et par conséquent, une rapiditéa prise de décision ainsi qu’un bon
respect de la charte établie en vue de la satisfade la clientéle.

c) Utilisation du tableau de bord de suivi des gegaents

Le tableau de bord de suivi des engagements repesse effet, la vie de I'activité du client.
Elle doit constituer un outil de travail permanelat I'exploitant de part I'importance des
informations qu’ils contiennent (rejets, dépassemedlai de dépassement délai d'utilisation
du découvert.....).
En effet, a part la qualité des états financietleseconstituent des preuves tangibles a
I'évolution en hausse ou en baisse des mouvemeantfiés. L'analyse qui en découlera
influencera donc favorablement ou pas la suiteadelation entre la banque et le client et qui
peut s’exprimer des deux fagons suivantes :

- L’augmentation des concoursoétroyer ou la reconduction des lignes
précédentes

- La vigilance et la prudenaed aux méthodes de gestion du client, ou le
désengagement tout simplement.
d) Création d'un programme informatique pour letérment des impayés des préts aux

particuliers
Le programme permettra une action rapide vissade la situation en impayé et du client

titulaire du compte. Elle facilitera également igse de décision de déclassement ou non dans
le cas ou la mise en débit a valider automatiq@ainait pas permis le recouvrement des

créances.

1-2  Au niveau de la clientéle professionnelle :

Les entrepreneurs doivent étre sensibilisés aeswime formation en gestion d’entreprise .En
effet, ils ne doivent pas se contenter du minim@quis de connaissance de leur secteur

d’activité, mais doivent les améliorer pour bieraitriser leurs états financiers. En se
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regroupant, ils peuvent eux-mémes organiser descegade formations qui seront alors
équitables.

En effet, il n'est pas toujours commode de se repasir les bailleurs de fonds ou les
différents projets dont les financements provienrse I'extérieur car ils seront a la fois
dépendants des conjonctures politiques et écon@siqu

Par ailleurs, les recyclages périodiques sont séaaes, pour un ajustement des théories a la
pratique.

La réalisation et le suivi de ces formations aaréliont la gestion d’entreprises, et les

établissements bancaires auront alors beaucoug@tdignce.

1-3  Au niveau de la clientéle particuliére :

La BOA doit renforcer les relations avec les emplog pour améliorer son portefeuille de
clientéle. En effet, la maitrise du risque sedas le départ au niveau des employeurs. Il est
vrai que la banque doit respecter le droit de myerence au sein des affaires d’'une société
donnée. Cependant elle peut suggérer la créatiorecellule de suivi au sein des ressources
humaines ou du service paie et ce pour les msifsant :

- Permettre une rapidité de l'information en caschdangement du mode de paiement ou du
solde de I'employé

- Eviter que le recouvrement ne soit établi a Endroit en cas de cessation du virement des
salaires et naissances des impayeés.

Par ailleurs les travailleurs temporaires doiveitef I'objet d’'une attention particuliere pour
les banques et spécialement dans les villes a potentialité miniere comme Tolagnaro. La
mise place d’'un prét de courte durée est vivemaggéré mais doit étre accompagné par des
mesures qui viseront d’abord a sécuriser le rendsmoent, mais aussi a eviter un surcroit

d’endettement pour le client.

SECTION 2- LES SOLUTIONS RETENUES POUR
L'AMELIORATION DU SYSTEME

2-1Au niveau des différents risques présentés par lesédits

L’exigence de certificat de non paiement nous pa@nhme étant une solution vitale a une
prévention des risques de non remboursement. eh e# certificat constitue la seule arme
du client face a I'administration générale en casbtbcage et de retard de paiement. Les

procédures au sein de I'administration doivent gtiges a jour, voir méme étre rénovées
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Un effort de respect des calendriers de I'ouvragi¢ alssi étre fait des deux cotés (c'est-a-
dire du co6té du maitre d’'ouvrage et du maitre di@uvEn effet, les réceptions tardives
peuvent engendrer des oublis et par conséquenfierdds prévisions d’encaissements.

En ce qui concerne le découvert, la banque nepdsihésiter a faire valoir son droit de regard
sur la bonne gestion des fonds octroyés, en faigastivi des activités du client. Il s’agit en
effet de mesure d’accompagnement des crédits @srelynon d’'une ingérence a la maniere
dont I'entrepreneur dirige ses affaires. Le clieatdoit pas en effet oublier de vue que les
fonds sont destinés a palier a des difficultésrdeoterie qui apparaissent a des moments
déterminés et que le moindre détournement , tanspi-il peut devenir a un moment donné

ingérable.

2-2 Au niveau des processus d’octroi de crédit

La clientele particuliére doit toujours étre infag¥e des clauses régissant le contrat de prét.
En effet il est du devoir de la chargée de clientd I'inciter a le lire d’abord et prendre
connaissances des termes qui le régissent avanjrr et d’approuver. Par conséquent, une
copie doit toujours lui étre remise.
De ce fait, la banque pourra se prémunir d’évelds@éclamation du client.
Au niveau des clients professionnels, les visitepr@alables sont impératifs, et ce pour les
raisons suivantes :
- La banque évitera ainsi des mauvaises surprisa® quix valeurs des garanties et au
concours qui doit étre octroye.
- C’est le seul moyen de vraiment connaitre les é€siwdu client. Malgré le contexte
géographique qui joue en défaveur de la banquepnsensus doit étre envisagé pour

permettre le raffermissement des relations.

2-3au niveau de la prise de garantie :

Les agents chargés du montage du crédit doivelevaice que les informations obtenues de
la clientele soient vraie durant le remplissagefdesulaires d’assurances, et ne pas sombrer
dans la routine de certaines méthodes consistailiser un modele standard.

L’établissement des actes doivent aussi faire &oHjune délégation de pouvoir au sein des
agences. En effet, et ce dues au positionnemeigrag@uque qui favorise I'éloignement, la
formalisation des garanties risque de prendre tardecst le concours sera inutile pour le

client.
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2-4Au niveau de la gestion des impayés

La consolidation des créances doit étre réaliséeqde I'on constate que les mouvements
créditeurs et leurs fréquences sont en baisse.

En effet, c’est le seul moyen de recours cont@eldassement qui bloquera non seulement le
compte du client mais également son activite.

Ces solutions ont été proposées pour permettre dimenution des risques d'impayés.
Cependant elles peuvent aussi comporter des aeantetgdes résultats positifs au niveau

national. D’ou notre dernier paragraphe est cosagx résultats attendus.

SECTION 3- LES RESULTATS ATTENDUS

L’efficacité de ces solutions doivent étre jusefiépar I'obtention de bon résultats aussi le
distinguerons nous en trois paragraphe dont lesltaés financiers et économiques et les

résultats sociaux.

3-1 Les résultats financiers et @économiques

L’application des recommandations citées supra poisa conséguence :

- De diminuer le poste provision pour créances elmgs et litigieuses de la banque et
augmenter ainsi le résultat,

- De favoriser la consommation.

- L'atteinte des objectifs déterminés dans le ptHaction pour Madagascar suite au
renforcement du partenariat public privé

- Augmenter la confiance des investisseurs étranger

- Améliorer et augmenter les transactions et lésmes de crédits.

3-2 Les résultats sociaux :

Les principales activités de la banque se basentasiroi de crédit et la spéculation. Ainsi,
d’'un point de vue social, ces solutions que nows retenues permettront a la banque de
mieux approcher sa clientéle et de mieux les attire

En outre, ceci pourra améliorer le cadre de viegmpulation locale et par conséquent induit
un accroissement du niveau de vie de cette derniére

Toutefois, on ne peut négliger I'impact que cesoastde rénovations induisent sur I'emploi
des jeunes locaux. En effet, malgré que le mégetadbanque nécessite un certain niveau

d’instruction, donner a la banque locale I'oppottieia’accroitre le nombre de son personnel
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dans le but de l'efficience du métier, permettrassauaux jeunes locaux d’avoir des
opportunités d’embauche et de rentrer dans le mibancaire. D’ou une réduction du

chémage local et un tremplin pour les intellectagda région.
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CONCLUSION GENERALE

Dans ce travail, on a mis en exergue le mécanigri®ctroi de crédit au sein de la banque

BOA Madagascar et principalement le cas de 'ag&®@A Tolagnaro.

Dans le but d’'optimiser la rentabilité de I'octé ces crédits, nous avons donc caractérisé
tous les types de risques possibles existants éacf, notre travail s’est axé sur ces risques
et les différents problemes rencontrés au niveasydteme notamment au niveau du systeme
lui-méme, au niveau des acteurs, ainsi qu’au nidieala gestion des impayés.

La résolution de notre problématique étant I'amrélion de la réduction des risques au
niveau du systéme d’octroi de crédit d’un étabfismet financier, il nous a paru nécessaire de
survoler les difféerents cas existant au niveau gstesne avant de conclure pour des
améliorations au niveau systeme notamment le psased’octroi de crédit, la prise de
garantie et la gestion des impayeés.

Cependant, une certaine indépendance des agencegeau de certaines prise de décision
est nécessaire notamment au niveau de l'effectipehsonnel afin d’augmenter la rapidité

dans les actions entreprises.
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ANNEXES



ANNEXES | : LETTRE DE RELANCE DEPOT A VUE DEBITEUR

| N

NOM

ADRESSE

TOLAGR® LE

(Madagascar)
N/réf : 6800/09

Objet : Votre compte sur nos livres
Vous étes titulaire d’'un compte courant dans noéreque, ouvert sous le n° 1
Nous constatons que ce compte présente a ce jaolde débiteur de MGA .......
Nous relevons en outre, que depuis le mois de déeer2008, votre compte
n'enregistre que des frais et commissions divarslenremise ni de versement qui ait
permis de constater une utilisation normale desvodmpte
Pour la bonne suite de nos relations, nous voum@rde bien vouloir effectuer un
versement suffisant pour le régulariser dans lefeues délais.

Dans cette attente, nous vous prions d’agréerpfession de notre parfaite
Considération.

Adjoint Directeur d’Agence



ANNEXES II : LETTRE DE MISE EN DEMEURE

[ ]

«civil_emp» X
«Domi_emp»

L |

CAGNARO LE
«Date_contrat»

( Madagascar )
V/réf :
N/réf : /ICYR/6800/04

Objet : Mise en demeure

«cCivil_emp»,

Malgré nos divers rappels, vous avez encore desdetde paiement Ar 4 730 000
(«MT_PRET_LETTRE» ARIARY) en nos livres.

Par la présentdOUS VOUS METTONS EN DEMEURE de régler
cette somm@VANT LE 30 Novembre 2004 délai de rigueur.

Passé cette date, nous nous réservons le drodatjen des poursuites par toutes voies de

droit.

Veuillez agréer, Monsieur, I'expression de nos tdians distinguées.

Responsable Commercial Directe ur



ANNEXES IIl : LETTRE DE DECLARATION : SINISTRE DECE S

N
0 Antananarivo,
u
S
ASSURANCE ARO
v Direction Régionale d'Antananarivo
o Antsahavola
lSJ 101 — ANTANANARIVO
i
n
f Ne° /IDCE/JTR/RJO
0]
r
m

Obie?: Sinistre-décés

s AVG - Police 902 546 (AVG)

Messieurs,
q
u

e
nos clients ci-dessous, adhérés a la Police 962soht décédés.

Nous vous demandons de bien vouloir nous couwiladsomme représentant
I'encours de leur crédit :

1- RABE - décédé le 06/04/2003
(EPOUX RASOA)......ovivrrreeneen, FMG : 05228.-

2- RAKOTO.- décédee le 04/04/2003
(Epouse RANAIVO).......ccooiiiriiieiiieeeae FMG : 22.423.357 .-

Les piéces justificatives y afférentes sont joirgesannexe :
Uacte de décés
Ucertificat de cause de décés
[Jbon de consentement a l'assurance

[tableau d'amortissement revétu de signature 6et&OA.
Dans l'attente, veuillez agréer, Messieurs, naga#bns distinguées.

BANK OF AFRICA MADAGASCAR



ANNEXES IV : LETTRE GENERALE DE NANTISSEMENT ET DE
FUSION DE COMPTE

Messieurs,

Nous avons I'avantage de vous confirmer nos acoggdsaux.

Nous traitons ou sommes appelés a traiter avee Hitiblissement les opérations de banque
les plus diverses et notamment :

Dépots et retraits de fonds, transferts au bénéficers ou de nous-mémes, ouverture de
crédits documentaires ou non, achat et vente deates terme et au comptant, négociation et

encaissement d’effets commerciaux, achat et vantdrds, fourniture d’aval, caution, etc ...

Pour lesquelles vous pouvez étre amenés a nousrtordes creédits ou avances, directement
ou indirectement soit sous forme de découvertgreptes de créances a nous méme ou a des
tiers sur nous mémes, et portant notre acceptagiogagement de faire ou de payer ou sous
toutes autres formes étant bien précisé que lemémtions ci-dessus ne sont nullement
limitatives mais seulement indicatives.

Il est expressément convenu que toutes ces opgsat@ont comptabilisées dans un

compte courant unique et indivisible ouvert sur Ma®s et dont le solde seul, créancier ou

débiteur, deviendra exigible a la date de clota® apérations.

Toutefois, et pour la clarté des opérations quesrenrons a traiter, vous pourrez ouvrir a
nitre nom dans votre comptabilité et dans I'un goetjue de vos siege, sous quelque
dénomination que ce soit autant de comptes pagisubu spéciaux que vous le jugerez utile,
sans que cette distinction, purement matérielf@@tisoire porte atteinte au caractere d’'unité
et d’indivisibilité du compte courant existant enttotre Etablissement et nous-mémes.

Il résulte de ce qui précede, que vous pourrentanioment et sans nous en référer, transférer
les soldes de ces compte de I'un a I'autre, comamtfrancs les comptes exprimés en devises
et fusionner tous les soldes en un solde uniquereapt notre position a votre égard sans
gu’il puisse étre invoqué a votre encontre aucwit die novation.

En garantie des engagements généralement quelndjuects ou indirects qui pourront
naitre des opérations traités avec votre Etabliseeou qui résulteraient de créances sur nous
dont vous pourriez étre tiers porteur, créancesie€la échoir ou sous condition suspensive,
nous affectons et constituons dés maintenant ea gagmercial toutes les marchandises et
toutes valeurs ou créances que nous vous remettoetseffet et a quelque époque que ce soit

en nous référant a la présente convention générale.



Seront considérés notamment comme marchandisese®gmin gage et affectés a la garantie
de nos engagements, toutes celles que vous pod#étenir pour notre compte qu’elle qu’en
soit I'origine sous la forme de documents maritifaegtre ordre, récépissés de chemin de fer
et d’entrepdt a votre nom, récepissé de tiers tkderou tout autre titre vous conférant
contrdle sur les mouvements ddise.

Nous vous déléguons d’'ores et déja le bénéficeodimd les assurances qui couvriront les
marchandises remises en gages et vous autorispete@oir pour notre compte et hors de
notre présence reglement de tout sinistre.

Nous vous dégageons expressément de toute respiddsa cas de manquants, incendie,
avaries, détérioration pour quelgue cause que iteesmotamment pour détérioration des
termites.

La valeur des marchandises au jour de leur rémlisétant de convention affectée en totalité
a la garantie de tous engagements, vous pourreatémp’office de produit des ventes au
crédit de notre compte courant sur vos livres.

Si par suite d'une baisse de cours, la valeur eédal gage venait a diminuer, nous nous
engageons a couvrir immédiatement et a premiéreadeéenla BOA, soit en espéces, soit en
valeur gu'il a actuellement : faute de ce faireB@A pourra réaliser ce gage.

Il expressément fait attribution de compétence arikunaux d’Antananarivo, pour toutes
instances et procédures, et ce, méme en cas additglarinstances ou de parties.

Nous vous prions d’agréer, Messieurs, I'expresdi®mnos sentiments distingués

Fort Dauphin, le
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ANNEXE V : CONVENTION DE COMPTE COURANT

MONSIEUR LE DIRECTEUR GENERAL
DE LA BANK OF AFRICA - MADAGASCAR

Monsieur Le Directeur Général,

Je vous confirme nos accords verbaux relatifs avBoture sur vos livres d'un COMPTE
COURANT transférant la propriété des remises ai cglules recoit et transformant celles-ci

en articles d’'un compte indivisible dont le soléelgpeut étre exigible.

En outre, il vous sera loisible, pour la clarté dpsérations, de comptabiliser certaines d’entre
elles en autant de sous-comptes différents, ménus tgar différentes Agences, étant entendu
gue tous les sous-comptes ouverts sont considénéme des articles d'un méme COMPTE
COURANT et peuvent étre fusionnés a tout momentr g@u balancer en un seul solde
exigible. En conséquence, les garanties parti@digfui pourraient étre affectées a une
créance quelconque entrant dans le COMPTE COURAIdppbquent au solde de ce

compte.

Le COMPTE COURANT existera entre nous jusqu’a l@tuwile qui pourra intervenir sans
préavis par I'envoi d'une lettre recommandée, soitmon instruction, soit sur la votre. Apres
cette cloture, les intéréts, commissions et acaessoontinueront a étre décomptés selon les

conditions appliquées pendant la durée du compte,gtisqu’a complet réeglement.
Toutes mes remises vous seront faites sous réed@mweaissement ; et si des effets reviennent

impayés, vous pouvez soit les contre passer imnetdent au débit de mon COMPTE

COURANT, soit si vous le jugez préférable, gardesaspens tout ou partie de ces impayés.
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Dans cette derniére hypothese, vous conserveffezui#té de contre-passer ultérieurement et
a toute époque chacun de ces effets au débit deOOdMPTE COURANT.

Comme il ne vous sera pas toujours possible dept&sa bonne date les effets ou cheques
gue je vous remettrai et de m’'informer éventuellehae leur non-acceptation ou de leur non-
paiement dans les délais Iégaux, je m’engage vis-de votre Banque a n’invoquer aucun

moyen ou exception du fait de la présentation vardies effets ou chéques portant ma
signature, de I'envoi des avis de non-acceptationle non-paiement dans un délai excédent

celui que prévoit la loi, ou encore de I'absencealeuetard de protéts.

La présente convention prend effet a compter du gaumon COMPTE COURANT a été

ouvert sur vos livres.

Veuillez agréer, Monsieur Le Directeur Généralxpression de mes salutations distinguées.

Tolagnaro, le

Tampon de la Société et Signature du Mandataire aatisé précédée de la mention
manuscrite « lu et approuveé »
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ANNEXE VI: FICHE SIGNALETIQUE DE LA BANQUE OF AFRICA
MADAGASCAR

Nous pouvons trouver ci-apres un petit récapitiuthgil'identité de la Bank Of Africa
Madagascar (Siege) :

Raison sociale Bank Of Africa

Forme juridigue SOCIETE ANONYME

Capital sociat 48 000 000 000 Ar
Siége social 2, place de l'indépendance BP 183 Antaninagenin
RCS: 99B839

Numéro statistique65120111999010035

NIF : 105005065

Téléphone 22-391-00/22-392-50

Fax: 22-294-08
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