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1 Au Perou : 

femmes et strategies sociales 
Un entretlen avec L'Assemblee generale des Nations unies a proclame 2005 Annee 
Rosina Valverde, 
iconomiste, directrice internationale du microcredit, afin de saluer la contribution 

de MIDE (Microcredit 
pour le dheloppement), du microcredit dans l7all6gement de la pauvrete. Durant cette annee, 

Pkrou. 
Defis Sud consacre une mbrique aux debats qui entourent le domaine 

de la microfinance. A contre-courant de l'approche commerciale qui 

semble gagner de plus en plus de terrain au sein de la microfinance, 

Rosina Valverde, directrice du MIDE, au Perou, affirrne que I'impact 

social doit primer sur la rentabilite economique. 

w Vos cllents sont essentlellement 
des femmes. Pourquol ? 
) Rosina Vahlerde : Dans les zones rurales, les 
femmes souffrent doublement de la pauvretk sociale 
et economique. Victimes de relations de pouvoir 
tres inegalitaires au sein de la famille et de la 
communaute, leur travail n'est pas valoris6 et leur 
initiative est fortement limitee. Dans ce contexte, le 
microcredit constitue un catalyseur du changement 
social : il peut contribuer a renforcer les capacites 

des femmes en matikre 
sociale, Cconomique et 
politique. 

lp Qoels services et 
produits off re MlOE ? 
D RV: Des produits de micro- 
credit essentiellement, 
mais aussi d'epargne. Ils 
ont Cte conqus en essayant 
de dpondre aux besoins 
des differentes categories 
de hdficiaires, en parti- 

Pour crnalmrs cllsntss culier les plus vauvres. A travers la modulation des . . 
On rn6rluas Iatlnsv I'accbs montants allou6s, des taux d'intCrh demand& et des 
an mlcrocrbdlt corrasoond 
h one vbrllabls stratbule diffkrents miits op6mtiomels, nous pouvons Ctre 
tar  1s lonu tarms. pdsents igalernent-dans les zones plus dkprim&. 
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w Quels sont ws dlfitlrants mes de cllents ? 
D RV:Nous avons identifie trois segments de marchi. 
Le premier est celui de micro-unitb Cconomiques 
rurales, gerCes a 90% par des femmes, que ce soit 
dans le petit Clevage ou le commerce de produits 
agricoles. Ici, toutes les bindficiaires appartien- 
nent A des organisations sociales de base, telles 
des comitts de mkes, des clubs de femmes ou 
d'autres. Presque la totalitk d'entre-elles manipu- 

lent des capitaux financiers inferieurs a 200 euros. 
Dans le second segment figurent des femmes non 
organistes. Enfin, le troisikme segment compte des 
micro-entreprises rurales, des petits commerces tels 
des boulangeries, des epiceries ou des restaurants, 
ainsi que des activitCs d'elevage et de cornrnercia- 
lisation de betail a plus grande echelle. Plus de la 
moititi de ces clients ont une capacite d'investisse- 
ment superieure a 150 euros. 

w Peut-on dlre aue votre oblectlf 
est social plutot au'economlque ? 
D flv: Oui, mais ces deux objectifs vont ensemble : 
une approche uniquement economique ne suffit 
pas pour venir au bout des problemes dont souf- 
frent nos binificiaires. Ainsi, afin qu'elles pren- 
nent conscience de leur situation, nous employons 
tnormtment de methodologies 'participatives, 
notamment des ateliers. Le processus d'accom- 
pagnement commence toujours par le renfor- 
cement de I'estime de soi et par ['identification 
des objectifs que les femmes souhaitent atteindre 
avec le crCdit. Nous les encourageons Cgalement a 
rCflCchir a leur capacitC de gestion et de rembour- 
sement, au montant qu'elles veulent emprunter et 
au contexte konomique dans lequel elles doivent 
agir. Elles doivent penser, par exemple, aux meca- 
nismes de fixation des prix sur les marches. Sans 
cette prise de conscience du reel pouvoir d'inci- 
dence qu'elles ont sur les diffkrents domaines de 
leur vie (au sein du couple, du march6 local et 
international), la contribution du microcredit sera 
toujours limitee. 

w Pourquol ? 
D RV : Nombre de nos clientes parviennent, non 
sans effort, a amtliorer leur activite initiale, trans- 



> formant, mettons, le lait en yogourt. Mais une fois 
sur le marche, elles doivent concurrencer avec des 
yogourts importb, A des prix trts bas ... I1 serait 
donc pdtentiew d'affmer que le microcredit 
suffit pour sortir les gens de la pauvretb. Si nous les 
aidons a s7intCgrer au systtme, il faut Cgalement 
s'interroger sur les caractkristiques de celui-ci. 
Et il se trouve que le capitalisme est marquC par 
I'exclusion et I'inCgalitC. 

lp Justement, I'une des crltluues formuldes 
IUgard de la mlcroflnance est que ceux uui 

en beneficient restent au mCme niveau socio- 
economique, souvent de survie ... 
D RV:  I 1  y a un mois, lors d'une visite d'une de 
nos agences du secteur rural, je me suis entre- 
tenue avec une des clientes, trts humble, sur le 
montant et les raisons du crCdit qu'elle deman- 
dait. Elle m'a repondu qu'elle voulait demander 
100 soles (25 euros) pour les destiner a un petit 
Clevage d'animaux. C'Ctait la neuvieme fois 
dCja qu'elle empruntait. Mais aprts un moment, 
elle me confia qu'en rCalitC elle consacrait 
I'argent a 1'Cducation de sa fille ... Cela donne 
a penser que l'impact du microcrtdit ne peut 
pas Ctre mesurt uniquement en termes Ccono- 
miques, quantifiables. I1 faut partir Cgalement 
du point de vue des gens. Dans le cas de cette 
femme, l'impact du crCdit ne va pas se reflCter 
nkcessairement sur son activitd productive, ni 
sur la qualit6 de sa maison. Mais elle a donnC 
priorit6 A un aspect stratkgique comme la 
formation de sa fille. Elle m'a mCme dit qu'elle 
l'avait inscrite A un cours d'anglais. 

lp Supposons alors que I'une de vos 
clientes fasse falllite et ne paye pas le 
credit, tout en prenant conscience de sa 
situation. des injustices dont elle est oblet, 
etc. Est-ce une bonne affalre pour vous 3 
D RV: Oui. Le taux de retard de paiement envers 
le MIDE varie, selon les anntes, entre 3%, 4% 
voire 6% du total du portefeuille a plus haut 
risque, soit celui des prCts a 30 jours. La ques- 
tion est de voir comment nous analysons ces 
chiffres. Dans la majorit6 des cas, les retards 
de paiement sont la consCquence de probltmes 
de santC du client ; dans d'autres cas, c'est que 
l'affaire entreprise n'a tout simplement pas 
marchC. Mais qu'en pense la cliente ? Parfois 
elle dCcide de ne pas renouveler le crCdit, tout en 
s'engageant A rembourser peu 1 peu sa dette. Si 
c'est sa dkcision, nous aurons obtenu un rCsultat 
en ma :nt. C'est un 
rCsulta 
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w Comblen d'lnstltutlons de mlcroflnal 
existent dans votre zone 3 
D RV : I1 y en a trois. La banque commerciale r 
pas encore prCsente parce que ce n 'est pas a 

N D  

rentable pour elle. Mais aucune des trois ONG ne 
partage notre vision des choses : la commerciali- 
sation de la microfinance gagne de plus en plus 
de terrain ... 

w Que reprochez-vous il la commerclall- 
sation de la microfinance 3 
D RV:  Le developpement institutionnel associe 
a cette approche est justifiable,' mais pas aux 
ddpens des gens. Pourquoi donner plus de 
credit a une personne si l'on sait qu'elle ne 
pourra pas le rembourser ? Rien que pour 
accroitre le portefeuille de clients ? Nombre 
de personnes empruntent de l'argent a diffk- 
rentes institutions de crCdit au risque du 
surendettement. Est-ce que cela va les aider 
a sortir de la pauvrete ? Certains retorqueront 
qu'on ne peut pas tout demander a la microfi- 
nance, mais cet argument ne fait que couvrir 
nos responsabilitts. 

lp Quel rille Ioue I'Etat p6ruvlen dans 
la mlcroflnance 3 
D RV : I1 joue plut8t contre. En tant qu'ONG 
de crCdit nous payons I'IGB (1'Index boursier 
gCnCral), soit 19% sur les revenus provenant 
des intCrCts perqus. De ce point de vue, nous 
sommes dCsavantagCs par rapport aux banques 
commerciales qui ne payent, elles, que l'imp8t 
sur les revenus, actuellement de 30%. Mais ces 
derniers temps, on parle de nous faire payer 
Cgalement 17imp6t sur les revenus.. . c'est ne rien 
comprendre aux microfinances rurales ! 

lp Comment dvaluez-vows votre travall ? 
D RV : En termes de pertinence. Nous deman- 
dons toujours a nos bCnCficiaires si cela vaut la 
peine de continuer notre travail. A cette fin, nous 
organisons chaque annCe une rencontre de pres- 
tataires, (( MIDE et ma vie N, au cours de laquelle 
elles Cvaluent notre institution. 

lp Tout cela a peu de rapport avec la 
rentabilit6 ou d'autres critbres employ6s 
normalement pour mesurer I'efficacitl 
d'une Institution flnanclbre ... 
D : C'est vrai. Mais l'aspect financier ne 
sufit  pas. Cela dit, nous nous ,en sortons dans 
ce domaine aussi. Certes, nous avons connu des 
pCriodes trts mauvaises, mais actuellement nous 
parvenons a couvrir nos frais de fonctionne- 
ment, sans devoir employer les fonds provenant 
des donations. Au dCbut, personne n'a voulu 
subventionner notre projet. Nous avons alors CtC 
obligees d'emprunter de l'argent a des banques 
commerciales. Sommes-nous viables ? Je crois 
lu'a long terme c'est 17Cpargne des gens qui va 
,Crenniser le microcredit. Pour nous, la viabilitC 
:conomique va main dans la main avec la viabi- 
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MIDE : 
Ies cllsnles d'abord 

Implantke dans la 

region du Cusco, au 
sud du Perou, MlDE 
(Microcredito para 
el desarrollo) s'est 
spkialisee dans le 
microcrkdit pour 
femmes, tant du milieu 
rural qu'urbain. Dans 
une zone ti gkographie 
dificile, la population 
rurale est trks disperske. 
Economiquement f&s 
pauvres, les familles 
vivent dans des habi- 
tations prkcaires, et la 
production agricole leur 
sert essentiellement ti 
I'autosubsistance. Activc 
depuis 1999, cette ONG 
de taille moyenne, 
compte actuellement 
4 100 clients. Les 
cd i t s  accordks servent 
ti alimenter des petites 
activitks productives 
et commerciales, mais 
aussi a fmancer des 
micro-entreprises. Le 
montant du capital g& 
par les bknkficiaires 
varie ainsi selon les acti, 
vitks : de 50 soles 
(1 2,s ems)  jusqu'h plu: 
de 2000 soles 
(500 euros). 


