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Introduction

1. Mise en Contexte

Le monde est en constant e ®v ol ut iindustrie de fla Mitrdfinance,
comme toutes les autres, ne fait pas exception a cette régle . Depuis peu, en

Républiqgue Démocratique du Congo, et a Kinshasa précisément, de plus en

pl us ddinvestisseurs choisi sseCetqui d pduruv r er C

conséquence directe sa croissance 1.

Le rapport de | a BCC sur | 6exercice

activités de la microfinance a fait état de 143 IMF, dont 32 agréées en la

2010

m° me ann®e. En comparai son avec | ann®e 2

institutions était a 112, il a été observé un accroissement de 27,7% des
structures financiere décentralisées agréées en 2010. De ces IMF, nous avons
constat® gue |l es coop®ratives do®par

nombreuses que les IMF en 2010, soit res pectivement 86,7% et 13,3%.

LesrapportsdelaBCCnousparlent de 122 coop®ratives
cr®dit primaires et deux coop®ratives
COOCEC ».

Cette croissance sectorielle est toutefois confrontée a de s nouveaux d éfis

essentiellement alageston soit de | ddesi proe@tpi $6i €

Pour relever le défi de gestion des données, les solutions a «  fort contenu

technologique » sont le plus souvent utilisées. Et a ce jour, la plupart ou

gne e

do®p e

centr

1Banque Centrale du Congo, ¢ Rapport ddactivit®s de
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presque toutes les | S F Bppusebt, pour la meilleure gestion des flux de leurs

transactions, sur des logiciels répondant le mieux a leurs besoins

Au départ, ces solutions dites a fort contenu technologique av aient été
adaptées au seul usage des  ISFDpour apporter des solutions a ux problémes
liés a la gestion interne de ces derniéres. Mais avec le temps, la nécessité
sdest fait r & <gappl tation dedcésasoluigns a la résolution de

problémes plus diversifiés.

Ce qui nous conduit N | dobj e prodditex Phomed r e ®t L
Banking € , | un des derniers n®s des nouvelles t
de communication (NTIC en sig le) et qui a connu un développement
spectaculaire en Afrique subsaharienne durant ces derniéres années . De
| ann®e 2003 tdux d2 @dntrationl des services de téléphonie
mobile est passé de 4,75% a 30,60% en 2008 et a 50,13% en 2012 (Wireless

intelligence : www.wirelessintelligence.com ).

Dans plusieurs pays en développement, le taux de pénétration des
services de téléphonie mobile est plus élevé que celui des services financiers
ou microfinanciers (Miroux A., 2010), et la Républiqgue Démocratique du
Congo ne fait pas exception a cette regle avec un taux de pénétration qui
se stuait autour des 16.36% ( COPIREP, 2010, p 32) en 2010 et pour la
téléphonie mobile et un taux de pénétration avoisinant 1% (BCC 2011) pour le
secteur financier. Cette diff®rence constit

pour les services financiers.

En République Démocratigue du Congo, les premiers agents
economiques qui  ont saisi cette opportunité a travers la technologie du
«Phone Banking », sont principalement des entreprises de

télécommunication. Et ce dernier a été officiellement lancé le 20 -03-2012. La

banque <centrale sdest charg®e de [ ui gar an
«l i nstruction Num®ro 24 relative 7~ | 0®mi ssi
établissements de monnaie électronique ».

-10 -
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2. Problématique

c Léorientation march® s suivahto: rkdle suckas rest pramis @uxi nci pe
organisations qui déterminent le mieux les perceptions, les besoins et les désirs des marchés
cibles et y répondent par la conception, la communication, la tarification et la distribution

déoffres adapt ®es» et comp®t it

Paropposition ¢ | dorientation produit erepose] sui car act

| 6i d®e s ule suecastest promis@ux organisations qui commercialisent des produits et

services dont elles sont convai lco@ary Wples,i2002 )sont bons

La transition de | &dorientation produit ° |
gudont connu l a plupart des secteurs mat ur
maintenant pour | es microfinances de | a RDC en ce

service de phone banking est: Comment faire dodéun concept al
| ori entation march® une r®alit®?@ntlesepr ene.

difficile de dire que la microfinance en RDC a atteint sa maturité.

Dans | e foncti onnementonedanuimy, ilsy@mombreus de ph
®] ®ment s qui entrent en synergie. Hor mi s | e
deux secteurs dodactivit®s diff®rents, l e p

organisation : une stratégie de distribution, la disponibilité de la technolog e,
un réseau des détaillants et/ou les partenariats entre les  ISFD etles op érateurs
des télécommunications, etc. dont nous expliquerons en long | es utilités dans

le chapitre premier de notre travail.

Et pour mettre en partenariat ISFD et opérateurs de tél éphonie mobile
plusieurs facteurs sont a prendre en considération, car ils sont la soit pour
faciliter, s ooaffre depce servicefauxecliiente tel qued : la taille de

2 Marketing Strategique pour les institutions de microfinance/  Graham A.N. Wright, David Cracknell,
Leonard Mutesasira et Rob Hudson/ Mars 2003 (pour la version originale) Traduction francaise octobre
2003

-11 -



| irstitution, la forme juridique , le nombre des clients, la qualité du por tefeuille

arisque, etc .

Au regard de tout | &ar g udessustlagpiéseeate étu@y el opp ®

se propose donc de répondre aux interrogations suivantes :

U Comment favoriser le partenariat entre les ISDF (IMF et COOPEC) et les
entreprises de télécommunica  tion a Kinshasa ?
U Quels sont les facteurs les plus déterminants et significati fs susceptibles

dd°tre consi edbstaRiss aceo mparntenariat ?

3. Hypothéses

Partant des questions susmentionnées, nous avancons les hypotheses

suivantes :

U0 La joint-venture sera le moyen le plus indiqué pour permettre le

partenariat entre ISFD et opérateurs de téléphonie mobile ;

U La disproportionalit® ddéinvestissements

ddacteurs (I SFD et Op®r ateur s) causera

répa rtition équitable des bénéfices  découlant de cette synergie.

4. Méthodologie utilisée

Pour ce travail, nous avons utilisé comme technique s, les techni ques
documentaires etd 6 i nt e etwomew méthodes, les  méthodes historique,

descriptive, comparative et an  alytique.

5. Intéréts et Objectifs du sujet

Ce travail nous a&ncpntact mvecsles ddalindes e marché s
de la télécommunication et celui de la microfinance dans le contexte de la
ville de Kinshasa, de comprendre le fonctionnement du service d e phone

-12 -
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banking tel quodoffert par | es entreprises d
sa consommation et son mode de distribution), et ses multiples applications

aux produits financiers des ISFD.

Comme objectif principal, le présent travail se proposera de d onner aux
dirigeants des ISFD et des entreprises de télécommunication des pistes de
solution pour des partenariats . Eclaircissant le flou qui peut exister en ce qui

concerne | a mise en place ddéun service de ph

Comme objectif secondaires, ce tra  vail se propose de familiariser les
opérateurs de télécommunic  ation avec les réalités des ISFD afin de leur
fournir suffisamment de mati re et doinform

actions conjointement avec ces dernieres

6. Délimitation du sujet

Notre recherche est menée en République Démocratique du Congo,
précisément a Kinshasa ou se trouvent localisées un assez élevé niveau
d d act ide micr@isance et des entreprises de télécommunication. Etant
donné la similitude des services offerts par les entre prises de
télécommunication, nous retiendront un seul model que nous considérerons
comme standard. Et un échantillon de 17institutions de microfinance (ISFD)La

période retenue estcellede | dann®e 2012.

-13 -



Chapitre |
Geéneralités conceptuelles et
pre sentation de quelques modeles de
phone banking

Ce chapitre a pour obijet, une bréve revue de littérature en présentant les
concepts liés au «phone banking », la description de quelques modéles de
phone banking exi st ant af i n d deerscaractensp iquesnsimiages

ou différentes aux casus retenu pour cette étude ?

Et notamment, il se posera aussi sur une étude de quelque cas de phone
banking afin de statuer sur l es types

pour en ressortir une tendance générale.

1.1. Définition des quelque concepts

La « banque a distance » e st d®f i nie comme | doffre

en dehors des guichets « bancaires » traditionnels (agences bancaires,
guichets des | MF é3 Cette offre es t souvent effectu®e
d égents (commercants détaillants par exemple) et elle nécessite des NTIC
pour la transmission des détails relatifs aux opérations : en général, des
terminaux points de vente (  PDV) équipés d'un lecteur de carte et/ou des
téléphones portables ; bref, ce qui p ermettrait aux bénéficiaires de profiter

de leurs services, sans avoir a se déplacer.

3(ETUDE DE FAISABILITE PROJET MOBILE BANKING MUTUAWIBEhorus -df.com /aodit 2013)
-14 -
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LOexpr epghenebanking » est door-sagonneet s& nogfbnd
avec les expressions suivantes « Mobile banking », M -Banking, SMS-Banking,

mbanking, Branchlessb anking (Banque sans agence), M -Finance, etc

Adopt ®e par | a | angue fran-aise pour d®si gne
services financiers ou bancaire ° | 6ai de de
cette dénomination aussi de sa particularité dans le fait quodil soit © | a
de chemin entre deux industries réglementées par des organes différents sous

tous les cieux. Cel a emfait pas moins une branche de la « banque a
distance e , car il per met dodéoffrir ces services

biais des téléphones mobiles.

De maniére plus rigoureuse, le « phone banking » peut aussi étre défini
cC omme ®t ant c | usage des t ® ®phones port
électroniquement la monnaie et payer les biens et services a travers le service

des SMS .

1.2. Prérequis du service

Dans c ette section, nous traitons des éléments requis pour mettre sur pied
un service de « Phone Banking » fonctionnel. Premierement, nous ferons
allusion au cadre réglementaire. Comment son existence ou sa non -existence
dépendammen t des contextes i nfl udafgweesuivamded f r e du
nous donne une image des possibilités  auxque lles les IMF et/ou les banques
peuvent avoir recourt dépendamment des contextes dans lesquels ils se

trouvent et | es rt'les qudelles peuvent y jouer

Figure 1 : Typologie des IMF dans le domaine de la banque mobile

‘De | a telephonie mobile a |l a microfinance. Analyse des possibilitd
RDC 9 Efekele BOKALO/Septembre 2011

-15 -



CONTEXTE :

IMF dans des pays dépourvus
d’infrastructure de banque mobile

IMF dans des pays disposant d'une
infrastructure de banque mobile

I—L____T

ROLE DES
IMF :

Deévelopper un
systéme de
banque mobile

Recourir aux
telephones pour
la collecte de
données et pour
d’autres usages
non numeraires

Utiliser le systeme
de banque
mobile pour les
décaissements/
remboursements
de préts et/ou
les depots

Agir en tant
que detaillant
pour la banque
ou l'opérateur
de télephonie
mobile

(Source : CGAP NOTE FOCUSN?® 62/Juillet 2010 KabirKumar, Claudia McKay et Sarah Rotman)

nstitut.i trouvent dans C

banki

Certaines i ons se

réglementation sur le pho n e e t Endréféranteraees la s i

ng
figure ci -dessus, les IMF ont donc deux possibilités. Une illustration au travers un

exemple serait le mieux placée pour mieux en analyser les avantages et les

i nconv®nients qudil ytel @ro d"u i it mpdl a@nsecolitégie s udne s
| autre (existence ddédune r®gl ementation ou p
Encadré 1 LOoexp®rience Opportuni

Une | MF situ®e dans un pays d®pour vu dé&llemréer ¢

son propre systeme (Focus Note/CGAP N° 62 Juillet 2010 KabirKumar, Claudia McKay et

Sarah Rotman )?

Nous ferons référence a Opportunity Bank au Malawi et a sa décision de créer un service

de banque mobile dans wun pays d®pourvu de | &
cette petite banque de mic rofi nanc e -ele Gatie fagesaux différentes difficultés
associ ®s “ |l a mise en place ddun service de n
Mal heur eusement, comme Opportunity Bank en a f
de banque mobile est complexe, longue et colteuse. La plupart des services de banque
mobile auxquels les banques commerciales ont recours visent davantage a offrir plus de
commodit® © wune <client |l e existante (souvent
systeme financier a des personnes non ba ncarisées. Développer en partant de zéro un
service de banque mobile qui atteint effective

une chose aisée. Durant les premiers mois de 2008, Opportunity Bank a rencontré de

nombreux obstacl es, denotaninent tech@®pdigaereeapérationnel. Elle

a embauch® des consultants externes pour | dali

quatre activités ci -dessous, obligatoires pour toute IMF développant un service de banque

mobile.

-16 -



1.3. Mode les de Phon e Banking

1 existe plusieurs mod | es ddoaffaires de
la | itt®rature qudil n o u s(BCGC, irbd@ctiod dunMi ® de cC «
Banking en RDC 2011 ), nous avons pu retenir les modeles de phone banking
suivant mais aussi des € |[éments sur des stratégies que peuvent utiliser les IMF

pour mettre sur pied un service de Phone Banking

a. Modele Additif ou banque , qui met en |iaison | e t®I ¢
avec un compte bancaire, elle concerne les clients des banques ou
des institution s de microfinance qui offrent ce services de maniére a ce
qgue ces derniers parvien nent plus ou moins a utiliser pleinement leurs

comptes a partir de leurs téléphones portables
Elledeviraél aborer une strat®gie et un plan dodaff

Les IMF doivent avoir u ne idée claire de la maniére dont la banque mobile

sO0inscritpdamasesilteiuan de val eur " DabsRugar d de
secteur aussi tendance que la banque mobile, on peut aisément se laisser
emporter par | dent housi as me sans madEsu eteles pl ei n

bénéfices. Les IMF doivent identifier les problemes a résoudre et la maniére
exacte dontla banque mobile les y aidera. Existe -t-lddautres solutions
est, par exemple, | 6objecti f premier du ser vdec e X z
satisfaction et fidéli ser les clients existants ? Atteindre de nouveaux segments
de clientele ou de nouvelles zones géographiques ? Réduire | 6affl uence da
certaines agences ? Diminuer les colts de transaction (lesquels) ? Les GAB,
les kiosques ou les banques itinérantes sont -ils une meilleure solution ?Avant
de sobdengager dans | e d®vel oppement ddun sys

leurs objectifs le plus précisément possible.

b. Modéle transformationnel ou opérateur , oY% | e t® ®phone n

forcément relié a un compte bancaire, et peu vent en bénéficier

-17 -



méme les personnes non bancarisées mais ayant des téléphones
portabl es, ddo¥% | dexpression consacr ®e

argent portable  ».
Dans ce cas, créebdt@éferud eseauae détaillants.

Généralement, les opérateur s de téléphonie mobile, se doivent de
créer en méme temps que leurs structures de phone banking, un réseau de
d®t ai |l Il ant s . Ce, Afin doéutil i sertéléphone canal
mobile pour des services financiers, les  clients doivent convertir des es péces

en valeurs électroniques et vice versa . Cette opération peut étre réalisée a

travers des réseaux de d®t ai |l | ant s, tels que dde s reve
communication, des bureaux de poste ou des petits commercants. Dans ce
domaine, les opérateurs de téléphoni e mobile ont un avantage indéniable.

En effet, leurs réseaux nationaux de vent e douni t ®s de C Ommt
comprennent souvent de nombreux distributeurs et des milliers de détaillants.

Mais développer de zéro et gérer un r ®seau ®tendu de d®tai ll
voir avec administrer une IMF. Il faut notamment identifier et former des

détaillants, et garantir un systeme  efficace et continu de gestion des liquidités
etddassurance qualit®. A titre ddexempl e, I
sdbassocier " une gfowanitudes agudchles * possédant des

magasins dans de nombreuses villes du Malawi. Elle a ainsi tiré profit de

| 6i nfrastr uct ufouenissew tout enrélaminant lal nécessité de gérer

des points de vente individuels.

c. Modéle hybride , qui est une assoc iation des deux précédents modeles.

Pour ce mod | e, g®n ®r al eNeégogier des pdrtdhbriatt ent e d

avec un ou plusieurs opérateurs de téléphonie mobile

Une IMF ou une banque ne peut développer un service de banque
mobil e sans | a ¢ oo psRun apérateun de déE@honie mabile.
LOun des aspects essentiels de tout service

et fiable entre |l e |l ogicielf dorammec ade el @ep @rdat

-18 -



Ce dernier doit posséder les compétences techniques pour gérer

| application de banqgue mobil e, l aquel |l e ri
service est pionnier dans le pays. Par ailleurs, si un opérateur envisage de

lancer son propre systéme, il ne voudrapeut -°tre pas sdassocier
Enfin, les opérateu rs étant des entreprises a la recherche de volumes

I mportants, i est fort probable qudils ne

clientéle est suffisamment nombreuse pour rentabiliser leur investissement.

Nombreuses sont ces institutions qui ont trouvé des moyens pour surmonter

ces obstacles.

Encadré 2 : Le cas de la Tameer Bank au Pakistan

Au Pakistan, Tameer Mi crofinance Bank (120 O
crédits et 17 millions USD de dépdts) remplissait bien tous les critéres cités. EI  le a lancé un
service de banque mobile ( easypaisa) qu i promettait doéatteindr
Dans les six premiers mois qui ont suivi le lancement, easypaisaa tr ait® pl us
transactions. (CGAP FOCUS NOTEN® 48 Juin 2008 Ignacio M as etKabirKumar)

La banque a d®marr® seule son processus de
infrastructure correspondante. Pour mettre le produit sur le marché, elle a cependant
coll abor® ®troitement avec | dun des pr i bileidp e
Pakistan. En 2007, TameerMicrofinance Bank a engagé des négociations avec Telenor,
deuxieme opérateur de téléphonie mobile du Pakistan. Dans ce pays, les autorités de
r®gl ement ati on i mposaient aux op®rateurs de ers
des services de banque mobil e. Par cons®quen
bancaire. Tameer, elle, voulait profiter de la base de clientele de Telenor (30 millions de
personnes © | 0®poque), de son r®seau deiqkddsal

portée nationale en termes de publicité et de marketing.
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14, Parties prenantes impliqgu®es dans |

banking 5

Une plate -forme typique de « mobile banking » implique plusieurs acteurs
et parties prenantes qui jouent des réles dif  férents ou tirent divers avantages

de I'ensemble de I'écosysteme. Parmi lesquels nous pouvons citer:

U Un Opérateur de réseau mobile  qui fournit l'infrastructure mobile et de
la client | e qui utilise d® ~ ses service
de réseau mobile veille au respect de la réglementation des
t ® ®communi cations et de |l a politique da
réseau mobile peut potentiellement bénéficier de I'argent mobile en
augmentant et en maintenant le nombre de clients, ce qui réduit le
colt de la distribution du temps d'antenne et en générant de

nouveaux revenus.

U Une banque ou une autre institution financiere avec licence bancaire
et l'infrastructure qui permet I'échange d'argent entre les différentes
parties. 1 s ' a g iet la ®Wpeevisian mtdanréglerdeatatisns u r
de la sphere financieres nationales. Les banques peuvent tirer parti des
plateformes d'argent mobile pour atteindre plus de gens dans les zones

traditionnell ement di fficile doébacc s avec

U Des Institutions réglementaires dans les difféerents secteurs. Les
régulateurs clés sont les banques centrales pour le secteur financier et
des régulateurs de télécommunications pour le secteur des
communications (e n R®publique D®mocr ati qae du
sdboccupe de l a r®gul ati on .dPeussé pa®la®c o mmu

nN®cessi t® doéun d®vel oppement national, I

5 Mobile money for business developpement in the east africa n community/United nations 2012
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animés par un sentiment qui les pousse a amener toujours plus des
personnes a utiliser les services desservies par les i nstitutions financieres

formelles et services de communication.

Un réseau d'agents (des personnes, des guichets aut omatiques
bancaires GAB , les branches) qui facilite cash  -in (conversion de I'argent
dans l'argent mobile) et cash -out (émission trésorerie a la demande)
pour permettre | a convertibilit® entre |

cash.

Lescommercants et les détaillants qui acceptent les paiements mobiles
d'argent en échange de différents produits et services. lls aident a
augmenter la demande pour l'argent mobile en offrant plus de
possibilités grace auquel les utilisateurs peuvent dépenser leur argent

mobile. En retour, ils peuvent réduire la nécessité de manipuler l'argent.

Les entreprises qui utilisent I'argent mobile comme un moyen d'offrir
leurs services, a savoir les Institutions financieres, les prestataires
d'assurance, ainsi que les émetteurs a grande échelle et les émetteurs

de factures.

Les fabricants d'équipements et les fournisseurs de plate -forme qui
comprennent un large éventail de p arties prenantes telles que les
fabricants et les distributeurs de téléphones mobiles, des fournisseurs
d'équipements réseau ainsi que les fournisseurs d'applications. Ceux -Ci
bénéficient de la vente accrue de dispositifs d'utilisateur final tels que

les téléphones mobiles, des équipements pour supporter une

augmentation de | 6utilisation des r®seaux

Utilisateurs d'argent mobile  sont normalement abonnés vers d'autres

services d'un Opérateur de téléphonie mobile. Les utilisateurs tirent des

avantages en obt enant des moyens de transfert ou de verser de
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'argent & d'autres personnes ou entreprises au sein du réseau moins

colteux et plus efficace.

1.5. Usages du Phone Banking

Depuis son apparition I'argent mobile a évolué pour offrir une gamme de
services qui ont actuellement des droits et des applications différentes selon
les usages des clients. Nous avons néa nmoins pu classifier les usages du

«phone banking » en trois catégories

U Les transferts: ou l'argent est transféré d'une personne a une autre,
normalemen t sans un échange d'accompagnement des
marchandises ou des services. Ceux -ci sont aussi appelés personne a
personne ou Peer to Peer ( P2P) et les transferts peuvent étre nationaux

ou internationaux.

U Le paiement : ou l'argent est échangé entre deux utilisate urs avec un

echange d'accompagnement des marchandises ou des services.

i Les services financiers : ou l'argent mobile peut étre liée a un compte
bancaire a fournir a l'utilisateur un ensemble de transactions (épargne,
crédits) qu'ils auraient normalement acc €s a une succursale bancaire.
Dans d'autres cas, les utilisateurs peuvent accéder a de nouveaux
services liés financiéeres telles que l'assurance, la micro  -finance, etc via

leur téléphone mobile.

Certaines transactions couvrent différentes catégories de se rvices. Par
exemple, un utilisateur peut accéder a son compte bancaire et de transfert
d'argent a un autre titulaire de compte bancaire ou portefeuille mobile

d'argent sans un échange d'accompagnement des marchandises ou des
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services. Cela impliqgue deux m -transferts et les services m -financiers.
Actuellement, les transactions d'argent mobile peut étre local (au sein de la
juridiction d'un pays) ou internationale (a travers différentes frontiéres
nationales). Les transferts d'argent par  Western Union, en col laboration avec

M-PESAsont un exemple de ce dernier.

1.6. Risques du service 6

Jusqudd” mai ntenant , nous ndavons pas ces:
«Phone Banking », mais, il serait incorrect de ne parler que des points positifs
de ce service, sans en souligne r les points négatifs. Ils en existent qui affectent
directement les usagers et aussi les offreurs. P armi ces risques, nous pourrons

citer :

U Le Risque de fraude

La fraude peut intervenir dans | e chef de
celui du client. Dans | e pr emi er cas, I peut sbagir d
pai ement ou doun d®p?!t ; dans | e deuxi me c.
client, du t ® ®phone doun autre client afin

et place du propriétaire du téléphone volé.

i Le Risque opérationnel

Les syst mes doéinformation et de gestion d
en termes de sécurité informatique que le sont ceux des opérateurs de

téléphonie mobile. Les données financieres recueillies auprés des opérateurs

ne sontpasexe mpt es doberreur s, ®t ant donn® que | e
facturation sont ent ach®s dderreur. I y €
De |l a telephonie mobile a |l a microfinance. Analyse des possibil

en RDC 0 Efekele BOKALO/Septembre 2011
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comptabilisation di au manque de robustesse des systemes de facturation

utilisés par les opérateurs de téléphonie mobile.

U Le Rsque de liquidité et de solvabilité pour le client

Les contraintes telles que les ratios de solvabilité des normes prudentielles

ne sbéappliquent pas toujours aux &iouantct ur es
un rtl e do®pine dorsale @apesntl ar eni sies .e nCd luar r
un risque aux <clients, car |l a solvabilit® d

garantie, du moins nbdbest pas une contrainte

U Le Risque systémique

by

Les services a distance accroissent le risque systémique ou de
déstabil isation générale ; cela peut provenir du fait que ces services sont
tell ement I mmat ®r i el s et virtuel s qguodil s p
Il ncontr]| abl es et r ®v ®1 er des dysfonctionne

syst me cl assiqgue bas® sur | d®crit.
U Le Rigue de crédit

Le fait pour le commercant de prendre a sa charge une partie du réle de la

banque peut faire qudil soit, " ter me, e mme
connaitre la solvabilité du client ; cela fait porter un risque supplémentaire a

| op®rpaeursuite de | 6inexistence de | a fon

régulation.
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Figure 2 : Procédure du mouvement de la monnaie du M -PESA de SAFARICOM(source : S, Leonie (2005) cité par PNUD,

Growing inclusive markets, 2007, réadaptée
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1.7. Les Types des p artenariats

i Le mécénat

Catégorie la plus connue, le mécénat consiste principalement en un

soutien financi er , humai n, mat ®r i el ou | ogistiqguce
traduction pour | 6entreprise de se&visbal eur s
laCitt. COest aussi une ouverture sur | es quest.:
terme sur sa r®putation constitue |l a princi
Dans ce type de relation, l e m®c ne et | 6 a

grande souplesse, car il impliqu e et impacte peu les deux acteurs. Lorsqudune
entreprise poss de une f on eiagtiesbanchargedde st souv

ce type de relation.

Le mécénat a historiquement été le précurseur des relations associations &
entreprises en France. Les domaines de la culture ou de la solidarité

internationale sont particulierement concernés.

U Les pratiques responsables

La catégorie des pratiques responsables est fondée sur le savoir-faire des
associations, sur di ff®rents sujets qui nsisspmutent |
| 6association ° contribuer ° |l dam®l i orati on
| 6ai der dans sa conduite du changement rel a

type de relation per met ) | 6entreprise de |
| 6associati dromdame sdmacti vit® (par exempl e
handicap ou | dinsertion). Cette relation pe

une ®volution des processus et/ ou par une po

U La coopération économique
LOobjectif e s tn de ahaconodes partdnairési @ une offre

commune, proposée notamment aux pouvoirs publics pour répondre a la

“Initier ou renforcer une politique de partenariats avec les entreprises, CHORUM et LE RAMEAU,
Novembre 2011
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conception et/ ou ) | a mi s e en Tuvr e des
coopération économique a été historiguement développée par les ONG

internationales et les grandes entreprises dans les pays en voie de

d®vel oppement au cour s des ann®es 1990. El
France, notamment a travers les réponses communes associations &
entreprises aux appel s dooffres degsescol | ec

ddinsertion ou environnementales en sont des

G Ldinnovation soci ®t al e

L6i nnovation soci ® al e met ddséssociatmmsta s ur I
inventer de nouvelles solutions pour répondre a des besoins encore non
pourvus par les pouvoirs publics ou par les entreprises. Cette R&D de terrain se
rev | e tr s performante. Les territoires reg
un contexte de rar ®f acti on des ressources
soci ®t aux, i devi ent ns6latiens lesapius perfonantes.s ai mer
Les entreprises peuvent ai nsi jouer un rt
solutions. Une synergie est alors possible pour Co-construire des produits et

services répondant aux besoins sociétaux a grande échelle.

Le méceéna t et | 8i nnovation soci ®t al e rel vel
associative, tandis que les pratiques responsables et la coopération
®conomi que sdinscrivent pl ut?®t dans une app
méceénat et les pratiques responsables sont les catégor ies les mieux connues.

Innovation sociétale et coopération économique commencenta émerger.

Description des 9 modeles de partenariats

Il existe des modéeles intermédiaires des partenariats. Pour un total de 9, q ui

varient e n fonction soit du temps, soitdu  des moyens mis en contribution.

Chaque catégorie (mécénat, innovation sociétale, coopération

économique, pratiques responsables) se décompose en 3 modeéles qui
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correspondent © des niveaux de maturit ®, de

différents.

Au sein de chaque catégorie, les partenaires peuvent ainsi évoluer au sein
ddun parcours qui l es m ne progressivement

construction plus grande.

En revanche, changer de catégorie implique pour les deux partenaires
des choix stratégiques, des modalités et des postures radicalement différents.
1 convient donc, avant de sdbengager dans

| 6®vol ution des objectifs des deux partenair

Lorsqudune association et une entreprise

tNn

elles peuve nt combiner plusieurs modeles, en respectant toutefois une
certaine cohérence. Un modele de partenariat peut également évoluer vers

unautremodele. Il sdagit al or partehaiatpar cour s de

Figure 3 : LES 9 MODELES DE PARTENARIATS ET LEUR DEFINITINGSES PAR

CATEGORIEBS
Mécenat Innovation sociétale Pratiques Besponsables
: A '
Modele de i Engagement Audit des
Impécation de < venire » Apport Service rencu A=
Don sans I'entrepase | | Echange de Md:: ol chacun mutug des per uns quAa.LF,_é
~_ | | dans le projet | | competences oEpNCe: apporte des || partenaires || associafion, Appuala .quim“t"
mm“?mhe associalt, pemetiant Im@l:duulpgt; compétences | | pour renforcer| | qui constifue | | conduite du a l'htteérét“
Définition = notamment achacun . et/ou des lofrede | |une alternativel | changement 7
associaton . besoin non e 3 genéral ; il
d'intérét pxr B demew( pounvu par i rplad g chacun en dinierat au sein dos peut aussi
génécal mobiisation || pondrea s A developper un| | termes de gengrala enftreprses Fran A
deses SES enjeux 00\?; senvice a fors pmd(_i!set msefvice pggg‘m
colizborateurs FE!\BWUt S vdewgmnee Senices classigue criroE e
Source : Le Rameau
Les différents modeles proposés sont classés en fonction de la finalité du
partenariat et non des moyens qudils y 1impli

by

Les modeles correspondant a la partie gauche du tableau sont

prioritairement orientés vers le soutien a des projets associatifs, que ce soit
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dans une | ogique de m®c®nat ou doinvesti sse
orient® sur | es enjeux port®s par | associ a
| entreprise peut contri buaeadant a ses propoes e t t ou

objectifs.

Les modeles correspondant a la partie droite du tableau sont
prioritairement orient ®s vers | a r®ponse a
| association peut contribuer ° relever. L a
impulsée parle souhait d&éengager une v®ritable d®ma
sociét al e de | dentrepgiiane, den |BE@xPlkirti se ass

accompagner le changement induit.

Le modele hybride est le point de rencontre entre ces deux logiques.

1.8. Etude des cas

Impos sible pour nous de parler du phone banking a Kinshasa, s ans pour
autant évoquer des exemples de quelque cas qui ont fait leurs preuves sous
ddautr es dootile mige sur pied sont partis des joint ventures .Des
exemples les plus en vus, nous avons le « M-Kesho », qui est une variante du
«M-PESA» de SAFARICOM, ou encore le « WIZZIT» sud africain de la Bank of

Athens of South Africa ,ethien ddautr esé

Comme pr®cit® plus haut, il existe plusieu
banking. L&appr oc hrelletadditive stiure mpp@dhe hybride ;
chacune d®crite en fonction du degr® dodi mp

télécom, soit de ou des institutions financiéres.

1 en existe des interm®di aires entre ces
niveaux departi ci pati on des parties prenantes qui C
autre. Il apparait une notion de dominante. La création de servi ce pouvant

étre impulsée par diff érents acteurs. La notion de « dominante » 8 que nous

8 Mobile Paiement / Kurt Salomon 2010
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tentons dobéexprimer dans égsfamod I ®f®®Peopnoe mi

ayant initié le service de m -paiement.

Se décrivent désormais quatre modéles de  phone banking (dominante
banque, domi nante op®rateur, coll aboratif et
mod | e plus adapt® ° un maaiscdesRinitigtives sontun aut
plutdt propres a certains marchés. Les opérateurs télécom ont été par
exemple tres moteurs dans le s pays en développement, bénéfi  ciant de la

relative prudence des banques sur ces marchés.

a. Dominante Opérateur :

Les opérateurs téléc om peuvent décider de proposer seuls une offre de

paiement (en devenant établissement de paiement).

Pour ce faire les opérateurs ont :

U Un lieu / accés privilégié avec le client via le téléphone, qui
est devenu | obj et | e pl us persor
ac compagnant partout le consommateur (encore plus que le
porte -monnaie) ;
U Une connaissance client via informations comportementales,
centres doéint®r°t, voire, g®o | ocal i sz
U Une |égitimité sur services innovants
U Une certaine expérience en mat  iére de sécurisation (cryptage

donn®es ®chang®es, SI M queadsfamced peut ¢
Les opérateurs proposent :

U Des paiements pour le compte de tiers : paiement de
contenus num®riques sur facture de |
se r®mun re viamaheetbhsanpreverse un
| O ®di;t eur

U Des paiements en tant que p restataire de moyen de

paiement.
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Encadré4 : Le M-Kesho du Kenya (une variante du M -Pesa)

Un model de phone banking existant et ayant fait ses preuves est celui du M -Pesa Kenyan.
Développ® par | 6op®r at eur MResaeasnt Suanf asrercwinc,e de tr
t ® ®phoni e mobile. Cr®® en 2007, il per met - S
compt e, dden envoyer 7 un contact ou d dde paysr le tout r
sans quoil soit n®cessaire pour | 6utilisateur de
compte pr s de 15 millions doutilisateur d Devenwlet
symbol e de | 06i nnovat idam-paigmentden Affigae, M ®1Pasa & toenu un essor
par mi |l es pays voisins, et plus | oin comme au Ni

détournements plus solidaires, comme  Mamabika qui permet a des femmes enceintes des

bidonvilles de Nairobi d 8 ®c onomi ser afin de pouvoir accouche

succesdum -pai ement sO0expl i guer fible taur de banearisatioredu poatinentl e
africain . Le mobile devient un levier de fond pour rattraper le retard de bancarisation et un
mot eur de d®vel oppement de projets. L6Afrigue e:
banki ng, une technol ogie qui commence ~ peine
qui prouve encore une fois que | dinnpvau i Mor ch.0els
de la Banque centrale kenyane (BCK) dans la réussite de M -Pesa a été déterminante. A

|l absence doéune r®gl ementation appropri ® pour ¢«

son poids pour que le service soit lancé.

Les produits éapdrgne via mobile  ont augmenté rapidement : a partir de Décembre 2010, il

y avait au moins sept systémes offrant un certain type d 6 a ¢ causcompte bancaire via
téléphone mobile. La plupart d'entre elles sont essentiellement accés a un compte tradition nel
via un téléphone mobile et nécessitent le premier client a ouvrir un compte dans une banque

traditionnelle physique . Nous appelons ces systemes partiellement intégrés d'épargne mobiles
Séparément & M- KESHQ qui est une joint -venture entre Equity Ban k et de Safaricom , peut étre
considéré comme un systéme d'épa  rgne mobile entierement intégré , car il ne nécessite pas un
compte bancaire traditionnel : Les Clients peuvent s'inscrire via Les agents de Safaricom . M-
KESHO avait 613.000 abonnés dans | es six mois aprés son lancement . Le marché a connu une
expansion rapide depuis que plus de banques ont structuré des accords avec les f ournisseurs de
services mobiles . Les partenariats avec les fournisseurs des services de  Banque mobiles ne sont
pas exclusifs, et les banques cherchent des accords avec plusieurs fournisseurs de services
mobiles dans le but ultime de fournir un accés universel a la diversité de leurs bases d'un compte
client . En outre , les banques commencent a construire leurs propres réseaux d'agent s afin de
prendre une position de  négociation plus compétitive dans l'accés aux plates -formes de services

mobiles (Gabriel Demombynes and Aaron Thegeya ; March 2012 ).
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b. Dominante Banque :

La banque devient opérateur. Les institutions financiéres proposent des
offres intégrées et multicanaux de m  -banking / m -paiement adossées a une

offre de téléphonie mobile propre via
Pour ce faire, les institutions financiéres ont :

U Une forte | ®gitimit® sur | es moyens
forcément les opérateurs té  1écom (savoir -faire sur sécurisation,
problématiques de paiement, traitement des flux de masse) ;

U La confiance de leurs clients dans le domaine du paiement
ai nsi gudbune garantie forte de p®r et
exemple a un ISP nouvel entrant)

0 Une forte connaissance des problématiques financiéres du
client et une relation durable avec lui ;

U Une exp®rience de | 06®cosyst me mon®t

des tarifs pour pousser des services de m -banking.

ENCADRES @ Wi zzit, partibandee | 61 ni t

Wizzit, une revolution sudafricaine (THE ENABLING ENVIRONMENT FOR MOBILE BANKING IN AFRIC,
David Porteous -May 2006)

Wizzitest un service de m -banking lance en 2005 en Afrique du Sud par la BankofAthensofSA .
Utilisant un logiciel développé avec Cointel sy une pl ateforme USSD, Wi zzi

branche (ou division) de la Bank of Athens of South Africa, et est Iégalement responsable des dépots

collectés.

Toutes fois, la marque est détenue et les opérations gérées par une entité séparée lanc ée par des
entrepreneurs ind®pendants qui croyaient en | dexi st
de service.

Le |Iien avec une banque de compensation fourni a
au systéeme de e -payements convent i onn el de | 6Afrique du Sud, i ncl t

via des terminaux distributeurs de billets de banques automatiques en utilisant une carte de débit de

mar que Maestro, ce qui fait partie de | doffre.

A noter, les comptes bancaires  Wizzit sont créés a distance par les agents commis a cette tache

appelés Wizzkids.
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Dans le sillage de WIizzit qui promeut des services de m  -banking par un
mar keting de proximit® aupr s de personnes
compte ou retiré dans un GAB, la First Na tional Bank et MTN Bnaking (une joint
venture entre la Standard bank et un réseau de téléphonie) ont lancé leur

solution de m -banking .

Encadré 6 : MTN Mobile Money

MTN Mobile Money ®t ® | ance en Afrique du Sud en 2
venture entr e le deuxiéme opérateur le plus important du pays MTN et une importante
banque commerciale, Standard Bank. Les MobilesStarter Packsd'argentsont disponiblespar
lintermédiairedes agentsde  MTNet les succursales bancairesetl'ouverture du
comptes'effectuea dis tance viaun processus interactifau cours duquelles enregistrements
vocauxsont considérés commedes identifiants biométriqueset le menu deMobile Moneysont
téléchargéessurl'aira  unekcarte  SIM32.CommeCelpay , Mobile  Moneyutilise le
logicielFundamo . Commed' Avril 2005, leMobile Moneya rapportél5 000clients. (David
Porteous ; 2006)

c. Collaboratif :

Ce mod |l e est fond® sur |l e fait gue | a ba

|l eur ciur de m®tier respectif sans empi ®t er

La difficulté forte de m onterun r ®s eau doOaccept aimpligu@a ex ni

gudun partenariat avec des banques soit r ®al
d. Indépendant :

Ce mod | e est fond® sur | e d®vephiememe ment
spécifiques permettant de réaliser des achats online, de gérer ses comptes et
de réaliser des transferts de fonds. Les sociétés qui choisissent ce modéle sont
généralement des éditeurs de logiciels qui se développent en nouant des
partenariats avec des opérateurs, des banques et des réseaux marchands

locaux .
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Tableau 1 : Des exempl es de mise en place de ces modeles se trouvent sur tous les

continents, parmi lesquels (2011, Kurt Salmon et PHB Development/ MOBILE PAIEMENT ) :

Modéles L\lgrr\rl}cc:}l; fé?ﬁe?ge I\Eﬂ;(rc?]érg ples Chiffres clés Type de service
Société mére internationaux
. Wizzit/ South . u Wizzit Transfert de
Dominante African Bank ~ Afrique du sud dispose de 2.800 fonds/
banque of Athens guichets postaux versement de
Limited et 800 guichets salaire/ paiement
bancaires de factures
u 250.000
abonnés
. Pas & -Fondé en 2006 M-wallet, transfert
Fino Inde développements - . de fonds
externes -10 millions de clients
ce jour
. London . -7 mi | | i on s Mwallet:
Collaboratif Underground Royaume Uni Londoniens paiement
Mobile guotidien des
ticketing/ - 500 testeurs en transports/
Transport for cours commerces
London présents dans le
métro
tCi)CI?(Et/handy Autriche ) Iéggcrimiir:]tsen 2009 Mobile ticketing
OBB Austrian de passagers par an
Railways -56.400 handy tickets
vendus par an
, . Actuellementen - Fondé en 2004 Paiement de
Indépendant Yellow Btatsunis  gsericedans 7 -47 millions de factures,
Pepper pays: Bolivie, transactions transfert de fonds,
Colombie, en 2009 recharge de
Equateur, -1,5 millions cartes prépayées
Guatemala, doutilisat
Panama, Pérou et
Etats Unis
E-Masary Kenya, et FondéenAvril2009, Remboursement
associé a Egypt pays a venir compte 600 points de de Crédit, M
MobiKash vente, et plus de Wallet
100.000 clients
. . Barhen, Kenya, -Lancé en février M-wallet, transfert
Dominante Moneyzap/  Koweit Tanzanie, Sierra 2009 de fonds
opérateur Zain Leone, - 12 millions de client
Ghana, Niger, sur 7 pays africains
Malawi et
Ouganda
RoyaumeUni, -Lancé en mars 2007 M-wallet, transfert
M-PESA/ Kenya . au Kenya de fonds
Safaricom Tanzanie, -9,7 millions
Afghanistan déutilisat

(mars 2010)
-11.000 souscriptions
par jour

-9.000 agents
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Conclusion Partielle

Ce chapitre a mis en évidence les concepts sur le phone banking, en tentant

de faire la différence avec le mobile banking.
1 sbest appesant. sur | es ® ®ments I nh®ren:
doutilisation ai nsi que | es avantages gue

financie rs au travers cette tec hnologie ainsi que quelques modé les ou

typol ogie ddadfef techemodegi e qudil existe.
Dbautres part, i shegti centh ® mulr®herst gtri® n
de phone banking dans wun contexte ou il y @
opérateur de télécommunication et aussi sur les types de partenariat exi stant

entre différentes entreprises

Pour enfin, cléturer avec une étude de quelque cas observé sous plusieurs

contextes mais présentant des caractéristiques de partenariat.

De cette mani r e, i nous a permis de poser

| 0 jetlde ce travail.
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Chapitre Il
Pratique du phone banking a

Kinshasa
Ce chapitre se propose de présenter et faire comprendre les défis qu e
doivent relever les ISFDvoulantse lancer dans | a mi se en place d

de « Phone banking » en part enariat avec un opérateur de téléphonie

mobile .

Nous aurons a présenter les exigences ou conditions que posent les
entreprises de télécommunication en ce qui concerne la possibilité de
partenariat pour le service de «  phone banking » et les confronter aux réalités

gue vivent les IMF.

Pour se faire, notre analyse se base sur l e ser
entreprises de télécommunication de la place et sur les caractéristiques ou

|l es i ndicateurs iIinternes aux | MF dans un ®ch

2.1. Bréve présentation du service de phone banking tel
gudoffert par Les entreprises de

Kinshasa

Dans ce point, nous allons présenter de fagon plus ou moins détaillée le

service du phone banking tel qudon | e trouve

Tout d,dlgd®entreprises de télecommunication, qui operent dans la
t ® ®phoni e mobile, par mi |l esquel |l es, troi s ¢
technologie M -Pesa. Etantdonné | a similitude de | 6offre de
nous avons jugeé concis de ne no us baser que sur un seul de ces services, tout
en gardant | 67 i | sur |l es ® ®ments suppl ®mentaire

services des autres opérateurs.
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Notre choix soO0est p o rMofey sffartparllaccompagmed u i t

Airtel RDC, entreprises de t élécommunication installée en République

Al

D®&mocratique du Congo depuis | dann®e 1999.

2.1.1. Présentation du model de phone banking offert par les

entreprises de télécommunication congolaise

Airtel Money (source : Airtel RDC)

«Airtel money » est un service de mo nétique offert par la société de télécommunication
Airtel RDC. 1 per met doef fectuer des transa
mobiles. Etant implémenté par des opérateurs de téléphonie mobile, lIs seront donc a
classifier dans la catégorie de s mod | es op®rateur s. I'l's per
pour Recevoir et envoyer de | 6argent aux pr
des d®plts de cash Retirer de | 6argent, Amémet
oupourquelgu dun ddéautre mai s aussi G®r er de=siegtl@mp

un compte Airtel money.

Le fonctionnement de ces services est simpl e
quel model de téléphone. Il fonctionner soit par menu SMS (short me ssage service),
application STK (Sim Toolkit) ou par des commandes USSD (UnstructuredSupplementary

Service Data).

Les diff®rents usages dont il peut f

suivant :
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Figure 4 : Différents usages du service Airtel money (source : Airtel RDC)

P
L]

Bank

Transférer de Déposer du cash Transférer de votre

compte airtel
money a votre
compte bancaire

Envoyer de la
monnaie
électronique

votre compte
bancaire a votre
compte airtel
money

Payer vos

factures,
biens et
services.

Recharger votre

Recevoir dda iz .

. téléphone ou celui
monnaie

slectroni daun autre avec du
eectionique Retirer du cash credit appel.

B ﬁ
=
. 4 =

Nous nous sommes interrogés sur la possibilité que les entreprises de

téléecommunication concluent des partenariats avec des ISFD de la place, au

travers desquels il s agrisatiod derleur semice mhie n i

Vea
aussi atteindraient de maniéere plus spécifique les consommateurs potentiels.

Apres entretiens avec les responsables de ces entreprises de

t ® ®communi cation, nous avons pu comprendre

interviennent danslefonc t i onnement dodun seroneyce tel qud.
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Encadré 3

Pour le service Airtel Money, nous avons comme acteurs

U Airtel

o Gérer la plateforme.
o Enregistrer les clients au service.

0 Assurer le service client pour airtel money.

0 Respecterlescon si gnes de | a r®gul ation en ce
et | e blanchi ment ddéargent
0 Procéder aux clétures et réconciliations journaliéres entre la plateforme airtel
money et le Compte de réglement.
U LaBanque
1. G®rer | e o0compte de r gl ementd.
2. Intégrer la plateforme Airtel Money avec son service de transaction en ligne afin
de:
A Faciliter | dinitiation des transactions
A Faciliter | 6acc s en |ligne pour | 8®t ab|
de compte.

U Les merchants

o Personnes morales o u physiques vendant des biens et services, institutions

gouvernementales et organisations hon gouvernementales
0 Personnes morales ou physiques acceptant ou effectuant des paiements via
téléphone, terminaux de payement ou internet.
U Le réseau de distribut ion
0 Les distributeurs seuls habilités a faire les dépbts sur le compte de reglement
en vue de convertir la monnaie physique en monnaie électronique

0 Les Agents faisant partie du réseau des dealers ou des agents indépendants,

seuls autorisés a effectuerdes op ®r ati ons ddédencai ssemen

U Le consommateur

o Effectuer op®r ations de Transfert doar

Achats de temps de communication Vi

téléphone (Sim tool Kit)

a

(Source : Airtel RDC)
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Cependant, en parlant du possible au partenariat entre IMF et Opérateur
de t ® ®phoni e mobil e, nous devronsexpliquer:
societéAirtel -RDC avec sa ou ses banque spour son compte de reglement,
n 0 ems$ vraiment un partenariat ;c 6 e st pl us une-bangged adui on c |l

| entreprise de t® ®communication est un cl i

Grosso modo, | 6entr epratsieondeestt®lcR®icioenmtueni &€d ur
souscrit & un compte dit « séquestre € q u i b®n®f i ci e d&un cer
ddavanteamgterse autres, |l a facturati on-sodie r |l es
dans | e compte ne d®pend pas du nombre des
accord commerci al entre | a banque et | dentr
Ce qui permet a Airtel -RDC de gérer les transactions sans se faire surtaxer par

la banque. Le compte séquestre joue plus le réle de matelas financier et de

s®curit® pour | dentreprise de t® ®communi cat

(Source : Airtel RDC)

Nous en arrivons a la question : Que faut -i | pour qudun partenari a

entre une IMF et un opérateur de télécommunication ?

Se poser cette question revient a essayer de comprendre en premier lieu les
exigences des opérateurs de téléphonie mobile disposant de la technologie

du ph one banking.

2.1.2. Les exigences des télécoms en cas de partenariat

Cherchant avant tout a sécuriser ses actifs, les entreprises de
télécommunication ne nouent pas de partenariat avec toutes les ISFD qui
sollicitent leur plateforme. Avant tout contrat de parte nariat, les opérateurs
ont des exigences, qui leur garantissent au minimum le retour sur
investissement dans cette démarche. Durant nos entretiens avec les
représentants des opérateurs de téléphonie mobile, il nous a été clairement

expliqué que les exigenc es étaient
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U Ldagreement de | a Banque Central e, afin
est reconnue par | 0Etat congol ai s.

u De voir la taille de | i nstitution afi
doutilisation potentiel de | a platefor me

U La qualité d es actifs et d u portefeuille de ses activités (épargne et

crédit) ;

(Source : Airtel RDC, Tigo RDC)

2.1.3. Indicateurs utilisés

Les indicateurs choisis et (utilisés) pour tenter de répondre aux
conditions des opérateurs de téléphonie mobile et pour mesurer le degré

d 6 a dtatipn des IMF a ces conditions sont les suivants

U Le nombre des clients emprunteurs

U Le nombre des clients épargnants

U Ldencours total do®pargne
U Ldencours total de cr ®di t
U Les encours moyens (épargne et crédit)

U Le portefeuille a risques

0 Ldaut osuf f iraoanelee op®

0O Le taux doint®r°t @appliqgu® aux cr ®dit

U Et aussi | dagreement de | a banque

cent

Nous devons pr®ciser que dans <cettavortsatt er.

qui nous permettrons de me sur er |l a port®e des | MF

orientées pe rformances .
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22. R®sul tat de | danalyse des | MF

2.2.1. La reconnai ssance par | dautorit® I
Ldaspect | ®g al est un ®| ®ment ) ne pas
activit®s sur | e territoire nati onal, p oL
investissement, mais aussiles consommat eurs potentiel s, | O0E

ceux la souhaitant investir dans un quelconque domaine de se faire

reconnaitre.
En microfinance, cette reconnai ssance pa
banque centrale. Donc, toutes les institutions de microfinance  souhaitant

travailler avec les opérateurs de téléphonie mobile, devront donc prouver

cet agreement en | dexhibant dans |l es condi ti
notr e ®chantill on, combi en ddi nstitutions
centrale

Tableau 2 : Agreement des Institutions

Institutions Agreement
FINCA oul
MECREKIN oul
MEC MUFESAKIN oul
MECRE NGALIEMA oul
COOPEC CEAC KITAMBO oul
MECRE KINTAMBO oul
COOPEC DIC
MECREGOMBE oul
MECRE MASINA oul
COOPECAS oul
Mutuelle BOMOKO oul
COOPEC CEAC MATETE oul
COOPEC ACCO
COOPEC MAKIN
CEAC NLEMBA oul
IMF OFED
MEC CAPROS oul

(Source : FPM 2012)
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Nous pouvons observer qudi | y a dans not rm@mesdquatouess de don

l es i nstitutions qui ont | agreement . Et SO
cent rale.
Suruntotaldel7 i nsti tutions, €& ont | dagreement. So

Néanmoins, n ous ne pouvons pas négliger le fait que la plupart de ces IMF

ont fonctionné pendant une durée relativement longue avant doobt eni
| 6agr eednerdablesse de | out il ®t ati que t ®moi gn®e
temps pris avant de pouvoir lister ces nouvelles institutions ou encore par le

temps que prend la procédure pour aboutir.

2.2.2. La taille de I dinstitution
Pour juger de |l a taille de | nnoimalgueild uti on,
premier indicateur qui nous permette de juge

le nombre de ses clients actifs emprunteurs comme épargnants. En effet,
seule une grande institution peut étre capable de gérer un vaste portefeuille

clients.

Mai s aussi L a f or me juridique de | i nst
réglementation en rigueur en républigue démocratique du Congo. Qui
stipule que |l es institutions peuvent rev°tir
niveau du capital. Ex : seules les IMF ayant un capital social de plus de

100.000 USD peuvent prendre la forme de SARL.

I y a aussi l e nombre ddempl oy®s qui p e
| 6i nstitution. En effet), une institution qu
ddun assez i mproe t alrbta g evmtmdb, peut °tre cons

grande. Cela reste néanmoins relatif au contexte du milieu.
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Tableau 3 : Taille des Institutions

IMF FORME JURIDIQU NBRE NBRE EPARGNAN" NBRE D'AGENTS [
EMPRUNTEURS CREDIT

FINCA SARL 61 825 63 446 222
MECREKIN COOPEC 6 688 20 689 11
MEC MUFESAKIN Mutuelle 2 289 14 855
MECRE NGALIEMA COOPEC 513 1598
COOPEC CEAC COOPEC 218 2101
KITAMBO
MECRE KINTAMBO COOPEC 837 1850 2
COOPEC DIC COOPEC 2016 2016
MECREGOMBE COOPEC 1627 1456 2
MECRE MASINA COOPEC 722 1454 2
COOPECAS COOPEC 269 4114 3
Mutuelle BOMOKO Mutuelle 955 9 687 7
COOPEC CEAC COOPEC 122 1345 2
MATETE
COOPEC ACCO COOPEC 551 2 507 2
COOPEC BOLINGO COOPEC 186 1069 1
COOPEC MAKIN COOPEC 521 2 546 1
CECPKI KITAMBO COOPEC 270 1654
CEAC NLEMBA COOPEC 43 1440
IMF OFED SPRL 81 1830
MEC CAPROS Mutuelle 35 2 304

(Source : FPM 2012)

En ce qui concerne la taille de la clientéle, il est fort aisé de voir sur le

graphique ci -dessous |

dans la ville de Kinshasa.

a

tendance
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Figure 5

70 000

60 000 -
50 000 -
40 000 -
30 000 -
20 000 -
10 000 +

0 -

&

&

N\

m NBRE EMPRUNTEURS

P X O O
NN E S @
°°>\0éf$\v‘*c§<

C

NN\ o & &

062%@%0‘2((’ & S

N PR
%&\’QJ ("(JO

O

N

Q

N

<<‘7$¥<\V
¢

NBRE EMPRUNTEURS

Le constat fait dans le tableau 2 est encore plus visible dans le graphique ci

dessus, L&®cart @uMFl FgptNeAauges tiIMFe de Inotre
échantillon.
Figure 6
70 000
60 000 -
50 000 -
40 000 -
30 000 4 u NBRE EPARGNANTS
20 000 -
10 000 -
0 i
<
ITEL ST EEEE
S P &S S
SF CEOL
@‘0 (él(’ 3 &0 S
4
)
(JO

Il en est de méme pour le no

mbre des clients épargnants. Ici encore, FINCA

fait cavalier seule en téte. Suivie de loin par les IMF du réseau MECRE.
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Figure 7
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(Sources : FPM 2012)

Voici un élément qui va nous conforter dans notre hypothese sur la

faiblesse des capitaux des IMF de la  capitale. Nous observons sur cette image

gue | e nombre ddédagents de FINCA est pl us i1
i nstitutions. Qui dit nombre ddagentss i mpor
importantes. E t | 6 ®cart quadi l y a ent rNCAbktdes nombr e

autres institutions, est la encore un fossé.

Qud” <cela neetci amree moyyenne du nombre do®
situant autours de 7573. Et au niveau de la taille du personn  el, nous avons une
moyenne de 20,4. Or, nous savons que des valeurs telles que les moyennes
arithmétiques sont des fortement influencées par les valeurs extrémes de la
base des données, nous pouvons conclure que cette valeur est attirée vers le

haut par le nombre des clients de FINCA et de MECREKIN.
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Le niveau douttell i sation poten

Dans cette section, ce critere peut ne pas étre considéré comme une

exigence comme telle, mais beaucoup plus comme un moyen de se garantir

l e minimum doéun retoulkbasgaramtviesatqusdement oi

service sera utilisé a hauteur optimale. Naturellement, cela passe par le

nombr e des clients et | e ni veau de fr®que
i nstitutions respectives. D6o%% |lesemceucsour s
des cr®dits et do®pargne, ainsi que | e nombr

a7



Tableau4 : Ni veau doutilisation potenti el

Institutions Encours des crédits Encours de crédit Encours do6 Encours do6d@ Nombredes
moyen par moyen par épargnant clients
emprunteur

MECREKIN 1 540 409 230,32 2 146 468 103,75 20 689
MEC MUFESAKIN 455 424 601,23 415 903 252,81 1598

COOPEC CEAC 303 134 474,21 419911 239,72 1850
KITAMBO

COOPEC DIC 246 287 128,95 254 007 161,44

MECRE MASINA 191 457 400,9 163 062 121,82 4114

Mutuelle BOMOKO 105 082 841,19 112 856 88,52

COOPEC ACCO 38 785 42,55 36 003 11,5 2546

CEAC NLEMBA 7 861 94,02 8 136

MEC CAPROS 3333 21,59 8 766 7,42 1130

(Source : FPM 2012)
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Le ni veau doutilisation potenti el de ®pend

| 6i nstitution. Mai s pour l e cas pr®ci s du j
habitudes des clients en termes doOo®pargne et
Pour cela, nous pouvons <conclure que | 61 MF ayan
ddencour s do®pargne moyen par ®pargnant o]
ddencours moyen des pr°ts par emprunteur, et
potentiel doutilisation de phone banking.

A ce niveau les b ases sectorielles pour nous seront les moyennes de
chacun de nos indicateurs. Soit, 5048 pour le nombre des clients  épargnants |,

mais aussi les valeurs des encours des épargnes et des crédits.

Comme vVvisibles sur | es figur ersnet€car veant es,
terme s de nombre des clients entre les IMFFINCA, MECREKIN, IMF HOPE, MEC
MUFESAKIN, COOPECAS, Mutuelle BOMOKO, COOPEC MAKIN et les autres

institutions de notre échantillon.

Et bien sur, comme la moyenne arithmétique est une valeur fortement
influencée par les valeurs extrémes, nous dirons que FINCA et MECREKIN

tendent a attirer ver le haut cette valeur.

Le nombre des clients peut permettre de percevoir le nombre de
potentiels consommateur s, mai s i | s epasf ai t q
ddédinformations suffisantes sur l e volume p

auraient lieu avec le phone banking installé.

D0 o %, |l e choix des valeurs telles que | es
(moyens comme totaux), pour pouvoir déterminer le potentie | qui pourrait

exister entre les différents clients des institutions.

Voir la figure suivante
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Figure 8
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Nous voyons dans ce graphique le net ®cart quadi l y a desntre |

clients de FINCA et MECREKIN par rapport aux autres  IMF.
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Figure 9
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Dans ce graphique, nous voyons encore | 06®car
FINCA et les autres IMF de notre échantillon. Ce qui témoigne de la

di ff®  ence de niveau doactivit® qudil y a en
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2.2.3. Lédautosuffisance op®rationnell e e

(des actifs)

a. La qualité des actifs (portefeuille a risques et taux de

transformation de | 6®pargne en cr®dit)

Ldactif l e plus i mpor t sratssi ke plusmsgeérestflee nanc e

crédit (KALALA 2012).

Et bien sure,le meilleur moyen pour | 61 MF de rassuredelason pa
stabilité et de la qualité est de rassurer que ses actifs ne présentent pas de

risgues ou que | e niveau de risgque est accep

Le recours au p ortefeuille a risque (PAR) comme indicateur est justifié par

l e fait gue <cOest | i ndicateur | e mieux i nd]
| on peut porter sur | dencourCSAPdscederrgedi t dou
est en dessous des 5%, casignfieque | dinstitution maitrise
descréedits. Qud~™ <cel a n & etmipé€ rcphgeque la partenaire fixe le

sien.
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Tableau 5 : Performances des IMF

Institution PAR 30J Volume du PAR Taux de
30J transformation
FINCA 2,20% 282 606,43 221%
MECREKIN 9,00% 138 636,81 72%
MEC MUFESAKIN 4,80% 21 860,35 110%
MECRE NGALIEMA 1,50% 4 611,29 76%
COOPEC CEAC KITAMBO 5,10% 15 332,95 72%
MECRE KINTAMBO 5,30% 21 036,50 90%
COOPEC DIC - 97%
MECREGOMBE 16,00% 33 569,44 89%
MECRE MASINA 13,10% 25 097,16 117%
COOPECAS 20,80% 22 430,93 2204
Mutuelle BOMOKO 4,10% 4329,39 93%
COOPEC CEAC MATETE 2,60% 2 668,36 86%
COOPEC ACCO 9,90% 3 856,63 108%
COOPEC MAKIN 3,30% 742,28 76%
CEAC NLEMBA 37,00% 2 908,57 97%
IMF OFED 2,5 11%
MEC CAPROS 0,40% 11,93 38%

(Source : FPM 2012)

NOdayant pas pu entrer en possession du
opérateurs de télécommunication, mais aussi en se référant aux données
chiffrées qui précedent, nous avons juge bon de prendre p  our seuil les 10%. Et
dans ce cas, les institutions qui rentrent dans ce moule sont les suivantes :
FINCA, MECREKIN, MEC MUFESAKIN, MECRE NGALIEMA, COOPEC CEAC
KITAMBO, MECRE KINTAMBO, Mutuelle BOMOKO, COOPEC CEAC MATETE,
COOPEC ACCO, COOPEC MAKIN et IMF OFED.

Néanmoins, il faut not er que le portefeuille a risque a lui seul ne permet pas
de v®rifier l a qualit® de tous |l es actif s.

comme | e taux de transformation de | d6®pargne

Et pour cet indicateur, seules les institutions COOPECAS, IMF OFED et MEC

CAPROS ne remplissent pas cette condition.
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b. Lduto suffisance opérationnelle

Lédautosuffisance op®r ationnell e nous rens
| 6i nstitution ° contenir ses charHleestlaavec |

mesure la plus él émentaire de la pérennité.

Pour se faire, les informations disponibles sur les ressources internes des
I nstitutions retenues est | eet le cnonibre eles d 6 a g e n t

clients . Par des combinaisons, nous avons pu obtenir les  chiffres suivants :

Tableau 6 : Autosuffisance Opérationnelle des IMF

Institution Nombre Emprunteurs/ Total agents par Autosuffisance
ddager agentsde encours de opérationnelle
de crédit crédit crédit

FINCA 222 278 57 863,73 112%
MECREKIN 11 608 140 037,18 121%
MEC MUFESAKIN 8 286 56 928,00 117%
MECRE NGALIEMA 3 171 102 810,33 115%
COOPEC CEAC KITAMBO 75%
MECRE KINTAMBO 2 419 198 457,50 20%
COOPEC DIC 38%
MECREGOMBE 2 814 104 904,50 116%
MECRE MASINA 2 361 95 728,50 0%
COOPECAS 3 90 35 947,00 141%
Mutuelle BOMOKO 7 136 15 011,71 59%
COOPEC CEAC MATETE 2 61 51 312,50 158%
COOPEC ACCO 2 276 19 392,50 108%
COOPEC MAKIN 1 521 22 170,00

CEAC NLEMBA 69%
IMF OFED 122%
MEC CAPROS 101%

(Source : FPM 2012)
NormeBCC pour | dautosuffi sleli™®%. op®r ati onnel

Du tableau qui précéde, nos pouvons observer que seulement 4 institutions

atteig nent ce seuil sur un total de 18

| | gisdé aMECREKIN, COOPECAS, COOPEC CEAC MATETE et IMF OFED.
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2.3. ANALYSE SWOT

Nous allons, par une simple analyse SWOT, ressort ir les forces, les faiblesses,

les opportunités et les menaces que peuvent rencontrer les différents

stakehol ders dans l a mise en place
phone banking.
1] Pour les opérateurs de téléphonie mobil e
Strength (Forces) Weakness (Faiblesses)
U La disponibilité de s capitaux et de la u
technologie du mobile banking ;
Opportunity (opportunité) Threats (menaces)
i Lenombre d6institutions ¢V La législation congolaise qui restr eint les
qui augmente doann®BeCs mouvements opérateurs de téléphonie
2010); mobile en ce qui concerne les flux

financiers via leurs plateformes ;
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U Pourles ISFD

Strength (Forces) Weakness (Faiblesses)

U Le faible niveau des capitaux dans la
plupar t des IMF et COOPEC pour mettre

i

Poss de | a client | e

banque centrale pour offrir les services

. . ) en place un service de phone banking
financiers ;

internalisé ;

Opportunity (opportunité) Threats (menaces)

i

Le taux de pénétration de Ia b Lteanal phabeilsme el e

14 s . opulations  subsahariennes et la
télécommunication mobile large ment pop

o T résistance au changement
plus élevé que le taux de péenétration de

la finance ;
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Conclusion Partielle
Ce chapitre a f ai t essentiell ement | obj et de

contexte congolais.

1 sOest ddabord concentr® sur l es condit
phone banking dans la ville de Kinshasa, est passé par les caractéristiques
des produits « phone banking » offert dans ce contexte Kinois, puis a pris
connaissance des exigences des opérateurs de téléphonie mobile auprés

des ISFD avant tous type de partenariat.

I est ensuite pass® par une batterie doin
ces ISFD de notre échantillon répondaient ou pas aux conditions des

opérateu rs.

Ainsi le voile sur la jonction entre les exigences des opérateurs de
téléphonie mobile et | es réalités vécues par les IMF de Kinshasa a été clarifié.
Et nous avions tous les éléments pour critiquer et déterminer le modele de

partenariat que nous consid  érons le plus approprié.
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Chapitre Il
Ess al edbiotVenture ISFD
Opérateur de teléphonie mobile
en RDC

Il sera principalement question dans ce chapitre de faire des critiques

des résultats obtenus de nos analyses faites d  ans le contexte con golais.

De | es comparer aux ph®nom nes observ®s ~ no
Et de déterminer de la réplicabilité ou non de ces modeéles dans le contexte

de Kinshasa.

Ceci devra nous permettre de vérifier ou non nos hypotheseset ddabout ir

desconclusi ons ©° | 6i ssue de cette comparaison.
Apr s analyse de | 6offre de | a technologi e
capacit®s observ®es dans un ®chantillon doéir

Kinshasa, nous avons fait des constats sur les ISFDobservées par rapport aux
exigences des opérateurs de téléphonie mobile  avant de mettr e sur pied un
service (cfr. 1.8 . Etude des cas ). Ce qui hous a am ené a des résultats que

nous allons tenter de discuter

Pour ce faire, nous allons procé der a une étude analytique e  n fonction de
chaque aspect observé et proposer des solutions palliatives aux probléme S

existant ou pas a ce niveau.
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3.1. Critique des résultats

Une analyse critique des données recueillies est effectuée, de maniére a
observer les forces et les failles dé celées dans le chef de tous les stakeholders

du phone banking.

Le plus souvent dans les ISFD, a fin d étre capable de proposer des pistes de

solution.

a. Observations des phénomeénes

Apres observation et analyse des données collectées auprés des institutions
de microfinance. Les observations finales que nous avons faites au niveau de

chacune des exigences des opérateurs de téléphonie mobile sont

1. (Lédagreement de | a Banque Central e, a
institution est reconnue Lap &gislatiodnd Et a't
congolaise, b ien quéay ant pas d e set deo lgdes e o n s
conduites bien définies, nous ne pouvons pas en dire autant du suivi
et de |l a surveillance du respect de ces
la régulation du secteur. Les ISFD de notre  échantillon ont certes leur
agreement, mais pour | a plupart, cela si
le lancement de leurs activités.

Comme solution : La Banque centrale , doit prendre des me sures

coercitives afin doinciter ddavant age

financiers & obtenir leur agreement. Suivre rigoureusement les délais
ddactivit® avant | obtention de | dagree
|l es d®l ais de |livraison des documents o

éléments qui décourage les ISFD a entreprendr e les démarches.
Ceci constitue un frein majeur pour le partenariat IMF  -Opérateur.
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2. La taille de(Déobivpstri tluat i baill e de | din

pouvoir mesurer | e ni veau doutilisa
plateforme) Cet indicateur nous a permis de mesurer |l attrait
pourrait représe nter une institution auprés du partenaire potentiel.

Cet attrait se mesure en fonction du nombre des clients que

possede une institution et le potentiel que ce nombre représente en

terme de circulation sur la plateform e. Il est donc facile de
comprendre que plus ce nombre est grand,
En ce qui concerne les tailles des institutions, nous avons constaté

gue | es r®sultats se regroupgF®WGARDEN troi
avec plus de 63000 clients é pargnants, puis en suite vi ennent les

réseaux MECRE et La MUFESAKINavec respectivement 27 047 et 14

855 et enfin viennent les autres IMF. Ce qui ferait des institutions

précitées, des candidat s beaucoup plus inté ressant pour les

opérateurs de téléphonie  par rapport aux autres.

Un élément qui facilitera la joint venture, car les institutions de la
sphére financiére possedent a leur actif non seulement la
prérogative sur les activités a caractere financier, mais aussi les
clients en consommateurs des produ its financier dont la prise en
charge améliorée avec le phone banking va encore susciter un

niveau de satisfaction supérieur.

Loattrait mesur ® ici, ne | est pas g u
clients, mais aussi par les valeurs brutes des encours (totaux et
moyens) d d ®p ar gne edit. Qdiesontcdes®aleurs universelles
permettant de mesurer | es | e niveau auq

niveau moyen des clients de cette institutions.
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