
ETUDE DU RISQUE EN
MICRO FINANCE   

On d®signe par  RISQUE le fait dô°tre expos® ¨ une perte probable

Il est impossible de g®rer le risque si on  ne peut lô®valuer, le mesurer.



Risques Exter nes

-

-

Risques Opérationnels

-Risques de crédit

-Fraudes

-Sécurité

-Système de gestion

-.

- Réglementation, Loi s et  décrets

- Conjonctures  politique   ou 

économique

- Intempéries

-Dévaluation

Risques Institutionnels

- La mission sociale 

-La dépendance envers les   

bailleurs de fonds

-Lôimpossible p®rennisation

Risques  découlant de la  Gestion

-Risques de taux de change

-Inefficience de lôIMF

-IMF qui nôobtiennent que des r®sultats insuffisants ou 

font des pertes.

-Incapacité à se financer

Les 4 grandes catégories de risques en 
microfinance
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ü Le risque op®rationnel est la vuln®rabilit® ¨ laquelle est confront®e lôIMF dans sa gestion 
quotidienne et par rapport à la qualité de son portefeuille (risque lié au crédit, risque lié à la 
fraude). 

Le risque opérationnel peut être défini comme " le risque de perte r®sultant de lôinsuffisance 
ou de la défaillance de procédures internes, de personnes et de systèmes ou de circonstances 
extérieures ". 

ü Un sinistre est la survenance dôun ®v®nement ind®sirable, qui occasionne des dommages 
et/ou des pertes financi¯res, et qui est donc la concr®tisation dôun risque op®rationnel.

Les risques opérationnels en microfinance



4Le risque de crédit 

Le  risque le plus fréquent  en matière de microfinance est 
dôoctroyer un cr®dit et de ne pas se faire rembourser

üLe risque de d®faillance de lôemprunteur

üLe risque de d®tournement de lôobjet du cr®dit

üLe risque  de retournement du marché

üLa mésentente du groupe solidaire



Prévenir la défaillance du client

la sélection du client.
R¯gle dôor : ne jamais prendre le risque de mettre un candidat ¨ lôemprunt en difficult® du fait de 

remboursements excessifs par rapport aux revenus attendus.

Garantie du prêteur

Financer un bien 

générateur de revenus futurs

Confiance V®rification logement, activit®é

Réseau des relations

Evaluation de la capacité

de remboursement

Constitution du groupe solidaire

le  savoir faire 

Lôobjet du financement

Connaissance du client

Lôexp®rience et la formation
La qualification du demandeur




