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Introduction
Rappels méthodologiques

Le cycle d'ateliers économiques de MAMPITA s'appuie sur les méthodes andragogiques actives.

L'atelier III s'adressant à des bénéficiaires qui sont parvenus à développer leur activité au bout de deux prêts, l'expérience des personnes est placée un peu plus au centre des activités. Les participants sont ainsi placés en position d'experts, jusqu'à se retrouver, dans le second mouvement de l'atelier, en situation de donner des conseils à des primo-emprunteurs ou des bénéficiaires en difficulté sur leur activité.

Au cours du premier mouvement, le brainstorming et l'outil de critériologie simplifié sont utilisés pour favoriser l'échange d'idées et de conseils entre pairs, et faire de cet atelier un moment de réflexion sur le futur des activités de chacun et travailler ainsi sur la capacité de projection des participants.
Pour cet atelier, la diversité des supports, qui avait notamment servi de méthode d'animation aux ateliers I et II, est remplacée par un changement radical dans la position qu'occupent les participants et l'entrée de la réalité économique dans d'atelier. Autre changement : la participation de partenaires en réussite, dont le rôle est d'alimenter les débats, d'apporter un complément de point de vue et des conseils.

Celui-ci se fait en deux temps : dans le premier mouvement, l'expérience des bénéficiaires est fortement sollicitée sous forme de table ronde, mais il reste un animateur qui pilote l'atelier ; dans le second mouvement, les participants sont en position d'experts, et l'animateur n'est plus qu'un facilitateur entre ces derniers et les bénéficiaires venus chercher conseil ou trouver de meilleures conditions de démarrage de leur activité.

Ce dernier point constitue la réelle rupture méthodologique des ateliers, car il articule ces derniers au « réseau d'amorçage », qui n'est plus une activité « artificielle » de formation, mais bien un moment de la vie économique de l'activité de chacun, où de nouveaux clients ou de meilleures conditions de démarrage peuvent être trouvés.
Objectifs
L'atelier III dans le cycle d'ateliers et l'accompagnement économique

Cet atelier est la dernière étape dans le travail d'acquisition progressive (formation continue) des compétences nécessaires au développement et à la pérennisation de l'activité, dans le but de s'assurer des revenus réguliers et de les augmenter.

En cohérence avec la méthodologie du Projet de vie, l'atelier travail sur la capacité de projection, la consolidation du sentiment d'efficacité personnelle via l'installation d'une position d'expert, et l'autonomie des bénéficiaires (tous trois mesurés par le Projet de vie), en s'appuyant sur la vie réelle des activités économiques.

Ci-dessous, pour rappel, les thèmes abordés au cours du cycle d'ateliers :
	Atelier
	Thèmes abordés

	I
	maîtrise du capital et notion de revenus réguliers

	II
	attitude commerciale, augmentation du chiffre d'affaires et des revenus

	III
	maîtrise des relations de confiance, sécurité de l'activité : embaucher pour créer un autre point de vente, relations avec les clients et fournisseurs, légalisation du lieu de vente


Objectifs spécifiques de l'atelier III

Les  objectifs de cet atelier sont :

· éviter, grâce à une parenthèse d'éducation financière, une forme fréquente de détournement nuisant à l'accumulation du capital de l'activité (détournement a posteriori : je considère le dernier prêt comme un « bénéfice » et je détourne le capital actuel de mon AGR, qui sera remplacé par le capital du prêt suivant)

· soutenir et pérenniser la dynamique économique existante en aidant les participants à identifier les nouveaux défis liés au changement d'échelle de leur activité...

· éviter que les bénéficiaires n'associent l'augmentation de leurs revenus à l'augmentation de la somme octroyée (rappel)

· encourager l'anticipation des enjeux liés au projet d'augmentation du capital de l'activité (embauche, création d'un nouveau point de vente, recherche de nouveaux clients, augmentation des sommes engagées dans les commandes…) et la recherche des moyens qui permettront d'y répondre (et ce faisant, pérenniser l'activité créée)

· permettre aux bénéficiaires de maîtriser au mieux les relations de confiance entrant en jeu dans ces changements (identifier et maîtriser le risque que constitue, par exemple, le fait de confier une partie de son capital à un employé), en s'appuyant sur leurs propres ressources et sur l'expérience de pairs ayant réussi dans ce domaine
· …. et leur donner concrètement les moyens de franchir une étape importante dans ce développement, via le réseau d'amorçage

· créer un point de rencontre et d'échanges entre pairs, et faire entrer dans l'atelier la pratique directe de la gestion des relations commerciales

· encourager l'adoption de pratiques commerciales pérennes via l'instauration de relations d'intérêt réciproque entre fournisseurs et clients(passage au stade semi-grossiste et augmentation de la capacité de vente VS accès à de meilleurs prix d'achat et des conditions d'approvisionnement plus sécurisées)

· créer les conditions d'un développement plus avancé des activités à travers la création du réseau

· tenter d'éviter ainsi les défaillances constatées chez les emprunteurs au moment du 3è prêt, bien souvent en raison du manque de perspectives de développement

· le saut financier demandé par le passage du stade de détaillant à celui de grossiste n'est pas réalisable à ce niveau d'octroi : le réseau d'amorçage tente de combler le vide entre le marché du détail et celui des grossistes à proprement parler

· contribuer à améliorer les conditions de lancement des AGR sur les activités les plus courantes...

· PPN

· poisson

· riz

· charbon

· voamaina

· e-recharges
· … et réduire le risque d'accidents économiques en premier prêt

Au cœur de cet atelier se trouvent donc les notions d'entrepreneur et d'expert. Ces notions sont mobilisées par l'usage de méthodes actives, puis par une situation réelle qui permet de concrétiser les thèmes abordés dans le premier mouvement de l'atelier. Par rapport à l'atelier II, on passe donc du sentiment d'opportunité à l'opportunité même, et du sentiment de posséder les moyens d'agir aux moyens d'agir même.

On notera que l'atelier s'adresse également aux primo-emprunteurs, qui peuvent non seulement y trouver de meilleures conditions de marché, mais aussi des conseils.

L'atelier élargit donc le travail sur la personne en encourageant la création d'un réseau dont l'objectif est de renforcer un tant soit peu la capacité des bénéficiaires à s'inscrire dans un « marché » porteur de perspectives de développement.

Structure de l'atelier

Grands mouvements
L'atelier comprend trois grands mouvements :
 1.  Réflexion sur le projet de développement d'activité lié à la demande de renouvellement de prêt et sur la dynamique d'entreprenariat

 a) ce stade de développement n'est pas comme celui que l'activité a connu au prêt précédent : identification d'une rupture et de nouvelles problématiques (éviter la routine de l'octroi)

 b) cette rupture tient à un changement d'échelle de l'activité (le capital demandé correspond à un volume de vente que ne peut assurer le commerce de détail sur un seul point de vente) et à un changement structurel (coexistence de deux modes de vente : détail + semi-grossiste, et donc deux types de clientèle ; création d'un autre point de vente ; embauche…)

 c)  il faut donc identifier et maîtriser les risques liés à ce changement (faire crédit pour vendre plus, immobiliser du capital et ne pas pouvoir recouvrir, confier une partie de son capital à un employé, augmentation du risque d'approvisionnement avec l'augmentation des volumes commandés…)
· maîtrise des relations de confiance (avec les clients, les employés, les fournisseurs)

 d)  et trouver les moyens d'augmenter ses ventes

 2.  Parenthèse éducation financière
 a)  Rappel de l'ATE I sur le détournement et ses différentes formes, notamment :

· considérer le prêt précédent comme un « bénéfice » et le détourner

· utiliser le prêt pour autre chose que l'AGR : risques liés
 3.  Conseils entre pairs et réseau d'amorçage
 a)  Evocation des avantages d'une relation commerciale mutuellement profitable

· le fournisseur trouve de nouveaux clients qui lui permettent d'écouler ses stocks en gros / le client trouve de meilleurs prix d'achat et de meilleures conditions d'approvisionnement

· des clients en bonne santé et qui développent leur activité font également grossir le volume d'activité du semi-grossiste et donnent de la stabilité à son activité (fidélisation)

 b) Mise en contact (passage au réel + sentiment d'avoir les moyens de réaliser son projet)

En détail
Le « cursus » de l'atelier (Annexe 1) détaille ces étapes et leurs objectifs.
Procédure
Qui accède à cet atelier  ?
L'accès à atelier III se fait après validation du maintien du comportement économique de base que constituent la conservation du capital et la régularité de l'activité. Peuvent donc accéder à cet atelier les personnes qui ont conservé leur capital au cours du prêt précédent, et qui ont assisté à l'atelier II.

Qui participe à cet atelier ?

La participation est obligatoire pour les personnes mentionnées ci-dessus. Elle l'est également de fait pour les partenaires référés par l'AE :

· bénéficiaires de cycle 1 dont le projet d'activité est défaillant pour des raisons d'approvisionnement (prix d'achat ou coût d'approvisionnement trop élevés, conditions d'approvisionnement incertaines…)

· ces bénéficiaires peuvent être en cours de demande, reportés par le comité d'octroi, ou en cours de prêt (identification des difficultés mentionnées ci-dessus en SDF ou SA)

· bénéficiaires de cycle 2 en faux lancement rencontrant les difficultés des bénéficiaires évoqués ci-dessus

L'ATE III étant également un point de rencontre et d'échanges, il est plus ouvert que les deux premiers. Peuvent donc également y participer :

· des « experts » : partenaires en réussite identifiés et invités par l'AE (après validation de la coordinatrice), qui joueront un rôle d'expert durant la table ronde, et apporteront un complément d'expérience aux participants, toujours dans une perspective d'échanges entre pairs

· chaque agence possède un « réservoir » de 4 experts, renouvelés au rythme d'un par mois

· ces experts sont indemnisés (rémunération à la participation, assurée par le CDAG)

· ils sont sélectionnés pour le dynamisme de leur activité, et leur envie de donner des conseils et de participer aux débats

· ces experts sont au maximum au nombre de 2 par atelier

· ils peuvent intervenir tout au long de l'atelier (table ronde / réseau d'amorçage, où ils ont davantage une fonction de conseil auprès des personnes référées)

· toute partenaire en cours souhaitant échanger sur ses difficultés avec d'autres partenaires, ou trouver des opportunités de marché

Les activités de l'ATE III sont bien sûr centrées sur les participants dont la présence est obligatoire et qui terminent le cycle d'ateliers. L'intervention des autres participants survient toujours après une première phase de travail des premiers.

Le décompte des participants différencie les participations obligatoires (hors personnes référées) des autres participations.
Fonctionnement du réseau d'amorçage

Une des conditions pour que le réseau fonctionne est que les personnes référées rencontrent des semi-grossistes exerçant la même activité qu'elles :
· on connaît les besoins des personnes référées en termes d'approvisionnement

· si, parmi les participants à l'ATE III, une personne exerce l'activité voulue, le référencement se fait

· dans le cas contraire :

· les experts de l'agence ou d'une autre agence peuvent être sollicités si leur activité convient

· dans le cas où la participation d'un expert d'une autre agence est requise, la coordinatrice fait le lien entre les agences pour assurer que le référencement se fasse dans des bonnes conditions (soit invitation de l'expert à l'ATE III, soit orientation de la personne référencée vers l'ATE III de l'agence où intervient l'expert en question)

Le réseau d'amorçage est voué à exister en-dehors de MAMPITA, en fonction des relations qui se seront tissées lors de l'ATE III. Les AE (et les équipes MC) pourront néanmoins suivre l'impact de ce réseau, d'une part, en constatant le succès (ou l'échec) du référencement lors de l'accompagnement ou de la procédure d'octroi, d'autre part, à travers l'évaluation de sortie des prêts en question.

Le rôle de l'AE dans le déroulement des rencontres entre pairs est :

· d'organiser ces prises de contact en orientant les personnes référencées vers la personne voulue et en régulant le temps d'échange

· de rappeler la neutralité de MAMPITA s'il est sollicité dans une négociation qui aurait commencé

· de rappeler aux personnes référencées qu'elles ne sont pas obligées de s'approvisionner auprès de ce fournisseur

· d'identifier d'éventuelles tentatives d'abus de la part des fournisseurs ou experts

Comment l'atelier III s'inscrit dans la procédure d'octroi PS ?

De la même manière que l'ATE II (voir description de la procédure dans la fiche dédiée à cet atelier).

Dans la mesure où la demande d'octroi de la personne en cycle 3 peut dépendre de sa capacité à trouver de nouveau clients et à passer au stade semi-grossiste, les résultats des mises en contact opérées en ATE III lors de la phase « réseau d'amorçage » peuvent avoir un impact sur la décision d'octroi.

Comment l'atelier III s'inscrit dans la procédure d'octroi PP ?

Les personnes référées participent au réseau d'amorçage pour trouver des conditions d'approvisionnement qui rendront viable leur projet d'activité. Si la mise en contact échoue et que la personne est en cours de demande de prêt, cela aura un impact sur la décision d'octroi (refus ou report).

L'AE doit donc vérifier auprès du demandeur ET auprès du fournisseur que la mise en contact s'est soldé par la mise en place d'une relation client/fournisseur satisfaisante.
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