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 Année 2012 

 Population à la mi-2012 – 20,328 millions 

 PIB par tête aux prix du marché – USD 2 923 

 Taux de croissance du PIB– 6,4 % 

 Composition sectorielle 

 Agriculture 11,1 % 

 Industrie 30,4 % 

 Services 58,5 % 

 Espérance de vie  – 74 (hommes – 70,3 & femmes – 77,9) 

 Taux d’alphabétisme – 92,2 % 

 Classé numéro 1 dans le domaine des destinations touristiques en 
2013 (Lonely Planet) 

Présentation du pays 

3 



 
 Dans l’agrinégoce depuis la constitution en société de HNB en 1973 en collaboration 

avec un consortium de sociétés du secteur privé sous le nom de « Agrohope ». 

 En 1977, Hatton National Bank PLC a commencé à participer au Comprehensive 
Rural Credit Scheme (CRCS) de la banque centrale avec un ensemble de mesures 
d’assistance financière au secteur agricole.  

 HNB est à l’avant-garde dans le secteur des services financiers aux communautés 
rurales, couvrant un vaste domaine dont l’agriculture, la transformation agricole, 
l’élevage, la pêche et d’autres projets d’emplois indépendants. 

 Pour traiter les schémas de crédit agricole, la banque a recruté du personnel qualifié 
dans le domaine de l’agriculture, spécialisé dans le crédit agricole et dans les activités 
de développement rural.  

 Partenariat réussi avec de grandes entreprises dans le secteur agricole pour des 
schémas de rachat et de savoir-faire technique (CIC, Hayleys, Nestlé, Fonterra).  

 Participation active aux lignes de crédit et au financement des bailleurs de fonds pour 
faire profiter les clients des avantages en matière de taux d’intérêt.  

 Offre d’un ensemble complet de services, dont l’assistance financière, le savoir-faire 
technique et les mesures marketing à l’intention de la communauté rurale, avec une 
contribution de ce fait significative au développement de l’économie agricole rurale. 

 

 

Présentation de l’activité 
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Aperçu du micro financement agricole par HNB en mars 
2013 

 Description Nbre de prêts 
Portefeuille 

 (Millions USD) 

Production agricole                       15 012        15,970 

Bétail                         3 955           4,286 

Équipement agricole                         1 711  12,646 
Marketing & 
transformation                         1 896        16,349 

Contrats à terme                            129           5,860 

Investissements fixes                         5 425        30,573 

Total                       28 128     85,684 
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Critères de sélection des clients 

Obligatoires 
 Âge 
 Connaissances/expérience 
 Intérêt véritable 
 Projet viable  
 Contribution capital minimum de 25 % 

du coût du projet (liquide/nature) 
 Infrastructure suffisante 
 Autorisation du service d’information 

sur le crédit 
 Facilité d’écoulement de la récolte 
 Références (pour nouveau client) 
 Garants/garantie 

mobilière/immobilière  
 

 

Non-obligatoires 
 Autres sources de revenu 

 Personnes à charge/soutien 
familial 

 Mesures marketing  

 Assurance  

 Antécédents en matière de crédit 

 Relation bancaire 

 Obtention de services consultatifs 

 Mécanisme de contrôle des 
maladies/connaissances 

 

 



 Évaluation basée sur les points suivants : 

 

 Volonté de payer – intention véritable, références, antécédents en 
matière de crédit 

 Capacité à payer – viabilité du projet, autres sources de revenu,  
expérience/formation dans le domaine agricole 

 Contribution en capital – capital de départ, propriété/concession du 
terrain, propre main-d’œuvre, soutien familial 

 Garantie offerte – garants personnels, pression des pairs, relation 
bancaire précédente, garantie mobilière/immobilière 

 Modalités bancaires  – conditions de remboursement, taux d’intérêt, 
épargne forcée 

 

Évaluation des clients 
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Principaux facteurs de risque dans 
l’évaluation des clients 

Risque lié au comportement  

 Manque de disponibilité ou 
manque de source officielle 
d’informations 

 Impossible de prévoir avec 
précision les futures actions des 
exploitants 

 Coût du suivi régulier du nombre 
d’exploitants 

 Offre de nantissement 
traditionnel 

 Procédures juridiques lourdes et 
coûteuses 

Risque commercial 
 Risque lié à la production  – 

Catastrophes naturelles, 
ravageurs/maladies, 
changements technologiques 

 Risque lié au marché– volatilité 
des cours des intrants/extrants, 
taux de change, taux d’intérêt, 
défaillance de la contrepartie, 
substituts, techniques post 
récolte, manque de diversification 

 Risque lié à l’environnement– 
changements des politiques 
publiques, conflit, restrictions 
commerciales 

 Risque personnel – mort, 
maladie, invalidité  
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 Partenariats d’entreprise 

 Dispositions de rachat 

 Ventes à terme 

 Transfert de technologie 

 Programme de sensibilisation pour les clients 

 Coordination étroite avec les clients par le responsable sur le terrain 

 Suivi serré de la croissance et des reculs, et adoption de mesures de 
correction rapides 

 Mécanisme de suivi bien organisé 

 Diversité dans le financement du secteur agricole (thé, caoutchouc, noix de 
coco, épices, agriculture, culture, volaille, produits laitiers, pêches) 

 Gestion des catastrophes, organisation des secours possibles et ré-
échelonnement éventuel des échéances 

 Garanties personnelles/mobilières/immobilières 

 Assurances 
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 Sur le terrain 

 Inspection sur le terrain 

 Références 

 Conversations officieuses 

 

 Au travail 

 Utilisation des connaissances en agriculture spécialisées pour le processus 
d’analyse  

 Analyse coûts/bénéfices des projets (trésorerie) 

 Analyse des prix et coûts pour déterminer le taux d’intérêt 

 

Outils analytiques utilisés 
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Processus de partenariat d’entreprise 



 
 Engagement et conviction de HNB 

 120 ans d’existence 

 40 ans de financement agricole viable 

 Banquier aux pieds nus / Gami pubuduwa (réveil des villages) 

 Partenaire digne de confiance en pleine évolution 

 Expertise du personnel 

 Personnel de terrain expérimenté / qualifié dans le domaine agricole 

 Engagement 

 Liens continus et solides 

 Partenariats d’entreprise & approche de la chaîne de valeur 

 PE avec les entreprises de production/promotion agricoles 

 Transfert de connaissances et d’expertise technique 

 Assistance et éducation financières 
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 Utilisation d’un manuel technique opérationnel récemment 

élaboré sur le domaine agricole afin d’améliorer et de mettre à 
jour les connaissances des responsables agricoles/sur le terrain 
ainsi que les autres responsables de prêts de la banque.  

 Utilisation des mêmes outils lors de programmes de 
sensibilisation générale au crédit 

 Utilisation du livret sur l’agriculture en tant que référence et 
outil d’apprentissage pour le personnel existant et les 
nouveaux-venus 
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Nouvelles initiatives 



 

DISPONIBILITÉ 

ACCESSIBILITÉ 

CARACTÈRE 
ABORDABLE 

ET ATTRACTIF 

 

Merci ! 
 

 

26 


