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1 INTRODUCTION

Le Guichetd’Economie Locale du Nord Bénin (dénommé GEL ci-aprés) est une ASBL de droit béninois
créée avec I'appui de 'ONG Louvain Coopération dans le cadre de la mise en ceuvre du projet LISAII.
Il jouit de la personnalité juridique et de l'autonomie financiere depuis le 22 février 2013.
L'organisation a pour mission de soutenir I'entrepreneuriat afin de permettre le développement
d’activités génératrices de revenus dans |’Atacora (Bénin) et ceci a travers I'offre de services non
financiers. Ceux-ci se résument en trois grandes catégories : le service information, sensibilisation et
promotion ; le service appui-conseil en gestion ; le service formation. A travers ces différents services,
le GEL joue également un role important de facilitateur dans la mise en relation avec des institutions
financieres et d'autres intervenants économiques locaux.

Depuis son autonomisation, le GEL a sensibilisé, formé et appuyé de nombreux micro-entrepreneurs.
En dehors de I'enquéte |égeére de satisfaction réalisée en octobre 2013, aucune étude d’'impact n'a été
menée jusque-la. Déslors, la présente étude a pour objet I'évaluation de I'impact économique et social
du GEL Nord Bénin sur les promoteurs appuyés et sur la communauté.

Bien que I'objectif premier soit |'évaluation d’'impact, nous avons profité du questionnaire administré
a 8o bénéficiaires pour également évaluer la satisfaction des promoteurs ainsi que pour identifier
quelques facteurs facilitant le développement des entreprises et des ménages.

Ces différents éléments permettront d'ajuster |a stratégie de travail du GEL. De plus, s’agissant de la
premiere étude de lasorte, ce rapport reprend les principales difficultés d’évaluation rencontrées. Ceci
dans I'optique de préparer les enquétes suivantes.

Le présent rapport de stage est structuré autour des points suivants :

- Présentation de la méthodologie utilisée

- Présentation de |'échantillon et des résultats généraux
- Résultats d'impact et synthese

- Stratégies envisageables en réponse a I'étude



2 METHODOLOGIE DE L'EVALUATION

Dans cette section, nous décrivons la méthodologie concernant I'évaluation d'impact des actions du
GEL. Premiérement, nous définissons les hypothéses de travail qui détermineront le contenu de
I’enquéte et qui serviront de socle au reste de la méthodologie. Ensuite, nous expliquons le choix de
la méthode d’évaluation et enfin nous commenterons la méthode d'échantillonnage.

2.1 HYPOTHESES DE TRAVAIL

L’enquéte a pour objectif de mesurer I'impact économique et social des actions du GEL sur les
promoteurs et la communauté. En d'autres termes, nous souhaitons vérifier si soutenir et enseigner
l'entrepreneuriat permet de développer des activités, d‘augmenter les revenus et d’améliorer la situation
sociale des bénéficiaires.

L'impact socio-économique se comprend donc comme une augmentation du revenu des bénéficiaires
qui entraine une amélioration sociale, c’est-a-dire une progression dans les principaux domaines de la
santé, de I'alimentation, de I'éducation et de I'intégration communautaire.

Auvu de ces hypothéses de travail, nous percevons |'étendue du contenu a couvrir dans notre analyse.
Pour vérifier ou réfuter ces hypotheéses il nous faudra collecter des informations concernant un grand
nombre d’indicateurs nous permettant de caractériser le revenu, la santé, I'alimentation... et ceci en
fonction des trois grands services du GEL qui seront abordés : La formation spécifique a un métier
(apiculture, transformation du karité...), la formation en gestion et I'aide au financement (crédit ou
subvention).

2.2 METHODE D’EVALUATION D’'IMPACT"

A proprement dit, une évaluation d'impact cherche a définir si le programme a eu les effets attendus
sur les bénéficiaires et si les effets sont réellement imputables a I'intervention du programme.

Il existe différentes méthodes d’évaluation. Parmi les plus connues, les évaluations expérimentales ou
quasi-expérimentales qui comparent un groupe traité et un groupe témoin afin de mettre en évidence
uniqguement l'effet du programme. Si ces méthodes sont trés réputées c’est d0 a leur rigueur
statistique qui permet une généralisation des conclusions.

A linverse les méthodes qualitatives impliquent davantage de subjectivité moins de rigueur
statistique ce qui rend leurs conclusions moins fiables et peu généralisables. Pour autant, les
méthodes qualitatives ont le réel avantage d’étre plus flexibles ce qui va s'avérer étre un élément clé
dans notre choix méthodologique.

De nombreux éléments nous ont amenés a laisser de coté les méthodes quantitatives :

- Lesservices du GEL sont effectués a la demande des participants. Nous ne pouvions pas
sélectionner un groupe contrdle au hasard sans perdre I'élément « motivation ». C'est le
probleme de la «distorsion de choix», la sélection aurait été biaisée par un élément
inobservable, les groupes controles et traités auraient été différents.

*Baker, J. L. (2000). Evaluation de I'impact des projets de développement sur la pauvreté. Manuel a |'attention
des praticiens. The World Bank, Washington DC.



- Le manque de données administratives ne nous permettait pas non plus d'utiliser des
méthodes quasi-expérimentales comme |'appariement par exemple.

- La contrainte temporelle : L'évaluation devait prendre place assez rapidement. Les
méthodes qualitatives sont plus rapides.

- L'ampleur du champ a couvrir: les actions du GEL sont multiples (formations, appui-
conseil...) et les bénéficiaires sont également différents (groupement, individu seul), une
seule approche quantitative pour toutes les situations possibles, cela semblait difficile.

- L'environnement : en milieu de pauvreté, les individus ciblés ont des difficultés a chiffrer
leurs avoirs, leurs revenus... De plus, les relations familiales sont complexes et celles-ci
affectent parfois fortement la situation économique du ménage.

Ainsi, parmi toutes les méthodes possibles, nous avons choisi une évaluation qualitative par
questionnaire, sans contrefactuel. Ce choix s’explique par I'ampleur des champs a couvrir (cfr.
Hypotheses de travail) et les contraintes de terrain et de données disponibles. En effet, au-dela de
quelques informations contenues dans les plans d'affaires (genre, secteur d'activité, description de
I"activité,) les données disponibles pour une comparaison dans le temps étaient insuffisantes.

2.3 DONNEES ET ECHANTILLON®

Les contraintes citées précédemment ont également influencé la méthode de collecte des données
et la construction de I'échantillon.

Tout d’abord, nous souhaitions mesurer I'effet du programme sans connaitre la situation des
participants avant I'appui du GEL. Il nous fallait donc forcément questionner les bénéficiaires quant a
I'évolution de leurs avoirs, la progression leur revenu... A ce stade, I'enquéte devenait trés subjective.
Pour réduire cette subjectivité, nous avons construit un questionnaire trés complet, nous permettant
de croiser les informations. De plus, nous avons opté pour davantage de questions ouvertes
nécessitant des explications ce qui permettra de juger de la fiabilité des réponses et d'éviter les
réponses de «désirabilité sociale », c’est-a-dire les réponses qui renvoient une bonne image des
participants.

Le contenu relativement vaste du questionnaire a été élaboré avec l'aide de |'équipe du GEL. Nous
nous sommes ainsi assurés de collecter toutes les informations utiles au GEL et a I'enquéte. De méme,
nous avons vérifié que le questionnaire envisageait toutes les situations possibles le rendant
administrable a tous les bénéficiaires.

Concernant I'échantillon, nous avons utilisé une méthode raisonnée de tirage aléatoire apres
stratification afin d’obtenir un échantillon représentatif de toutes les situations présentes dans la
population. La totalité des bénéficiaires du GEL a été divisée en sous-catégories, en strates, dont les
critéres étaient : le genre, le type d'appui requ (formation spécifique a un métier, formation en gestion
et/ou financement), le secteur d’activité, I'appartenance a un groupement (ou non) et un appui du GEL
datant de 3 ans au minimum (afin que les effets aient eu le temps de se faire ressentir) et 5 ans au
maximum (au-delg, il aurait été compliqué pour les promoteurs de se souvenir). Nous aurions voulu
ajouter des strates pour le niveau d'instruction et |a taille de I'exploitation par exemple cependant ces
informations n'étaient pas accessibles facilement. C'est donc sur la base des informations disponibles

? Berthier, N. (2006). Les techniques d’enquéte en sciences sociales. Méthodes et exercices corrigés.



que nous avons sélectionné go promoteurs parmi lesquels nous souhaitions interroger au moins 8o
personnes.

Cet objectif na pas toujours été facile a atteindre, étant donné les difficultés de terrain®, a plusieurs
reprises nous avons été contraints de remplacer le promoteur sélectionné au préalable par un autre
qui lui correspondait au maximum dans les critéres de sélection. En définitive, nous avons interrogé
8o participants, la section 3.1 décrit I'échantillon.

2.4 LIMITES DEL'ENQUETE

Limites méthodologiques

Les principales limites en matiére d'interprétation sont d'ordre méthodologique. En effet, le choix
d’une évaluation qualitative va forcément limiter la possibilité de généraliser les résultats obtenus.

Premierement, la nature des questions portant sur |'évolution ou la progression d'indicateurs, les
difficultés de traduction (tous les concepts ne sont pas aisément traduisibles dans les dialectes locaux
par exemple: respect de l'environnement, bonheur...), le probléme de «désirabilité sociale »,
surplombé des différences culturelles entre enquéteurs et enquétés (couleurs de peaux...), tout ceci
rend les données relativement subjectives.

Mais surtout, le manque d'un contrefactuel, I'élément mesurant le développement socio-économique
si le GEL n’existait pas ne nous permettra pas de mesurer avec certitude I'effet du GEL et du GEL
seulement.

Cependant, ces éléments ont été pleinement intégrés lors de I'analyse.

Aux vues des limites présentées, cette étude ne détermine pas limpact chiffré du GEL sur les
promoteurs. Pour autant, les résultats nous permettront une appréciation générale des bienfaits du
programme et le GEL pourra modifier sa stratégie dans le but d’améliorer son impact. De plus, cette
premiére approche nous permettra de préparer aux mieux les futures évaluations. Enfin, notons
également que d’autres acteurs comme les autorités communales ou les institutions partenaires
(mutuelle, structure financiere...), ces multiples acteurs qui travaillent en synergie avec le GEL.

Limites de contenu

La présente étude a pour objectif d’évaluer I'impact social et économique du GEL sur les promoteurs
et la communauté. Cependant, nos recherches se sont principalement focalisées sur I'analyse des
formations spécifiques et de gestion ainsi que sur lI'impact des financements®, ce qui ne représente
qu’une part des actions du GEL. En effet, le service information, sensibilisation et promotion n’a pas
été évalué de par la difficulté de mesurer concrétement ses effets. De plus, le manque de temps nous
a contraints a abandonner les entretiens avec les représentants des mairies afin d’évaluer I'impact sur
la communauté. Dés lors, I'étude n’établit que peu de résultats du point de vue communautaire. Enfin,
s'agissant de la premiére étude de la sorte, quelques erreurs ou oublis dans le questionnaire ont limité
les possibilités d’analyse. Pour autant, comme nous I'avons déja mentionné, le but de ce rapport est
également de préparer les études futures, ainsi ces erreurs deviennent utiles.

3L'enquéte s'est déroulée durant la période des travaux champétres ce qui rendait les villageois

indisponibles et les noms renseignés dans les plans d’affaires ne correspondent pas toujours aux surnoms
couramment utilisés ce qui complique la localisation.

“Le GEL n’octroie pas de financement, mais facilite I'obtention par la mise en relation des promoteurs avec les
services financiers. L'impact du GEL est donc indirectement I'impact du financement.
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3 RESULTATS DE L'ENQUETE

3.1 DESCRIPTION DE L’ECHANTILLON
Dans cette section, nous détaillons les caractéristiques de I'échantillon afin d’évaluer sa
représentativité de la population parente, mais également afin de bien cerner les
caractéristiques sociodémographiques.

Afin de mesurer I'impact socio-économique du GEL, nous avons rencontré 40 promoteurs dans
la commune de Tanguiéta et 40 autres dans la commune de Cobly. Sur les 8o enquétés au total,
22 représentaient un groupement. Tous ont fait I'objet, entre 2011 et 2013, de |'appui du GEL
sous différentes formes (cfr3.1.2.A) : 58 promoteurs ont assisté a une formation spécifique a un
métier (apiculteur, transformation de karité...), 72 ont suivi une formation en gestion et 40 ont
obtenu un financement dont 18 une subvention (CTB). La figure 3.1.2 B représente la
distribution des promoteurs enquétés en fonction de la combinaison de services qu'ils ont
recue. On constate que la plupart ont suivi les deux formations et 28 ont bénéficié, en plus, d'un
financement.

Figure 3.2.1 A. Services prodigués aux promoteurs Figure 3.1.1. Activité en
par le GEL, (n=80) groupement ou
individuelle (n=80)
Financement 40
Formation en gestion 72 Groupement
27%
Formation spécifique 58

o 10 20 30 40 50 60 70 8o

Figure 3.1.2. B. Combinaison de services requs chez
les promoteurs enquétés (n=80)

Figure 3.1.3. Genre des
promoteurs

Autres

2 formation +1 (n=80)
) 26
financement

2 formations

Homme

1 Financement 44%

1 Formation
spécifique

1 Formation en
gestion

o

10 20 30



Evaluation impact GEL Nord Bénin— Rapport final

En termes de caractéristiques socio-économiques, I'échantillon est composé de

- 5o femmes (62,5%) dont 14 sont en charge de leurs ménages.

- 19 promoteurs habitent en milieu dit «urbain» (23,8%) :

11 a Cobly-Centre, 6 a

Tanguiéta-Centre. Les autres participants résident dans les villages de ces deux

communes.

Le ménage moyen est composé de 8,5 personnes (médiane de 7) et la majorité d’entre eux
(58,8%) sont monogames ou sans union (séparé, célibataire, veuf).

Lafigure 3.1.4 présente le niveau d'instruction des promoteurs interrogés. On constate que pres

de la moitié d’entre eux est analphabéte.

Figure 3.1.4. Niveau d'instruction des promoteurs (n=79=100%)

49,4

0% 10% 20% 30% 40%

Auncun  m Alphabétisation

W Primaire

60% 70% 80% 90% 100%

m Secondaire  m Supérieur

En termes de secteurs, les promoteurs sont actifs dans 4 grands domaines d'activités: la
production agricole (maraichage et production duriz), la transformation et vente (de I'arachide,
du karité, de beignets, du riz), I'apiculture et I'élevage (de volailles, de porcs, de moutons), le
commerce® (divers, artisanat et stockage). La figure 3.1.6 indique la répartition des promoteurs

dans ces secteurs.

Figure 3.1.5.Importance de |'activité appuyée

pour les promoteurs, en termes de temps
(n=80)

L'activité appuyée par le GEL

est terminée, pas interrogée

(14).

= L'activité appuyée parle GEL
est I'activité principale (46).

= L'activité appuyée parle GEL
n'est pas |'activité principale

(25).

= L'activité appuyée parle GEL
est terminée mais le

promoteur a pu appliqué les
conseils a une autre activité (5)

Figure 3.1.6. Répartition des
promoteurs par secteur d'activité

(n=66)
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° Notre échantillon ne compte que 4 apiculteurs, dont 2 groupements. Nos enquétes ont révélé que les
apiculteurs et éleveurs faisaient face aux mémes types de difficultés. Nous les avons donc regroupés.

® Notre échantillon comptabilise une couturiére et un forgeron. A nouveau, concernant les mécanismes de vente
et les difficultés, ils sesmblent relativement proches des autres commergants c’est pourquoi ils ont été regroupés.
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A propos des effectifs, ceux-ci varient en fonction du sujet traité, voyons pourquoi :

Sur les 8o enquétés, 12 promoteurs n‘ont pas répondu aux questions concernant leurs
entreprises :

- 2parce qu'ils n"ont plus aucune activité économique pour des raisons familiales (naissances
d’enfants) ou de sante.

- 6 parce qu'ils nont jamais démarré |'activité pour laquelle ils avaient été appuyés.

- 6 parce qu'ils ont cessé |'activité appuyée.

De plus, pour les 12 promoteurs encore actifs, leur activité principale ne permettait pas de
refléter I'impact du GEL’. Ce n’est pas le cas de 5 autre promoteurs qui ont également cessé
I'activité appuyée, mais que nous avons tout de méme interrogés sur I'évolution de leur
entreprise étant donné qu’ils ont appliqué les conseils recus (formation en gestion) a leur
commerce (activité actuelle).

Enfin, on compte

- 46 enquétes qui ont regu I'appui du GEL dans le cadre de leur activité principale, qu'ils
exercent toujours.

- 15 enquétes qui ont regu I'appui du GEL dans le cadre d'une activité secondaire, qu'ils
exercent toujours.

En bref, 66 promoteurs ont été interrogés sur leurs entreprises : ceux dont c’est I'activité
principale, ceuxdont c’est I'activité secondaire, ceux qui ont pu appliquer les enseignements du
GEL a une nouvelle activité.

Par contre, concernant I'évolution du ménage, 74 promoteurs ont répondu a nos questions. En
effet, lorsqu'il était possible que les services du GEL aient impacté le ménage sans avoir
développé I'activité économique, nous avons interrogé les promoteurs a ce sujet. Par exemple,
celui qui a suivi la formation en gestion, mais n'a pas démarré l'activité appuyée peut tout de
méme avoir modifié ses habitudes dans son ménage. Cependant, lorsque I'effet du GEL ne
pouvait étre distingué, par exemple si le promoteur n'a pas suivi la formation en gestion ou s'il
a été plus fortement aidé par une autre organisation, dans ce cas, I'interview fut interrompue.

Ainsi, dans la suite de notre analyse, en fonction de la question traitée, le nombre d’individus
répondants varie. Lorsque la question traite de I'entreprise, |'effectif maximum est de 66
promoteurs. Lorsque I'on analyse les ménages, I'effectif maximum est de 74 promoteurs. Pour
autant, I'échantillon analysé peut encore diminuer, car certaine question ne s’applique pas a
tous et tous n‘ont pas répondu a toutes les questions. Par exemple, les commergants (non
transformateurs) n‘ont pas été interrogés sur I'évolution de la qualité de leur produit, mais sur
la gamme. Il existe aussi les situations de «non-réponse», lorsque, par exemple, une
promotrice n’était pas en mesure d’évaluer le revenu de son époux, nous n'avons pas compté
sa réponse concernant le revenu total du ménage.

7 On retrouve notamment dans cette catégorie des cultivateurs de coton. Cette activité étant largement
subventionnée et encadrée par I'Etat, évaluer I'impact des services du GEL au travers de la production du

coton entrainerait un biais conséquent. De méme, il semble peu productif d’évaluer les services du GEL sur les

petites activités champétres des participants. Ainsi ces profils n‘ont pas fait I'objet des questions concernant

les résultats de leurs entreprises.
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3.2 SATISFACTION ET FEEDBACK

Le premier objectif de I'enquéte est I'évaluation d'impact. Pour autant nous avons profité du
questionnaire pour connaitre le degré de satisfaction des promoteurs vis-a-vis des services du GEL.
Nous avons donc collecté leurs opinions quant a l'utilité des formations et/ou des différents types de
financement. De plus, nous leur avons demandé s'ils recommanderaient les services du GEL. Cette
section fait état des résultats a ce sujet.

Utilité des services du GEL

Dans I'analyse qui suit, il a semblé opportun de distinguer les avis des bénéficiaires d'un financement
des autres.

Concernant les bénéficiaires d'un financement, la figure 3.2.1 décompose chaque service suivant les
niveaux d'utilité et le nombre de fois que ce niveau a été attribué®. On constate ainsi que sur tous les
promoteurs (40) ayant bénéficié d'un financement (crédit ou subvention), seuls 33% ont estimé ce
service étre le plus utile. Et ceci reste valable lorsque nous analysons uniquement les réponses des
bénéficiaires d'une subvention.

Si ces résultats sont peut-étre surprenants, ils s'expliquent, notamment, par les commentaires et les
observations recueillies « hors questionnaire ». En effet, certains promoteurs ont mentionné les
contraintes et difficultés des crédits notamment en termes de remboursement et d’autres ont
expliqué qu’un financement n'a pas d'utilité si vous n'avez pas d’activité a exercer ou a gérer. Par
conséquent, les actuels bénéficiaires attribuent plus d'importance aux formations en contraste avec
les futurs promoteurs qui semblent souvent uniquement intéressés par un financement.

D’une certaine maniére, au-dela de la satisfaction des promoteurs, ceci désigne un premier succes de
la mission du GEL puisque les bénéficiaires saisissent I'importance des formations conjointement au
financement.

Figure 3.2.1. Utilité des services du GEL
d'aprés les bénéficiaires d'un financement, % (n=40)

Formation spécifique (n=27) 52 15 33
Formation en gestion (n=31) 29 48 23
Subvention (n=18) 25 37,5 37,5
Financement (credit ou subvention) (n=40) 33 39 28

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Le plus utile Moyennement utile Le moins utile

® Tous les promoteurs ayant recu un financement n’ont pas forcément suivi toutes les formations, I'effectif
change donc pour chaque service.
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Pour en revenir a l'analyse de satisfaction a proprement parler, la formation spécifique obtient
fréquemment la premiéere place en termes d'utilité et la formation en gestion arrive plutét en
deuxiéme position comme en témoigne la figure 3.2.1.

Ce constat est similaire chez les non-bénéficiaires d'un financement : sur les 25 réponses dans cette
catégorie, 13 estiment que la formation spécifique est plus utile, 2 trouvent les deux formations égales
et 10 placent la formation en gestion devant la formation spécifique.

Notons que parmiles promoteurs éleveurs, plusieurs ont mentionné ne pas étre capables d’appliquer
les techniques apprises étant donné les moyens financiers que cela nécessitait. Ils n'ont pas forcément
qualifié la formation d’inutile, mais inévitablement c’est le cas.

Recommandation

Enfin, a la question « recommanderiez-vous ce service ? », tous ont répondu « oui » a I'exception d'un
promoteur qui ne préconise pas l'aide par crédit, spécifiquement. Notons cependant qu'il est peu
probable que tous aient répondu sincérement a cette question.

Nous pouvons donc conclure que les promoteurs sont satisfaits par les services du GEL. Selon eux la
formation spécifique a un métier est le plus utile suivie de la formation en gestion et enfin du
financement.

Nous verrons, dans la suite de cette étude, si les données collectées concernant les entreprises et
ménages s'accordent avec les promoteurs quant a I'utilité des services du GEL.

3.3 RESULTATS GENERAUX POST APPUI

Au-dela de la satisfaction des promoteurs, le but général de I'enquéte consiste a mesurer les effets de
I'appui du GEL. A l'aide du questionnaire, nous avons récolté de nombreuses données dans des
domaines tres variés.

Dans un premier temps, cette section présentera une analyse descriptive des résultats des entreprises
dans des domaines spécifiquement ciblés par les actions du GEL : évolution de ventes, qualité des
produits, pénibilité du travail, considération environnementale et d’hygiene, utilisation des outils de
gestion. Ensuite le méme exercice sera conduit concernant la progression des ménages.

3.3.1 Résultats des entreprises
Parmi les 8o enquétés, 66 promoteurs’® ont pu nous donner des informations sur leurs entreprises.
Voici quelques résultats de leurs activités depuis I'appui du GEL.

Evolution des ventes et utilisation du surplus

Suite au constat d'une tendance a l'optimiste et donc a la surévaluation des ventes, nous avons
construit une variable « progression des ventes » afin de mieux rendre compte des différences entre
promoteurs. Celle-ci est construite sur la base des réponses a la question : « Depuis X années™, le
volume de vos ventes/prestations : a diminué, est resté stable, a augmenté ? » et sur la base des
justifications de leur réponse a cette question.

Nous avons en effet choisi de donner plus de poids aux augmentations justifiées de maniere
relativement précise. A titre d’exemple, un promoteur qui explique avoir eu la possibilité de produire
plus et donc de vendre plus, grace a un crédit pour I'achat des matieres premieres, celui-ci obtiendra

°Voir la section 3.1 pour des explications sur les effectifs.
** En fonction du nombre d’années écoulées depuis la premiére intervention du GEL avec ce promoteur.
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une progression des ventes « fiable » correspondant au score de « 1 ». A contrario, la transformatrice
qui d’emblée estime vendre plus, mais qui n‘est pas capable d’expliquer, celle-ci n‘obtiendra une
progression que de « 0,5 ». La figure 3.3.1 ci-dessous, illustre les résultats de cette variable. Ony voit
que 48 promoteurs (72,7%) affichent une progression fiable des ventes.

Figure 3.3.1. Appréciation de la progression des ventes des
entreprises appuyées par le GEL,(n=66)

s

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Progression négative M Progressionnulle M progression (peu fiable) W Progression (fiable)

N'ayant pas de résultats pour un groupe contrdle, il nous manque un point de comparaison pour juger
si la progression fait suite aux services du GEL ou non. Cependant, il nous reste la possibilité d'une
analyse qualitative des facteurs explicatifs de I'évolution des ventes.

Figure 3.3.2. Facteurs explicatifs de I'évolution des ventes
(question ouverte, n=48)
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La figure 3.3.2 illustre les différentes justifications de vente en fonction du nombre de fois évoquée.
Notons qu'il s’agissait d'une question ouverte et que des lors plusieurs réponses étaient acceptées.
Clairement le facteur « augmentation de I'offre » est le plus souvent mentionné. Viennent ensuite
I'augmentation de la demande et la meilleure gestion.

Sans point de comparaison, nous ne pouvons affirmer avec confiance que les progressions de ventes
sont dues aux différents appuis. Pour autant, dans leurs explications illustrées par la figure 3.3.3, les
promoteurs mobilisent des concepts, des facteurs, directement liés aux notions que le GEL promeut.

En effet, il apparait que I'amélioration de la qualité des produits, les meilleures techniques de
production, une plus grande disponibilité de matiére premiére et davantage de matériels de
production obtenus grace a une aide financiere, ces divers éléments expliquent a plus de 60%
I'augmentation de I'offre et de la demande or ils sont directement liés aux actions du GEL. En d'autres
termes, ceci suggere un impact positif des services du GEL.
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Figure 3.3.3. Décomposition des raisons d'augmentation
de |'offre/de la demande (question ouverte, n=48)
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Si toutefois un doute persiste quant a la fiabilité des réponses sachant que les bénéficiaires tendent
parfois a répondre ce qu'ils pensent étre « la bonne réponse », le GEL peut estimer avoir eu un effet
positif en insufflant ces mémes concepts au titre de « bonnes réponses ». Le fait méme d'utiliser les
concepts dans la justification témoigne d'un impact, au minimum en termes d’enseignement.

A la suite des questions sur I'augmentation des ventes, les bénéficiaires ont été interrogés sur
I'utilisation du revenu supplémentaire dégagé grace au surcroit de ventes dans I'entreprise. La figure
3.3.4 rend compte des réponses les plus souvent citées par les 54 répondants (c'est-a-dire les 56
promoteurs accusant une augmentation des ventes). Ainsi, 32 d’entre eux ont pu augmenter leur
revenu individuel autrement dit, I'argent a servi aux diverses dépenses du ménage (alimentation,
habillement, maison...). 33 ont choisi de réinvestir dans une (ou plusieurs) des activités du ménage.
Parmi ces derniers, 25 ont mentionné investir dans |'entreprise appuyée par le GEL et 13 dans leurs
autres activités.

Figure 3.3.4. Utilisation du revenu supplémentaire
(Question ouverte, n=54)
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Ces résultats ne nous permettent pas, a nouveau, de tirer des conclusions précises sur I'effet du GEL.

Cependant, comme précédemment, il semble que 59% des enquétes au moins aient compris
I'importance de l'investissement.
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Evolution de la qualité des produits

Nous avons demandé aux promoteurs concernés par la production ou la transformation si la qualité
de leur produit avait évolué. Sur un échantillon de 59 participants™, 46 (78%) ont déclaré créer des
produits de meilleure qualité et ont pu le justifier. Parmi eux, 30 estiment que c’est I'application de
nouvelles techniques apprises lors des formations du GEL qui explique cette amélioration.

Nous estimons plus prudent de considérer ses résultats davantage comme révélant la satisfaction des
participants et I'utilité des formations spécifiques que I'impact socio-économique du GEL. En effet, il
nous a semblé que la question : « Depuis X années, selon vous, la qualité de vos produits : a diminué, est
restée stable, a augmenté ? » ne permettait pas d'obtenir des réponses fiables. Le promoteur en
répondant « est restée stable » ou «a diminué » aurait donné I'impression d’avoir des produits de
mauvaise qualité. Ainsi 49 participants sur 59, soit 83%, ont répondu : « a augmenté », parmi eux 3
n‘ont d'ailleurs pas pu expliquer les raisons de cette amélioration et seulement 2 ont répondu « a
diminué ».

Pénibilité du travail

Lors des interviews, nous avons demandé aux participants si la pénibilité physique de leur travail avait
changé suite aux actions du GEL. Sur les 66 sondés, 30 ont mentionné un changement positif, c’est-
a-dire allégeant le travail physique et 2 un changement négatif*, les autres (34) n’ont pas ressenti de
changement. La figure 3.3.5 représente les explications données par les promoteurs pour qui la
pénibilité a changé (n=30). On y voit I'importance des nouvelles techniques et I'amélioration du
matériel ce qui démontre une fois de plus I'utilité des formations spécifiques. Enfin, notons que
I'augmentation de la main-d‘ceuvre peut potentiellement étre une conséquence indirecte de I'appui
du GEL.

Figure 3.3.5. Raisons de la baisse de la pénibilité du travail
(Question ouverte, n=30)
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| 'échantillon compte 7 commergants qui n‘ont pas été interrogés sur cette question.

* Un groupement de transformatrices de savon s’est plaint de la dangerosité de certains produits chimiques
utilisés. De plus, un promoteur a déclaré que les techniques avicoles enseignées impliquaient plus de travail
pour nourrir correctement les animaux.
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Consideération pour les problémes d’hygiéne et d’environnement

Tout d'abord il faut mentionner la difficulté rencontrée lors des entretiens pour traduire la notion de
respect de la nature, de I'environnement. Pour autant nous avons pu collecter des informations
intéressantes, présentées dans le tableau 3.3.1. par grand secteur d’activité.

Tableau 3.3.1 : Considération pour les problémes d'hygiéne et d'environnement par grand secteur d’activité

Considération des probléemes d'hygiéne et d'environnement
Amélioration Amélioration
de I'hygiéne Amélioration de pratique
pour rendre de I'nygiéne | pour respecter
Pas de plus dans le travail | lI'environneme
changement accueillant quotidien nt Total
Production Count 4 0 0 7 11
o agricole % dans secteur 36,4% 0,0% 0,0% 63,6% | 100,0%
:é_: Transformation Count 15 6 6 2 29
® % dans secteur 51,7% 20,7% 20,7% 6,9% | 100,0%
o Elevage Count 6 0 4 4 14
2 % dans secteur 42,9% 0,0% 28,6% 28,6% | 100,0%
% Commerce, Count 4 6 2 0 12
artisanat et % dans secteur 0 o o o o
stockage 33,3% 50,0% 16,7% 0,0% | 100,0%
Total Count 29 12 12 13 66
% dans Total 43,9% 18,2% 18,2% 19,7% | 100,0%

On remarque ainsi que 24 promoteurs sur 66 sondés, soit 36,4%, ont pris des dispositions concernant
I'hygiéne et 13 (19,7%) concernant I'environnement.

Ce sont principalement les producteurs agricoles qui ont été sensibilisés aux probléemes que posent
I’engrais chimique, I'érosion... et qui, des lors, utilisent des techniques moins nocives pour
I’environnement comme le compost souvent cité par les promoteurs. Ces agriculteurs représentent
un peu plus de 60% des membres interrogés de leur secteur. S'ajoutent a ceux-ci les apiculteurs qui
sont les seuls dans le secteur de |’élevage (28,6%) a avoir des considérations environnementales. Leur
production est directement impactée par les feux de brousse, I'élagage des arbres... Dés lors, ils
travaillent a protéger la flore en replantant ou en sensibilisant la communauté au défrichage et feu de
brousse non contro6lés. Dans le secteur de la transformation seul, 2 promoteurs ont dit faire appel a
des foyers améliorés pour limiter la consommation de bois.

En résumé, les agriculteurs et apiculteurs ont davantage recours a des techniques préservant
I’environnement alors que dans les secteurs de la transformation, de I'élevage (volaille, porc, mouton)
et du commerce, |I'environnement est peu pris en compte.

Concernant I'hygiene dans le travail, 12 promoteurs ont été sensibilisés avec succes. Ces derniers sont
répartis dans tous les secteurs.

Enfin, dans les secteurs de la vente (transformation et commerce), le tableau renseigne I'existence de
12 promoteurs soucieux de |'accueil de leurs clients.

En conclusion, nous constatons de faibles améliorations en termes d’hygiéne et du respect de
I’environnement. Assez rationnellement, les changements sont constatés par secteur en fonction du
domaine qui les touche le plus. Les agriculteurs et apiculteurs agissent sur |’environnement pour
obtenir de meilleurs résultats alors que les commercants améliorent I'hygiene et |'accueil afin
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d’augmenter les ventes. La sensibilisation et |'application sont donc directement liées aux intéréts
propres.

Outils de gestion et plan de campagne

Le GEL a introduit les outils de gestion chez de nombreux promoteurs. L'enquéte s’est présentée
comme une bonne occasion pour constater |'utilisation ou non de ceux-ci.

Le tableau 3.3.2 représente |'utilisation des outils de gestion en fonction de la participation ou non a
la formation.

Sur les 66 participants a notre enquéte, 61 ont suivi la formation en gestion. Parmi ceux-ci, 29 utilisent
actuellement des outils de gestion (lignes 3, 4 et 5 du tableau 3.3.2), 8 ont stoppé une fois I'appui par
un animateur terminé et 24 n‘ont jamais employé ne serait-ce qu’un cahier de vente.

Sans surprise, les promoteurs non formés n'utilisent pas d’outils de gestion ce qui confirme
Iimportance de la formation. Pour autant, la formation n’entraine pas systématiquement une
utilisation des outils. En effet, les résultats parmi les promoteurs formés sont mitigés. On compte 24
bénéficiaires qui n'utilisent pas les outils et 8 qui ont arrété, soit un peu plus de 50% des promoteurs
formés. Bien que l'utilisation des outils par 29 promoteurs sur 61 soit déja un beau score, il est possible
de I'améliorer. En effet, plusieurs promoteurs justifient leur inutilisation par leur incapacité en tant
qu'illettrés a remplir les documents cependant nous comptons également 8 enquétés qui parviennent
a tenir une gestion en sollicitant I'aide d'un parent. En d’autres termes, il est possible de trouver des
alternatives pour les analphabetes ce qui n'est pas négligeable. En effet, nous le verrons en détail par
la suite, mais l'utilisation d’outils de gestion a un impact significatif sur la progression socio-
économique des ménages. Il serait donc intéressant de parvenir a améliorer le ratio « utilisateurs
d’outils/formés ».

Notons également que les 8 promoteurs ayant cessé de remplir les documents une fois I'appui terminé
témoignent d'un probleme dans I'appui : soit le service ne les a pas rendus suffisamment autonomes
et ils ne sont pas capables de continuer seuls, soit I'appui n’est pas parvenu a démontrer I'importance
de I'utilisation des outils de gestion et les promoteurs n‘ont pas trouvé utile de continuer a remplir les
documents.

Tableau 3.3.2 Utilisation des outils de gestion sachant la participation a une formation en gestion

Le promoteur a participé a
une formation en gestion
Non Oui Total

Aucun outil utilisé (sans justification)  Count 5 24 25
) % dans (non) formés 100,0% 39,3% | 43,9%
%) L'utilisation des outils a cessé lorsque Count 0 8 8
3 c le suivit a cessé % dans (non) formés 0,0% 13,1% | 12,1%
8 .2 Les outils sont remplis, par un Count 0 8 8
h g)) membre de la famille % dans (non) formés 0,0% 13,1% | 12,1%
'% Utilisation des outils les plus basiques Count 0 9 9
2 (cahiers de ventes...) % dans (non) formés 0,0% 14,8%| 13,6%
5 Utilisation d'un grand nombre d'outils ~ Count 0 12 12
% dans (non) formés 0,0% 19,7% 18,2%
Total Count 5 61 66
% dans Total 100,0% 100,0% | 100,0%
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Evaluation impact GEL Nord Bénin— Rapport final

Concernant |'utilisation des plans de campagne, les résultats sont satisfaisants. Sur les 11 enquétés
actifs dans la production agricole, 8 utilisent un plan de campagne et 6 d’entre eux ont déclaré |'utiliser
de maniére proactive, c’est-a-dire qu'ils modifient le plan en début de campagne afin de tenir compte
des faiblesses de la saison précédente. Majoritairement il s'agit de coopératives maraichéres (5), mais
on compte également 3 producteurs de riz: 2 groupements et 1 entreprise comptant un nombre
important d'ouvriers. lls représentent 3/5°™, 60% des producteurs de riz interviewés.

D’aprés nos observations, il semble que I'outil soit plus adopté par des promoteurs déja relativement
bien organisés. Nous avons constaté que les producteurs ou groupements qui n‘utilisent aucun outil
de gestion n‘utilisent pas non plus le plan de campagne. Il y a peut-étre une stratégie d'appui par étape
a mettre en place.

Dans les autres secteurs, de maniére plus marginale, 2 éleveurs de volaille ont expliqué avoir un
programme de vaccination et 2 apiculteurs un planning quant a la colonisation des ruches et la récolte
du miel.

3.3.2 Résultats des ménages

Dans cette section nous décrirons les résultats de 74 promoteurs™ dans divers domaines relatifs a leur
ménage : le revenu total (toutes activités confondues) et son utilisation, I'alimentation, la santé et
I'éducation. Il est clair que les services du GEL n‘ont qu’un role indirect a jouer dans ces domaines (a
I'exception du revenu). Il ne sera donc pas réellement question de I'efficacité et de la pertinence des
services du GEL dans ces domaines, mais plutot d’observer la portée des actions du GEL.

Revenu et utilisation
La figure 3.3.6 illustre les réponses a la question : « Depuis X années, le revenu total de votre ménage :
a diminué, est resté stable, a augmenté ? »*.

Figure 3.3.6. Evolution du revenu
total du ménage depuis les actions
du GEL, en % (n=72)

A diminué
17%

Est resté
stable
11%

A augmenté
72%

Ainsi pres des % (52) des enquétés a ce sujet ont vu augmenter leur revenu total, c’est-a-dire la somme
des revenus de I'ensemble des activités exercées par le ménage. Afin de mieux comprendre le réle du

3 Voir la section 3.1 pour des explications sur les effectifs.
* L'effectif est diminué, car deux promoteurs ont répondu « je ne sais pas » a cette question.
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GEL dans ces évolutions la figure suivante illustre les raisons évoquées par les promoteurs accusant
d’une progression.

0%

Figure 3.3.7. Raisons de I'évolution du revenu total du ménage
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On constate que 76,9 % de la progression est décrite par les promoteurs comme l'effet d’'une ou
plusieurs actions du GEL puisque :

16 promoteurs, 30,7 %, déclarent que c’est l'activité appuyée par le GEL qui cause
directement I'augmentation des rentrées d’argent du ménage.
12 enquétés, 23,1%, affirment que l'activité appuyée est indirectement responsable
puisque le bénéfice dégagé dans I'activité appuyée a été investi dans d‘autres occupations,
plus rémunératrices.
12 enquéter, 23,1%, estiment qu'ils dégagent plus d'argent, carils appliquent une meilleure
gestion a I'ensemble du ménage.

Nous avons ensuite demandé aux promoteurs de répartir 10 billets de 100 francs, représentant en
proportion leur revenu total annuel, sur 5 catégories de dépenses a savoir: la santé, I'éducation,
I'habillement, les cérémonies et I'entreprise, et de le faire en proportion égale aux dépenses du
ménage pour I'année écoulée. Le but était d'avoir une image de la répartition du budget dans une
famille ou du moins une image de ce que le promoteur pense faire de son argent. En effet, cet exercice
ne nous donne en aucun cas des données fiables pour appréhender les dépenses d'un ménage. Pour
autantil renvoie une image des priorités des promoteurs.

Le tableau 3.3.3 présente quelques statistiques pour chaque catégorie de dépense.

Tableau 3.3.3 : Mesures de tendances pour I'allocation du budg_;et annuel par catégorie, en % (n=71)

Santé Education Cérémonie Habillement Entreprise
Moyenne 20,53 24,014 9,648 13,521 31,937
Médiane 20,00 20,000 10,000 10,000 30,000
Mode 20 30,0 , 0 10,0 30,0
Minimum 0 ,0 ,0 ,0 ,0
Maximum 60 80,0 60,0 30,0 62,5
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D’apres les résultats de 71 promoteurs, le ménage moyen dépenserait 20,5 % de son revenu dans la
santé, 24% dans |'éducation, 10% dans les cérémonies, 13,5% dans I'habillement, 32% dans
I'entreprise. La figure 3.3.9 représente cette répartition.

Notons que I'on compte 52 promoteurs soit 73% des sondés ont réparti leur revenu dans un intervalle
de 10% (1 billet) autour de I'allocation moyenne ici illustrée. En d’autres termes la figure 3.3.9 illustre
(a2 20% pres) la répartition du revenu des ¥% des promoteurs.

Afin de rendre compte des priorités des promoteurs et pas uniquement les besoins aléatoires, une fois
la répartition terminée nous leur avons proposé d'ajuster leur répartition pour I'an suivant et ceci avec
deux billets supplémentaires. Ainsi, le promoteur qui a été forcé I'an dernier de dépenser énormément
d’argent dans la santé, celui-ci nous dévoilera ses priorités d'investissement et non ses besoins.

Deux billets leur permettaient soit d’en déposer 1 dans 2 catégories, soit dans déposer 2 dans 1
catégorie. Des lors nous avons décidé de traiter chaque billet comme un vote et chaque promoteur a
donc deux voix. Sachant que 74 promoteurs ont fait cet exercice, la figure 3.3.10 représente les
résultats.

Figure 3.3.10. Allocation d'un budget supplémentaire
n = 74;vote = 148
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Figure 3.3.9. Allocation du budget du ménage moyen par
catégorie,
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Notre premier constat est relativement encourageant. Il est ici clair que la plupart des promoteurs (au
moins 70%) ont intégré I'importance d'investir dans leur entreprise et dans I'éducation s'ils veulent
obtenir des répercussions dans toutes les autres catégories. On constate en effet que ces deux
catégories arrivent respectivement premiéres et deuxiemes a la fois dans I'allocation du budget passé
et futur.

Notre second constat est plus mitigé. En effet, il semble que seuls 12 promoteurs dépensent au
maximum 20 % de leur revenu dans les cérémonies et I’habillement (et parmi, 2 n’ont rien alloué a
I’entreprise.). En d'autres termes, la majorité des promoteurs dépense au moins 30% de leur budget
total dans les cérémonies et I'habillement.

Sil'on relie les deux constats, on en conclut qu'il n’est pas rare qu’un promoteur néglige au moins un
domaine entre la santé, I'éducation et I'entreprise. En effet on trouve 36 promoteurs (48%) allouant
au maximum 10% de leur revenu a un de ses secteurs.

Alimentation

Afin d'observer le niveau alimentaire de I'échantillon nous avons créé une variable composite qui
somme sans pondération les variables : nombre de repas en période d’abondance et en période de
soudure, existence d'une période de famine récente, composition des repas. Un niveau alimentaire
idéal obtient une valeur entre o et 1. Ceci correspond a un promoteur qui nourrit sa famille 3 fois par
jour en période d'abondance (vi1 = 0) et en période de soudure (v2 = 0), qui n'a pas connu de famine
récente (v3 = 0) et qui varie quelque peu les repas (viande ou poisson 1 fois par semaine minimum et
sauces diversifiées ; v4>0).

Nous attirons I'attention sur le fait qu'il s'agisse d’'une somme de variable dés lors, un promoteur
pourrait manger habituellement de maniére tres variée (v4 = 2), mais avoir connu une famine (v3 = -1)
et toujours obtenir un score positif (2-1 = 1). Pour autant nous avons constaté une certaine cohérence
dans les données, si bien qu'il est peu probable de rencontrer un cas comme celui présenté plus haut.
A titre d'exemple, tous les promoteurs ayant subi une famine ont des scores inférieurs a -1.

La figure 3.3.8 représente la distribution des scores pour la variable «niveau alimentaire ». La
moyenne est de -0,5 et le mode a -2 ce qui témoigne d'un niveau alimentaire encore majoritairement
insuffisant.

Figure 3.3.8. Répartition des scores de niveau alimentaire (n=74)
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Du point de vue de la progression, il semble que les résultats soient relativement faibles également.
En effet, a la question « Depuis X années, le nombre de repas que vous prenez en période de soudure ou
en période d’abondance : a diminué, a augmenté, est resté stable ? », seuls 10 promoteurs affirment
avoir augmenté le nombre de repas alors que 52 promoteurs voient leurs revenus s'améliorer.

Comme en témoigne le tableau 3.3.4, parmi les sondés affirmant que le revenu total de leur ménage
est en progression (colonnes 3 et 4) 22, soit 42,3% mangent toujours moins de trois repas par jour en
période de soudure et cela n‘a pas évolué depuis les actions du GEL (ligne « progression nb repas :
non»). En d'autres termes, il semble que le lien entre progression du revenu et amélioration de
I'alimentation ne soit pas systématique. Ce constat reste vrailorsque I'on observe les promoteurs dont
une part de la progression du revenu s’explique par les actions du GEL (colonne « progression liée au
GEL »). Il n'y a donc pas de preuve de relation entre les services du GEL et |'alimentation ou entre
I'augmentation du revenu et I'alimentation.

Tableau 3.3.4. Progression du nombre de repas par jour en période de soudure en fonction de

I’évolution du revenu total du ménage. (n=72)

Evolution du revenu total du ménage
Progression
Nombre de repas par jour en période de Pas de en partie
soudure Diminution | changement | Progression | liée au GEL | Total
<2 Progression nb Non 1 | 3 1 5
repas Oui 0 0 1 1
Total 1 3 2 6
2 Progression nb Non 8 3 | 6 12| 29
repas Oui 0 0 2 2 4
Total 8 3 8 14 33
3 Progression nb Non 3 5 3 18 29
repas Oui 0 0 0 4 4
Total 3 5 3 22 33
Total Progression nb Non 12 8 12 31 63
repas Oui 0 0 2 7 9

Ce constat est quelque peu surprenant en comparaison a la littérature existante sur ce sujet. Nous
souhaitons dés lors apporter quelques nuances. Tout d'abord, le probléeme de « désirabilité sociale »
se pose a nouveau. Ensuite, différents promoteurs ont expliqué qu’ils ne prenaient pas le temps de
manger trois fois par jour étant donné leur emploi du temps et les travaux champétres notamment.
Ceci peut a la fois étre problématique si les deux repas réellement consommeés ne sont pas suffisants
tout comme il est envisageable que la famille soit correctement nourrie avec deux repas par jour, ce
qui dépend a présent de leur qualité. Malheureusement le questionnaire ne nous permettait pas de
différencier ces deux situations.
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Santé

Premierement, il a été trés difficile d’appréhender le domaine de la santé via le questionnaire. D'une
part il nous semble que les notions de « maladie » et de « soins » conjointement soient mal comprises.
D’autre part il y a toujours chez les promoteurs une certaine envie de donner «la bonne réponse ».
Ainsi, a la question « De quelle maniere vous soignez-vous ? » 62 promoteurs sur 74 interrogés, soit
86,5%, ont répondu aller au centre de santé et seul 7 ont affirmé que dépendant de la maladie, ils
allaient parfois chez le guérisseur traditionnel. Ces chiffres ne semblent pas refléter la réalité ou du
moins pas celle que nous souhaitions analyser. Il est probable que lorsqu’un proche nécessite des soins
urgemment, la famille 'emmeéne au centre de santé. Ainsi d'une certaine fagon, oui, ils se soignent au
centre de santé. Cependant il est également possible que la personne soit malade depuis un temps et
dans ce cas la réponse : centre de santé ne convient pas. C'est en cela que nous estimons que la
notion : soigner un malade ait été mal comprise.

Nous avons dés lors choisi de ne pas analyser les résultats de cette question. Nous jugerons donc le
niveau de santé des enquétes, uniquement a travers I'évolution de la fréquence des soins depuis les
actions du GEL et leurs motifs.

Sinous mettons de c6té les changements dus a I'évolution récente et aléatoire du nombre de malades
dans la famille afin de se concentrer sur les changements liés aux moyens financiers ou aux habitudes,
nous obtenons les résultats présentés dans le tableau 3.3.5.

Tableau 3.3.5. Evolution de la fréquence de soins. (n=73)
Fréquences % % valides
Valides Pas d’évolution en termes de 45 56,3 616
moyens ou de comportement
Diminution - moyens financiers 4 5,0 55
Diminution - habitudes 8 10,0 11,0
Augmentation - prévention 3 3,8 4.1
Augmentation - mutuelle 6 7.5 8,2
Augmentation - moyens financiers | 7 8,8 9,6
Total 73 91,3 100,0
Manquantes  Ne sait pas 1 1,3
N’a pas répondu 6 7,5
Total 7 8,8
Total 80 100,0

Parmi les 73 répondants, on observe

- 45 (56,3%) promoteurs qui ne constatent pas d’évolutions dans leur fréquentation de
services de santé due a un changement financier ou de comportement™.

- 4 promoteurs affirmant étre dans une situation plus difficile étant donné leurs moyens
économiques.

- 8 promoteurs accusant une diminution de la fréquentation, mais cette fois grace a une
meilleure alimentation ou une meilleure hygiéne, ce qui atteste plutot d'une progression
de la situation du ménage.

- 3 promoteurs qui ont augmenté leur fréquentation des soins de santé par prévention.

*> Par ailleurs, on retrouve dans cette catégorie les promoteurs déclarant fréquenter plus (ou moins) les centres
de santé, car récemment les membres de leurs familles ont été plus (ou moins) malades
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- 6 promoteurs pouvant se permettre davantage de soins grace a la mutuelle de santé
- ety promoteurs qui, grace a leurs moyens financiers, fréquentent davantage les services de
santé.

Il semble donc que grace a la mutuelle de santé (7,7%) ou a un revenu qui augmente (8,8%), un total
de 16,3 % des répondants améliorent leur situation en termes de santé. Contrairement a
I'alimentation, il y a donc un lien potentiel entre la fréquentation des centres de santé et les services
du GEL puisqu’un revenu qui augmente permet d’augmenter les frais de santé ou d’adhérer a la
mutuelle de santé. Pour autant, il n"y a que pour 4 promoteurs que nous pouvons dire avec certitudes
que la progression financiere est liée aux actions du GEL et que celle-ci entraine une augmentation de
la fréquentation des centres de santé. De plus, si on observe le tableau 3.3.7, on constate qu'il n'y a
pas de preuve d'un lien entre une progression du revenu grace, en partie, aux services du GEL et
I'adhésion (ou sortie) a une mutuelle de santé.

Tableau 3.3.7. Progression en termes de mutuelle en fonction de I'appui du GEL. (n=74)

Progression en termes de mutuelle
Pas de
changeme
Sortie nt Adhésion Total
Progression du revenu lié non 4 26 6 36
aux actions du GEL Oui 8 22 8 38
Total 12 48 14 74

Si nous nous attardons quelque peu sur les adhésions et sorties de la mutuelle, on observe des
résultats plutot mitigés. Au total, dans notre échantillon, on compte presque autant d’adhésions que
de sorties, respectivement 14 et 12. Et si on regarde ces chiffres en lien avec |'évolution du revenu du
ménage (tableau 3.3.6), on constate que les sorties ne sont pas forcément dues a une diminution du
revenu puisque 9 promoteurs quittent leur mutuelle alors que leur revenu progresse. Ce phénoméne
est confirmé par les différents témoignages recueillis : plusieurs promoteurs ont quitté les mutuelles
suite au sentiment de payer une cotisation et de ne pas en profiter.

Tableau 3.3.6. Progression en termes de mutuelle en fonction de I'évolution du revenu. (n=72)

Evolution du revenu total du ménage
Pas de
Diminution changement Progression Total

Progression en Sorties 2 1 9 12
termes de mutuelle pgs de

changement ° ® %2 i

Adhésions 1 1 11 13
Total 12 8 52 72

Or nous pouvons prouver les bienfaits stabilisateurs de la mutuelle : le tableau 3.3.7 présente les
preuves empiriques.

Tableau 3.3.7. Evolution de la fréquence de soins chez les mutualistes et non mutualistes en fonction de
I’évolution du revenu total. (n=71)

| Le promoteur est mutualiste | Evolution du revenu total du ménage | Total |
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Pas de
Diminution | changement | Progression
Non Motif de Diminution - moyens financiers 3 0 1 4
I'evolution de  Diminution — meilleure habitude 1 1 4 6
la frquence Pas de changement 3 4 16 23
des soins .
Augmentation — mutuelle 0 0 0 0
Augmentation - prévention 0 0 1 1
Augmentation - moyens financiers 0 0 5 5
Total 7 5 27 39
Oui Motif de Diminution - moyens financiers 0 0 0 0
I'évolution de  Diminution — meilleure habitude 0 0 1 1
la fréquence  pas de changement 3 1 17 21
des soins Augmentation - mutuelle 1 2 3 6
Augmentation - prévention 1 0 1 2
Augmentation - moyens financiers 0 0 2 2
Total 5 3 24 32
Total (colonne) 12 8 51 71

En effet, parmi les 12 promoteurs qui accusent un recul de leurs revenus, aucun de ceux qui sont
mutualistes n’a diminué sa fréquentation des centres de santé pour cause de manque de moyen alors
que 3 non-mutualistes y sont forcés. On constate méme qu’un promoteur en difficulté par rapport a
son revenu a pu augmenter sa fréquentation des services de santé grace a la mutuelle. De plus, chez
les non-mutualistes, 5 augmentations de la fréquentation médicale sont dues aux moyens financiers
en progression. Chez les mutualistes, ils ne sont que 2, preuve légére d’une certaine stabilité créée par
la mutuelle qui permet a I'argent d'étre utilisé ailleurs.

En conclusion, pour le domaine de la santé, nous avons établi qu'il existait des preuves empiriques
d’un lien entre le revenu du ménage, I'adhésion a une mutuelle et la fréquence de rendez-vous
médical. Dés lors, il pourrait y avoir un lien indirect entre les actions du GEL et I'adhésion aux
mutuelles. Cependant, aucune preuve n’établit que les promoteurs dont le revenu augmente et ceci
grace aux actions du GEL, sont plus enclin a adhérer a la mutuelle.

En réalité on constate qu’au-dela de critére financier, I'adhésion a une mutuelle dépend également
des impressions vis-a-vis du principe méme de cette institution. C'est ainsi que certains promoteurs
ont quitté leur mutuelle alors que ce n‘est pas une question de moyen. Ce constat est d’autant plus
navrant lorsque I'on a établi empiriquement I'effet stabilisateur des mutuelles.

Education

L’éducation est un domaine primordial dans une perspective de développement économique et
social ; par ailleurs c’est également un domaine qui fut difficile a appréhender dans le cadre de notre
enquéte. Pour autant, nous sommes parvenus a capturer une part de I'information en collectant des
données sur les niveaux d'instruction de tous les enfants des promoteurs afin de pouvoir constater
une éventuelle amélioration. Ainsi, lorsque les plus jeunes enfants atteignaient un niveau plus élevé
que leur ainé ou encore lorsque les enfants étaient a présent inscrits dans des écoles privées, et ceci
depuis les actions du GEL, nous pouvions affirmer qu'il y ait eu une amélioration.

Cette technique nous a permis d’établir une variable « progression de I'éducation ». Bien entendu
cette derniére ne tient compte que des évolutions que nous avons pu discerner. C'est pourquoi elle
fait partie de l'indice de progression présenté ci-apres, mais qu’elle ne permet pas une réelle analyse
comme pour la santé ou I'alimentation.
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3.4 EFFET DESSERVICES DU GEL

Dans le but de caractériser les progressions des entreprises et ensuite des ménages, nous avons
interrogé les promoteurs sur |'évolution de multiples variables a la suite de I'appui du GEL (capital
immobilier, situation financiére...). Afin de donner une image globale, nous avons construit des
indicateurs synthétiques de progression qui nous permettront ensuite d‘analyser I'impact des
différents services du GEL.

Dans cette section, nous quittons I'analyse descriptive pour entrer davantage dans la manipulation
des données en utilisant différentes techniques statistiques (indices synthétiques, test t, ANOVA...)
relativement peu connues. Afin de faciliter la compréhension pour tout un chacun, I'analyse se
termine par une syntheése des résultats.

Dans un premier temps nous présenterons la construction des indices de progression. Ensuite nous
les utiliserons pour mesurer |'impact des services du GEL et enfin nous identifierons quelques facteurs
clés dans la progression des ménages et des entreprises.

3.4.1 Construction des indices de progression

Comme nous l'avons déja exprimé dans la section méthodologie, par manque de données préappui,
il nous était impossible de faire une comparaison entre les entreprises (ou les ménages) avant et apres
la participation aux services du GEL. Afin de pouvoir malgré tout appréhender I'impact des services
du GEL sur les entreprises et ménages, nous avons choisi d’interroger directement les promoteurs a
ce sujet, a travers des questions comme : « Depuis X années, selon vous, le volume de vos ventes : a
diminué, est resté stable, a augmenté ? ». Conscient qu'il serait difficile pour les promoteurs de se
souvenir de chiffres exacts, les questions sont toutes, ou presque, qualitatives et décrivent si oui ou
non il y a eu une progression. L'aspect quantitatif est donc bien souvent laissé de coté.

Dans cette méme optique, nous avons rassemblé les différentes variables caractérisant la progression
des entreprises (ou des ménages) en indicateurs composites. A nouveau, ceux-ci doivent &tre compris
comme des variables davantage qualitatives (ordinales) que quantitatives. Une progression de 8 peut
soitindiquer qu’un individu s'est amélioré dans un plus grand nombre de catégories qu’un promoteur
dont la progression est de 7, soit que la progression est qualitativement supérieure puisque par
exemple, I'intégration de concept de gestion est prise en compte. En aucun cas les deux indices de
progression ne doivent étre interprétés de maniére quantitative. Par exemple, on ne peut pas conclure
qu’un individu a un niveau de 6 progresse deux fois plus qu’un individu a un niveau égal a 3. De cette
maniére, tout au long de notre analyse nous présenterons davantage les résultats par classe de
progression (progression nulle ou négative, progression faible...) qu’en chiffre brut.

Enfin, avant d’entamer I'analyse a proprement dit, il est important de définir le terme : progression.
De maniére générale, nous considérerons comme une progression, une amélioration dans un
domaine précis (santé, éducation, capital immobilier, etc.) qui est survenu aprés une formation ou un
financement facilité par le GEL. A titre d’exemple, 'obtention de matériel payé par une subvention ne
sera pas comptabilisée comme une progression de I'entreprise. A contrario, le promoteur qui peut
acheter une machine avec son revenu propre a la suite des formations, celui-ci sera en progression
dans la catégorie machine.

A présent, regardons la construction de chaque indice.

Indice de progression de I'entreprise
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Basé sur les données récoltées auprées de 66 promoteurs, cet indice se compose de 7
variables caractérisant la progression de I'entreprise en termes de: diversification de produit ou
d’activité (v1), capital humain (v2), capital immobilier (terres = v3; batiments =v4), capital animalier
(v5), capital outils (v6) et volume des ventes (v7). Pour plus de détails sur chacune des variables,
consultez'annexe 1. Notez enfin qu’a l'origine, I'indice devait comprendre une 8e variable concernant
I’évolution de la situation financiéere de I'entreprise. Malheureusement le questionnaire ne nous a pas
permis de récolter suffisamment d’informations pertinentes a ce sujet. Nous avons donc préféré
mettre de c6té ce domaine relativement complexe qui plus est.

En bref, I'indice de progression de I'entreprise n’est autre que la somme pondérée des sept variables
citées ci-dessus et présentées dans I'annexe 1. Afin d’obtenir une approximation plus réaliste, nous
avons estimé qu'il était préférable de donner un poids plus important aux progressions du nombre
d’activités, du nombre de travailleurs et du volume de ventes. Ainsi les progressions en termes
d’'immobilisation (V3;V4 ;V5;V6) seront comptées simples alors que les autres variables (V1;V2;V7)
seront doublées.

I, = 2v1 + 20, + v3 + vy + V5 + Vg + 2v5

La figure 3.4.1 représente la distribution de I'indice de progresse des entreprises (I,). La progression
la plus faible est de -3 alors que la plus élevée est a 13, enfin la moyenne est a 4,2. Le tableau 3.4.1
résume l'indice en 4 catégories : progression nulle ou négative, progression faible a savoir inférieur a
la moyenne de 4,2, progression moyenne, légérement supérieur a la moyenne et progression forte,
fortement supérieure a la moyenne. Ces différentes catégories nous serviront de base tout au long de
I'analyse.

Figure 3.4.1. Distribution de I'indice de progression de I'entreprise (le), (n=66)

Histogram
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Std. Dev. = 3,826
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Indice synthétique de progression de I'entreprise

Tableau 3.4.1. Catégories de progression des entreprises
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Fréquences % % valides % cumulés

Valides Progression nulle ou négative 12 15,0 18,2 18,2
Progression faible 20 25,0 30,3 48,5
Progression moyenne 19 23,8 28,8 77,3
Progression forte 15 18,8 22,7 100,0
Total 66 82,5 100,0

Manquantes -9999,00 14 17,5

Total 80 100,0

D’apres le tableau 3.4.1, il y a 54 entreprises sur 66 (81,8%) en progression, dont 19 (51,1%) en
progression supérieure a la moyenne de 4,2.

Dans la section qui suit, nous analysons quelques relations intéressantes que l'indice de progression
permet de mettre en évidence.

Indice de progression du ménage

Comme pour l'indice de progression des entreprises, I'indicateur synthétique de progression des
ménages n'est autre que la somme (non pondérée) de progression brute des promoteurs dans 10
domaines : Capital immobilier (v1), Transport (v2), Téléphone portable (v3), Eclairage (v4), Situation
financiére (V5), Revenus (v6), Epargne (v7), Alimentation (v8), Santé (vg) et Education (v10). Pour plus
de détails sur chacune des variables, consultez I'annexe 2. Notons que l'indicateur de progression des
ménages ne prend pas en considération la taille en termes d’habitant et ceci dut a un manque
d’information primordial sur le réle économique des membres du ménage. En bref l'indicateur se
présente comme suit :

Ly=v1+v,+v3+v,+v5+v5+v;,+ vg+ v+ V4

La figure 3.4.2 illustre la distribution relativement homogeéne de I'indice de progression des ménages
qui s’étend de -3,17 2 12,83. En moyenne, les 74 promoteurs enquétés a ce sujet progressent de 4, 5.
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Figure 3.4.2. Distribution de I'indice de progression des ménages (Im), (n=74)
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Afin de respecter la caractéristique plutot qualitative de I'indicateur et de faciliter nos analyses, nous
avons divisé la distribution en 4 catégories : progression nulle ou négative, progression faible, a savoir
inférieur a la moyenne de 4,5, progression moyenne, légérement supérieure a la moyenne et
progression forte, fortement supérieure a la moyenne. Le tableau 3.4.2 décrit quelque peu ces
catégories. Ony voit que 50% des enquétes affichent une progression négative, nulle ou inférieure a
la moyenne.

Tableau 3.4.2. Catégories de progression des ménages

Fréquences % % valides % cumulés

Valides Progression négative ou 4 8.8 9.5 9.5
nulle
Progression faible 30 37,5 40,5 50,0
Progression moyenne 19 23,8 25,7 75,7
Progression forte 18 22,5 24,3 100,0
Total 74 92,5 100,0

Manquant -9999,00 6 75

es

Total 80 100,0

3.4.2 Analyse de I'impact des services du GEL

Dans cette section nous analyserons les liens éventuels entre les différents services du GEL et
les indicateurs de progression décrits précédemment. De cette maniére nous pensons
parvenir, avec les données dont nous disposons, a appréhender I'impact du GEL sur les
promoteurs. Notez que pour tous les tests, les sorties SPSS sont disponibles en annexe.

30



Impact de la formation spécifique
Dans un premier temps nous avons voulu savoir si les 58 promoteurs participants a cette
formation connaissent de meilleures progressions que les autres. Les résultats du test™ qui
compare les moyennes de progression des promoteurs formés et non formés ne sont pas
concluants. En d’autres termes, ils ne nous permettent pas de rejeter I'hypothése des
moyennes semblables. Il n'y a pas de preuve apparente d'une progression des ménages ou
entreprises différente que I'on soit formé a un métier ou non.

Etant donné la « spécificité » de chaque formation, il nous a semblé pertinent d’analyser les
effets de ce service secteur par secteur. Pour autant, nous n’avons, a nouveau, trouvé aucune
preuve que la formation spécifique permettait aux promoteurs une progression plus
importante que celle des non formés.

Notons finalement que nous obtenons les mémes résultats lorsque nous observons
uniqguement les promoteurs appuyés dans le cadre de leur activité principale.

En résumé, nous n‘observons aucun effet de la formation spécifique sur les indices de
progressions des ménages ou des entreprises. Cependant, nous avons vu précédemment que
bon nombre de promoteurs (20, soit 42% des promoteurs dont les ventes augmentent)
estiment que c’est la formation spécifique qui est responsable de I'augmentation de leurs
ventes. De plus, ce service a également des implications non négligeables sur la réduction de
la pénibilité du travail.

Impact de la formation en gestion

Sil'on compare les moyennes de progression d’entreprise entre les promoteurs ayant suivi la
formation en gestion et les autres (t-test), on constate une différence significative,
contrairement a la formation spécifique. En effet, il y a une différence significative (au seuvil de
0,05) d’en moyenne 3,8 entre les progressions d’entreprises des promoteurs formés en
gestion et les non formés™. Il semble donc que la formation en gestion soit un facteur de la
progression des entreprises. Pour autant il y a lieu d'étre prudent avec les résultats sachant
que dans I'échantillon on ne compte que 5 individus non formés contre 61 participants a la
formation

afin d'éviter ce probléme nous nous sommes intéressés a |'vtilisation des outils de gestion. En
effet, cette variable connait davantage de variances dans I'échantillon et elle est directement
liée a la formation en gestion comme nous I'avons présenté en page 11 et 12.

Le t-test™, effectué cette fois sur des groupes davantage homogénes en termes d'effectifs
(29-37) atteste d'une différence hautement significative entre les progressions des entreprises
de promoteurs utilisant les outils de gestion et les autres. Autrement dit, I'utilisation de
cahiers de ventes, de stock,... est un facteur influencant positivement la progression de
I"entreprise et ce constat est généralisable au-dela de I'échantillon.

Notons que parmiles 29 promoteurs ayant recourt aux outils de gestion, 12 accusent une forte
progression de leur entreprise. lls représentent 41 % des utilisateurs des outils, mais surtout
80% des fortes progressions (tableau 3.4.3).

** Enannexe 3.1
7 En annexe 3.2, 2° ligne
*® Enannexe 3.3
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Tableau 3.4.3. Progression de I’entreprise par catégorie en fonction de I'utilisation des outils de gestion.

lc par catégorie
Progressio
n nulle ou | Progressio | Progressio | Progression
négative n faible n moyenne forte Total

Utilisation d'outils Non  Count 11 13 10 3 37
de gestion dans % dans utilisation outils 100,0

29,7% 35,1% 27,0% 8,1%
le cadre de %
lactivité appuyée o Count 1 7 9 12 29
% dans utilisation outils 100,0
3,4% 24,1% 31,0% 41,4% o
0
Total Count 12 20 19 15 66
% dans utilisation outils 100,0
18,2% 30,3% 28,8% 22,7% o
(o]

Par la suite, nous avons souhaité savoir si cette relation était également vraie concernant la
progression des ménages étant donné que ce type de connaissances est transférable au milieu
familial. Nous avons ainsi reconduit le méme test™ et constaté que les promoteurs appliquant
la formation en gestion a travers les cahiers de gestion avaient en moyenne un indice de
progression du ménage plus élevé de 2,35 (significatif au seuil de 0,01).

En conclusion, I'importance des formations de gestion est irréfutable. Pour connaitre I'effet
de la formation dans son ensemble un groupe controle serait nécessaire. C'est-a-dire qu'il
nous faudrait davantage de données concernant des individus non formés. Pour autant
I'analyse de I'utilisation des cahiers de gestion indique clairement que la formation a un
impact significatif sur la progression des entreprises et des ménages. Cette conclusion nous
amene a exprimer a nouveau la nécessité d'améliorer le taux d'utilisation des outils de gestion
(p-12).

Impact du financement
Si on considére tous les financements (crédit ou subvention) ensemble, ce service ne semble
pas directement participer a la réussite des promoteurs. Le test t*° ne nous donne aucune
information significative, mais I'on constate que sur 35 bénéficiaires d'un financement (crédit
ou subvention), 17 ont des progressions nulles ou faibles (tableau 3.4.4). Si la moitié des
bénéficiaires de ce service progressent relativement faiblement, on peut dire qu'il n'y a
probablement pas d’effet, du moins positif, du financement.

Notons qu’une analyse par secteur révéle un échec des financements chez les éleveurs de
volaille™. Sur 4 financements dans ce secteur 3 n’engendrent pas de progression.

Tableau 3.4.4. Progression de I’entreprise en fonction de I’aide financiére (tableau croisé)

¥ Enannexe 3.4

*Enannexe 3.5

* Nous ne connaissons pas les raisons de cet échec cependant il semble que ce soient notamment les maladies
aviaires impact
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Progression le
Progression
nulle ou | Progression | Progression | Progression
négative faible moyenne forte Total
Bénéficiaires  Subvention Count 0 7 3 5 15
q’un % dans crédit 0,0% 46,7% 20,0% 33,3% | 100,0%
financement % dans 0,0% 58,3% 37,5% 55,6% | 44,1%
progression ’ ’ ’ ’ ’
% dans Total 0,0% 20,6% 8,8% 14,7% | 44,1%
Crédit Count 5 5 5 4 19
% dans credit 26,3% 26,3% 26,3% 21,1% ] 100,0%
0,
%o dans 100,0% 41,7% 62,5% 44,4% | 559%
progression
% dans Total 14,7% 14,7% 14,7% 11,8% | 55,9%
Total Count 5 12 9 9 35
Count 14,3% 34,3% 25,7% 25,7% ] 100,0%
% dans crédit 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0%
0,
%o dans 14,3% 34,3% 25,7% 25,7% | 100,0%
progression

Néanmoins, si on distingue les crédits des subventions on observe assez clairement que les
promoteurs ayant bénéficié d'un subside ont une plus forte propension a progresser
davantage. Etant donné le faible nombre de données, nous n‘obtenons pas d’ANOVA*
significative, mais en observant |'extrait du tableau croisé 3.4.4 nous remarquons que les
bénéficiaires de crédits sont répartis uniformément entre les 4 classes de progression alors
que tous les subventionnés accusent une progression et 50% d’entre eux une progression
supérieure a la moyenne.

Bien que nous n’ayons aucun test statistique significatif, probablement en raison du faible
effectif a ce sujet, nous suspectons une corrélation positive entre la subvention
spécifiquement et la progression de I'entreprise. Ce constat est également renforcé par les
observations faites lors des interviews et par les neuf promoteurs qui déclarent avoir pu
augmenter leurs ventes grace a une aide financiere.

Impact d’une combinaison de services
Enfin, nous souhaitions savoir si la combinaison de services avait un effet sur la progression
du ménage ou de I'entreprise.

Cependant, ni les tests statistiques et ni une analyse croisée *® ne nous ont pas permis
d'identifier une quelconque relation. En d'autres termes, il n'y a aucune preuve qu’un
promoteur ayant bénéficié des deux formations et d’un financement progresse mieux qu’un
bénéficiaire n'ayant suivi qu’une seule formation.

3.4.3 Facteurs clés de la progression des ménages et entreprises
Caractéristiques sociodémographiques

2 ANOVA (Analysis of variance) : test qui consiste a vérifier si au moins une des moyennes par catégorie est
statistiquement différente des autres et si ce constat est généralisable a toute la une population
3 Enannexe 3.6
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Concernant la progression des entreprises, une analyse des moyennes par catégories** nous montre
treés peu de différence entre les hommes et des femmes ou entre promoteur de niveau d'instruction
différent.

Au niveau de I'entreprise, on ne constate pas de différence de moyenne entre les promoteurs-chefs de
ménage et les autres. Cependant, les ménages semblent progresser davantage sile promoteur appuyé
en est le chef. On trouve confirmation de cette relation en observant les progressions de ménages des
hommes et des femmes®. Autrement dit, les notions apprises en formation seront moins souvent
appliquées au ménage lorsque le promoteur n’est pas le chef. Sachant que nous avons établi I'intérét
de la formation en gestion, notamment, pour les ménages, ce constat est relativement décevant. Le
test t*° décrit une différence significative d’en moyenne 1,8 entre les indices de progression des chefs
de ménage et les autres.

Enfin, concernant I'expérience du promoteur, I'analyse de variance” n’est pas concluante. En d’autres
termes, il ny a pas de preuve qu’une différence de progression (ménages ou entreprises) existe entre
promoteurs ayant des temps d’expérience différents.”®

En résumé, dans notre échantillon, le genre, le niveau d’instruction et I'expérience professionnelle ne
semblent pas impacter la progression de I'entreprise. A I'inverse, la position du promoteur dans le
ménage, chef de famille ou non, influence la progression socio-économique du ménage.

Facteurs explicatifs de la progression des entreprises

le vs. Ruralité

L’Analyse des moyennes (ANOVA) nous permet de dire que la progression de I'entreprise dépend en
partie de la localisation de I'entreprise. On constate que les promoteurs en milieu urbain ont des
progressions plus fortes. Cette relation est généralisable au-dela de I'échantillon et est significative
au seuil de 0,1 (90%). Le tableau 3.4.5 résumé de 'ANOVA®* illustre ce constat: en moyenne, les
promoteurs a Tanguieta-Centre ou Cobly-Centre obtiennent un indice de progression de I'entreprise
de 5,6 alors que les projets d’entrepreneurs en milieu rural progressent en moyenne de 3,7.

Tableau 3.4.5. Moyenne de progression de I’entreprise en
fonction de la localisation

N Mean
Rural 49 3,6980
Urbain 17 5,6471
Total 66 4,2000

Toutefois, il nous semble important de signaler que le facteur ruralité rassemble probablement un
ensemble d’autres variables. Il est en effet probable qu’en milieu urbain les conditions d'acces a

**Enannexe3.7et3.8

*|dem

*® En annexe 3.10

*’ En annexe 3.9

*® Notons que les progressions des alphabétisés semblent supérieures, mais I'alphabétisation sera traitée
comme une aide, une formation, voir le vs autres aides.

9 En entier en annexe 3.11
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différentes infrastructures (écoles, marchés...) soient meilleures. Le facteur ruralité englobe de
multiples facettes.

le vs. Activité principale

Nous nous sommes demandé si les promoteurs appuyés dans leur activité principale affichaient une
progression dans leur entreprise supérieure a ceux dont I'activité appuyée par le GEL est secondaire,
en termes de temps. Nous avons tout d'abord effectué un test ANOVA*. Celui-ci révéle des
moyennes fortement différentes, mais il n’est pas statistiquement significatif ce qui nous empéche
de tirer des conclusions a partir de ce test. Nous avons alors construit un tableau croisé afin
d’approfondir I'analyse.

Tableau 3.4.6. Progression de I'entreprise en fonction de I'activité principale (tableau croisé)

lc par catégorie
Progression
nulle ou | Progression | Progression | Progression
négative faible moyenne forte Total
L'activité appuyée par le GEL Count 6 15 13 12 46
est l'activité principale du % activité 13,0% 32,6% 28,3% 26,1% | 100,0%
promoteur % progression 50,0% 75,0% 68,4% 80,0% | 69,7%
L'activité appuyée par le GEL Count 5 5 3 2 15
n'est pas I'activité principale o, activité 33,3% 33,3% 20,0% 13,3% | 100,0%
du promoteur % progression 41,7% 25,0% 15,8% 13,3% | 22,7%
L'activité appuyée par le GEL Count 1 0 3 1 5
est terminée, mais le % activité 20,0% 0,0% 60,0% 20,0% | 100,0%
Total Count 12 20 19 15 66
% activité 18,2% 30,3% 28,8% 22,7% | 100,0%
% progression 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0%

Si I'on observe le tableau 3.4.6, on constate que parmi les promoteurs dont I'activité appuyée n’est
pas l'activité principale (2° ligne), plus de 60% accusent une progression inférieure a la moyenne. A
inverse, parmi les promoteurs dont l'activité principale est I'activité appuyée (1% ligne) plus de 50%
enregistrent des progressions supérieures a la moyenne.

En résumé, avec les données a notre disposition, nous observons que les promoteurs appuyés par le
GEL dans leur activité principale ont plus de chance de progresser plus que ceux appuyés dans une
activité secondaire. Pour autant nous ne pouvons pas affirmer avec certitudes que cette relation est
généralisable a la population entiére.

l. vs. Secteur d’activiteé

% En annexe 3.12
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Le secteur d'activité des promoteurs a-t-il une incidence sur la progression de leur entreprise ? Pour
répondre a cette question, nous procédons a un test ANOVA. Le tableau 3.4.7 est un résumé de
I'analyse® présentant les moyennes de |, par catégorie. On constate en effet des différences de
moyenne qui sont significatives a un seuil de o0,05. Autrement dit, nous pouvons conclure, avec une
certitude de 95%, que le secteur est un facteur expliquant la progression de I'entreprise.

Tableau 3.4.7. Comparaison de moyennes de progression de I'entreprise en fonction du secteur

d’activité
N Mean

Production agricole (riz,

11 4,5455
maraichage)
Transformation (karité, arachide,

29 5,0345
beignet...)
Elevage (volaille, porc, mouton,

14 1,5857
apiculture)
Commerce, artisanat et stockage 12 4,9167
Total 66 4,2000

D’une part, il est assez clair que le secteur de I'élevage éprouve des difficultés puisque dans cette
catégorie la moyenne de l'indice de progression de I'entreprise est de 1,6 alors que la moyenne
générale est de 4,2. D'autre part, il semble que les secteurs de la transformation et du commerce
affichent de meilleurs résultats.

le vs. Groupement

A nouveau, grace a une analyse ANOVA®*, nous avons comparé la progression des groupements
appuyés par le GEL avec les promoteurs évoluant seuls. Les groupements ont une moyenne I, de 3,95
alors que les promoteurs seuls progressent en moyenne de 4,31. La différence est ici trop légére et
non significative statistiquement dés lors nous pouvons conclure que I'appartenance a un groupement
n‘est pas un facteur de progression.

l. vs. autres formations/aides

Peut-on dire que les promoteurs qui multiplient les appuis (formation, appui-conseil...) progressent
mieux que les promoteurs qui n‘ont recu que I'appui du GEL ?

Cette question est née d’observations lors des entretiens. Quelques promoteurs, sans niveau
d’instruction, semblaient avoir progressé de maniére exponentielle en comparaison avec la majorité
des autres bénéficiaires. En s’interrogeant sur les raisons de ce phénoméne, nous avons constaté un
point commun : |a participation a de nombreux programmes de formation ou d'aide financiére.

Si le lien semble ici évident : les individus bénéficiant de plus d'aide réussissent mieux, ce qui nous
intéresse est sous-jacent. Sachant que ces aides sont accessibles aux autres promoteurs, le fait de
multiplier les demandes de formations et d‘aides constitue fort certainement un proxy pour la

3 En entier en annexe 3.13
3 Enannexe 3.14
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motivation des promoteurs. Ainsi nous faisons I'hypothése qu’en analysant de plus prés le nombre
d’aides regut au total en fonction des indices de progression, nous capterons |'effet de la motivation
sur Iévolution de I'entreprise®.

Sachant cela, nous avons réalisé une ANOVA pour les catégories : pas d’autres aides mentionnées ;
une ou deux forme(s) d'aides indépendantes du GEL ; plus de deux formes d’aides indépendantes du
GEL. Nous avons exclu les groupements de notre analyse, il ne semblait pas pertinent d’approcher la
motivation du groupement a travers le profil d'un seul des membres.

Malheureusement les résultats® ne sont pas significatifs et nous ne pouvons affirmer avec un degré
de certitude suffisant que les promoteurs multipliant les formes d'appuis progressent mieux dans leur
business. Cependant, il est fort probable qu'aucune conclusion ne soit possible d0 au faible effectif
dans la troisieme catégorie « plus de deux formes d'aides » (4 sur un total de 45). Le test de Levene
d’homogénéité des variances n’est d'ailleurs pas concluant.

C'est pourquoi nous nous pencherons malgré tout sur le tableau 3.4.8 présentant les moyennes par
catégorie et le tableau croisé 3.4.9 qui suit.

Tableau 3.4.8. Comparaison de moyennes de progression de I'entreprise en fonction de I'appui

hors GEL

N Moyennes | Std. Deviation
Pas d'autre aide mentionnée 30 3,7400 3,28640
1 ou 2 forme(s) d'aide

11 5,1818 2,31595
indépendante du GEL
Plus de 2 formes d'aide

4 6,2500 6,99405
indépendantes du GEL
Total 45 4,3156 3,52510

En observant les tableaux, on constate qu’il n’est certes pas nécessaire d'avoir déja bénéficié d'un
appui, pour que l'entreprise évolue puisque 25% d’entre eux progressent fortement. Pour autant, les
promoteurs avec « plus de 2 formes d'aides... » semblent avoir de meilleure chance de progresser plus
encore (50% dans progression moyenne et 37,5% dans progression forte). De plus, lorsque I'on
observe les moyennes par catégorie®, il semble que le nombre d’aides regues ait un impact positif sur
la moyenne d'l.

Enrésumé, étant donné la distribution de notre échantillon, nous ne pouvons dire avec certitude qu‘un
promoteur ayant bénéficié de différents appuis soit un bénéficiaire motivé qui évoluera mieux. Pour
autant une analyse descriptive semble confirmer notre hypothése.

En définitive, les promoteurs appuyés par le GEL dans leurs activités principales, qui ne sont pas des
éleveurs et qui ont déja montré de l'intérét pour d’autres formations et appui, ces derniers ont plus de
chance de faire évoluer leurs entreprises. Ajoutons que s'ils suivent une formation en gestion et
utilisent les outils, leur progression sera probablement encore plus importante.

3 Ce raisonnement se base sur la technique souvent utilisée de variable instrumentale.
3 En annexe 3.15
3 En annexe 3.15
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Tableau 3.4.9. Progression de I'entreprise en fonction de |'appui hors GEL

lc par catégorie

Progression
négative ou | Progression | Progression | Progression
nulle faible moyenne forte Total
Pas d'autre Count 5 17 7 10 39
ade % dans aide 12,8% 43,6% 17,9% 25,6%| 100,0%
mentionnée o .
% dans progression 71,4% 56,7% 36,8% 55,6% 52,7%
1ou2 Count 2 12 8 5 27
2‘?;22(5) % dans aide 7,4% 44,4% 29,6% 18,5%|  100,0%
indépendan % dans progression 28,6% 40,0% 42,1% 27,8% 36,5%
te du GEL
Plusde2 Count 0 1 4 3 8
2‘?;225 % dans aide 0,0% 12,5% 50,0% 37,5%| 100,0%
indépendan % dans progression 0,0% 3,3% 21,1% 16,7% 10,8%
tes du GEL
Total Count 7 30 19 18 74
% dans aide 9,5% 40,5% 25,7% 24,3% 100,0%
% dans progression 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
% du Total 9,5% 40,5% 25,7% 24,3% 100,0%

Facteurs explicatifs de la progression des ménages.

Im vs. Progression de I'entreprise

Bien que la relation semble naturelle, il n’est pas forcément évident que lorsque I'entreprise se porte
mieux, le ménage en bénéficie et progresse également. Pour autant, les données récoltées montrent
une corrélation statistiquement significative (au seul de 0,01) de 0,361 (tableau 3.4.10) entre I'indice
de progression de I'entreprise et celui du ménage. Autrement dit, une progression de I'entreprise
entraine une progression dans le ménage. La figure 3.4.1 illustre cette relation.

En cela, nous pouvons dire que les actions du GEL impactent également les ménages.

Tableau 3.4.10. Analyse de corrélation entre les deux indices de progression

Indice synthétique de | Indice synthétique
progression de de progression du
I'entreprise ménage
Indice synthétique de Pearson Correlation 1 , 3617
progression de I'entreprise Sig. (2-tailed) ,003
N 66 66
Indice synthétique de Pearson Correlation ,3617 1
progression du ménage Sig. (2-tailed) ,003

N 66 74

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Figure 3.4.3. Progression du ménage par catégorie en fonction de la progression de
I'entreprise (Im), (N=74)
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Moyenne par catégorie de la progression de I'entreprise

T T T T
Progressionnulle ou  Progression faible Progression moyenne Progression forte _
neégative (inférieure a la moyenne) (Iégerement supérieure a (fortement supérieur a la
la moyenne) moyenne)

Progression du ménage par catégorie

I, vs. Mutuelle

La question de I'importance de la mutuelle a déja été abordée précédemment et nous avions mis en
lumiére |'effet stabilisateur (p.19-20). Dans cette section nous souhaitions approfondir nos analyses
en recherchant une possible relation causale entre la mutuelle et I'indice de progression du ménage
(Im). Pour ce faire nous avons été forcés de modifier quelque peu I'indice en soustrayant la variable
santé (vg) qui prend en compte I'adhésion récente a une mutuelle. Sur cette base, nous n'avons trouvé
aucune preuve significative de moyennes de progression différente entre les mutualistes et les non-
mutualistes®. Pour autant si on observe la figure 3.4.4 qui n‘est autre que l'illustration du tableau
croisé, on observe une plus forte propension pour les mutualistes a faire de plus grandes progressions
(moyenne et forte).

3 Test en annexe 3.16
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Figure 3.4.4. Distribution de la progression des ménages
en fonction de I'adhésion a une mutuelle, en % (n=74)
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Im vs. Activité la plus rémunératrice

Dans l'analyse des facteurs influengant la progression de I'entreprise, nous avons abordé I'effet
lorsque I'appui concernait I'activité principale ou l'activité secondaire du promoteur. A présent nous
souhaitons connaitre la différence d’'impact sur les ménages, lorsque I'appui du GEL vise |'activité qui
est la plus rémunératrice du ménage ou lorsqu’il vise une autre activité.

Ni le test t de comparaison des moyennes¥, ni la figure 3.4.5. ne nous permettent d’affirmer qu'il y ait
une différence de progression des ménages entre ceux dont l'activité appuyée est la plus
rémunératrice et les autres. En d’autres termes il semble, sans certitude, qu'il n'y ait pas de relation.

Figure 3.4.5. Distribution de la progression ménages en
fonction de l'activité la plus rémunératrice, en % (n=69)

30
20
Oui

Non

L'activité la plus rémunératrice pour le ménage est I'activité appuyée par le GEL
Progression nulle ou négative M Progression faible B Progression moyenne M Progression forte

En résumé, la progression du ménage dépend notamment de la progression de I'entreprise, de
I'adhésion a une mutuelle, et du role du promoteur appuyé au sein de la famille (chef de famille ou
non). A nouveay, si le promoteur a suivi une formation en gestion il aura encore plus de chance de
progresser et mieux.

Malheureusement, comme nous |'avons déja évoqué, nous manquons d’informations concernant le
role économique de chacun dans le ménage. Ces données auraient pu nous permettre plus d’analyses
qui nécessitaient une pondération en fonction de la taille des ménages. Ainsi une relation importante

% En Annexe 3.17
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n'a pas pu étre testée : le capital des ménages avant I'appui du GEL est-il un facteur de progression ?
Autrement dit, les promoteurs ayant plus de richesse progressent-ils plus ?

3.4.4 Impact surla communauté

En plus de I'impact socio-économique, cette étude a également pour objectif d’appréhender I'impact
sur la communauté. Pour ce faire nous avons interrogé les promoteurs sur leur role au sein de la
communauté, sur leur participation et s'ils avaient ressenti un quelconque changement dans ces
domaines depuis I'appui du GEL.

Au total, 73 promoteurs ont répondu a la question : « Depuis X années, avez-vous limpression que la
communauté a changé d’attitude envers vous ?». Parmi eux, 40 ont exprimé avoir ressenti un
changement. La figure 3.4.6 illustre leurs réponses.

Figure 3.4.6. Raisons de la modification des relations
communautaires,
Question ouverte (n=40)
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D’apres la figure 3.4.6, 20 promoteurs estiment étre devenus davantage des leaders, des référents
pour la communauté et ceci spécialement dans leurs domaines d’activités. Onze ont ressenti de la
jalousie venant de la communauté soit du fait de leur participation a une formation soit parce que
leurs activités évoluent. A I'inverse, 10 bénéficiaires pensent étre maintenant un peu plus appréciés
dans leur entourage.

Une deuxiéme question portait sur la participation a la vie communautaire. Avant d‘analyser les
réponses, il faut tout d'abord mentionner une difficulté dans la compréhension de cette question.
Durant les premiers entretiens, le terme participation a plusieurs fois été compris (ou peut-étre
traduit) comme contribution financiere pour la communauté et ses membres alors que nous visions
une forme de participation bien plus large (réunion du village, association...). Une fois identifié le
probléme a bien entendu été traité en apportant plus de précision sur les termes.

Au total, ce sont 72 promoteurs qui ont répondu a cette question. Quatre ont estimé que leur
participation s’est réduite et 35 n‘ont pas éprouvé de changement. Il reste donc 33 promoteurs (46%)
qui estiment avoir davantage été conviés aux assemblées ou avoir plus de temps de parole. Certains
sont également plus sollicités pour la résolution de problémes communautaires. Dautres ont lancé
des projets communautaires et se sont vu obtenir un role de leader.

Enfin les dernieres données collectées dans le domaine communautaire concernent les taxes et
impdts. Parmi les 68 promoteurs ayant répondu a ce volet, 11 (16%) déclarent payer des impots
prélevés par la mairie et 7 d’entre eux le font depuis peu, c’est-a-dire aprés avoir recu I'appui du GEL.
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Pour autant, nous ne trouvons aucune preuve, en termes de revenu, de participation aux services du
GEL, de ventes... nous permettant de relier cet événement aux actions du GEL.

En résumé, il semble que les actions du GEL développent les capacités de leader ou de référent chez
les promoteurs. Leur participation a la vie communautaire s’améliorer également et ceci tant
quantitativement (invitation aux réunions) que qualitativement (prise de parole aux réunions). Enfin
parmi les promoteurs appuyés 7 contribuent aux impots depuis peu cependant nous ne pouvons
établir aucun lien avec le GEL a ce sujet.
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3.5 SYNTHESE DES RESULTATS

A travers un questionnaire administré auprés de 8o individus appuyés par le GEL ces 5 derniéres
années, nous avons, dans un premier temps, constaté une grande satisfaction des promoteurs
puisque tous recommandent les services du GEL et les considérent utiles. Dans I'ordre, ils attribuent
plus d'importance a la formation spécifique a un métier suivie de la formation en gestion et enfin au
financement. D'une certaine maniére, la plupart des promoteurs estiment que sans métiers, il n'y a
rien a gérer ou a financer et sans gestion il n’est pas possible de bien utiliser un financement. Nous
constatons ici le premierimpact du GEL en termes d’enseignement.

Dans la suite du rapport, grace aux informations recueillies concernant les entreprises et ménages des
!
promoteurs nous avons tenté d'évaluer I'impact des services du GEL dans divers domaines.

Concernant |'évolution des ventes, il semble que prés des % des promoteurs constatent une
augmentation considérée comme fiable (grace a leurs explications). Une analyse qualitative des
justifications nous a permis d'attribuer une part conséquente de cette évolution (au moins 50%) aux
actions du GEL. Notons qu'il reste des doutes sur la véracité des évolutions des ventes étant donnée
une tendance a l'optimisme chez les promoteurs. Pour autant nous sommes certains de I'effet du GEL
au moins en termes d’enseignement des principes entrepreneuriaux.

Similairement, les analyses ont montré qu’aprés la rémunération individuelle, I'investissement était
la deuxieme utilisation du revenu supplémentaire engendré par I'augmentation des ventes. I
semble qu’au moins 59% des enquétes a ce sujet aient compris I'importance de I'investissement.

A propos de la qualité des produits, 78% des enquétes ont déclaré et justifié pertinemment une
amélioration. Pour autant nous avons estimé que ces résultats étaient peu fiables et qu'ils
témoignaient davantage de la satisfaction des promoteurs que de I'impact du GEL a proprement
parlé.

L'étude s’est également penchée sur le réle du GEL dans la réduction de la pénibilité physique du
travail et la sensibilisation a I'hygiéne et au respect de I'environnement.

Parmi les 66 enquétés a ce sujet, 30 promoteurs (45%) estiment la pénibilité de leur travail diminuer
et ceci principalement grace a la formation spécifique ou a du matériel financé. Concernant
I’environnement les effets du GEL sont moins satisfaisants : seuls 19,7% des enquétes ont pris des
mesures pour diminuer leur empreinte écologique. Ces derniers sont principalement des agriculteurs
et des apiculteurs qui sont directement touchés par les changements climatiques. La sensibilisation
n‘a pas dépassé les intéréts propres. Ce constat est vrai également du point de vue de I'’hygiéne
puisque 36% des promoteurs qui ont changé leur comportement a cet égard travaillent dans la vente
et la restauration.

Le dernier domaine abordé concernant I'entreprise fut lutilisation des outils de gestion et des plans
de campagne. Les résultats démontrent tout d‘abord l'intérét de la formation en gestion
puisqu’aucun des 5 promoteurs non formés n’utilise d’outils de gestion. Ensuite on constate qu’a peu
prés 50% des formés remplissent les outils. C'est un beau score, mais il pourrait étre amélioré sachant
Iimportance des outils de gestion dans la progression de I'entreprise et du ménage (p. 24-25).
Concernant le plan de campagne, 8 promoteurs l'utilisent sur 11 initiés. On constate que les
utilisateurs sont des structures relativement bien organisés. Il y a peut-étre une stratégie d’appui par
étape a mettre en place.

43



Nous nous sommes ensuite intéressés aux résultats des ménages et en premier a I'évolution du
revenu total du ménage, toutes activités confondues. Il apparait que prés des % des ménages sondés
voient leurs revenus augmenter et 76,9 % de cette progression peut étre, en partie, expliquée par les
interventions du GEL d'apres les justifications des promoteurs. Du point de vue de l'allocation du
budget, on constate que les enquétes ont intégré I'importance de I'éducation et de l'investissement
dans I'entreprise. Pour autant, seules 12 enquétes dépensent moins de 30% de leurs revenus dans les
cérémonies et I'habillement ainsi pres de la moitié des promoteurs néglige au moins un domaine entre
I’éducation, la santé et I'entreprise.

Au-dela du revenu des ménages, nous avons voulu savoir si les appuis du GEL avaient des effets
indirects sur I'alimentation, la santé et I'éducation.

A propos de l'alimentation, les résultats globaux ne sont pas trés encourageants. En effet, le niveau
alimentaire des promoteurs reste majoritairement insuffisant et les progressions des revenus ne
parviennent pas a entrainer des améliorations dans ce domaine. Parmi les 52 promoteurs dont le
revenu total augmente, seuls 10 progressent d’'un point de vue de I'alimentation.

Contrairement a I'alimentation, il a été établi qu’un lien existait entre la progression du revenu et la
fréquence de soins puisque 16,3% des enquétes progressent grace a I'adhésion a une mutuelle ou a
davantage de moyens financiers. Il y a donc une possibilité pour les actions du GEL d'impacter la santé
a la fois a travers la progression du revenu et la promotion des mutuelles de santé qui ont un effet
stabilisateur sur le revenu. Pour autant, actuellement il n‘existe aucune preuve de l'influence des
appuis du GEL sur la santé.

Enfin, en termes d’éducation, aucune analyse n‘a pu étre faite a ce stade®. Les améliorations & ce
niveau seront intégrées dans l'indice de progression du ménage utilisé par la suite.

Afin de donner une image globale de la progression des entreprises et des ménages, nous avons
construit des indicateurs synthétiques de la progression des entreprises et des ménages. D'apres
ceux-ci, 54 entreprises sur 66 (81,8%) et 63 ménages sur 74 (90,5%) sont en progression.

Grace a ces indices, nous avons pu tester I'impact de chaque service du GEL.

A propos de la formation spécifique & un métier, les résultats des différents tests suggérent qu'il n'y
ait pas d’effet de ce service sur la progression des entreprises et des ménages. Cela étant nous avions
établi 'importance de ce service précédemment, notamment dans la réduction de la pénibilité du
travail et dans I'augmentation de la qualité et de la production.

A contrario, I'importance de la formation en gestion est irréfutable autant lorsque I'on test I'impact
direct du service ou lorsque I'on emploie le proxy « utilisation des outils de gestion ». Tous les résultats
démontrent que la formation et au-dela, I'application de celle-ci augmente significativement les
chances de progresser et dans le ménage et dans |'entreprise. Sur les 66 enquétés, 29 utilisent des
outils de gestion et parmi eux 12 (41,4%) accusent d’une progression forte de leurs entreprises.

Concernant |'effet des financements, aucun test statistique n'a pu donner de résultats fiables,
probablement en raison du faible nombre d’effectifs. Cependant une analyse croisée suggeére une

¥ L'échantillon est peu diversifié en termes de niveau d‘instruction voir figure 3.1.4. De plus, les individus ayant
fait une ou deux années de secondaires auraient dG étre différencié de ceux ayant leur BAC or ils appartiennent
tous a la catégorie : niveau secondaire. Le fait qu'il n'y ait pas de sous-catégorie nous a empéchés d'analyser
correctement ce sujet.
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corrélation positive entre les subventions, spécifiquement, et la progression de I'entreprise. Ce
constat est renforcé par les observations des enquéteurs.

Enfin, aucune preuve ne permet d'établir que certaines combinaisons de service ont plus d'impact que
d’autres.

Par la suite, les indicateurs composites nous ont permis de mettre en évidence des facteurs clés de la
progression de l'entreprise et du ménage. Ceux-ci nous permettent de construire un profil du
promoteur progressant fortement et I'inverse.

Toutd'abord, il ne semble pasy avoir de différence de progression du ménage ou de I'entreprise selon
le genre, le niveau d’instruction ou I'expérience professionnelle. En revanche, il apparait que les
ménages progressent davantage si le chef est le promoteur. Autrement dit, le promoteur qui n’est pas
chef de ménage ne parvient pas facilement a mettre en place les techniques apprises et ainsi le
ménage évolue moins.

Sur la base d’'une analyse croisée, nous avons pu observer que les promoteurs appuyés par le GEL dans
leur activité principale progressent davantage que ceux appuyés dans une activité secondaire. Pour
autant nous ne pouvons pas affirmer avec certitudes que cette relation est généralisable a la
population entiere.

Concernant les secteurs d’activité, il a été démontré que ces derniers avaient une influence
significative sur la progression de I'entreprise. Ainsi on constate de grosses difficultés dans le secteur
de I'élevage alors que les transformateurs et commercants s'en sortent mieux.

Nous avons établi que I'appartenance a un groupement n’est a priori pas un facteur de progression.
C'est-a-dire qu’aucune preuve n'a permis de conclure qu'un groupement évolue différemment
(positivement ou négativement) d'un promoteur seul.

Enfin, d'apres nos observations sur le terrain, le nombre de formations et d'aides recues en dehors du
GEL constitue une bonne variable instrumentale pour appréhender la motivation des promoteurs.
Ainsi, nous avons testé I'hypothése qu'un promoteur ayant bénéficié de différents appuis soit un
bénéficiaire motivé qui évoluera mieux. Malheureusement il semble que I'échantillon soit trop petit
ce qui limite la variance et empéche de tirer des conclusions. Pour autant une analyse descriptive
révele que les promoteurs ayant bénéficié de plus de 2 formes d’aide progressent plus fortement.
Nous ne pouvons pas établir avec certitude que le nombre de formations illustre correctement la
motivation et influence la réussite, mais les données collectées vont dans le sens de notre hypothese.

Concernant a présent les facteurs influengant la progression des ménages, le premier élément et sans
doute le plus important dans cette étude, la progression de I'entreprise influence directement la
progression du ménage et de maniére significative (corrélation de 0,361 au seuil de o0,01). Ceci
confirme que les actions du GEL ont un impact sur les ménages.

L’adhésion a une mutuelle semble également étre un facteur clé d’'une meilleure progression du
ménage. Par contre si l'activité appuyée n’est pas I'activité la plus rémunératrice il ne semble pasy
avoir d'effet.

Pour résumer, nous pouvons dresser les profils « top » et « flop » d’aprés nos découvertes.

Le promoteur « top » serait le chef de son ménage, homme ou femme. Il habiterait en zone urbaine
et il aurait fait appel au GEL dans le cadre de son activité principale (en termes de temps) dans le
secteur de la vente. Il travaillerait seul ou au sein d'un groupement. Apreés avoir déja sollicité d'autres
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aides, il aurait participé a la formation en gestion et il la mettrait en pratique a travers les cahiers de
gestion. Enfin il est mutualiste.

Le promoteur « flop » quant a lui n’est pas le chef de son ménage. Il habite en zone rurale. Il souhaite
élever des volailles en plus de son activité d'agriculteur qui lui prend tout son temps. C'est la premiére
fois qu'il participe a une formation. Il a appris quelques notions de gestion, mais il ne sait pas écrire
alors il ne remplit pas les cahiers. Il n'est pas mutualiste.
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4 STRATEGIE POST-EVALUATION

L'objectif d'une enquéte comme celle-ci est multiple. D'une part nous avons confirmé l'utilité des
services et la satisfaction des promoteurs. D'autre part nous voyons apparaitre des faiblesses, mais
également des opportunités dans les actions du GEL. Enfin, d’autres évaluations suivront celle-ci, il
est donc intéressant de revenir sur les limites et difficultés rencontrées. Voila en bref ce dont traitera
cette section.

4.1 STRATEGIE DES ACTIONS

Dans ce qui suit, nous proposons des pistes de réflexion quant aux actions du GEL en réponse aux
résultats de I'enquéte.

4.1.12  Concernant les effets des services évalués
L’'enquéte a démontré les points forts et faibles de chacun des services a des niveaux différents.

Formation spécifique a un métier

Points forts : La formation spécifique a un métier améliore la qualité et les techniques ce qui entraine
le revenu vers le haut. De plus elle diminue la pénibilité du travail.

Points faibles: Dans le cadre de certains métiers comme |'élevage, les techniques enseignées
nécessitent des moyens financiers importants que les promoteurs n‘ont pas (ex : vaccination). De plus
les mesures pour la protection de I'environnement sont encore faibles.

= La formation spécifique pourrait insister davantage sur le respect de |I'environnement (et pas
uniqguement dans une optique d'intérét).

= Peut-étre faut-il modifier ou supprimer la formation d’éleveur ou du moins ne pas la proposer
a tous. Les résultats de ces promoteurs sont plutdt médiocres. C'est une activité tres difficile.

Formation en gestion

Points forts: Une meilleure gestion permet aux promoteurs d’améliorer leur progression dans
I’entreprise, mais également dans le ménage. Elle permet également de mieux se prémunir d'un choc
externe et de mieux y faire face. Il y a un lien direct et relativement fort entre les utilisateurs d'outils
de gestion et les fortes progressions.

Points faibles : Le ratio formés/utilisateurs des outils est faible. Une fois le suivi terminé plusieurs
promoteurs stoppent l'utilisation des outils. Si le promoteur n’est pas chef de ménage, il n'y a pas de
transmission des savoirs au ménage.

= Sachant les effets positifs d'une meilleure gestion sur I'entreprise et le ménage il serait peut-
étre intéressant de rendre la formation obligatoire lors de la soumission d’un micro-projet.
Sinon il serait optimal d’'augmenter le nombre d’utilisateurs des outils malgré I'illettrisme et
d’améliorer la transition vers |'autonomie des promoteurs a la fin du projet.

= Un apprentissage plus graduel des outils de gestion pourrait étre intéressant.

= Une sensibilisation a |'vtilisation de la gestion au niveau du ménage serait également utile a
faire.

Financement

Points forts : Le financement renforce les capacités de production ce qui permet I'augmentation des
ventes.
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Points faibles : Les crédits sont difficilement gérés par les promoteurs, tant au niveau de |'utilisation
que dans les remboursements.

= Sachant les difficultés de gestion des crédits, il vaudrait mieux éviter de les accorder en fin de
projet. L'appui est dans ce cas primordial afin de s'assurer de la bonne utilisation et du
remboursement. Il semble également important que le promoteur ait préalablement suivi la
formation en gestion.

= A présent que nous connaissons quelques facteurs de succés, ne serait-ce pas intéressant de
favoriser les promoteurs proches du profil « top » concernant I'obtention de financement afin
qu'ils servent d’exemple.

Globalement

Points forts: les promoteurs saisissent I'importance de la gestion, de l'investissement et de
I’éducation. En majorité, ils ont intégré certains grands principes de la gestion. Méme si ceux-ci ne
sont pas toujours appliqués, la mission d’enseignement du GEL est globalement réussie. De plus, les
promoteurs participent plus a la vie communautaire.

Points faibles : Beaucoup de promoteurs négligent soit la santé, soit I'éducation, soit I'entreprise.
L'alimentation est encore problématique méme lorsque le revenu augmente fortement. Le principe
qui sous-tend les mutuelles n’est pas tres populaire.

= Le GEL pourrait améliorer la synergie entre ses services et ceux des mutuelles. De plus, la
communication concernant la santé (mutuelle), I'alimentation et la gestion globale de toutes
les activités pourrait progresser surtout sachant que cela permettrait aux promoteurs de
résister a un choc exogéne comme la maladie.

4.1.2 Concernant le public cible

L’enquéte nous dévoile quelques facteurs clés qui potentiellement assurent une meilleure évolution
du promoteur. Une stratégie consisterait a cibler ces personnes lors de I'attribution de financements.
Il'y a deuxintéréts a cette stratégie : premiérement, lorsqu'il s’agit d’argent, tout le monde souhaite
qu'il soit correctement alloué et utilisé pour ne pas étre gaspillé. A titre d’exemple, nous avons
rencontré plusieurs bénéficiaires de financements qui n‘ont pas continué dans I'activité ou qui n'ont
pas utilisé le prét dans le but initial. Deuxi€mement, nous connaissons la force du mimétisme.
Lorsqu’un promoteur parvient a évoluer correctement, il montre I'exemple et il incitera son entourage
a prendre conscience de I'importance de la gestion, de la santé...

Pour autant, I'approche non sélective appliquée par le GEL doit continuer pour que les formations
restent accessibles a tous. Nous avons constaté que les promoteurs ayant multiplié les formations et
appuis ont de meilleurs résultats. Il faut laisser la possibilité a tous de commencer le parcours vers le
développement.

4.2 STRATEGIE DE L'EVALUATION
Cette enquéte étant la premiére du genre, voici quelques remarques pour les éventuelles évaluations
futures.

D’un point de vue pratique, notre enquéte a parfois été entravée par de petits probléemes qui
auraient pu étre évités :
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- Concernant le ou les noms utilisés et la position géographique des promoteurs: On
constate assez souvent que les individus ont plusieurs noms et qu'ils ne se font pas appeler
par leur nom officiel. Nous estimons qu'il serait intéressant de référencer chaque
promoteur d'aprés son nom officiel (carte d’identité), mais également son « surnom » dans
le village. De plus, une géolocalisation plus précise serait bénéfique dans les grands villages.
Ceci permettrait de retrouver les vrais bénéficiaires facilement.

- De maniére générale, les divers documents pourraient étre remplis avec plus de précision
et plus de rigueur. Nous avons observé des erreurs dues a des «copier-coller», des
documents oU de multiples informations n’étaient pas renseignées (numéro de téléphone,
liste des membres du groupement...). A titre d’exemple, plusieurs promoteurs étaient
renseignés, a défaut, comme ayant été formés a un métier. Sachant qu'il s’agissait d'un
critere de sélection de notre échantillon, ceci a plusieurs fois posé probléme. Nous avons
également constaté un manque de rigueur dans I'enregistrement des documents. Il devient
difficile de retrouver les documents de suivi d'un promoteur si le nom du fichier
informatique contient une faute de frappe ou si le groupement existe sous différents
noms...

Quelques pistes de réflexion pour les évaluations futures :

- Proposer des documents « types » propres au GEL. Nous avons remarqué que la structure
du business plan dépendait du projet (LISA/CTB). Sachant que le GEL est un bureau
indépendant, il pourrait peut-étre proposer ses propres documents. Dans une optique
d’évaluation, ceci rend la comparaison plus facile.

- Collecter, des I'appel a projets, quelques informations de bases: genre, tranche d'age,
niveau d'instruction, nombre de membres actifs dans le ménage...

- Choisir quelques indicateurs clés qui permettent un suivi socio-économique sans nécessiter

une large enquéte et qui faciliteraient les enquétes plus grandes : nombre de téléphones
portables, type d'éclairage, mutuelle...
Concernant ces deux derniers points, la fiche de vulnérabilité dressée pour le programme
AMSANA semble étre un bon support. Le but est de disposer de suffisamment
d'informations pour construire un échantillon représentatif de la population et
éventuellement d'utiliser des techniques d’évaluation semi-expérimentale comme
I'appariement qui consiste a comparer deux individus aux profils socio-économiques
proches |'un étant bénéficiaire du GEL I'autre non.

- Promouvoir le nom du GEL. En effet, trés peu de promoteurs connaissent le nom du GEL.
ls se rappellent des formations du projet LISA ou de I'aide du FAFA, mais pas du GEL. Dans
une situation pareille, il est difficile de capter uniquement I'effet du GEL.

- Concernant le questionnaire :

o Se méfier, grandement, de la « désirabilité sociale », créer les questions de maniére
a éviter ce phénomeéne le plus possible, demander des justifications pour vérifier la
fiabilité.

o Interrogerle participant sur le nombre de personnes dans le ménage et leur role du
point de vue économique. Puisqu’'un membre de la famille en moins peut soit étre
considéré comme une charge économique en moins, soit comme un travailleur en
moins soit les deux.
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5 CONCLUSION

Cette étude avait pour objectif d’évaluer I'impact du GEL Nord Bénin sur les promoteurs et la
communauté. Au travers d'un questionnaire administré a 8o bénéficiaires, nous avons été capables
de produire quelques résultats.

Le premier constat de I'enquéte : les promoteurs sont satisfaits des services du GEL. C'est un premier
point fort pour I'organisation.

Par la suite, notre analyse nous a amenés a conclure |'existence d'un effet positif des actions du GEL
dans divers domaines socio-économiques : volume de vente, pénibilité du travail, revenu total... (cfr.
Synthese des résultats). Certes le GEL n’est probablement pas le seul responsable de ces évolutions
et notre méthodologie nous empéche de mesurer uniquement I'impact du GEL. Cependant nous
avons eu de multiples confirmations statistiques des bienfaits de I'appui du GEL.

De plus, au-dela de I'effet matériel, quantifiable, nous avons la certitude d'un effet d’enseignement
tres important. Alors méme si parfois des doutes subsistes quant a la fiabilité des informations
tellement I'effet de « désirabilité sociale » est important, nous constatons dans les explications et
justifications, un impact fort du GEL, au moins en termes d’enseignement des principes de gestion.

Ensuite I'enquéte a également révélé les domaines oU le GEL (et d'autres partenaires) pourrait
renforcer son efficacité. Par exemple, en ce qui concerne le nombre d'utilisateur des outils de gestion,
ou encore vis-a-vis de |'alimentation et de la santé.

Enfin, les données récoltées nous ont permis d'identifier des facteurs de réussite ou d'échec.

En conclusion, cette étude n'a peut-étre pas abouti a une mesure précise de |'effet du GEL. Pour
autant elle permet une remise en question stratégique qui participera a augmenter I'impact du
programme du GEL ce qui finalement correspond au but de toute évaluation de programme.
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7 ANNEXES

7.1 ANNEXE 1 : COMPOSANTES DE L'INDICE DE PROGRESSION DE L'ENTREPRISE

1. _Va:Diversification
Cette composante décrit la diversification de I'entreprise en termes de produits ou dactivités
(ex: une transformatrice de riz se met a produire du riz). Sachant qu’il est plus complexe de
créer une nouvelle activité, cette évolution est qualitativement supérieure et obtient une
modalité plus élevée.

Modalité de la variable Distribution, n=66

0 Pas de
changement 50

1 Diversification
dansla gamme de
produits

2 Diversification des
activités

~
o

w
o

45

Fréquences
N
o]

[
o

15

2. V2:Capital humain

Généralement, une entreprise qui voit le nombre de travailleurs augmenté (diminué), est une
entreprise qui se porte bien (mal). Ainsi I'indice de progression de I'entreprise tient compte
des changements dans le nombre de travailleurs pour autant que ce soit pour des raisons
pertinentes. En effet, nous avons rencontré des promoteurs qui déclarent avoir augmenté le
capital humain de I'entreprise juste parce qu'ils en avaient la possibilité, pas le besoin (ex : les
enfants ont grandi et a présent ils peuvent aider). Dans un cas comme celui-ci, I’évolution ne
renvoie pas a une réelle progression économique de |'entreprise dés lors elle ne sera pas non
plus comptabilisée comme telle.

Il nous a également semblé pertinent d’attribuer une modalité plus élevée a I'addition d'un
travailleur nécessitant un salaire ou une paye. En effet, un groupement qui s‘agrandit
témoigne d’'une activité florissante. Pour autant, nous estimons qu’il y a une différence
qualitative avec une entreprise qui engage un salarié.
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Variable : Capital humain
Modalité de la variable Distribution, n=66

-1 Diminution du
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nombre de 2 15
travailleurs 10
2 Augmentation 5 6 o “
qualitative (ex: ©
salarié). - ° : ’

3. V3: Capital terrestre
L'acquisition de terres auxfins de I'entreprise, autrement dit de terres qui ne serviront qu’a
I'activité économique, peu importe la taille, se caractérise par une progression de « 1 ».
Variable : Capital terrestre

Modalité de la variable Distribution, n=66

0 Pas de
changement 70
1 Augmentation des 6o
propriétés @ 50
terriennes S 40
(]
=]
9 3° 59
-

4. Vg : Capital immobilier
De principe est le méme que pour le capital terrestre: seuls les batiments destinés a
I'entreprise sont pris en considération et seule la progression compte. Le stockage dans une
chambre du ménage n’est, par exemple, pas comptabilisé. Le nombre de batiments n’a pas
d’'importance.
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Variable : Capital immobilier

Modalité de la variable Distribution, n=66
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nombre de 50
batiments 4o
o Pas de 9
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5. Vs : Capital animalier
L’existence de cette variable se justifie par le secteur de I'élevage. Une modification du
nombre d'animaux dans le cheptel d'un éleveur est aussi importance qu‘une augmentation
des terres disponible pour un producteur de riz.
De plus, tout comme nous comptabilisons les progressions en nombre de machines, nous
prenons en compte les progressions en termes d’animaux de trait.
Variable : Capital animalier

Modalité de la variable Distribution, n=66
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6. V6 : Capital outil
L'acquisition de nouvelles machines (tracteur, moulin...) ou l'accés a celles-ci sont
comptabilisés comme progression de I'entreprise. Cependant la possibilité récente de louer
une machine est moins valorisée que I'achat d'une machine. Une fois de plus le nombre n’a
pas d’'importance.
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Variable : Capital outil

Modalité de la variable Distribution, n=66

0 Pas de
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0,5 Nouvelle 35
possibilité de 9 30
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V7 : Volume de vente

Cette derniéere variable est trés proche de celle présentée en page 8, la construction repose
sur la méme logique. Cependant les modalités sont quelque peu différentes : pour la variable
v7, une progression des ventes liée a I'intégration de notions entrepreneuriales expliquées par
le promoteur, ceci représente une progression qualitativement supérieure qui est davantage
valorisée.

Variable : Volume de vente

Modalité de la variable Distribution, n=66

1 Diminution des
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o Pas de 25
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principes
entrepreneuriaux
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7.2 ANNEXE 3 : SORTIES SPSS

Tableau A3.1. Comparaison des moyennes de progression en fonction de la participation a la formation (T-test)

Le promoteur a participé a

une formation spécifique N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
Indice synthétique de Oui 48 4,1708 4,03136 , 58188
progression de l'entreprise  Non 18 4,2778 3,32204 , 78301
Indicateur synthétique dela  Oui 54 4,4290 3,34673 , 45543
progression des ménages Non

) ) 20 4,8002 3,41782 , 76425

depuis les actions du GEL

Levene's Test for
Equality of Variances t-test for Equality of Means
Sig. 95% Confidence Interval of
(2taile| Mean | Std. Error the Difference
F Sig. t df d) [ Difference | Difference | Lower Upper

le Equal variances N
assumed ,812( ,371| -,100| 64| ,920 -,10694 | 1,06566 223584 2,02195

Equal variances 36,8 -
not assumed -,110 91 ,913 -,10694 ,97555 2,08378 1,86990

| Equal variances -
. assumed AM7|734) -421| 72| 675| -37122| 88099, 50, 1,38501

Equal variances 33,3 -
not assumed -, 417 82 ,679 -,37122 ,88966 218045 1,43802

Tableau A3.2. Comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction de la participation a la

formation en gestion (T-test)

Le promoteur a participé a
une formation en gestion N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
Indice synthétique de Oui 61 4,4918 3,79308 , 48565
rogression de l'entreprise
pred P Non 5 , 6400 2,22441 , 99479
Levene's Test
for Equality of
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Sig. Intgrval of the
(2- Mean Std. Error Difference
F Sig. t df | tailed) | Difference | Difference | Lower Upper
Indice Equal
synthétique variances 2,355 ,130( 2,229 64 ,029 3,85180 1,72791 ,39990| 7,30371
de assumed
progression Equal
de I'entreprise variances not 3,479| 6,111 ,013 3,85180 1,10700 | 1,15492| 6,54869
assumed
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Tableau A3.3. Comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction de I'utilisation des outils de

gestion (T-test)

Utilisation d'outils de gestion

dans le cadre de l'activité

appuyée ? N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
Indice synthétique de Oui 29 6,2069 3,69729 , 68657
progression de I'entreprise Non 37 2.6270 3,16444 . 52023

Independent Samples Test

Levene's Test
for Equality of
Variances t-test for Equality of Means
Sig. 95% Confidence
(2- Mean | Std. Error | Interval of the
tailed | Differenc | Differenc Difference
F Sig. t df ) e e Lower | Upper
Indice Equal
4,23 1,8914( 5,2683
synthétique variances 2,694 ,106 5 64| ,000 3,57987 ,84518 3 1
de assumed
progression  Equal
de variances 4,15 55,22 1,8537| 5,3060
' . ,000| 3,57987 ,86140
I'entreprise  not 6 4 3 1
assumed

Tableau A3.4. Comparaison des moyennes de progression du ménage en fonction de l'utilisation des outils de

gestion (T-test)

Utilisation d'outils de gestion

dans le cadre de l'activité

appuyée ? N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
PROGRESS_MENAGE  Oui 29 5,9253 2,70136 , 50163
Non 37 3,56721 3,27955 , 53916
Independent Samples Test
Levene's Test for
Equality of
Variances t-test for Equality of Means
Std. 95% Confidence
Mean Error Interval of the
Sig. (2- | Differen | Differen Difference
F Sig. t df tailed) ce ce Lower Upper
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PROGR
ESS_M
ENAGE

Equal variances
assumed
Equal variances

not assumed

2,554

,115

3,121

3,195

64

63,818

,003

,002

2,3632
2
2,3632
2

,8469

,75399 3,85949
4
,8819

, 73642 5 3,82447

Tableau A3.5. Comparaison des moyennes de progression du ménage et de I’entreprise en fonction de

I’obtention d’un financement (T-test)

Le promoteur a Std.
regu une aide Error
financiére N Mean Std. Deviation Mean
PROGRESS_MENAGE Oui 34 4,1666 3,564213| , 60747
Non 32 5,0730 2,86224 | , 50598
Indice synthétique de progression de Oui 34 4,3824 4,052791| , 69505
I'entreprise Non 32 4,0063 3,62446 | , 64072

Independent Samples Test

Levene's
Test for
Equality
of
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Sig. Interval of the
(2- Mean | Std. Error Difference
F Sig. t df tailed) | Difference | Difference | Lower | Upper
PROGRESS_MENAGE Equal
variances | 1,477 ,229( -1,139 64 ,259 -,90645 , 79572 249605; ,68317
assumed ’
Equal
variances -
not -1,147] 62,599 ,256 -,90645 ,79059 248652 ,67362
assumed
Indice synthétique de Equal
progression de variances ,384 | ,538 ,397 64 ,693 ,37610 ,94855 151885- 2,27106
I'entreprise assumed ’
Equal
variances -
not ,398 | 63,841 ,692 ,37610 ,94531 151247 2,26467
assumed

Tableau A3.6. Progression de I’entreprise en fonction de la combinaison de services (tableau croisé)
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lc par catégorie

Progression
nulle ou Progression | Progression | Progression

négative faible moyenne forte Total
Bénéficiaires Un seul service Count 1 6 5 4 16
de: (formation ou % service 6,3% 37,5% 31,3% 25,0% | 100,0%
financement) % progression 8,3% 30,0% 26,3% 26,7% | 24,2%
Les deux formations Count 5 3 5 2 15
(spécifique et en % service 33,3% 20,0% 33,3% 13,3% [ 100,0%
gestion) % progression 41,7% 15,0% 26,3% 13,3% | 22,7%
Un financement et Count 4 2 4 1 11
une formation % service 36,4% 18,2% 36,4% 9,1% | 100,0%
;S:;::?ue PHEN % progression 33,3% 10,0% 21,1% 6.7%| 16,7%
Les trois services Count 2 9 5 8 24
% service 8,3% 37,5% 20,8% 33,3% | 100,0%
% progression 16,7% 45,0% 26,3% 53,3% | 36,4%
Total Count 12 20 19 15 66
% service 18,2% 30,3% 28,8% 22,7% | 100,0%
% progression 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0%
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Tableau A3.7. comparaison de moyenne de progression en

fonction du genre

Indice
synthétique de

progression de

Indicateur
synthétique de
la progression
des ménages

depuis les

Genre du promoteur I'entreprise actions du GEL
Homme Mean 3,9583 5,7816
N 24 29
Std. Deviation 3,68875 3,49095
Femme Mean 4,3381 3,7222
N 42 45
Std. Deviation 3,93991 3,02103
Total Mean 4,2000 4,5293
N 66 74
Std. Deviation 3,82623 3,34662
Comparaison de moyenne de progression des ménage en fonction du genre (T-test)
Levene's Test for
Equality of
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Sig. (2-| Mean | Std. Error Difference
F Sig. t df tailed) | Difference | Difference | Lower [ Upper
Indicateur Equal
synthétique de variances ,036 ,849(2,693 72 ,009| 2,05939 , 76486 | ,53467 | 3,58410
la progression assumed
des ménages Equal
variances not 2,609 53,603 ,012]  2,05939 ,78933| ,47660 | 3,64217
assumed
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Tableau A.3.8 Comparaison des moyennes de progression en fonction

du niveau d’instruction

Indicateur

synthétique de

Indice la progression

synthétique de des ménages

progression de depuis les

Niveau d'instruction des promoteurs I'entreprise actions du GEL
Aucun Mean 4,1355 3,1716
N 31 34
Std. Deviation 3,90159 3,52134
Alphabétisation Mean 5,1250 5,7965
N 16 18
Std. Deviation 3,53789 2,00889
Primaire Mean 3,5000 4,9626
N 8 9
Std. Deviation 4,62910 3,86456

Secondaire Mean 3,5000 6,3611
N 10 12
Std. Deviation 3,86580 2,70319
Supérieur Mean 4,0000 2,0000
N 1 1

Std. Deviation

Total Mean 4,2000 4,5293
N 66 74
Std. Deviation 3,82623 3,34662

Tableau A3.9 Comparaison des moyennes de progression en fonction de I’expérience professionnelle

95% Confidence
Interval for Mean
Std. Std. Lower Upper
N Mean | Deviation Error Bound Bound | Minimum | Maximum
Indice synthétique de [0;4
6] 5,0000| 4,19524] 1,71270 , 5974 9,4026 , 00 11,00
progression de [
I'entreprise [4:8
[ 24| 3,5083| 4,58465| ,93584| 1,5724| 5,4443 -3,00 13,00
(8;
[ 36| 4,5278| 3,21146| , 53524 3,4412| 5,6144 , 00 11,00
+
Total 66| 4,2000| 3,82623| , 47098 3,2594| 5,1406 -3,00 13,00
PROGRESS MENAGE [0;4] 6] 3,1944| 3,48555| 1,42297 -,4634| 6,8523 -3,17 6,00
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[4;8] 241 4,1665( 3,50388| ,71523( 2,6870| 5,6461 -1,50 9,67
[8;+] 36| 5,1344| 2,98468 | ,49745| 4,1245| 6,1442 ,00 12,83
Total 66| 4,6061| 3,23812] ,39858| 3,8100] 5,4021 -3,17 12,83
ANOVA
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Indice synthétique de Between
19,189 2 9,595 ,648 ,526
progression de Groups
I'entreprise Within
932,411 63 14,800
Groups
Total 951,600 65
PROGRESS_MENAGE Between
26,640 2 13,320 1,281 ,285
Groups
Within
654,911 63 10,395
Groups
Total 681,551 65

Tableau A. 3.10 Comparaisons des moyennes de progression des ménages en fonction du réle dans le

ménage (t-test)

Std. Error
Roéle interviewé N Mean Std. Deviation Mean
PROGRESS_MENAGE Le promoteur est le chef
31 5,5753 3,14667 , 56516
de ménage
0 35 3,7476 3,11350 , 52628
Independent Samples Test
Levene's
Test for
Equality of
Variances t-test for Equality of Means
. 95% Confidence
Sig. Interval of the
(2- Mean | Std. Error Difference
F | Sig. t df [ tailed) | Difference | Difference | Lower Upper
Equal variances assumed ,179(,674 | 2,368 64| ,021 1,82765 771751 ,28591 3,36939
Equal variances not assumed 2,367162,872| ,021 1,82765 772251 ,28437 3,37093
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Tableau A3.11 comparaison des moyennes de progression de I’entreprise ne fonction de la localisation

Indice synthétique de progression de l'entreprise

95% Confidence Interval for
Std. Mean
N Mean Deviation [ Std. Error | Lower Bound | Upper Bound | Minimum | Maximum
Rural 491 3,6980 4,05116| , 57874 2,5343 4,8616 -3,00 13,00
Urbain 17| 5,6471 2,69122| , 65272 4,2634 7,0308 2,00 11,00
Total 66| 4,2000 3,82623 | , 47098 3,2594 5,1406 -3,00 13,00
Rurale ANOVA
Indice synthétique de progression de l'entreprise
Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 47,948 1 47,948 3,396 ,070

Within Groups 903,652 64 14,120

Total 951,600 65

Tableau A3.12 comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction de I'activité

principale.
Indice synthétique de progression de l'entreprise
95% Confidence Interval
for Mean
Std. Std. Lower Upper
N | Mean | Deviation Error Bound Bound Minimum | Maximum

L'activité appuyée par le

GEL est l'activité 46| 4,5652 3,80440] , 56093 3,4355 5,6950 -3,00 13,00
principale du promoteur

L'activité appuyée par le

GEL n'est pas l'activité 15| 2,7467 3,8792211,00161 , 5984 4,8949 -3,00 11,00
principale du promoteur

L'activité appuyée par le

GEL est terminée, mais

le promoteur a pu 51 5,2000 3,42053 1 1,52971 , 9529 9,4471 , 00 9,00
appliquer les conseils a

une autre activité

Total 66| 4,2000 3,82623 ] , 47098 3,2594 5,1406 -3,00 13,00

ANOVA
Indice synthétique de progression de l'entreprise
Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 42,818 2 21,409 1,484 ,235
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Within Groups

908,782 63 14,425

Tableau A.3.13. Comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction du secteur

d’activité (ANOVA)

Indice synthétique de progression de l'entreprise

95% Confidence Interval
for Mean
Std. Std. Lower Upper
N Mean | Deviation Error Bound Bound Minimum | Maximum

Production agricole

(riz, maraichage) 11| 4,5455 3,98406 | 1,20124 1,8689 7,2220 -3,00 10,00
Transformation

(karité, arachide, 29| 5,0345 4,00431| , 74358 3,5113 6,5576 -2,00 13,00
beignet...)

Elevage (volaille,

porc, mouton, 141 1,5857 2,85060]| , 76186 -, 0602 3,2316 -3,00 7,00
apiculture)

Commerce,

artisanat et 12| 4,9167 3,23218] , 93305 2,8630 6,9703 -1,00 9,00
stockage

Total 66 | 4,2000 3,82623| , 47098 3,2594 5,1406 -3,00 13,00

ANOVA
Indice synthétique de progression de l'entreprise
Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 123,353 3 41,118 3,078 ,034

Within Groups 828,247 62 13,359

Total 951,600 65

Tableau A3.14. Comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction de

I’appartenance a un groupement

Indice synthétique de progression de l'entreprise

95% Confidence Interval for
Std. Mean
N Mean Deviation Std. Error | Lower Bound | Upper Bound | Minimum | Maximum
Non 45| 4,3156 3,562510| , 52549 3,2565 5,3746 -3,00 13,00
Oui 21 3,9524 4,48861 , 97949 1,9092 5,9956 -3,00 11,00
Total 66| 4,2000 3,82623| , 47098 3,2594 5,1406 -3,00 13,00
ANOVA
Indice synthétique de progression de l'entreprise
Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 1,889 1 1,889 127 7122
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65

14,839

Within Groups 949,711
Total 951,600

Tableau A3.15. Comparaison des moyennes de progression de I’entreprise en fonction des appuis regus

hors GEL
Indice synthétique de progression de l'entreprise
95% Confidence Interval
for Mean
Std. Std. Lower Upper
N Mean Deviation Error Bound Bound Minimum | Maximum
Pas d'autre aide
34| 3,5941 3,47998 | , 59681 2,3799 4,8083 -3,00 11,00
mentionnée
1 ou 2 forme(s)
d'aide indépendante 24| 4,7917 3,83325] , 78246 3,1730 6,4103 -3,00 11,00
du GEL
Plus de 2 formes
d'aide
8| 5,0000 5,18239]1,83225 , 6674 9,3326 -3,00 13,00
indépendantes du
GEL
Total 66| 4,2000 3,82623 ] , 47098 3,2594 5,1406 -3,00 13,00
ANOVA
Indice synthétique de progression de l'entreprise
Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 26,003 2 13,001 ,885 ,418
Within Groups 925,597 63 14,692
Total 951,600 65
Independent Samples Test
Levene's Test for Equality of
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence Interval of the
Mean Std. Error Difference
F Sig. t df Sig. (2-tailed) Difference Difference Lower Upper
progress_men_mutuelie Eg:j:]:’:games 004 950 699 72 487 53088 75975 -,98366 2,04542
Edual variances fot 691 | 65045 492 53088 76855 -1,00360 206537

Tableau A.3.16 Comparaison des moyennes de progression des ménages en fonction de I’adhésion a une mutuelle

Le promoteur est mutualiste N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
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Progression ménage (sans

variable mutuelle)

Oui

Non

34 4,7892

40 4,2583

3,49810

3,03821

, 59992

, 48038

Tableau A.3.17 Comparaison des moyennes de progression du ménage en fonction de I'activité la plus

rémunératrice (t-test)

L'activité la plus
rémunératrice pour le

ménage est l'activité

appuyée (directement ou

indirectement) N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean

Indicateur synthétique dela  Oui 27 4,5000 2,63320 , 50676
progression des ménages Non

42 4,9286 3,64265 , 56207

depuis les actions du GEL

Independent Samples Test

Levene's Test

for Equality of

Variances t-test for Equality of Means
Std. 95% Confidence
Mean Error |nterVa| Of the
Sig. (2- | Differen | Differen Difference
F Sig. t df tailed) ce ce Lower Upper
| Equal variances 1,1902
2,853 ,096 -,528 67 599 -,42857| ,81104 | -2,04741
m assumed 6
Equal variances not 1,0824
-,566 | 65,989 ,573| -,42857| ,75679| -1,93956
assumed 1
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