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L'apprentissage
Les vendeuses de marche ont besoin 

d'argent liquide pour de nombreuses raisons: 
Acheter les produits et simples objets de fab­ 
rication qu'elles revendent, assurer leurs frais 
de transport, louer leurs emplacements, payer 
pour I'eau, I'electricite, les "cargadores" qui 
transported leurs biens sur les lieux de vente, 
et I'utilisation des toilettes publiques. A Man­ 
agua, la capitale, les frais d'exploitation pour 
un emplacement de faille moyenne s'elevent 
approximativement de 100 a 1000 Cordobas 
par jour (10 a 100 Dollars US). Dans des villes 
plus petites, de plus modestes operations re- 
viennent sans doute moins cher mais cela ne 
diminue pas la necessite de pouvoir acceder a 
des sources d'argent liquide. Dans la majorite 
des cas, les revenus sont rninces et tes 
femmes ne peuvent mettre de I'argent de cote 
que rarement. Elles gerent leurs affaires le plus 
souvent au jour le jour. Tout cela revient & dire 
que, pour garder leurs commerces a flot, elles 
doivent emprunter frequemment. En outre, 
emprunter leur est imperatif si elles veulent 
agrandir leurs affaires et augmenter leur 
volume pour faire face a la competition des 
supermarches et autres systemes de market­ 
ing et de distribution.

En theorie, les vendeuses de marche 
beneficient de trois possibilites de credit: Les 
banques ou caisses de credit, leurs families et 
amis, et les preteurs professionnels, les "pres- 
tamistas". En realite, prets et credits bancaires 
sont difficiles a obtenir car la plupart des 
banques locales refusent d'une part d'admin- 
istrer la gestion des petites sommes de- 
mandees et, d'autre part, estiment que tes 
entreprises de ces femmes n'offrent pas de 
garanties suffisantes ou acceptables. Au 
reste, les banques exigent un co-signataire et 
seul un homme, le mari de preference, est 
presume pouvoir se porter garant. Le systeme 
perpetue done le mythe que les femmes res- 
tent dependantes de leurs maris pour la satis­ 
faction de leurs besoins financiers, meme si 
elles represented en fait le principal ou unique 
soutient economique du menage. Les amis ou 
la famille, quant a eux et s'ils le peuvent, n'ont 
que peu d'argent a preter. Restent les "pres- 
tamistas" qui, generalement, accordent des 
prets a court-terme (a 30-60 jours), avec un 
taux d'interet mensuel de 10% et annuel de 
120 a 240%.

FUNDE, connaissant le probleme et sac- 
hant que tes femmes avaient besoin d'emp- 
runter a des taux plus raisonnables, pensa que 
la Fondation pouvait les aider. Elle ne parvint a 
une solution solide qu'apres plusieurs tenta-

tives dont la premiere fut un echec. FUNDE 
commenca par ouvrir une caisse de prets sur 
le Marche Central pour permettre aux nom­ 
breuses commergantes y travaillant d'y obtenir 
des prets au taux abordable de 1 % par mois ou 
12% par an. En depit de cela, les femmes, pour 
beaucoup, continuerent leurs transactions 
habituelles avec les "prestamistas", a des taux 
dix fois superieurs a ceux proposes par 
FUNDE. Pour determiner les causes de cet 
echec, FUNDE engagea deux des "prestamis­ 
tas". Ces derniers revelerent plusieurs raisons 
pour lesquelles les vendeuses hesitaient a se 
tourner vers la Fondation pour emprunter: Les 
bureaux etaient trop formels, la maniere 
d'operer, etrange et impersonnelle et, pour 
citer I'un des preteurs, "apres une longue jour- 
nee sur le marche, une femme pourrait facile- 
ment attraper froid igi", se referant a I'air cli- 
matise des bureaux. En contraste, le preteur 
parle librement, sans contrainte et de fagon 
intime a sa cliente dont il connait bien la situ­ 
ation et la personne. Sa presence quotidienne 
sur le marche est un avantage precieux pour la 
femme, permettant a celle-ci de le rembourser 
un peu chaque jour. De plus, en cas de besoin 
urgent, elle peut generalement aller le trouver 
et obtenir de I'argent en dehors des heures 
regulieres. Clairement, pour pouvoir concur- 
rencer les "prestamistas" de fagon efficace, 
FUNDE se devait de changer sa strategic. Se



servant de la legon apprise et de son experi­ 
ence dans la formation de cooperatives pour 
une population a faible revenu, FUNDE decida 
d'essayer un systeme ou les femmes met- 
traient en place leurs propres organisations de 
credits dans leurs communautes, operations 
qu'elles finiraient par diriger elles-memes: Une 
cooperative d'epargne et de credit pour les 
vendeuses de marche. De telles cooperatives, 
pour des femmes qui, souvent, ne jouissent 
pas d'une image sociale elevee et n'appartien- 
nent que rarement a des institutions recon- 
nues, pourraient non seulement les faire parti- 
ciper a I'expansion et la diversification 
economique mais, de plus, leur permettraient 
d'effacer leurs dettes, encourageraient 
I'epargne et amelioreraient leur statut social,

Creer Une Cooperative
A long-terme, le but de FUNDE est d'offrir 

a toutes les commergantes de marche du 
Nicaragua la possibilite de faire partie d'une 
cooperative locale d'epargne et de credit. La 
Fondation decida pour debuter de choisir des 
villes de marche de plus de 2.500 habitants. 
File avait deja entrepris des projets dans plu- 
sieurs villes de taille similaire et etait relative- 
ment bien connue. Utilisant son experience et 
progressant au coup par coup, FUNDE suivit 
les differentes etapes necessaires a la forma­ 
tion de cooperatives.

Les premieres personnes rencontrees 
dans ces villes sont leurs responsables, 
notables et dirigeants. S'ils se montrent favor- 
ables a de futures reunions, un groupe de 
base, comptant de cinq a trente membres 
potentiels, est constitue, sous les conseils et 
recommendations des autorites locales et de 
I'equipe deleguee par FUNDE. Au cours de 
ces reunions, on explique et discute la signifi­ 
cation, les structures, fonctions et avantages 
des cooperatives, FUNDE souligne qu'une co­ 
operative n'est pas seulement un moyen 
d'obtenir des credits. Les adherentes doivent 
avoir epargne avant de pouvoir emprunter (En 
regie generale, les prets consentis n'excedent 
pas plus de trois fois les sommes deposees et 
ne sont accordes que 45 jours apres 
I'ouverture d'un compte). Un autre avantage 
presente, bien que moins tangible, est le role 
d'une cooperative dans la resolution de 
problemes economiques par une prise en 
charge et une action collective.

Les premieres rencontres durent environ 
deux heures. Elles sont tenues aux alentours 
immediats du marche pendant une dizaine de 
jours, apres quoi peut-etre 100 femmes sont 
venues ecouter et discuter. Pour la plupart,
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elles viennent d'abord par curiosite. Habituel- 
lement, les premieres a se presenter sont rela- 
tivement plus aisees que le reste, meme si 
eiles sont egalement fortement endettees 
aupres des "prestamistas". C'est le solide 
enthousiasme de ces membres potentiels qui 
reussit ensuite a convaincre les autres. De 
nombreuses reunions sont necessaires pour 
attirer suffisemment de monde et etablir une 
bonne credibilite ainsi que pour assurer la 
pleine comprehension des informations com- 
muniquees. L'equipe de FUNDE et le groupe 
de base expliquent et reexpliquent mille et une 
fois comment une cooperative fonctionne. 
C'est une etape essentielle si Ton veut qu'une 
cooperative beneficie de la confiance des 
habitants. L'acceptation du concept d'une 
cooperative est plus lente dans des com­ 
munautes ou de precedentes tentatives ont 
echoue et ou les "prestamistas" font courir le 
bruit que la cooperative volera I'argent de ses 
membres.

Quand une trentaine de femmes ou plus 
ont decide de s'associer en cooperative, 
FUNDE les aide a s'occuper des dec arations 
et formalites legales. II est primordiale pour 
une cooperative de posseder une existence 
legale si elle veut pouvoir independemment 
recevoir et distribuer des fonds, etablir des 
relations avec d'autres institutions (telles es


