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Résumeé

Cette étude de cas porte sur le réle que I'¢ducation financiére pour les jeunes peut jouer dans
I'augmentation de I'échelle des services financiers en examinant les expériences de la Hatton National
Bank au Sri Lanka et de la XacBank en Mongolie. Bien que ces institutions different sur bien des points,
elles ont toutes les deux constaté que I'éducation financiere destinée aux jeunes peut contribuer a leurs
missions doubles de croissance commerciale et de responsabilité sociale de I'entreprise. En examinant
les différents programmes d'éducation financiére de ces deux banques, notamment les meilleures pra-
tiques dans la conception et la prestation, on peut étudier le lien entre I'éducation financiére des jeunes
et 'augmentation de I'échelle.

Sigles

FdF Formation des formateurs

GFDA Golden Fund for Development Association, (ONG mongole)
HNB Hatton National Bank

MNT Tugrik (unité monétaire de la Mongolie)

ONG Organisation non gouvernementale

PLP Programme d’apprentissage pour les praticiens, Réseau SEEP
RSE Responsabilité sociale de I'entreprise

SFJ Services financiers aux jeunes



Introduction

Cette étude de cas compare les programmes d'éducation financiére des jeunes de la Hatton National
Bank (HNB) et de la XacBank, en examinant leur conception, contenu, segmentation, leurs groupes
cibles et méthodes de prestation. En particulier, I'étude de cas porte sur la facon dont fournir des servic-
es d'éducation financiére appropriés peut, a terme, contribuer a I'augmentation de I'échelle des services
financiers destinés aux jeunes. Les résultats préliminaires du projet Youthlnvest de MEDA au Maroc ont
établi un lien entre I'éducation financiéere participative et une hausse de I'adoption et de I'utilisation des
services financiers de la part des jeunes, dans ce cas, des comptes d'épargne.’ S'appuyant sur ces nou-
velles données probantes et sur I'expérience de la XacBank et de la HNB, les programmes d’éducation
financiére qui sont solides du point de vue pédagogique et appropriés pour leurs groupes cibles sem-
blent contribuer a la hausse de la demande de produits financiers.

La HNB et la XacBank ont toutes deux investi beaucoup de temps et de ressources dans leurs pro-
grammes d'éducation financiere, en les concevant selon des facteurs internes et externes propres a
leurs organisations, environnements opérationnels et jeunes clients respectifs. Cette étude examine les
principales différences et similarités entre ces deux programmes et montre comment et pourquoi deux
grandes banques privées accordent une si grande priorité aux programmes d'éducation financiére pour
les jeunes.

Importance de I'éducation financiére pour les jeunes

Des services financiers et non financiers appropriés (comme I'éducation et la formation) peuvent aider
les jeunes a mieux gérer leurs finances a court terme et a développer des habitudes financiéres re-
sponsables a long terme. En particulier, les programmes d’éducation financiére peuvent apprendre aux
jeunes comment prendre des décisions éclairées concernant la maniere de dépenser leur argent pour
satisfaire leurs besoins tant immédiats qu’a plus long terme. L'éducation financiére présente des avan-
tages non seulement pour les particuliers, mais aussi pour les banques et les institutions financiéres,
dans la mesure ou elle apporte aux clients de précieuses connaissances financieres. Les clients qui ont
une compréhension des concepts financiers de base, comme I'importance d'épargner et la différence
entre un besoin et un désir, sont en mesure de mieux utiliser les services d’une institution financiére
formelle. Par conséquent, du point de vue d'une institution de ce type, une éducation financiére des
jeunes ciblant un public d'un jeune age contribue a éduquer des citoyens financiérement responsables
et a créer de futurs clients de banques fiables.

La XacBank comme la Hatton National Bank sont convaincues que I'éducation financiére pour les jeunes
est importante pour des raisons tant sociales que commerciales. En Mongolie, l'initiation aux notions
financiéres ne fait généralement pas partie du programme de I'enseignement scolaire, en partie du

fait du passé socialiste de ce pays. Bien que le contenu éducatif ait commencé a s'améliorer aprés
I'effondrement de I'Union soviétique, les programmes d'enseignements de la Mongolie n‘offrent tou-
jours pas de volets financiers, comme les bonnes pratiques de gestion financiére pour la planification, la
budgétisation, I'épargne, la dépense, 'emprunt et la gestion des risques.

A travers son expérience du crédit aux entrepreneurs, la Hatton National Bank a pris conscience que la
principale raison de I'échec d’'une microentreprise est le manque de connaissances financieres adé-
quates des entrepreneurs. Les agents de crédit de la HNB se sont rendu compte que fournir une infor-
mation financiére individualisée aux clients de préts par le biais de services de conseil et d'aide au dével-
oppement d'entreprises améliorait en fait les taux de remboursement de ces clients. La HNB a généralisé

1 Jennifer Gurbin Harley, Adil Sadog, Khadija Saoudi, Leah Katerberg, and Jennifer Denomy, 2010, « YouthInvest: A Case Study of
Savings Behavior as an Indicator of Change through Experiential Learning », Enterprise Development and Microfinance [Practical
Action Publishing] 21 (4): 293-306.



cette observation pour ses jeunes clients et a commencé a accordé une grande priorité a I'éducation
financiere comme outil permettant de produire des clients mieux informés et plus disciplinés.

Augmenter I'échelle des services financiers pour les jeunes avec
I'éducation financiére

Bien que les programmes d’éducation financiére pour les jeunes ne soient pas toujours un des aspects
essentiels de la stratégie d'augmentation de I'échelle d’'une organisation, la Hatton National Bank et

la XacBank se sont apercues que mettre en ceuvre ce type de programmes peut en fait jouer un role
important dans ce processus. Au Sri Lanka, le marché des services financiers destinés aux jeunes est
extrémement concurrentiel, la quasi-totalité des banques commerciales offrant une forme ou une autre
de produit jeune. La majorité de ces produits a des caractéristiques et des modes de prestation simi-
laires. La HNB a déterminé qu'offrir une éducation financiére était un moyen de distinguer son organisa-
tion sur le marché jeune. L'éducation financiere crée des liens solides entre les jeunes gens et la banque
et est souvent un moyen supplémentaire de commercialiser ses produits auprés des jeunes. Connaitre
des produits et services spécifiques permet aux jeunes d'entrer plus facilement dans la banque et de
demander un prét ou a ouvrir un compte d'épargne. La HNB considére donc I'éducation financiere
comme un élément crucial de 'augmentation de I'étendue de sa portée auprés des jeunes dans le but
d’atteindre de plus grands nombres de clients.

Pour la XacBank, I'¢ducation financiére pour les jeunes est aussi un aspect essentiel de 'augmentation
de I'échelle de ses produits financiers. Aprées soixante-dix ans de socialisme, les familles mongoles

sont habituées a ce que I'Etat satisfasse les besoins des citoyens, y compris le logement, I'éducation et
la retraite. De ce fait, I'idée d’épargner de I'argent en vue d'importantes dépenses a venir ou pour se
prémunir contre les chocs financiers leur est souvent étrangeére. Dans ce contexte, la XacBank a décidé
d‘élargir le marché pour ses produits d'épargne et de crédit au moyen de I'éducation financiére. Depuis
1999, la banque fournit de la formation aux clients adultes en budgétisation et en planification finan-
ciere et, aprés avoir vu augmenter les taux de remboursement des préts, elle a appliqué cette approche
aux clients jeunes. Tandis que d’autres institutions financieres mongoles offrent des produits jeunes, la
XacBank est actuellement la seule institution de ce type a proposer des services financiers destinés aux
jeunes combinés a I'éducation financiere.



Etude de cas 1: XacBank

A. Identifier le besoin : contexte national et étude de marché

D'apreés les statistiques démographiques de 2010, quarante pour cent de la population mongole, soit plus
d’un million de personnes, ont entre six et vingt-cinq ans (tableau 1). Soixante pour cent de ces jeunes
gens vivent dans des zones rurales, alors que quarante pour cent habitent dans la capitale, Ulaanbaatar.

Tableau 1. Nombre d’enfants et de jeunes (6--25 ans) en Mongolie, 2010

Zones Filles % Garcons % Total %
Urbaines 218 522 52 % 204 809 48 % 423331 40 %
Rurales 316 593 49 % 324088 51% 640 681 60 %
Nombre total de jeunes 1064 012 40 %
Total population of Mongolia 2671786

Source : National Statistical Office of Mongolia, Ulaanbaatar, Mongolia, http.//www.nso.mn/v3/index2.php (consulté le 7 mai 2011)

Tout au long de son histoire, la Mongolie a

attaché beaucoup de valeur a I'éducation.
Cependant, les taux d'alphabétisation étaient
au-dessous de dix pour cent de I'ensemble de
la population au début du vingtiéme siécle du
fait des difficultés économiques. Lamélioration
de I'enseignement a été I'une des importantes
réalisations de la période socialiste, quand
I'analphabétisme a été pratiquement éliminé.2
Aujourd’hui, I'enseignement primaire gratuit
et obligatoire est inscrit dans la constitution
mongole. En 2010, le taux d’alphabétisation
de la Mongolie était de 97 %, et était sensible-
ment le méme pour les femmes (98 %) et pour
les hommes (97 %).2 De plus, en 2010 le taux
de scolarisation des filles dans le secondaire
était supérieur a celui des garcons, avec 97 %
et 87 %, respectivement.*

Toutefois, bien que I'alphabétisation soit
élevée dans le pays, les progres réalisés en vue
d’améliorer le contenu de l'enseignement ont

Perspective d’'une enseignante mongole sur
I'éducation financiére

« Nous sommes tres heureux qu‘avec le soutien de la
XacBank, le GDFA [Golden Fund for Development As-
sociation] mette en ceuvre un programme d'‘éducation
sociale et financiere pour les enfants et les jeunes de
notre école. Nous observons constamment les progres
réalisés dans cette classe, en essayant de voir quelles
nouvelles choses les enfants sont en train d'apprendre.
Nous pensons qu'ils apprennent beaucoup de cho-

ses sur I'argent, et sur ce que cela veut dire que
d'appartenir a une équipe et une communauté.

Nous portons attention a la facon dont les enfants
dépensent I'argent pour leur déjeuner. Avant, ils voulai-
ent acheter des biscuits ou des bonbons a la cafeteria
avec les 100-500 MNT que leurs parents leur donnaient.
Mais maintenant, ils pensent différemment. »

-Enkhzaya, directrice
Ecole primaire de Bayan-Undur

été lents, particulierement pour ce qui concerne les concepts financiers. Depuis 2009, la XacBank travaille
en étroite collaboration avec l'organisation non gouvernementale Golden Fund for Development Asso-
ciation (GFDA) dans le but de mettre en ceuvre un programme d'éducation financiére pour les enfants
et les jeunes.s Avant de développer leur programme d'éducation financiere, la GFDA et la XacBank, avec

2 En Mongolie, la période socialiste s'est étendue approximativement de 1921 a 1990.

3 United Nations Statistics Division. 2007. Statistical Databases, Social Indicators, Literacy. http://unstats.un.org/unsd/demo-
graphic/products/socind/literacy.htm (consulté le 7 mai 2011).

4 United Nations Children’s Fund. 2010. Human Development Database, Country Statistics, Mongolia. http://www.unicef.org/
infobycountry/mongolia_statistics.html (consulté le 7 mai 2011).

5 La GFDA a été fondée en 2003 par des employés de la XacBank au profit des enfants et de I'environnement. Les ressources de
cette ONG proviennent des cotisations des membres, de dons privés, de subventions et du revenu de ses activités. La GFDA est la
partenaire de mise en ceuvre de la XacBank pour les programmes d'éducation financiére de la banque.



I'assistance de la Banque mondiale des femmes (WWB en anglais), ont mené une vaste étude de marché
qui a identifié un besoin trés net d’éducation financiére chez les jeunes. En outre, cette étude de marché a
aussi révélé que la mise en ceuvre d’'une éducation financiére pouvait contribuer a créer un marché pour
les produits d’épargne et de préts des banques en faisant connaitre aux jeunes les services a leur disposi-
tion tout en aidant a dissiper un préjugé défavorable contre les banques.

B. Education financiére des jeunes : guidée par la mission

L'un des objectifs de la XacBank et de la GFDA est de mettre au point un systeme d'éducation sociale et fi-
nanciére pour les jeunes Mongoles, qui leur sera bénéfique tout au long de leur vie. La XacBank considere
que I'éducation financiére lui permet de réaliser ses objectifs de responsabilité sociale de I'entreprise
(RSE) tout en facilitant la constitution d’une future clientéle informée et fiable.

En 2002, la XacBank a été la premiére en Mongolie a proposer des comptes d’épargne pour les enfants en
lancant son produit « Futur millionnaire ». « Futur millionnaire » est devenu extrémement populaire aussi
chezles jeunes que chez leurs parents en Mongolie et, au premier trimestre 2011, 86 000 comptes avaient
été enregistrés. S'appuyant sur cette demande, la XacBank a lancé en 2009 des produits déducation fi-
nanciere et d'épargne, « Aspire-fille » et « Aspire-garcon », suivis en 2010 par le programme d’éducation
financiére « Aflatoun ». La gamme de produits jeunes de la banque lui a permis d’augmenter I'échelle en
atteignant une nouvelle clientéle : simultanément, elle a favorisé un changement social positif par le biais
de I'éducation financiere.



C. Les services d’éducation financiére des jeunes de la XacBank

Le tableau 2 énumeére les produits et services d'éducation financiére proposés aux jeunes par la
XacBank :®

Tableau 2. Produits d’éducation financiére des jeunes de la XacBank

Aflatoun Aspire
Age des participants  8-13 14-18
Contenu Education sociale et financiére Education financiére
Obijectifs et princi- « Compréhension personnelle et « Comprendre et valoriser I'épargne
paux éléments exploration « Apprendre les stratégies dépargne
« Compréhension des droits et « Ouvrir des comptes officiels
responsabilités - Développer des habitudes dépargne

« Concepts d'épargne et de dépense
- Planification et allocation des ressources

Lieu de prestation Ecoles primaires Ecoles et communautés

Heures de cours 30 heures étalées sur une année scolaire 13 heures étalées sur un semestre scolaire

Enseignants Enseignants d'école primaire Etudiants poursuivant des études de financ-
es et de sciences sociales (pairs éducateurs)

Zones de mise en Urbaines et rurales Urbaines et rurales

ceuvre

Produit financier Epargne « Futur millionnaire » (long terme,  Epargne « Aspire » (dépot a vue et &

d'accompagnement  géré par les parents, offre d'incitations) terme, long terme, géré par le jeune, offre

(épargne) d'incitations)

Méthodologie Centrée sur I'enfant? Axée sur I'équipe, basée sur les activités®

Source: Auteurs.

Remarque : a Les méthodologies centrées sur l'enfant visent essentiellement a améliorer I'acquisition des connaissances et des aptitudes de
tous les enfants, tout en respectant le fait que chaque enfant apprend différemment et a son propre rythme. Les activités sont participatives
et encouragent I'apprentissage autodirigé ; les enseignants font office de guides et d‘animateurs.

b Les méthodologies axées sur I'équipe peuvent avoir partagé un grand nombre des caractéristiques des méthodologies centrées sur
I'enfant, bien que leur priorité soit 'amélioration des capacités en matiére de communication et de coopération, en plus de la transmission
d'un contenu.

La XacBank a congu ses produits financiers pour les jeunes avec la fin des études a l'esprit. Par exemple,
lorsqu’un enfant titulaire d'un compte dépargne Futur millionnaire atteint ses dix-huit ans, la banque
lui offre d'autres types de comptes d'épargne, ainsi que des cartes de débit, a titre gratuit. Une visite
guidée de la banque est incluse dans les programmes d’éducation financiére Aflatoun et Aspire, au cours
de laquelle les éléves ont la possibilité de visiter une agence de la XacBank pour se familiariser avec son
fonctionnement journalier. La XacBank a constaté que passer une journée a parler avec des employés de
banque et a les observer travailler peut contribuer a démystifier la banque aux yeux des jeunes et leur
offre une introduction sympathique aux services bancaires.

6 Outre les produits Aflatoun, Aspire et Futur millionnaire, la XacBank offre aussi des préts étudiants en partenariat avec Vittana et
Kiva International. Toutefois, ce produit ne comporte pas de volet d'éducation financiére pour le moment.



Tableau 3. Portefeuille de clients jeunes servis par les produits financiers de la XacBank

Age des Nombre de

Produit Description clients comptes Portefeuille
Futur millionnaire Géré par les parents 0-18 96 790 39 639 469 415
(long terme)

Aspire (dépot a Géré par le jeune 14-18 2225 333606 189
terme)

Aspire (long terme)  Géré par le jeune 14-18 4264 140 384 070
Total 103 279 40 113 459 674
Total (en USD) (31338 640 USD)

Source : XacBank.
Remarque : Les chiffres sont du 27 septembre 2011

Taux de change : 1280 MINT = 1,00 USD (www.oanda.com, consulté le 27 septembre 2011)



Etude de cas 2 : Hatton National Bank

A. Ildentifier le besoin : Contexte national et étude de marché

La Hatton National Bank s'est rendu compte qu'il y a de bonnes raisons d'offrir des services financiers aux
jeunes au Sri Lanka. En 2005, la Division de la statistique des Nations Unies a annoncé que 24 % de la pop-
ulation du Sri Lanka avait moins de quinze ans, ce qui veut dire qu’'un grand nombre de jeunes arrivera a
I'dge adulte et aura besoin de services adaptés a la réalité des jeunes dans la décennie qui vient” De plus,
le Sri Lanka a des raisons historiques bien particuliéres pour vouloir favoriser I'inclusion des jeunes dans la
société. Au cours des trente derniéres années, le pays a connu trois révolutions distinctes, toutes dirigées
par des jeunes (I'age moyen des combattants prenant part a ces soulevements était de dix-sept ans). La
HNB considére donc que les services financiers destinés aux jeunes font partie des activités de RSE visant
a soulager le malaise de la jeunesse. Apres la derniére insurrection de la jeunesse en 1989, la direction
de la HNB a pris sciemment la décision stratégique de financiers destinés aux jeunes des zones rurales
en développant son produit « Gami Pubuduwa ». Un certain nombre d’autres produits jeunes a suivi, la
banque reconnaissant désormais que les jeunes représentent une clientéle importante.

Le Sri Lanka connait un taux d'alphabétisation de 96 %, une prouesse qui est due a la gratuité de
I'¢ducation et I'existence de lois strictes sur la protection de I'enfant. Environ 99 % des enfants du pays
vont jusqu’au bout de leur cycle primaire et 80 % terminent leurs études secondaires.® Un programme
d'études fixe est enseigné dans 99 % des écoles en tamoul ou en cinghalais, selon la région. L'Etat assure
la gratuité de I'enseignement, y compris au niveau universitaire.

Tableau 4. Nombre d’éléves de primaire et de secondaire, Sri Lanka, 2006

Rubrique Nombre
Nombre total d'éléves 3836 550
Eléves-filles 1921951
Eléves-garcons 1914 599
Nombre total d'éléves entrant en primaire 327 601
Nombre total d'éléves achevant leurs études 1227150
Population totale du Sri Lanka 20 653 000
Pourcentage de jeunes en primaire et en secondaire 18,6 %

Source : Department of Census and Statistics, Government of Sri Lanka,

2006, « School Census—2006; Preliminary Report », Department of Census and
Statistics, Government of Sri Lanka, Colombo, http://www.statistics.gov.lk/
education/SUMMARY%20TABLES%202006.pdf (consulté le 23 octobre 2011).

S'il est vrai que la plupart des enfants des zones urbaines sont exposés aux banques et aux institutions
financiéres dans leur vie quotidienne, ceux des zones rurales ont moins de contact avec des services fi-
nanciers. Différents types de services sont a la disposition des enfants et des jeunes, mais du fait des lois
réglementaires, il est interdit aux moins de dix-huit ans de retirer de I'argent d'un compte d’épargne ou
d'emprunter de I'argent.

7 United Nations Statistics Division, 2005 « Demographic and Social Statistics: Indicators on Youth and Elderly Populations (updat-
ed April 22, 2005) », UNSD, New York, New York, http://unstats.un.org/unsd/demographic/products/socind/youth.htm (consulté le
23 octobre 2011).

8 Department of Census and Statistics, Government of Sri Lanka, 2006. « Preliminary Report of School Census », Department of
Census and Statistics, Government of Sri Lanka, Colombo, http://www.statistics.gov.lk/page.asp?page=Education (consulté le 24
octobre 2011).



La HNB a été la premiere banque privée du Sri Lanka a introduire un produit d'épargne de marque pour
les clients de moins de dix-huit ans,® qui a ensuite conduit a I'établissement d'unités d’exploitation de
la HNB dans les écoles. Dans les années 1990, la HNB offrait une éducation financiére aux enfants et aux
jeunes, scolarisés ou non, mais sans programme d’enseignement systématisé ni systéme d’évaluation.
Afin de formaliser son programme d'éducation financiére, la HNB a commandé en 2011 une vaste étude

de marché portant sur les jeunes, scolarisés ou non, avec les objectifs suivants a l'esprit :
1. Comprendre les attitudes et perceptions des jeunes envers I'éducation financiére.

2. Evaluer le niveau actuel de sensibilisation et de connaissance en matiére financiére chez les jeunes.

3. Identifier les principales lacunes dans les connaissances financiéres des jeunes.

4. Examiner quelle est la meilleure méthode pour concevoir des programmes d'éducation financiére
permettant de combler ces lacunes.

La recherche a été menée avec des enfants scolarisés de 13-18 ans et de jeunes entrepreneurs de 18-25 ans
et incluait des clients et des non-clients de la HNB. Des groupes de discussion ont été organisés avec des
parents et des enseignants. Le tableau 5 résume les principales conclusions de cette recherche.™

Tableau 5. Principales conclusions de I'étude de marché de la Hatton National Bank, 2011

Eleves des zones

Eleves des zones

Thémes . Entrepreneurs
urbaines rurales
. , Des connaissances sur la
Aucune idée de ce qu'est . .
- o formation de revenu : toutefois,
la formation de revenu, ar-  Aucune idée sur la for-
Revenu L . hausse du revenu et expan-
gent provenant principale- mation de revenu . . .
sion des affaires pas prises au
ment des parents L
sérieux
Geérent efficacement Ne peuvent se dé- .
. ) . . Incapables de gérer leurs
Dépense I'argent de poche qu'on brouiller avec ce que leur
finances efficacement
leur donne donnent leurs parents
Know and understand the  Know about the impor-  Understand the importance of
Epargne value of savings and en- tance of savings, but savings, but minimal commit-
gage in savings activities have no money to save ment
Connaissent et compren-  Connaissent "
e ' Comprennent l'importance de
nent la valeur de |'épargne l'importance de i .
- s S I'épargne, mais engagement
et pratiquent des formes  I'épargne, mais n'ont pas minimal
d'épargne d'argent a épargner
I Connaissances tres élémen-
Importante sensibilisation e - A
o Exposition insignifiante  taires des taux d'intérét, préts,
Banques et exposition aux banques

et aux services

aux banques

etc., Peu ont des relations avec
une banque

Principaux influenceurs

Parents

Parents

s.0.?

Source : TNS Lanka, Colombo, Sri Lanka.

Remarque : a Cette question n‘a pas été posée aux jeunes entrepreneurs.

Les chercheurs ont aussi demandé aux parents, aux enseignants et aux jeunes ce qu'ils pensaient de
I'importance de I'¢ducation financiére. L'éducation financiere a été décrite par les parents, les enseignants,
les banquiers et les éléves eux-mémes comme une composante vitale du systeme éducatif. Dans les
groupes de discussion organisés par la HNB, les parents ont mis I'accent sur I'éducation des enfants en
matiére de finances personnelles, dans la mesure ou ce sujet n'est pas couvert par les programmes aires ;
ils ont également déclaré qu'enseigner les finances aux enfants devait commencer a un jeune age.

9 Le produit d'épargne pour enfant « Singithi ».
10 Larecherche a été conduite en 2011 par la société de conseil TNS Lanka.



B. Education financiére des jeunes : Guidée par la mission

Offrir une éducation financiére aux jeunes comme un service
complémentaire a été examiné selon deux perspectives dif- «De notre t’edmps, il nyTvalt el
férentes par la Hatton National Bank. La HNB a d’abord exam- SEMIT TS CEUGIET Slhir 2 GIESilEl]
ST . B 1z . .y financiere. Nous en souffrons tOUJOUI’S
iné 'argument commercial pour l'offre d’éducation financiére . ; ; y
détablir une relation solide entre les ieun a cause de ca. Si on nous avait donné
comme moyen - eta u e' elation solide entre les jeunes de bons conseils a I'époque, notre vie
et la banque, qui se traduirait au bout du compte par leur fi- s &l el »
délisation a long terme. Comme toute banque commerciale
ou entreprise a but lucratif, la HNB se soucie de la pérennité —Parent interviewé
de son activité. Le secteur financier au Sri Lanka est trés con-

currentiel, avec vingt-trois banques opérant dans le pays ; de

« L'éducation financiére est indispens-
able. Elle devrait se faire des que

nombreuses banques essaient de fidéliser des clients a un tres I'enfant entre a I'école la premiére
jeune age avec des services ciblés. Fournir des services com- année. Nous devons parler a leur cceur,
plémentaires aux enfants d'age scolaire est devenu un outil pas seulement a leur esprit et vraiment

efficace dans ce processus. leur expliquer comment épargner
peut leur profiter a long terme. »

Offrir une éducation financiere a de jeunes clients s'inscrit
également dans la mission sociale de la HNB, en remplissant
son obligation d'étre une « entreprise citoyenne ». La banque
a la réputation au Sri Lanka d'étre une société responsable fai-
sant grand cas du bien-étre social. Investir dans le développe-
ment communautaire est considéré comme vital pour la réputation de la banque et pour sa croissance,
en faisant accroissant aussi bien le nombre de ses clients que leur fidélité. Aprés des discussions internes,
la HNB a conclu qu'il existait des raisons liées a la mission, mais aussi commerciales de donner une éduca-
tion financiére aux jeunes.

-Enseignant interviewé

C. Les services d’éducation financiére des jeunes de la Hatton National
Bank

L'étude de marché de la Hatton National Bank les a convaincus que les jeunes des zones urbaines et ru-
rales exigeaient des programmes de formation différents en raison de la variation dans leurs niveaux de
connaissance financiere et d'exposition aux activités commerciales. Bien que les besoins et les aspirations
de ces deux groupes soient trés similaires, leurs niveaux de connaissance et d'acces a l'argent nétaient
pas les mémes, ce qui a conduit la HNB a adapter ses modules de formation respectifs en fonction de ces
différences. La banque a aussi conclu qu'il était vital d'éduquer les parents et de les faire participer au
programme de formation, étant donné qu'ils avaient été identifiés comme l'influence déterminante pour
les jeunes de tous ages. Finalement, sur la base de I'étude de marché et de I'expérience antérieure de la
banque en matiére de prestation d'éducation financiere, la HNB a conclu qu’un programme réussi devait
étre pratique, interactif et basé sur des activités.

Les programmes d'éducation financiére de la HNB sont offerts en méme temps que leur gamme de
produits destinés aux jeunes. La banque a adapté ses programmes éducatifs pour les faire convenir a
des enfants d’age scolaire et a des jeunes plus agés, ainsi qu’a des clients de zones rurales ou urbaines. Le
tableau 6 résume les produits et services jeunes de la banque.
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Tableau 6. Produits d’éducation financiére des jeunes de la Hatton National Bank
Services Nouvelles

Education Cartesde bancaires initiatives en
Age Epargne Préts financiére crédit enligne  projet
0-5 « Singithi s.0. s.0. s.0. s.0. s.0.
Kirikatiyo »
5-12 « Singithi S.0. Par S.0. S.0. Programme
Lama » l'intermédiaire d'éducation
d'unités financiére formel
d'exploitation en
milieu scolaire
13-18 «HNBTeen » Information sur  Par «Hot Disponible  Programme
le crédit comme l'intermédiaire shots »? (avec des d'éducation
future option d'unités restrictions) financiére formel
d'exploitation
en milieu
scolaire et de
conférences avec
des directeurs
d'écoles
18-24  Gami Microfinance® Par le biais du Facultatif Disponible  Autres options
Pubuduwa® programme « pour les comptes
Divi Saviya »¢ d'épargne et de

préts, valeur ajoutée
et programme
d'éducation finan-
ciére formel

Source : HNB, 2011.

Remarque : a Les « hot shots » sont des cartes de crédit qui sont délivrées en fonction de la capacité de remboursement des parents. Les
parents choisissant le produit « hot shot » autorisent une carte pour leur enfant et recoive un relevé a la fin de chaque mois énumérant
les dépenses. Les parents demandent un plafond qui est évalué par la banque. Les avantages de la carte sont que les parents peuvent
formaliser I'acte du don d‘argent aux enfants a des fins particuliéres et qu'ils peuvent surveiller les dépenses réelles, ce qui n'est pas le cas
quand ils leur donnent de I'argent de poche directement. La carte offre aussi une plus grande sécurité, puisqu'elle peut étre annulée si elle
est volée. En juin 2011, la HNB a délivré 475 cartes avec un solde impayé de 772 0oo INR (7 018 USD).

b « Gami Pubuduwa » est un produit de microfinance rural qui inclut des comptes dépargne normaux, ainsi que des comptes de capital, en
devises étrangéres et de dépot a vue, comme autres options.

¢ Les préts de microfinance incluent des préts au logement, de crédit-bail et aux entreprises, ainsi que la fourniture de cartes de crédit.

d Par le biais du programme « Divi Saviya », la HNB assure la formation de jeunes de 18—24 ans. Cette formation couvre des sujets sociaux et
commerciaux, comme le marketing et la vente, I'assurance et le crédit-bail, I'épanouissement de soi et la santé. La formation « Divi Saviya
» ne suit pas un programme fixe, mais est organisée par les employés des bureaux régionaux de la HNB lorsqu'ils déterminent qu’une for-
mation est requise. De plus, des représentants de I'Etat et du secteur privé peuvent étre invités a animer certains modules de la formation,
selon leurs domaines d'expertise. La formation est assurée par le personnel de la HNB et financée sur des fonds provenant des revenus de
la banque.

Bien que la HNB propose actuellement une éducation financiére aux jeunes par le biais de son programme
« Divi Saviya », qui fait partie du produit « Gami Pubuduwa », a la fin de 2011 ou au début de 2012, elle
élargira ses services pour fournir une éducation financiere formelle ciblant les jeunes des zones rurales
et urbaines, tant scolarisés que non scolarisés. Le personnel compétent de la banque animera toutes les
séances de formation et les programmes d'éducation financiére incluront des évaluations avant et apres
la formation, qui permettront d’en évaluer l'efficacité.
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Les caractéristiques de ce programme élargi incluront :

1. Fournir aux éléves administrateurs des unités
d’exploitation en milieu scolaire de la HNB une forma-
tion en éducation financiere en plus des connaissances
théoriques et pratiques des métiers de la banque.

2. Donner a des jeunes de 12-17 ans la possibilité de
recevoir un programme établi d'éducation financiére, qui
sera enseigné aprés les cours par les agents locaux de la
Hatton chargés de la microfinance et les enseignants. La
formation en éducation financiére sera assurée pendant
une heure et demie chaque vendredi pendant cing se-
maines de suite.

3. Permettre a des enfants de moins de douze ans
de participer a des activités déducation financiere diri-
gées par les unités d’exploitation des éléves. Ces activités
promouvront un comportement d’épargne par le biais de
photographies et de modéles d’entreprise simples.

Unités d’exploitation en milieu sco-
laire de la HNB

Les unités d’exploitation en milieu scolaire
de la HNB sont dirigées par des éléves qui
ont été sélectionnés et formés par le person-
nel de la banque. Avant le début de I'année
scolaire, ils recoivent une formation de trois
jours dans une agence, ou ils apprennent

a s'occuper des procédures d'ouverture

de compte de base, de I'encaissement des

fonds, de la gestion des livrets, du marketing
de base et de la gestion des liquidités. Les
unités d'exploitation sont ouvertes dans les
écoles deux jours par semaine le matin et
pendant les récréations.

Le personnel des agences doit effectuer des
visites tous les jours d'ouverture de l'unité.
Il vérifie les livrets et s'assure que la docu-
mentation est a jour. Tous les fonds sont
apportés a la banque le méme jour.
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Conception et offre d'une éducation financiére
aux jeunes a l'échelle

La Hatton National Bank et la XacBank proposent toutes les deux des programmes d'éducation financiere
de grande envergure pour les jeunes afin de réaliser leurs objectifs aussi bien commerciaux que sociaux.
Si leurs mécanismes de mise en ceuvre, contenus, méthodologies, partenariats et programmes d'études
different, elles partagent une méme motivation : pour ces deux organisations, 'éducation financiére crée
et stimule une demande pour leurs produits financiers, ce qui se traduit au bout du compte par une aug-
mentation de 'échelle de leurs opérations.

Les recommandations suivantes s‘appuient sur les expériences de la Hatton National Bank et de la
XacBank dans leurs efforts pour augmenter I'échelle de leurs activités d’éducation financiere pour les
jeunes. Ces recommandations sont divisées en deux sections : la conception et la prestation de pro-
grammes d'éducation efficaces

Concevoir des programmes efficaces d’éducation financiére pour les
jeunes

1. Comprendre la motivation de son organisation pour offrir une éducation financiére

Les organisations doivent comprendre pourquoi I'éducation financiére est importante pour les objectifs
de l'organisation. Fait-elle partie du plan d’affaires de l'organisation ? Remplit-elle une mission sociale
de I'entreprise ? Ou est-ce une combinaison des deux ? Dans le cas de la XacBank et de la HNB, ces

deux banques ont identifié 'éducation financiére comme un moyen important de créer une demande
pour leurs produits financiers jeunes tout en contribuant a la société de maniére positive. Léducation
financiére a permis a la XacBank d’enseigner aux jeunes d'importants concepts financiers tout en leur
faisant connaitre les produits financiers qui leur sont proposés. Ce a permis a la XacBank d‘attirer une
clientele a long terme compétente en matiere financiere a un jeune age. Pour la Hatton National Bank,
la concurrence féroce qui régne dans le secteur financier I'a conduite a envisager I'éducation financiére
comme un moyen d'éveiller I'intérét des clients a un jeune age, ce qui s'est traduit par une fidélisation de
sa clientéle a long terme. De plus, I'éducation financiere pour les jeunes est venue compléter la mission
sociale de la HNB qui est de fournir de nouvelles perspectives économiques aux jeunes.

2. Commencer I'éducation financiére des jeunes a un jeune age

La XacBank et la Hatton National Bank ont constaté
que l'éducation financiére est généralement le plus ef- [RIEEUCEELRUERELENSE LT
ficace quand elle est donnée aux jeunes a un jeune age. [l MELE LN R CER LS
Les programmes d'éducation financiére de la HNB sont [l eI el G aenienier e

p N . n un jeune age. L'éducation financiere com-
sFructures de faglon a eduqugr I(.es cllen:cs le plus tot pos- mencant aulniveau des jeunes permetira au
sible ; dans l'idéal, le premier jour décole de I'enfant. pays de retirer des avantages économiques
Létude de marché de la HNB a conclu que tous les [ te e A R R T CIR: TN ) e
groupes d’adultes interrogés, y compris les directeurs ment économique bénéficie a I'ensemble des
d'écoles, les enseignants et les parents, étaient favora- membres de la société. La maitrise des notions
bles a la fournir d'une éducation financiére a un jeune [ERILEWEEEIEEEREIFEVE,E N Cl e[S
4ge, puisque les enfants commencent a recevoir de [ECEIAEIEIUEANEIICUERN Tl sty
I'argent de leurs parents et de la famille quand ils sont [EEEICIEIMECE Y
jeunes et qu’ils peuvent apprendre et mettre en pra- —Chandula Abeywickrema, directeur général
tique des habitudes financiéres positives. adjoint, Hatton National Bank

L'étude de marché de la XacBank a démontré que des
enfants aussi jeunes que neuf ans maitrisaient dimportants concepts financiers et manifestaient un
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changement de comportement rapide pour ce qui concerne I'épargne et d'autres activités financieres.
Au contraire, I'enquéte initiale pour le produit « Aspire », qui visait des jeunes entre 14 et 18 ans, a montré
un accroissement des connaissances financieres, mais trés peu de changement de comportement. Pour
cette raison, la XacBank a commencé a offrir une éducation financiére aux jeunes entre 7 et 14 ans par le
biais du programme d'études « Aflatoun », en plus du programme d’éducation financiéere « Aspire ».

3. Faire participer les figures d’adultes importantes dans I'éducation financiére des
jeunes

Au Sri Lanka, les parents et la famille immédiate exercent une grande influence sur les jeunes, en particu-
lier en ce qui concerne leur comportement financier. Les parents fournissent pratiquement tout I'argent
de poche dont disposent les enfants et prennent généralement en charge tous leurs frais de subsistance
jusqu'a leur mariage. Dans certains cas, méme si les jeunes travaillent et gagnent un salaire, ils donnent
leur revenu a leurs parents, qui se chargent de le gérer pour eux. La Hatton National Bank s'est rendu
compte que faire participer les parents, les enseignants, les directeurs d’écoles et des représentants de
I'Etat a ses programmes d'éducation financiére avait un impact positif significatif. Les parents étaient plus
disposés a laisser leurs enfants participer a ces lecons lorsqu’ils en comprenaient le contenu eux-mémes.
En outre, les adultes qui bénéficient de l'apprentissage d'un comportement financier positif ont des
chances de diriger leur famille vers des relations avec des institutions financiéres fiables fournissant des
programmes de ce type.

La XacBank s'efforce aussi d'obtenir la participation et'adhésion des parents a ses programmes d'éducation
financiére. Les parents jouent un role influent dans I'adoption des pratiques financieres, comme I'épargne,
pour leurs enfants et peuvent influer de maniére positive sur I'assiduité aux programmes périscolaires
d'éducation financiere. La XacBank évalue régulierement I'impact de ses programmes d'éducation finan-
ciere aussi bien sur les jeunes clients que sur leurs parents par le biais d'enquétes avant et aprés les cours,
d'entretiens et de groupes de discussion. Apres la phase pilote de ses programmes d’éducation financiére,
la XacBank a organisé des groupes de discussion avec les parents et a constaté qu'ils avaient pratique-
ment tous des réactions positives a I'égard de I'éducation financiére a laquelle avaient participé les en-
fants. Les parents ont déclaré que leurs enfants discutaient de leur nouvelle connaissance de I'épargne et
de la budgétisation avec leurs fréres et sceurs et avec les membres de la famille et que le partage de cette
information profitait utilement a toute la famille.

4, Adapter les programmes d’éducation financiére des jeunes a différents segments du
marché jeune

La Hatton National Bank et la XacBank segment l'une et l'autre leurs programmes d'‘éducation finan-
ciere en fonction de différents groupes d’age qui correspondent plus ou moins aux cohortes scolaires.
La XacBank offre le programme d'éducation financiére et sociale « Aflatoun » aux enfants de 8 a 13 ans
et le programme « Aspire » aux 14-18 ans. La HNB a con¢u son programme d’éducation financiere pour
les enfants de 5 a 12 ans et de 13 a 18 ans, et a créé un troisi€me programme pour les jeunes de 18-24 ans
ayant complété leur scolarité ou non scolarisés. Le contenu, les activités et les méthodes pédagogiques
different d’un groupe a l'autre : I'accent est mis sur les jeux et les activités avec les plus jeunes, tandis que
les séances plus orientées vers le contenu sont réservées aux plus agés.

Bien que I'dge ne soit pas le seul moyen par lequel les organisations peuvent segmenter leurs programmes
d'éducation financiere, il est souvent plus facile de regroupes les jeunes de cette facon lorsqu’on délivre
des services en conjonction avec les écoles locales. Toutefois, des exemples d'autres possibilités de seg-
mentation incluent les jeunes des zones rurales et urbaines, les garcons et les filles, et les jeunes scolarisés
ou non. Quelle que soit la maniére dont une organisation décide de segmenter ses jeunes clients pour les
programmes d'‘éducation financiere, une étude de marché doit étre menée avant toute conception des
programmes afin de bien comprendre quels sont les besoins et les capacités des clients ciblés.
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5. Maintenir la continuité des programmes a mesure que les jeunes grandissent

La XacBank et la Hatton National Bank se sont apercues que les programmes d’éducation financiére pour
les jeunes sont le plus efficaces quand ils sont structurés, en construisant chaque lecon a partir des con-
naissances existantes et des sujets précédemment enseignés. De plus, toutes les fois que cela est pos-
sible, les programmes congus pour changer le comportement doivent étre délivrés de maniere extensive
(quelques heures par semaines pendant plusieurs mois), plus que de maniére intensive (des journées
entieres pendant une période plus courte) afin d'obtenir un changement de comportement optimal. Les
programmes d'éducation financiéere qui ciblent les enfants a un jeune age et se développent avec les
années pour inclure des sujets plus complexes a mesure que les jeunes grandissent contribuent aussi a
transmettre des messages adaptés a différents segments de la jeunesse tout en maintenant une certaine
continuité.

Par ailleurs, la XacBank et la HNB ont chacune constaté que les besoins des jeunes peuvent changer rap-
idement. Les jeunes peuvent tout a coup se trouver dans une situation ou ils ont besoin de contribuer
au revenu familial ou avoir besoin d'épargne pour faire face a un changement important dans leur vie,
comme la fin de leurs études, un mariage ou une naissance. Les programmes d'éducation financiéere pour
les jeunes doivent prendre en compte ces changements rapides, tout en continuant a s'appuyer sur les
connaissances existantes et les compétences acquises soit par le biais de lI'expérience soit lors d'une
précédente formation.

6. Conduire une étude de marché et des programmes pilotes avant d’augmenter I'échelle

La Hatton National Bank et la XacBank ont toutes les deux conduit une étude de marché avant de con-
cevoir leurs programmes d‘éducation financiére. Une enquéte a été menée aupres des jeunes et on les
a interrogés pour déterminer leur niveau de connaissance financiere et le niveau de la demande pour
I'¢ducation financiere. Des recherches ont également été menées aupres des parents, des enseignants et
d'autres intervenants chez les adultes pour créer un ralliement autour de futurs programmes d‘éducation
financiére et pour évaluer dans quelle mesure ils étaient disposés a voir leurs enfants étre informés sur les
questions d'argent. Finalement, la HNB et la XacBank ont eu recours a un processus d'étude de marché
pour examiner la disponibilité et la capacité des partenaires potentiels susceptibles d’apporter un appui
ala mise en place de I'éducation financiere.

Apreés I'achevement de I'étude de marché initiale, une phase pilote a été essentielle aux deux institutions
pour déterminer l'efficacité du contenu et des méthodes de transmission de I'éducation financiére, ainsi
que la segmentation des groupes de clients. La XacBank a financé son étude de marché et sa phase pilote
avec le revenu de ses transactions bancaires. La HNB a utilisé un financement de base en plus des res-
sources de donateurs externes pour financer son étude de marché et ses activités pilotes.

7. Etudier la possibilité de lier I'éducation financiére a des produits financiers spécifiques

La XacBank et la Hatton National Bank offrent toutes les deux une éducation financiéere pour un cer-
tain nombre de raisons. Comme on I'a déja mentionné, 'une des raisons est le soutien a I'augmentation
d’échelle de leurs services financiers et la pénétration maximale de leurs produits respectifs, particuliére-
ment les produits d’épargne, sur le marché. Les deux organisations lient la mise en place de lI'éducation
financiére a des produits spécifiques qui permettent une application immédiate des lecons enseignées
dans la formation. Ceci profite non seulement aux banques, mais aussi aux jeunes clients en leur permet-
tant de mettre aisément en pratique les connaissances et les compétences acquises dans la formation.

Pour la Hatton National Bank, cela veut dire de s'assurer que le plus grand nombre possible de jeunes a
acces a une unité d'exploitation en milieu scolaire ou recoit la visite d'un responsable de banque. Pour les
jeunes plus agés, le produit « Gami Pubuduwa » (qui fait partie du programme « Divi Savaya ») comprend
une composante intégrée qui combine la formation a I'éducation financiere avec des produits financiers,
comme I'épargne, les préts et le crédit-bail. La XacBank lie les programmes d'éducation « Aflatoun » et «
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Aspire » a des produits d'épargne adaptés aux éleves du primaire et du secondaire, respectivement.” De
plus, les deux programmes de formation incluent des visites d'écoles par des représentants de la banque
ayant pour but de familiariser les jeunes avec le personnel de la banque et ses opérations de base.

Fournir des programmes efficaces d’éducation financiére des jeunes

1. Tirer parti de partenariats efficaces

Des partenariats efficaces sont essentiels pour les programmes d’éducation financiere de la XacBank aussi
bien que de la HNB, en leur permettant de réduire les colts, d'opérer sur une plus grande échelle et de
miser sur les compétences clés de leurs partenaires experts de I'éducation. Maintenir des partenariats
stratégiques permet d'obtenir le ralliement des parties prenantes essentielles, y compris les ministéres,
les systemes éducatifs et les ONG locales et internationales.

En Mongolie, la GFDA travaille en étroite collaboration avec les systémes scolaires du primaire et du
secondaire, ainsi quavec les centres de formation professionnelle, a la mise en ceuvre du programme
d'éducation financiére de la XacBank. La plus grande partie des programmes d'éducation financiere de
la banque est proposée par le biais du systéme scolaire formel et les partenariats soigneusement dével-
oppés avec les écoles ont été essentiels pour sa réussite. Aprés qu’une école appropriée a été identifiée,
un accord est signé spécifiant clairement les droits et responsabilités des parties respectives. En 2011, la
XacBank avait établi des partenariats avec 93 écoles de zones rurales et 25 écoles de la capitale, Ulaan-
baatar.

Outre les partenariats dans le secteur de I'éducation, la XacBank collabore avec 'ONG « Mongolian Edu-
cational Alliance », qui fournit une assistance dans l'organisation de la formation des enseignants et le
développement des méthodes de formation et d'enseignement. Les partenariats ont aussi joué un role
essentiel pour réduire le colt de I'éducation financiére mise en place par la XacBank, compte tenu d’une
segmentation accrue du marché. Par exemple, les écoles dispensant le programme d'enseignement «
Aflatoun » ont pris en charge les frais de formation des enseignants et acheté les manuels des éléves et
les supports de formation. Les autres frais sont partagés entre la XacBank et la GDFA, qui léve des fonds
aupres d'entreprises et de particuliers. Les partenaires internationaux de la XacBank incluent la Banque
mondiale des femmes, Microfinance Opportunities et le Réseau SEEP.> Ces partenaires fournissent di-
verses formes de soutien technique en matiére de développement de produit, de méthodologie et de
mise a |'échelle.

La Hatton National Bank a centré sa stratégie de partenariat sur le développement de relations solides
avec des acteurs gouvernementaux importants, notamment le ministére de I'Education, la banque cen-
trale, le secteur de I'éducation formelle et certaines sociétés du secteur privé, plutdét que des ONG ou
des organismes de développement communautaire. En 2011, la banque avait établi des partenariats avec
plus de 530 écoles, dont plus de 350 hébergeaient des unités d'exploitation déléves permanentes et tem-
poraires. Les enseignants se portent volontaires pour guider les écoliers participants au programme et
une équipe d'éléves responsables est désignée par I'école pour gérer les activités au quotidien de l'unité
d’exploitation. En outre, des institutions du secteur privé facilitent 'accés au marché pour les jeunes en-
trepreneurs ; des possibilités d'apprentissage sont aussi offertes aux jeunes par le biais du programme
d'éducation financiere « Divi Saviya ».

Ces partenariats stratégiques ont permis au programme d'éducation financiére de la HNB d'atteindre une
échelle sans précédent au Sri Lanka. Plutot que de collaborer avec un plus grand réseau de petites organ-
isations, la HNB a choisi de nouer des partenariats avec un nombre plus limité d'institutions de grande

11 Les activités d'éducation financiere d'« Aflatoun » sont liées au produit d'épargne « Futur millionnaire » de la XacBank, tandis
que celles d’« Aspire » sont liées directement a des comptes d'épargne « Aspire » de dépdt a vue et a terme.
12 Le Réseau SEEP appuie le programme en partenariat avec la Fondation MasterCard.
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échelle. Bien que ces relations puissent difficiles a établir, la HNB espére que ce modéle permettra une
mise en place plus systématique de I'éducation financiére des jeunes dans tout le pays.

2. Gérer les attentes des employés et les charges de travail

Quand on augmente |'échelle de nimporte quel produit, il est essentiel de comprendre qui est respon-
sable de la planification et de la prestation du service et comment les frais seront pris en charge. Ceci est
particulierement important dans les cas ou le produit sort du cadre des activités de base de I'organisation,
comme ce peut étre le cas de I'éducation financiere pour les jeunes clients dans les institutions financieres
commerciales. Dans certaines organisations, le personnel en place peut étre tout a fait préparé et apte a
assumer la responsabilité de la mise en place de I'éducation financiére tandis que dans d’autres organisa-
tions, il est plus approprié de faire appel a un partenaire pour la sous-traitance de la prestation ou bien
d'embaucher des spécialistes complémentaires.

Dans le cas de la Hatton National Bank, le personnel de la banque organise tous ses programmes
d'éducation financiére. Dans un sondage auprés des employés de la HNB, ceux-ci ont indiqué qu'ils appré-
ciaient la visibilité sur le marché et les synergies potentielles de vente que I'4ducation financiére donne
a la banque. Les agents locaux chargés de la microfinance assurent la mise en place des programmes
parascolaires d'éducation financiére de la banque, dans la mesure ou ce marché cible pour lI'éducation
financiére est identique au marché pour les produits financiers qu'ils vendent. Pour communiquer claire-
ment les attentes et encourager la participation, la HNB a mis au point des objectifs et des incitations pour
I'ensemble du personnel de terrain et des employés de la banque travaillant sur les produits financiers
jeunes.

Tant la XacBank que la HNB soulignent I'importance d‘élaborer des procédures et instructions claires pour
les membres du personnel assumant les taches et responsabilités de I'¢ducation financiere des jeunes.
Les descriptions de travail et les horaires des employés doivent clairement prendre en compte leurs re-
sponsabilités en matiere d'éducation financiére. Des attentes et des incitations doivent étre incluses dans
les descriptions de travail et examens du rendement. De cette facon, les institutions financiéres peuvent
mobiliser effectivement leur personnel pour fournir aux jeunes des services de qualité a I'échelle.

3. Utiliser la technologie pour atteindre les jeunes clients

La technologie peut appuyer I'augmentation de I'échelle des produits financiers et des autres, com-
me l'éducation financiére. Les jeunes sont généralement des adopteurs précoces des nouvelles tech-
nologiques, ce qui veut dire qu'elles peuvent attirer vers un produit de plus grands nombres de jeunes.
Bien que ni la XacBank ni la HNB n’utilisent actuellement la technologie pour leurs activités d'éducation
financiére respectives, elles étudient le moyen de tirer parti de la téléphonie mobile et de I'Internet pour
accroitre leur portée et abaisser le colt des produits financiers jeunes.

La XacBank méne actuellement des recherches sur un service bancaire mobile pour les produits d'épargne
destinés aux enfants et aux jeunes. A l'aide de ce service, les clients seraient capables d'effectuer des
dépots sur leurs comptes a partir de leur téléphone mobile en utilisant n'importe quel agent de banque
mobile. De plus, la XacBank est en train de mettre sur pied un programme d'éducation financiere multi-
média qui pourra étre utilisé aupres des jeunes des régions reculées ; ce programme combine la vidéo,
des présentations PowerPoint et de l'infographie.

La Hatton National Bank est aussi en train d'évaluer un réseau de téléphonie mobile comme outil
d'éducation financiére, en étudiant un moyen de fournir des conseils en matiere d'épargne et de préts par
SMS. A l'avenir, la HNB espére inclure sur son site Web une page dédiée pour les jeunes par l'intermédiaire
de laquelle sera mise en place I'éducation financiere.
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4, Régulierement évaluer l'efficacité

Une évaluation continue permet aux institutions financiéres de vérifier l'efficacité des programmes,
d’améliorer les composantes qui réussissent et de rectifier celles qui ne permettent pas d'atteindre les
résultats recherchés. Par conséquent, des évaluations préalables et consécutives a la formation constitu-
ent une partie importante des programmes d'éducation financiére de la Hatton National Bank et de la
XacBank. Ces évaluations peuvent étre utilisées pour vérifier la qualité et I'efficience de la formation et les
changements dans les connaissances, les aptitudes et les attitudes des enseignants aussi bien que celles
des éléves. La XacBank méne des enquétes auprés des enseignants et des éleves ayant participé aux
activités d'éducation financiére pour recueillir les données suivantes (voir I'annexe 1 pour un échantillon
d'enquéte) :

Enquéte aupres des éléves

a. Enquéte préalable a la formation :

- Détermine le niveau d'éducation sociale et financiere des éleves
- Evalue le comportement des éléves

b. Enquéte consécutive a la formation :

« Evalue la compréhension par les éléves des concepts financiers enseignés
« Détermine les changements survenus dans le comportement des éleves

Enquéte aupres des enseignants

c. Enquéte préalable et consécutive a la formation pour les enseignants participant aux programmes
d‘éducation financiere :

« Evalue le contenu général et la compatibilité du programme (spécifiquement, si les lecons
s'integrent dans le flux de la journée d'école et si les supports et les techniques sont appropriés)

« Evalue les changements survenus dans les méthodes pédagogiques

« Evalue les changements de comportement et d'attitude des enseignants, particuliérement en ce
qui concerne les changements survenus dans le style d'enseignement™

« Obtenir des évaluations par les enseignants des changements survenus dans le comportement des
éléves

Outre des enquétes, la XacBank organise également des discussions de groupes avec les enseignants
aprés que la phase pilote d'un programme d’éducation financiére est achevée. Dans ces groupes de dis-
cussion, des représentants de la banque demandent aux enseignants des renseignements et leurs avis
sur le contenu, la méthodologie, les horaires et I'organisation générale du programme. De plus, les ensei-
gnants ont la possibilité de faire part de leurs observations sur les changements de comportement des
éléves, ainsi que sur les réactions des parents a la formation. La XacBank s'est apercue que les discussions
de groupe doivent étre conduites a deux moments critiques au cours d’'un programme d'éducation fi-
nanciere :

(1) pendant la phase initiale du programme, dans le but d’évaluer les attitudes de départ a I'égard du
programme et

13 La XacBank a observé une progression des techniques d'apprentissage participatif, de la résolution de probléme, de I'esprit
d'équipe et des activités centrées sur I'enfant de la part des enseignants qui participent aux programmes d'‘éducation financiere.
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(2) aprés I'achevement du programme, afin d'évaluer la compréhension, les attitudes et les comporte-
ments des jeunes, des enseignants et des parents dans leur rapport a I'éducation financiére.

Dans le but de mesurer I'impact potentiel qu'ont eu les activités d’éducation financiéere sur I'augmentation
générale d'échelle de ses produits financiers jeunes, la XacBank mesure aussi réguliérement la fréquence
des visites des jeunes clients a la banque, ainsi que le nombre et les montants des comptes d'épargne
jeunes.

Bien que la Hatton National Bank n‘ait pas encore évalué systématiquement l'efficacité de ses pro-
grammes d'éducation financiéere pour les jeunes, elle a récemment développé des outils d‘évaluation qui
seront mis a l'essai lors du lancement a la fin de 2011 de son programme d'éducation financiére révisé.
Avant de développer ces outils, la HNB utilisait des échanges informels et des groupes de discussion pour
s'entretenir régulierement avec les jeunes et le personnel de terrain chargé de la prestation de I'¢ducation
financiére. Les informations recueillies au moyen de ces interactions étaient ensuite transmises au siege
et évaluées.
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Conclusions et prochaines étapes

La précédente section portait sur les meilleures pratiques et les lecons retenues quant a la maniere de
mettre en place I'¢ducation financiére des jeunes effectivement et a I'échelle, sur la base des expériences
de la Xacbank et de la Hatton National Bank. Dans cette section, des questions pratiques et des
considérations sont offertes aux praticiens souhaitant augmenter I'échelle de leurs services financiers
destinés aux jeunes par le biais de programmes d'éducation financiere. Il est conseillé aux praticiens de
se pencher sur les questions suivantes avant d’augmenter I'échelle de ces programmes :

Qui constitue le marché cible de votre programme d’éducation finan-
ciere?

Une segmentation de marché approprié est importante pour mettre en place des programmes
d'éducation financiere adaptés applicables a différents groupes cibles. Toutefois, fournir différents
services a des segments de marché multiples peut augmenter les co(ts. Les organisations souhaitant
segmenter leurs programmes d'éducation financiére doivent mener une étude de marché afin de déter-

miner quel est le juste équilibre entre atteindre les segments de marché individuels avec des supports
adaptés et les implications financieres associées.

Les principaux éléments d prendre en considération incluent :

+ Votre marché cible est-il déterminé par I'age, la situation géographique, la scolarisation ou le sexe ?
« Avec quel degré de précision voulez-vous adapter vos supports pédagogiques ?
+ Une approche progressive est-elle appropriée ? (Par exemple, commencer un programme pour un

groupe cible et adapter les supports pédagogiques pour les groupes suivants plutét que de com-
mencer simultanément avec des groupes multiples.)

Quels sujets importent le plus pour votre marché cible ?

Une étude de marché est essentielle pour concevoir des supports déducation financiére qui soient
pertinents et appropriés. Le contenu de la formation peut varier en fonction de I'age des jeunes, du

lieu géographique (par exemple, milieu urbain par opposition a rural), du statut socioéconomique,

du niveau d'éducation et de I'exposition antérieure aux services financiers. Toutefois, certains jeunes
ayant participé a I'éducation financiére doivent avoir la possibilité d’accéder a un produit financier et de
I'utiliser aussi tot que possible afin de mettre en pratique ce qu'ils ont appris.

Les principaux éléments a prendre en considération incluent :

« Existe-t-il des supports de formation des partenaires ou d’autres organisations susceptibles d'étre
utilisés ou adaptés ?

+ Les sujets de I'éducation financiére sont-ils adaptés aux services financiers promus ?

+ Le contenu et les méthodes de prestation sont-ils adaptés au(x) groupe(s) cible(s) ?

Quand la formation sera-t-elle offerte ?

Les organisations peuvent étre en mesure d'intégrer 'éducation financiére dans les systemes éducatifs
existants, comme la formation professionnelle ou les programmes d'études officiels. Léducation finan-
ciere peut aussi étre offerte comme une initiative isolée. Déterminer la durée d’une telle formation est
essentiel pour l'allocation des ressources humaines et financieres a un programme d'‘éducation finan-
ciére.

Les principaux éléments a prendre en considération incluent :

+ Les programmes d'éducation financiére seront-ils offerts de maniére extensive (quelques heures par
semaines pendant plusieurs semaines ou mois), plus que de maniére intensive (des journées entieres
pendant une période plus courte) ?

« La formation aura-t-elle lieu pendant I'année scolaire ou pendant les vacances ?
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Ou la formation aura-t-elle lieu ?

Les organisations souhaitant augmenter I'’échelle de leurs programmes d'éducation financiere destinés
aux jeunes doivent tenir compte de considérations d'ordre logistique, comme le choix du lieu le plus
approprié pour offrir la formation en éducation financiere. Les sites retenus peuvent varier en fonction
du segment de marché, comme les jeunes des zones rurales et urbaines et les clients jeunes scolarisés
ou non. Grace a une étude de marché effectuée avant la phase de conception, les organisations peuvent
déterminer ou les jeunes passent leur temps et donc ou il serait le plus approprié d'offrir la formation en
éducation financiére.

Les principaux éléments d prendre en considération incluent :

« Quel est le lieu le plus approprié pour réunir les jeunes, en tenant compte de leur sécurité et la facilité
de prestation de la formation ?

- Les partenaires peuvent-ils accueillir la formation dans leurs locaux ?

« Le ou les groupes cibles peuvent-ils aisément se rendre au site de formation ?

Pourquoil'organisation cherche-t-elle a offrir une éducation
financiére aux jeunes ?

Les organisations doivent se demander ou I'éducation financiére pour les jeunes s'inscrit dans

leurs modeéles d’entreprise respectifs : Est-elle destinée a générer des activités commerciales pour
I'organisation ou fait-elle partie des priorités de RSE ? Ces deux objectifs ne sont pas mutuellement
exclusifs, mais peuvent déterminer la maniére dont une organisation établit le modéle de financement
de ces programmes. |l s'agit de deux questions essentielles qu'on doit se poser pendant la phase de
conception initiale, mais aussi pendant toute augmentation de I'échelle d'un programme d'éducation
financiere.

Les principaux éléments a prendre en considération incluent :

« L'éducation financiére sera-t-elle subventionnée par d'autres produits ou départements ou doit-elle
assurer elle-méme sa pérennité ?

« Les supports de I'éducation financiere refletent-ils les objectifs de I'organisation ? Par exemple, si
la constitution d'actifs est une priorité, le comportement d'épargne peut étre un sujet important a
inclure dans la formation.

« Le programme d'éducation financiere promeut-il I'adoption de produits financiers spécifiques ?

Comment I'éducation financiére des jeunes sera-t-elle offerte : par le
biais de partenariats ou en utilisant un personnel de base ?

La mise en place de partenariats permettra peut-étre aux institutions financiéres de se concentrer sur
leurs activités de base, tout en profitant de I'expertise des partenaires du milieu éducatif. La XacBank
s'appuie sur des ONG et des écoles partenaires pour la mise en place d’une éducation financiére a
I'échelle. La Hatton National Bank assure une partie de la formation avec le personnel de la banque, ce
qui a conduit a I'établissement de relations plus solides avec de jeunes entrepreneurs. Cependant, a
I'avenir, la HNB prévoit de collaborer avec des écoles et des enseignants pour offrir de la formation dans
les salles de classe, pendant ou aprés les heures de cours.

Key considerations include:

« Does your organization have staff who can focus on non-financial service delivery?
« Can costs potentially be shared through partnerships?

« Which is more appropriate for your organization’s goals for scaling up: smaller, more regional part-
ners with local knowledge and expertise, or larger organizations that can offer regional or national
consistency?
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A propos de la Hatton National Bank

La Hatton National Bank a été fondée en 1888 pour répondre aux besoins de l'industrie florissante du
thé au centre du Sri Lanka et est aujourd’hui la plus grande banque commerciale privée du pays. La HNB
et ses filiales offrent une vaste gamme de services financiers, notamment : services bancaires aux en-
treprises, financement des transactions commerciales, services bancaires de détail, opérations bancaires
internationales, financement du développement, financement des entreprises, actions, valeurs a revenu
fixe et assurance. La HNB a été I'une des premieres banques commerciales privées du Sri Lanka a recon-
naitre la nécessité d’apporter une réponse aux besoins financiers des jeunes, en commencant dans les
années 1970 avec diverses initiatives de microfinance pour les jeunes des zones rurales. Actuellement, la
HNB compte un certain nombre de produits et services financiers jeunes, notamment :

« Singithi Kirikatiyo : comptes d’épargne pour les enfants de moins de cinq ans
« Singithi Lama : comptes dépargne pour les enfants jusqu’a douze ans

« HNB Teen/School Banking : comptes d'épargne pour les 12-18 ans par l'intermédiaire d'unités
d'exploitation en milieu scolaire ; ce produit inclut également une composante d'éducation financiére.

« Gami Pubuduwa : crédit, assurance, transferts d’argent et formation pour les jeunes en milieu rural ; ce
produit inclut également une composante déducation financiére (Divi Saviya)

« Produit pour jeunes plus agés (le nom n'est pas encore décidé) : formule intégrée avec de I'épargne,
des préts et de I'assurance combinés a de I'éducation financiere et de la formation axée sur des com-
pétences.

A propos de la XacBank

La XacBank est née en 2001 de la fusion des deux plus grandes institutions financiéres non bancaires
de Mongolie. La XacBank est aujourd’hui la quatrieme plus grande banque de Mongolie, avec plus de
soixante-dix agences situées dans toutes les aimags (provinces) du pays. La mission de la XacBank est
de contribuer au développement socioéconomique de la Mongolie par le biais de services financiers
fiables, a valeur ajoutée et ouverts a tous, en mettant I'accent sur « la planete, la population et le profit ».
La XacBank, avec ses partenaires, offre une large gamme de produits et services aux jeunes, notamment
le produit d'épargne « Futur millionnaire », les produits d'épargne et d'éducation financiére « Aspire » et «
Aflatoun », ainsi que des préts étudiants. La XacBank travaille en étroite collaboration avec le Golden Fund
for Development Association (GDFA) sur ses programmes d'éducation financiére jeunes.

A propos du Programme d’apprentissage pour
les praticiens sur les innovations dans le do-
maine des services financiers pour les jeunes

La méthode du programme d’apprentissage pour les praticiens (Practitioner Learning Program/PLP)
a été développée par le Réseau SEEP pour associer les praticiens de la microentreprise a un processus
d'apprentissage coopératif visant a documenter et partager les données recueillies et a identifier les in-
novations et les pratiques efficaces et reproductibles susceptibles de profiter a I'ensemble du secteur. Le
PLP combine un petit programme de subventions avec un processus d'apprentissage facilité par petits
groupes, étalé en général sur une période d'un an ou plus.

Les PLP sont axés sur I'apprentissage a trois niveaux : l'organisation individuelle, le groupe du PLP et
I'ensemble du secteur. Au niveau individuel, les organisations ont la possibilité de partager avec d'autres
organisations et de réviser leurs plans de travail individuels. Au niveau collectif, tous les participants au
PLP partagent leurs expériences et leurs idées. Les participants décident par consensus des thémes com-



muns qu'ils souhaitent explorer ensemble, qu'ils appellent I'agenda d’apprentissage. Au niveau sectoriel,
les participants au PLP produisent des ressources pédagogiques documentant leurs lecons retenues, les
difficultés et les pra—tiques prometteuses dans le but de profiter aux secteurs de la microentreprise et de
la microfinance.

Le Programme d'apprentissage pour les praticiens (PLP) du Réseau SEEP sur les innovations dans les
services financiers destinés aux jeunes est un projet d'apprentissage pratique réunissant les principales
parties prenantes en vue d'‘étudier les innovations dans les services financiers aux jeunes afin d'aider les
institutions de microfinance et les microentreprises a mieux répondre au besoin croissant de produits ap-
propriés et accessibles a destination des jeunes (de douze a vingt-quatre ans inclus). Le PLP, mis en ceuvre
en partenariat avec la Fondation MasterCard, se concentre sur 'augmentation de I'échelle des services
financiers destinés aux jeunes en étudiant les modéles viables, ainsi quen cherchant a comprendre les
étapes fondamentales par lesquelles les organisations doivent passer pour augmenter I'échelle. Limpact
prévu de ce PLP est d'étendre le nombre de clients jeunes servis par des services financiers appropriés et
d’améliorer la qualité et d'élargir la gamme de la prestation de service aux jeunes.

Annexe 1: Enquéte préalable et consécutive a
la formation de la XacBank

La XacBank utilise I'enquéte préalable et consécutive suivante pour recueillir des données sur les éléves
et les enseignants qui ont participé aux lecons d’Aflatoun. Lenquéte est un moyen rapide et efficace
d'évaluer la qualité et l'efficience de la formation financiere et les changements qui en résultent dans les
connaissances, les aptitudes et les attitudes des enseignants aussi bien que celles des éléves. Les résultats
de I'enquéte sont utiles pour mettre au point les futurs manuels de formation et pour évaluer la qualité
de la formation des enseignants.

Pendant le programme d’éducation financiere, deux types de tests sont menés pour les enseignants et
les éléves. Le test préalable a la formation pour les éleves est mené le premier jour de la formation ; le test
consécutif, le dernier jour. Les enseignants ont mené les deux tests.

Sujets financiers:

« Sivous avez épargné, ou épargnez-vous ?
« Quelles sont les trois choses les plus importantes que vous pouvez épargner ?

Sujets sociaux (d’accord ou pas d’accord) :

+ Tous les enfants doivent étre traités de la méme facon.

- Il estimportant de penser aux autres quand on prend une décision.
+ Je me sens a l'aise pour demander de I'aide aux enseignants.

- Jai pu apporter des changements a ma vie pour I'améliorer.

. Jai quelqu’un a qui parler quand j'ai un probléme.

Sujets financiers:

+ Sivous épargnez, ou épargnez-vous ?
« Sivous receviez 500 MNT par semaine, combien dépenseriez-vous ?
« Sivous receviez 5 000 MNT aujourd’hui, combien dépenseriez-vous tout de suite ?
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