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1.RAPPELS SUR QUANTIFICATION ET STRUCTURATION DE LA DIASPORA

Q L'approche GB2A proposée:

» Une cible de 200.000 personnes faible

» Un éclatement entre 10 pays a prioriser qui représentent plus de 80% des
FLUX

» Des profils par zone pouvant impliquer une demande différente

» Une partie des diasporas du Fleuve Senegal qui a une grande méfiance
vis-a-vis du pouvoir cenfral et pourtant les plus actives dans le
développement direct du pays

Q Une nécessité d'un produit simple et accessible au maximum de Mauritaniens a
I'exterieur avec un objectif de rentabilite)

Q Elargir la cible avec les familles des diasporas résidentes en Mauritanie 4



2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT
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2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

RAPPEL DES RETOURS DE LA DIASPORA SUR LE PROTOTYPE

Produit: 004//7%6‘

Bon accueil de l'initiative salfso“:?
Intérét pour ouvrir des comptes a la fois pour eux-mémes et pour des proches

Pour eux-mémes: projets immobiliers et les investissements dans des projets
entfrepreneuriaux notfamment agricoles + avoir de I'argent pour leurs déplacements en
Mauritanie.

Pour les proches: autonomisation économique de leurs proches + projets de solidarité et
le financement de coopératives de femmes

Caractéristiques envisagées pour le livret bien percue : un montant plancher quiincite a
épargner + la limitation a 1 retrait par semaine qui incite a optimiser sa gestion financiere

Communication:

Mangue de notoriété de la CDD

Statut étatique considéré par la majorité comme un élément de rassurance (les autres
étant davantage critiques envers la République).

Garantie de la Bangue Centrale citée comme importante également.

Canaux cités comme le plus fiables dans les focus group : a. La page facebook ou le site
officiel de la CDD b. Les événements associatifs c. Le bouche a oreille

Ces réponses se distinguent de celles obtenus lors du questionnaire aupres d'un
échantillon socialement plus qisé et pour lesquels les répondants favorisaient les
compétences financieres aux réseaux sociaux, a la presse ou aux associations.



2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

ELEMENTS CLES SUR LES COMPORTEMENTS ET ATTENTES

Pratiques:
« L'omniprésence des flux financiers informels

« Les clivages générationnels et géographique
« Les pratiques d'investissements individuelles ou familiaux
« Peu d’investissement collectif, sauf par les associations dans le Sud de la
Mauritanie
« Aftirance pour:
« L'immobilier
« Le financement de I'entrepreneuriat
« L'agriculture et transformation agricole
« Mais aussi: développement durable, I'innovation et le digital chez les 2nde
générations

Besoins:

« Facilité d'usage

« Pas de plafond de transfert

« Les associations ont besoin de tracage formel
« Besoin d'un tier de confiance.

Freins potentiels identifiés
* Fluctuation de la monnaie et taux
« La question de la finance islkamique : perception tres individuelle




2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

DU PROTOTYPTE CONVENTIONNEL AU PRODUIT CIBLE : UN PRODUIT ISLAMIQUE

RAPPELS DES FONDAMENTAUX POUR UN PRODUIT ISLAMIQUE

e Distribution : exclusivement réalisée par des banques islamiques

e Rémunération : basée sur la technique islamique du mudharaba (partage des
risques entre la banque et I'épargnant)

e Placements des fonds : I'argent doit étre placé dans des actifs qui répondent aux
préceptes de la chariaa (actifs tangibles, prohibition de I'alcool, prohibition des
placements générateurs d’intéréts)

e Gouvernance : le produit doit étre approuvé par le « chariaa board » de la
banque distributrice



2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

DU PROTOTYPTE CONVENTIONNEL AU PRODUIT CIBLE : UN PRODUIT ISLAMIQUE

Caractéristique Détail
Le produit sera ouvert a 'ensemble de la diaspora :
a- Personnes physiques non-résidents de nationalité mauritanienne en situation réguliére sans condition de revenu

Segment cible et régles

d'élicibilité b- Personnes physiques résidents nationaux pouvant justifier d’un lien familial avec un membre de la dite diaspora(définir le degré de
€ parenté )
c- Aassociations de MRE établies a I'étranger
} .. Une rémunération supérieure aux conditions actuelles appliquées aux produits d'épargne islamiques basés sur la technique de la
Rémunération
Mudharaba
Fiscalité Les profits servis sur ce compte seront exonérés dans la limite de cent cinquante mille (150.000) MRU. A valider

Personnes physiques :
* Compte plafonné a 1 500 000 MRU ou non plafonné
* Plancher minimum 2 000 MRU
* Nombre max de retraits par semaine : 1
* Un compte par client personne physique
Reglasidaigestion Associations de MRE :
* Compte non plafonné
* Plancher minimum 2 000 MRU
* Nombre max de retraits par semaine : 3
* Un compte par association




2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

DU PROTOTYPTE CONVENTIONNEL AU PRODUIT CIBLE : UN PRODUIT ISLAMIQUE

Caractéristique Détail

Frais d'ouverture de compte : Gratuit
Frais de tenue de compte : Gratuit
Tarification Frais de transfert : Gratuit

Frais de cloture : Gratuit

Garantie

Les montants déposés sur ce compte bénéficient de la garantie de I'Etat a 100% ou de la garantie de la CDD dans un systéme

Devise . . . s 2
de convention tripartite ( garantie implicite de I'état)

L'ouverture du compte peut se faire a travers le canal digital ( soit celui des banques partenaires soit par le portail CDD ) et ou
directement au niveau de I'agence du partenaire ditributeur agrée par la CDD

Canaux de souscription et
conditions d'ouverture compte |Chaque ouverture de compte doit faire I'objet d'une convention signée (physiquement ou elecroniquement) entre le partenaire
distributeur et le client.

- Dépét et retrait d'argent
Opérations éligibles - Virements nationaux (émis et regus)
- Transferts internationaux (regus)

10



2- VALIDATION DE LA FICHE PRODUIT

DU PROTOTYPTE CONVENTIONNEL AU PRODUIT CIBLE : UN PRODUIT ISLAMIQUE

Caractéristique Détail

La communication et I'information sur « ou trouver le produit » et « comment ¢a marche » serait du ressort des réseaux
distributeurs ayant contractualisés avec la CDD, avec un appui de la communication CDD notement a travers son portail

Communication

Le partenaire distributeur est tenu d'appliquer les diligences réglementaires en vigeur en terme de KYC et anti-blanchiement pour

Systéme de contréle KYC et anti o . .,
les ouvertures de comptes ainsi que les transactions réalisées

blanchiement

- Les distributeurs du produit seront les Banques / SFD disposant des agréments de distribution des produits islamiques et qui auront
contractualisés un contrat de partenariat avec la CDD moyennant une commission de distribution.

-La CDD devra s’assurer aupres des circuits de distribution ayant contractualisés, du nécessaire respect par I'épargnant de n’ouvrir
qu’un seul produit d’épargne par personne et définir le dégrés de parentée pour les ouvertures aux familles de la diaspora

- Le partneaire distributeur devrait mettre en place les controles nécessaires pour assurer cette regle d'unicité au niveau de son
systéme d'information

-Dans les conventions avec les réseaux collecteurs, la CDD pourra se rapprocher des pistes d’audit mise en place par les réseaux
collecteurs afin d’effectuer les controéles de doublons.

-Un comité de suivi réseau distributeur/CDD devra étre constitué avec 'ensemble des partenaires ayant contractés pour la
distribution du produit afin d’évoquer la stratégie commerciale globale, libre ensuite a chaque partenaire de I'adapter a la stratégie
commerciale spécifique a sa marque. De méme, ce comité pourra assurer un suivi de la collecte et évoquer toute difficulté qui
pourrait étre rencontrée par chaque réseau.

Distribution du compte et
Systéme de contréle des
partenaires distributeurs

-Différent d’'un compte de dépét : sans chéquier, ni carte et surtout sans domiciliation de salaire

-Différent des livrets d’épargne distribués par les banques et SFD : du fait de sa rémunération, de son plafond, de son plancher, de
ses conditions de retraits, de son parcours client totalement digitalisé.

-Différent des autres produits par sa fiscalité et sa garantie de liquidité par la CDD

-Différent étant donné son mode de distribution : ce produit serait distribué par I'ensemble des réseaux ayant contractualisé avec
la CDD que ce soient des Banques, des SFD, et d’'une maniéere générale tous les opérateurs habilités par la BCM, permettant ainsi de
mailler le territoire mauritanien dans les zones les plus reculées et hors de Mauritanie dans les pays de résidence des MRE

Eléments différentiants par
rapport aux offres du marché

11



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN
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3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

La Loi de création de la CDD sfipule que la Direction du
développement est soumise a la réglementation bancaire avec
respect des ratios.

« La CDD de facon spécifigue dans ses missions a des activités de préts et d’investissement &
prendre en compte.

« Ce serale cas pour I'utilisation de I'épargne diaspora (confirmé par CDD)
« A ce stade, le cadre dérogatoire n'a jamais été défini avec la BCM.

« Un premier acquis est le choix de la CDD d'une séparation entre distribution et gestion qui
permet de se référer au modele CDC sur le plan réglementaire.

13



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

La BCM est 'organe compétent en charge des risques systémiques dont le
défaut de liquidité fait partie.

La CDD est garante de cette liquidité et doit en justifier I'effectivité auprées
de la BCM.

> le cadre dérogatoire qui sera mis en ceuvre et les modalités d’intervention de la BCM (
différentes suivant les benchmarks présentés et de I'environnement politique)doivent
étre définies par la CDD(DG +CS)

> La BCM a donné 2 premieres conditions:

-un agrément préalable des réseaux collecteurs candidats

-la création d'un Observatoire avec les réseaux permettant notamment de controler

I'obligation d'un seul compte ouvert par personne + éléments statistiques non nominatifs

14



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

L'épargne diaspora collectée est dans le bilan de la CDD et participe aux résultafts.

Cas spécifique d'une épargne diaspora islamique

2 modeles possibles

« Ressources et emplois se tfrouvent dans une filiale dédiée a la finance islamique (cf Loi portant
création CDD) .

« Ségrégation comptable permettant de cantonner I'activité d’épargne en mode dégradé.

Cefte derniére solution a la préférence de GB2A car plus simple a monter et moins coiteuse

15



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

Des préalables a la négociation avec la BCM

Nous comprenons que la CDD n'a pas de doctrine d'investissement formalisée (en compte propre et
en gestion pour compte de tiers )

Création d'un modele propre finance islamique validé par la Commission de Surveillance
Détermination d’'un modéle théorique emplois / ressources (ALM) a construire
« modele d’écoulement comportemental de I'épargne collectée

- stratégie d'investissement (placements financiers/Investissements par classe d'actifs conforme
aux principes de la finance islkamique ( Conseil Charia a mettre en place)

un exemple : immobilier 2 Quel type d'immobilier ¢ Quel pourcentage par type d'immobilier
(luxe/social/bureaux/commercial ...?2)

Qui amene a un modele prudentiel Finance islamique spécifiqgue CDD et dérogatoire a présenter a
la BCM

Une organisation interne « CHARIA » (conformité/Sl ...) adaptée ( dans filiale ou organisation interne
CDD)

16



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

« GB2A est parti du principe que au moins au démarrage 100% de I'épargne collectée était
centralisée a la CDD.

« Le modele CDC montre que le succées d'un tel produit repose sur la garantie de I'Etat

SOLUTION DE COMPROMIS VALIDEE AVEC LA BCM
-Une garantie explicite de I'Etat nécessiterait une loi

Proposition d’'une convention tripartite CDD/Chaque réseau collecteur/chaque épargnant
précisant que c’est la CDD qui apporte sa garantie , dont la liquidité (a intégrer dans documents
publicitaires)

La CDD en tant qu'Etablissement Public Financier bénéficie de la garantie implicite de I'Etat

17



3- RAPPELS DU CADRE REGLEMENTAIRE MAURITANIEN

Objectifs de ces discussions
préalables

La CDD doit démontrer qu’ elle dégage une marge suffisante en partant du coit de la ressource
(commissionnement / rémunération de I'épargnant / commercialisation / frais de structure ...)
pour lui permettre d’investir (placements financiers / Préts et investissements) dans un BP &
établir.

La CDD doit assurer la gestion de la liquidité (centralisation et descente de cash) et permetire de
dégager a tout moment les ressources nécessaires pour les réseaux collecteurs et I'épargnant
final.

GB2A conseille dans les premiéres années du modele de conserver un certain pourcentage a
definir de la collecte de I'epargne dans les ecritures de chaque reseau collecteur ( cf modele

de convention annexe 2)

18



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT
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4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

Principaux impacts sur les systéemes d’informations

Principales fonctionnalités du Sl de la CDD

Le SI de la CDD devraient intégrer les fonctionnalités suivantes permettant une gestion efficace des
modules suivants .

- Référentiel partenaires
- Compte de cenftralisation au niveau du CBS de la CDD (ORION)

- Compte de centralisation au niveau de la banque partenaire et / ou Banque Centrale

e [ )
centralisation

Gestion du référentiel Gestion des comptes(*) Gestion de la centralisation
partenaires partenaires des fonds

¢ Ouverture des comptes partenaires

. . (avec le suivi des flux d’informations et * Gestion du référentiel multi banques

* Rajout des partenaires

. . . les flux financiers) * Suivide la position des comptes de
* Modification des partenaires

. o * Modification des comptes partenaires CDD
* Gestion du commissionnement )

) e Cloture des comptes des partenaires * Rapprochement avce le relevé du
(Taux périodicité..) .
¢ Calculde la rémunération des compte MT950

comptes partenaires

Gestion des fonctions transverses

* Gestion des habilitations * Gestion des pistes d’audit

* Gestion des reporting * Bibliothéque API...

20



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

Principaux impacts sur les systéemes d’informations

Canaux de souscription et d’acceés des clients

La souscription 100% digitale au produit se fera par les clients via deux canaux d'acces

Directement via les solutions de mobile et internet banking mis & la disposition des clients
par les partenaires

- Indirectement via la plateforme web qui sera développée par la CDD sous forme d'un
espace centralisateur et collaboratif avec des liens qui permettent de rediriger vers le
web banking du partenaire ou le téléchargement / ouverture de leur solution mobile

banking

21



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

DEVELOPPER LA NOTORIETE DE LA CDD

Afin d’augmenter la visibilité en ligne de la CDD disposer d'un site web n'est qu'un début : pou
augmenter votre notoriété sur internet et générer du trafic ciblé, il existe certaines bonnes pratiques a
respecter et a budgéter avant la mise en marché du produit

Référencement Naturel : aussi appelé SEO, est un ensemble de techniques consistant & positionner
votre site internet dans les résultats des moteurs de recherche comme Google, Bing ou Yahoo , il
vous permettra d'étre trouvé par des internautes notamment les membres de la diaspora
recherchant des termes liés O votre activité gréce a des mots clés et optimisations de vos
contenus

Le référencement payant, également connu sous le nom de SEA (Search Engine Advertising), est
une approche marketing digital qui consiste a investir des fonds (systeme d’'enchéeres en temps
réel) pour améliorer la visibilité de votre site web dans les moteurs de recherche. Il s'agit, en clair,
de faire de la publicité sur les moteurs de recherche tels que Google ou Bing a I'aide de liens
sponsorisés. , le SEA nécessite un budget alloué a la publicité en ligne gu'il faudra prendre en
compte dans votre BP.

22



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

Ap %
DEVELOPPER LA NOTORIETE DE LA CDD OA//S
47/0
Vs

e Publications en ligne : Publier régulierement des articles de blog est une autre technique
incontournable pour améliorer votre référencement naturel, et donc générer du trafic ciblé sur
votre site web. Un blog permet de créer régulierement du contenu de qualité et d'optimiser
chaque article sur un mot-clé spécifique .Lles moteurs de recherche comme Google apprécient
les sites qui s'enrichissent en permanence, car ils proposent des informations plus "fraiches" et donc
plus pertinentes.

e Les réseaux sociaux :. Facebook, TikTok, Pinterest, Instagram, Linkedin, X (anciennement Twitter).
Toutefois, i| ne suffit pas de posséder un compte sur I'un ou l'autre de ces médias sociaux, il est
essentiel d'étre actif et de publier régulierement du contenu afin de construire une communauté
de fans Diaspora et d'intferagir avec eux. En surfant sur les réseaux sociaux nos experts n'ont pas
vraiment tfrouvé de communication pertinente sur la CDD (Les dernieres publications sur
LINKEDING qui citent la CDD ont été réalisées par I'AFD ) et Il semblerait que la CDD ne dispose ni
de compte Linkedin, ni de compte Facebook officiels (Nous avons recensés une page Facebook
qui date de septembre 2013 )

La Caisse des Dépots et de Développement est a Nouakchott, Mauritanie.
17 septembre 2013 - Q

Pour ceux qui ont une idée d'un nouveau projet d'investissement structurant, viable et
innovateur ou qui ont déja un projet existant et comptent en faire une extension et veulent

s profiter de notre taux d'intérét faible et d'une durée de remboursement importante, la CDD est
b la pour vous accompagner financierement a court, moyen et long terme si vous disposez des
Loty alighl Sgminm garanties solides et d'un bon esprit de dévouement au travail afin de pouvoir contribuer au
L développement durable et... En voir plus

D

La Caisse des Dépots et de Développement

547 followers - 0 suivi(e)s

Suivre Q Rechercher




4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

CREER UN PORTAIL COLLABORATIF AU SEIN DE VOTRE SITE WEB

« L'intérét d’'un portail client collaboratif : Les consommateurs finaux et les partenaires B2B
recherchent désormais une expérience client fransparente, sécurisée, personnalisée
pratique et interactive ...ils souhaitent participer en mode collaboratif & construire ou
modifier une offre afin qu’elle colle le plus possible a leurs besoins.

« Un portail en open Banking permettant de télécharger les applications mobiles des
banques et réseaux partenaires, les souscripteurs, en plus de disposer d'un espace
collaboratif, vont pouvoir s'informer et choisir la banque ou le partenaire chez qui ils
seront désireux d'ouvrir le produit. Sous formes d'une vitrine apparaitront les logos des
partenaires agréés et via un lien a télécharger le souscripteur aboutira sur le partenaire
qu’il aura choisi

« Un portail client doit offrir un acces en ligne 24/7 aux ressources, au produit et aux
services. De surcroit, ce type de portail permet gré&ce a son interactivité d’obtenir les avis
des clients

24



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

CO-BRANDING AVEC LES R2SEAUX DE DISTRIBUTION

Le co-branding ou co-marquage est une stratégie marketing qui rassemble deux ou plusieurs
marques distinctes et indépendantes dans la création d'une nouvelle offre afin de mettre en
commun leurs ressources et partager l'investissement, cette stratégie présente un certain nombre
d’'avantages :

Réduire les coUts, les marques ou les entreprises concernées partagent les colts de marketing,
mais surtout certains frais généraux tels que les couteux frais de distribution.

Augmenter la taille du marché : le co-branding est plus efficace lorsqu'il associe des marques
ayant des clienteles différentes. Cela leur permet de toucher un public potentiellement plus
large correspond au fonds de commerce de chacune des marques

Améliorer la notoriété de la marque : en s'associant d des établissements ayant déjd une
reconnaissance dans le domaine financier aupres de cette clientéle de particuliers, la CDD
renforcera sa légitimité aupres de cette cible et la visualisation de sa marque.

Donner plus de valeur aux clients. lancer sur le marché une offre avec toutes les banques qui
va participer au développement du pays gréce aux réinvestissements de la collecte dans les
infrastructures de la Mauritanie va développer un sentiment de fierté et d’appartenance a la
nation aupres de la diaspora et de leurs familles.

Devenir un produit d’appel pour les distributeurs : cette nouvelle offre n'étant pas, par
définition du fait de sa spécificité, dans la gamme des produits distribués par les banques et
réseaux partenaires, elle pourra servir de produit d'appels dans le but d’accélérer
I’équipement de leurs propres clienteles ( crédits , assurances, ... )

25



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

CHOISIR SES RESEAUX DE DISTRIBUTION

Partenaires Mavripost
envisagés

Maillage 47 agences 37 agences 12 agences 32 agences 54 agences Les 3 premiers
Et partenariat réseaux
a représentent un
I'international maillage de prées
avec les d'une centaine
réseaux de points de
postaux contacts ou
agences .
Appli digitale Maservi Bankily BAMIS e.BNM BaridCash A preciser
Mobile
Banking
Collaboration Souhaitée Souhaitée Souhaitée Souhaitée Souhaitée Le président des
CDD IMF s'est dit
intéressé parla
démarche

26



4- LES ELEMENTS PREALABLES A LA MISE EN MARCHE DU PRODUIT

CREER DE LA CONFIANCE EN S’APPUYANT SUR DES CONTACTS PHYSIQUE et/ou PERSONIFIES

Les contacts physiques en utilisant les événements associatifs : Financement et présence a
des évenements organisés par et pour la diaspora.

Le développement de points de contacts a I'étrangers : méme si ces points de contacts &
I'étranger sont peu ressortis dans les interviewes et les panels, nous pourrions cependant
imaginer de labéliser certains interlocuteurs ou de référence dans certains pays de
résidences des MRE..

Les contacts personnifiés a travers les témoignages d’influenceuses ou d’influenceurs sur
les réseaux sociaux : en Mauritanie les influenceuses sont de véritables stars.. Ex Fouchi,
créatrice de la marque de cosmétique « Fouchi Paris », est suivie par 140k followers sur
SNAPCHAT, 110k sur INSTAGRAM et 20k sur YOUTUBE (soit une audience cumulée de 270k).

AFOUCH'Y

Un groupe des jeunes créateurs de contenus mauritaniens a mis sur place une association
dénommée FIM (Fédération des Influenceurs Mauritaniens) lors d'une assise tenue le 4 avril
2024 a Nouakchott Cette nouvelle fédération regroupe les acteurs du secteur de I'influence :
blogueurs, tiktokeurs, snapchateurs, agences de créateurs de contenu, etc. et a pour mission
de promouvoir une image positive des créateurs de contenus aupres du public et dans les
médias

27



5- DONNER UN NOM AU PRODUIT : Brainstorming
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5- DONNER UN NOM AU PRODUIT : Brainstorming

Choisir un nom n’est pas chose facile mais c’est déterminant
Le nom et le produit seront associés de fagcon permanente. C'est ce qui crée sa reconnaissance .

5 regles a suivre pour bien choisir le nom d’un produit

1. Choisissez un nom facile a lire et a écrire

2. Choisissez un nom dans la langue officielle et facilement traductible en d’autres langue
3. Choisissez un nom court, punchy et mémorisable

4. Choisissez un nom qui sonne et s’écrit bien

5. Choisissez un nom référant a une émotion, un sentiment ou une idée différente
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5- DONNER UN NOM AU PRODUIT : Brainstorming

Résultat de la séance de brainstorming avec I'équipe projet CDD a partir de I'outils https://nuagedemots.co

Meknoun e

kEDms orlmﬂ

ia
Confiane R N Ed Calget
demani Wgan Avenlram

EP°d~as Lwr tiate
eoiPcrimEPdl'gne E’c\s e ‘“°“'

Dakhardy

KENZY est d'origine arabe. Il est dérivé de « kanz », qui signifie « TRESOR »
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TRANSFERTS SANS FRAIS et EPARGNE GARANTIE

= =

KENZY

Compte
D’épargne et de

Développement

POUR VOTRE FAMILLE et VOTRE PAYS
KENZY c’est FACILE !
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6- PRECONISATIONS D'UN PLAN D’ACTIONS ET DES MACRO- TACHES

existantes qui peuvent étre mobilisées au Département financier mais aussi dans toute la CDIS

matiere financiere, modélisation et gestion du risque, contréle de gestion

2. Le renforcement de I'organisation de la CDD peut étre envisagé a deux niveaux ( filiale dédiée a la
centralisation d’'un produit islamique ou une ségrégation comptable dans bilan CDD)

La Direction des Dépots et Consignations (DDC)

Teneur de compte et I'animateur commercial du produit
en lien avec les réseaux

3 recrutements minimum :
2 personnes en interfface avec les réseaux collecteur s

1 gestionnaire de compte en front, qui suit nofamment la
liguidité avec chaque partenaire et devra travailler avec le
Département financier dans un process interne a définir

1 commercial qui anime les comités de suivi avec les
banques et fait le travail de proximité dans les 10 pays cible
de la diaspora et le contact avec les associations (en
montée en puissance et en fonction de la collecte entre
N+3 et N+5, 2 personnes supplémentaires sont a prévoir)

1 webmaster qui anime le site diaspora de la CDD et
I'espace collaboratif évoqué dans le cahier des charges

2- La Direction du Développement (DD)
Assure la gestion des placements financiers ainsi
que des préts et /ou investissements d'intérét
général avec un objectif de rentabilité et de
liquidité qui lui est assignée par le DG et les deux
Commissions de surveillance

« Doit disposer de 2 compétences spécifiques
dédiées en interne ou en recrutement

>

Un chargé d'affaires finance islamique
investissement minimum en fonction des
secteurs  d’investissement  qui  seront
sélectionnés (infrastructure 2 immobilier 2)

Un chargé gestion de portefeuille financier
finance islamique
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LES PREMIERES ACTIONS A METTRE EN OEUVRE

Crédit Agricole de
[ Hors catégorie ‘ Directeur Général ‘ Mauritanie (CAM)
[ Rang conseiller ] HOVEC MRT_
. L. L, Fonds de Refinancement des
- Rang directeur ‘ Secrétaire Général ‘ Institutions de Microfinance (FOREMI) ‘
[] RangChef Département
1 RangChefService ATESET St Experts Seniors
1 Rang Chef Section ‘ 3 Conseillers Techniques (CT) ‘——‘ Chargée de mission ‘ oicldesEtidesIeNStalistianes Ep D
[ Filiales

Cellule des Etudes
Economiques

Conseiller chargé de I’Action de
la Micro-finance

Experts Seniors

Experts Juniors

o——

Attaché

}_

Experts Seniors

Conseillers

Service Caisse Département des Caisses

Experts Juniors

‘ Controleur de Gestion
Chargés des dossiers

Cellule juridique ‘

Chefs des projets

Chargé du protocole et du suivi
des Relations Extérieurs
(CPSRE)

Chef Section du Bureau d’ordre }—/

Génie Civil Chargés des

‘ Péle d’Ingénierie de Travaux ‘
dossiers

Pdle d’Ingénierie Génie
industriel et Equipements

Chefs des projets
Chargés des
dossiers

—— Cellule d'Ingénierie |

Chefs des projets

‘ Responsable Suivi-Evaluation ‘
Péle Modélisation et Gestion
du Risque

\ Péle d’Ingénierie SIG

7 ' N
| ecron |

Chargés des

Département Chargé Département des PEFEREait Service de la
Dépots de la mobilisation des — Ressources 1 F—— —  Comptabilité 2 chefs de
fina nce.mems Humaines Générale département
Consignations Service des Service du Service Service
Deépartement des i Personnel s i Financier
H S — Financements L Précontentieux i 2 chefs de
- Servi Service de la Financement Service de la 3
Mandat de Gestion ervice 4 H Service
] NKTT — Evaluation des formation Mandats de Trésorerie
projets gestion Péle du Contrale Service
Service des études CEuvres Sociales Service Interne Rapprochement
_ Service crédit Département Précontentieux Service
Servme_ des aux PME Administratif Financement —{ Relations avec
opérations — CDD les entreprises
- ervice des .
Service suivi- S_ervnce Moyens Service des publiques
évaluation ity Généraux Suretés
— publique et

Service Chargée
des Archives

Service Antenne grands projets Service
TARHIL des —

Service des
Engagements
’affail Approvisionnements
Agence Centrale NKTT Plan d’affaires PP
préts

Service des ) / Interface réseaux \
opérations des —| _M‘ collecteurs
guichets
= gestion de Gestionnaire de
_ [ portefeuille comptes
clientele i i

C cial

compensation -
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LE TAUX DE PENETRATION EVOQUE DANS L’ATELIER BP DEPENDRA DU PLAN DE COMMERCIALISATION MIS EN PLACE AVEC LES PARTENAIRES

Population cible 200 000 204 000 208 080 212 242 216 486
Taux de croissance 2% 2% 2% 2%

Taux de pénétration 1% 3% 5% 7% 10%
Nbre de comptes 2000 6120 10404 14 857 21649

Efforts Mkg / au taux de
pénétration selon 3 scénarii PRODUCT PRICE PLACE PROMOTION

Scenario 1 Hypothese basse Le produit est proche des standards  Le taux est dans la moyenne du  La distribution est assurée La communication qui

L du marché , ses différenciations par marché que par quelgues réseaux  repose principalement sur
On penefre rapport aux autres produits d’épargne volontaires + Mauripost les efforts budgétaires de
3,5% du marché reposent : la CDD a du mal & faire

décoller la notoriété de la
CDD et la notoriété du

-Un co-branding CDD avec les produit
principaux ets financiers de la place

- Aucun frais sur les fransferts d'argent

-La garantie de I'état et celle de fiers
de confiance
Scénario 2 Hypothése centrale

On pénétre 7% du marché

Scénario
plausible

Scénario 3 Hypothése haute Le produit reprend tous les avantages

Le taux est compétitif La distribution est boostée Grace a I'implication des

- > ci-dessus par des opérations de réseaux distributeurs et &
On pénetre 10% du marche Ef les profits servis sur le marketing infermne | I'animation des relais Ia
Et le produit n’est pas plafonné compte sont exonérés jusqu’a challenges commerciaux ) communication a fait
150 000 MRU et par des opérations de décoller la notoriété de la
marketing externe ( ex: CDD et la notoriété du
livret récompense scolaire , produit

billet d'avion.. )
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LES PMACRO- TACHES de pré lancement puis de lancement du produit

SYSTEME

lancement
dernier
Quadrimestre
2024

Elaboration de la doctrine
d’investissement

De la stratégie ALM
Définition d’'un modéle
prudentiel spécifique CDD

Mise en place des KPI

retenve ( filiale
dédiée ala
centralisation d'un
produit islamique ou
une ségrégation
comptable dans
bilan CDD)

ceux ci

Recherche de
correspondants a
I'étranger comme
relais

Planning optimiste de pré lancement : 1 quadrimestre

Planning réaliste de pré-lancement : 1 année

S’entendre sur
le nom du
produit et le
co-branding
de la marque

Adaptation du SI
Et création du
portail collaboratif

PLANNING <w PILOTAGE ORGANISATION MANAGEMENT DISTRIBUTION D'INFORMATION

Organisation en mode projet

Mise en place des cahiers

des charges et conventions: Négociation

- S p N Recrutement des avec les

- Partenaires ;?::e;':,.'sn;;;n de collaborateurs par partenaires Choix d'une
Préparation au - Publicité g priorité et formation de | distributeurs agence digitale

cette étude peut
servir de briefing
pour l'agence
afin de batir le
plan media sur les
5 années a venir)

d’animation

Référencements
oncementau | AmSe e encemen e ropsa® | organisato o
produit dans le la premiere année de Mesure des impacts | ™ ;0 mentaires des de comite . medias , réseaux
meilleur des N - Juridique commerciaux Gestion des ;
commercialisation ; ; B sociaux,
cas . Evénement de mise en - Financiers ) avec les tableaux de bord influenceurs et
A mi-année N . - compliance . . . partenaires et et reporting .
2025 /N marché Ammahon‘ et Pllotage mesure des pg,rfe,narlafs
+ Campagne de pub des relais a I'étranger écarts d’'événement de
* Réseaux sociaux la Diaspora)
Ajustement des Mesure de la
Elargissement de la . , comités de . notoriété du
o e Ajustement de Ajustement des . . Ajustement du SI : :
2026/N+1 commercialisation a 2 ou 3 , . . , suivi et des N produit et des avis
autres pays l'organisation recrutements et des relais modes et des reporting clients
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