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CFC

«Nous voulons aujourd’hui marquer
un positionnement clair sur
quelques lignes de métier»

® 17% de l'investissement du Maroc en Afrique a été réalisé par des entre-

prises installées a CFC. L'environnement instable dans la région est un motif

de plus pour venir au Maroc ot I'environnement est propice. C'est la concep-
tion législative qu’il faudrait sans aucun doute repenser.

INTERVIEW

Sa‘id Ibrahimi

Les ECO : L'ambition

de positionner Casablanca
comme un centre financier
en Afrique prend de plus

en plus forme. Quel est

votre bilan 4 fin 2015 ?

Said Ibrahimi : Nous avons
réussi a installer sur le plan inter-
national l'idée que Casablanca
Finance City est la plateforme
idoine pour les entreprises qui
ont des visées sur I'Afrique en
totalité ou en partie, faisant de
CFC un hub économique et fi-
nancier opérationnel.

C'est ainsi que de plus en plus
dentreprises internationales
prennent naturellement attache
avec nous. Par ailleurs, nous
avions annoncé en début dan-
née un objectif de 100 entre-
prises a fin 2015. Ce pari est
réussi et nous terminons l'année
avec 100 entreprises ayant le
statut CFC, et qui se projettent
en Afrique & partir de Casa-
blanca. Chemin faisant, nous
avons rencontré des succes de
plus en plus substantiels tels
que le fonds «Africa50» de la
Banque africaine de développe-
ment (BAD), qui est domicilié a
CFC. Nous avons également eu
le premier groupe asiatique chi-
nois, Huawei, qui installe son

siege pour I'Afrique franco-
phone a Casablanca. Ce sont
plusieurs dizaines de cadres qui
se redéploient vers Casablanca.
En janvier 2016, nous annonce-
rons une grande bangue chi-
noise. CFC est également au-

jourd’hui présent dans le
classement des places interna-
tionales «GFCl», et nous

sommes reconnus comme la
deuxieme place africaine. Nous
avons des atouts certains et
nous avons réussi a installer
notre positionnement tel que
nous le voulions au départ: de-
venir une plateforme incontour-
nable pour I'Afrique, avec un
écosysteme complet sarticu-
lant autour de 4 catégories den-

«Nous avions
annoncéen
début d’année
un objectif de
100
entreprises a
fin 2015. Ce
pari est réussi
et nous
terminons
l'année avec
100
entreprises
ayant le statut
CFC, et quise
projettent en
s:rique a partir

Casablanca».

treprises: les entreprises finan-
cieres, les prestataires de ser-
vices professionnels, les sieges
régionaux et internationaux de
multinationales et les sociétés
holdings.

Avez-vous mesuré d'autres
indicateurs jaugeant
I'évolution de Casablanca
Finance City ?

Je vous citerai un seul autre indi-
cateur de |évolution de CFC
que je trouve particuliérement
révélateur. Les statistiques de
['Office des changes a fin octo-
bre 2015 font ressortir que 17%
de l'investissement du Maroc en
Afrigue a été réalisé par des en-
treprises installées a CFC.

Le marché africain étant de
plus en plus attractif, des
pays voisins ont également
des projets de création de
centres financiers. Quels
sont les axes de votre
stratégie pour conserver
votre longueur d’avance ?
Nous avons en effet une longueur
d'avance. Nous sommes déja
opérationnels, et la proposition
de valeur est réelle. Les entre-
prises peuvent la vérifier et I'utili-
ser. Dailleurs, nos meilleurs am-
bassadeurs sont aujourd’hui les
entreprises ayant obtenu le label
CFC. Et ce nest pas parce gu'il est
annonce un projet de création
d'un centre financier qu'il a voca-
tion a étre opérationnel réelle-
ment ! Aujourd’hui, nous avons
lavantage du «first-mover». Nous
bénéficions aussi -et surtout- des
avantages intrinséques du
Maroc. La stabilité politique est
un atout considérable. Notre sta-
bilite macro-économique est
également un avantage de taille.
Avoir un taux dinflation & moins
de 2% pendant plus d'une dizaine
dannées, contrairement aux au-
tres pays africains, rassure les in-
vestisseurs. Nous avons un cadre
réglementaire robuste. Nous
avons de solides infrastructures.
Nous avons une connectivité ae-
rienne qui est aujourd’hui d'une
qualité supérieure. En effet, le
meilleur réseau aérien sur
[Afrique centrale et de 'Ouest est
a partir de Casablanca. Ces
atouts intrinseques du Maroc
nous donnent donc une lon-
gueur davance indéniable.
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Certes, le Maroc est un pays
stable, mais il est dans une
région affectée par de fortes
turbulences sociopolitiques
et sécuritaires et une montée
durisque terroriste. Ce
contexte a-t-il unimpact

sur l'attractivité de CFC ?

La place financiére de Casablanca
nest pas un flot isolé du reste du
monde. Les conditions macroéco-
nomiques simposent a toute la ré-
gion. Au contraire, les phénomenes
que vous citez mettent en relief les
grands atouts et la stabilité poli-
tigue dont jouit le Maroc. Il faut bien
garder en téte que les groupes in-
ternationaux regardent IAfrique. Ce
nest pas parce que les matieres
premiéres baissent ponctuelle-
ment gue le regard se détourne. Si
le taux de croissance, qui était a 5%,
apeut-etre baisse a 4% sur [Afrique,
cela nemipéchera lefait pas que les
grands investisseurs s'y intéressent.
Ce faisant, ils ont bescin de trouver
des places pour se déployer sur le
continent. Lenvironnement insta-
ble dans la région est un motif de
plus pour venir au Maroc ou lenvi-
ronnement est propice. A coté de
ces avantages intrinseques de
notre pays, CFC a, en outre, mis en
place une proposition de valeur
des plus attractives.

Dans sa stratégie, CFC mise
énormément sur les partena-
riats. Ces derniers ont-ils
vocation a se développer
davantage ?

Les partenariats ont forcément
vocation a continuer. Chacun
des partenariats a des visées par-
ticuliéres. Il faut noter qu'un cen-
tre ne peut étre isolé. Nous avons
besoin détre reliés aux autres
centres. Nous le sommes a tra-
vers les partenariats. Lobjectif est
que ces relations deviennent des
liaisons avec des flux financiers et
daffaires. Nous avons des parte-
nariats avec des grandes places
internationales, mais nous déve-
loppons aussi des partenariats
d'une nature différente avec des
pays du continent. Cette année,
nous avons noue des partenariats
avec des agences de promotion
des investissements de dlifférents
pays africains pour faire en sorte
que ces agences puissent soute-
nir localement nos entreprises.

Ces agences sont un relais pour -

Nous, pour accompagner ces en-

treprises dans leurs démarches,
faciliter leur installation et les aider
dans leurs projets. Parallélement
a cela, ces agences peuvent venir
promouvoir les opportunités que
chacun des pays peut offrir. Nous
sommes a la base des promo-
teurs des opportunités africadines
et nous jouons pleinement ce

«Nous entamons une

nouvelle réflexion

pour projeter CFC
al’horizon 2025».

role. Aujourd’hui, nous avons
quelques réussites exemplaires,
encore jeunes, certes. En dehors
du fonds «Africa 50», nous avons
au sein de CFC un groupe qui est
en train de se positionner comme
producteur majeur dénergies hy-
droélectriques sur le continent.

* Début décembre, nous nous

sommes vus attribuer un prix, par
la revue anglaise quest le «Global
Banking & Finance Review», du
meilleur promoteur de l'investis-
sement dans le grand Nord-
QOuest africain.

CFC impliquait aussi de faire
évoluer laréglementation

du marché des capitaux...

En effet, la problématique des
marchés de capitaux reste tou-
jours posée. En trois ans, 9 textes
de lois relatifs au marché des ca-
pitaux ont été adoptés. Ces neuf

textes de loi nécessitent 50 textes
dapplication. Tant que ces der-
niers ne sont pas mis en place,
NOUS Ne PouUVoNs pas avancer en
matiere de marché des capitaux.
Le travail législatif est donc fait,
mais son application prend du
temps. Apres, on peut aussi se
poser la question de savoir pour-
quoi on a besoin d'au-
tant de textes. Dans
dautres pays comme la
Turquie, la Malaisie ou
Singapour, un texte de
loi et un texte dapplica-
tion régissent l'ensem-
ble du marché des capi-
taux. Cest donc la
conception législative
qu'il faudrait sans aucun doute re-
penser. >

Votre role est de promouvoir
I'investissement africain.
Comment procédez-vous,
sur le terrain ?

Cest un travail trés vaste. Cela va
de la réflexion sur des aspects ré-
glementaires a la stratégie com-
merciale. Aujourd’hui, nous enta-
mons dailleurs une nouvelle
réflexion pour projeter CFC a I'ho-
rizon 2025. Sur le plan opération-
nel, nous avons des cibles par ca-
tégorie dentreprises. Nous
faisons un travail danalyse qui
prend en compte, d'une part, la
notoriété de l'entreprise et son
positionnement sur le continent
africain. Nous allons donc regar-
der des entreprises qui ont des
siéges ou des opérations en
Afrique. Les différents stades de

«Nos meilleurs
ambassadeurs

sont
aujourd’hui les
entreprises
ayant obtenu le
label CFC».
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développement de CFC ne sont
pas comparables. Au départ, il
était important d'avoir les pre-
mieres entreprises. Il fallait donc
ratisser large. Ensuite, il a fallu
avoir une représentation équili-
brée de nos trois cibles initiales:
les entreprises financieres, les
prestataires de services profes-
sionnels et les sieges de multina-
tionales. Cest aprés que nous
avons commence a regarder la
représentation géographique.
Nous nous sommes rendu
compte du fait que nous avons
eu, sur les trois premiéres années,
des entreprises d'Europe, dAme-
rique, d’Afrique, mais pas dAsie.
Nous nous sommes alors tournés
vers ce dernier continent. Nous
sommes aussi présents dans un
certain nombre de forums ou
NOuUS exposons notre proposition
de valeur.

Quelle sera donc votre stra-
tégie 2016 pour attirer de
nouvelles entreprises ?
En 2016, nous souhaitons capitali-
ser sur nos acquis et réalisations. A
partir du moment ou la base des
entreprises ayant le statut CFC
sélargit, nous bénéficions d'un
effet dentrainement trés favora-
ble, cest le principe du cercle ver-
tueux ! Nous voulons aujourd'hui
marguer un positionnement clair
de CFC sur quelques lignes de
métier. Cest uncentreouilyaune
expertise en matiere d'infrastruc-
tures. Nous avons aussi des sec-
teurs dactivité africains qui vont se
développer tels que les énergies
hydroélectriques. Jespere que
nous aurons demain un leader en
énergie solaire. Nous voulons élar-
gir davantage la représentation
géographique des entreprises.
Nous souhaitons avoir un focus
asiatique, continuer a travailler
également sur |'Europe, lAmeé-
rique du Nord et I'Afrique, mais
aussi explorer lAmérique du Sud.
Nous sommes dans une réflexion
sur des perspectives a 10 ans.
Nous allons donc mettre en place
une stratégie viable, solide, per-
formante, mais surtout qui ré-
ponde aux plus hautes aspira-
tions dune place financiere
définitivernent installée sur léchi-
quier international. ®
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