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Rétrospective de l'année 2018

L'année 2018 a été conduite sous les signes de la transformation, de l'efficacité
opérationnelle et de la performance commerciale. A ce titre, la BMCI a pu développer et
innover dans ses approches, ses produits mais également dans sa maniére de travailler
au quotidien, contribuant ainsi a l'ancrage de la dynamique amorcée depuis le
lancement du plan stratégique BMCI 2020 en 2015.

En 2018, la banque a réussi a atteindre la plupart de ses objectifs grace au dynamisme
de ses différents métiers et filiales spécialisées et aux efforts des collaborateurs et ce,
dans un contexte de transformation du systeme d'information pour lequel la
mobilisation a été exemplaire.

En 2018, la BMCI a positionné le développement commercial dans le respect de la
satisfaction client au centre de ses actions. Avec la création de la Banque Commerciale
et de la nouvelle entité Marketing Innovation Digital & Stratégie (MIDS) ainsi que la
conduite de son programme d'Open Innovation “"HackDays BMCI”, la banque a pu lancer
des projets innovants avec la mobilisation infaillible des collaborateurs ainsi que de
['écosysteme marocain des start-ups. La BMCl a également assuré un niveau de
vigilance élevé dans la maitrise de ses risques opérationnels, de conformité et de
crédits.

2018 fut une belle année pour les métiers du commerce, chose qui témoigne de la forte
contribution au financement de l'économie avec un niveau record en termes de
production de crédits et une dynamique positive pour les métiers spécialisés,
notamment le Trade Finance, le leasing et le factoring.

L'année 2018 a également été marquée par le changement normatif suite a l'entrée en
vigueur de la norme IFRSS. Dans ce contexte, la BMCI s’est mobilisée en vue d'assurer
la conformité de ses outils de gestion ainsi que la montée en charge de ses équipes.

En 2018, la BMCI a poursuivi sa démarche socialement responsable et a confirmé cette
année aussi son engagement en tant que banque responsable.

Cet engagement a été reconnu par de nouvelles distinctions en 2018. La banque a
maintenu sa présence dans le palmares Environnemental, social et de gouvernance
(ESG) «Vigeo Eiris Best Emerging Market Performers» de l'agence de notation extra-
financiere Vigeo Eiris. Elle a également fait partie du jury Défis RSE Maroc et a intégré
le nouvel indice boursier ESGi10 en Septembre 2018.

Ces réalisations ont été accompagnées par l'organisation et la participation a plusieurs
évenements a but civique, social et environnemental a l'instar de la semaine santé et
bien-étre, la semaine développement durable, la semaine de l'éducation financiere



Par ailleurs, la BMCI a consolidé sa stratégie RSE a travers la signature de plusieurs
partenariats avec la BERD, portant sur deux lignes de financement. Ceci matérialise les
efforts de la banque pour renforcer son impact sur la société et l'environnement :

w WiB (Women in Business) un programme visant a aider les femmes
entrepreneurs en leur facilitant ['acces au financement et au savoir-faire par le biaisde
formations sur diverses thématiques ( gestion financiere, marketingdigital, et
gouvernance d'entreprise).

w Green Economy Financing Facility (GEFF) Morocco ou MorGEFF, un programme
dédié a l'efficacité énergétique, les énergies renouvelables, la gestion des ressources
telles que l'eau et la gestion des déchets. Ce programme permettra a la BMCI
d'encourager des entreprises privées des secteurs d'activité Lliés aux énergies
renouvelables et aux questions environnementales, a investir dans l'‘économie verte,
ainsi que de les assister et les accompagner tout au long du processus.

Sur le volet communication, 'année 2018 a connu des prises de paroles fortes sur des
thématiques en adéquation avec le plan de transformation 2020 (Projets de vie, Crédit
Habitat, Crédit Conso...). La participation a différents salons, la poursuite du sponsoring
d'évenements ainsi que les différents travaux menés par la Fondation BMCI ont permis
a la banque d'assurer sa visibilité aupres de sa clientele cible tout en affirmant ses
engagements au service de causes sociales et culturelles.

En 2019, la mobilisation de tous les collaborateurs permettra a la BMCI de se focaliser
sur linnovation, la transformation, le lancement de nouveaux produits et le
renforcement des synergies entre la banque et ses filiales afin d'affermir la dynamique
commerciale en place et d'accentuer la présence sur le marché, toujours dans une
optique valorisant la maitrise des risques, la vigilance et l'alignement aux regles de
conformité.

L'année 2019 sera également une année de transformation avec les premieres
migrations vers le nouveau systeme informatique. Plus de 1700 collaborateurs ont été
formés avec succes au premier lot. Tres vite, le nouveau systeme sera au quotidien des
collaborateurs de la banque. La capacité a mener a bien ce chantier est importante,
pour la BMCI, mais aussi pour le Groupe BNP Paribas qui a choisi le Maroc comme Hub
IT de ce nouveau systeme informatique au service d'autres banques du Groupe en
Afrique et dans les DOM POM.



Chiffres clés au 31 Décembre 2018

Le Groupe BMCI affiche en 2018 une belle dynamique commerciale avec des volumes
de crédits en progression de 7,7%.

Le Produit Net Bancaire Consolidé est en croissance et atteint 3,03 milliards de
dirhams.

Les Frais de Gestion Consolidés demeurent maitrisés a 1,61 milliard de dirhams et le
Coefficient d'Exploitation Consolidé est de bon niveau a 53,3%.

Le CoOt du Risque Consolidé a diminué de 8,6% a fin décembre 2018 pour s'établir a
479 millions de dirhams, reflétant les efforts de maitrise et d'anticipation des risques.

Au 31 décembre 2018, le Résultat Avant Imp6ts Consolidé atteint 908 millions de
dirhams et le Résultat Net Consolidé s'éleve a 562 millions de dirhams soit une
hausse de 2,9% par rapport a fin 2017.

PRODUIT MET BAMCAIRE COMSOLIDE 3,03 MILLIARDS DE DIRHAMS
RESULTAT BRUT D'EXPLOITATION CONSOLIDE 1,41 MILLIARD DE DIRHAMS
RESULTAT NET COMSOLIDE 562 MILLIONS DE DIRHAMS
COEFFICIENT D'EXPLOITATION CONSOLIDE 53,3%
CREDITS PAR CAISSE A LA CLIENTELE CONSOLIDES 52,5 MILLIARDS DE DIRHAMS
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Les Engagements par Skgnature Consolidds se sont ézablis
4 21,8 milllards de dirhams & fin décembre 2008, solt une
hausse de 15,7% par rapport 2u 1= jJanvier 2018, reflétant
una bonne dynamigue sur Factivied Trade.

21/12/2008

EM MMOH)
EITRRERIINI I NERRIITIRRRRI]
Q100 2018 L
CRELLL LR RERR LT TRRRRR T

-

A

PRODUIT NET BANCAIRE CONSOLIDE (EN MMDH)

Le Groupe BMCI a réallsé um Produit Met Bancalre
Consolldé de 303 milllards de dirhams & fin décembre
2018 en hausse de 0,4% par rapport & fin décembre 2017,
essantiellement du fat de la hausse du résultat des
opérations de marchds {+35,1%) avec une légere balsse
au niveaw de la marge d'intérét {-2,1%) at de 2 marge sur
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FRAIS DE GESTION CONSOLUIDES (EN MMDH)

A fin décembre 2018, les Frals de Gestionm Consolidds
deameurant maftrisds et sdlbvent & 1,61 milllard de
dirfiams.

Par allleurs, le Coefficlent d’Exploitation Consollde =" affiche
4 53,2% 4 fin décembre 2018

RESULTAT BRUT D'EXPLOTATION CONSOLIDE (EN MMDH)

Le Résultat Brut d'Exploitation Consolidé s'établit 3 1,41
milllard de dirhams & fin décembre 2018, soit una Légkra
balsse de 1,1% par rapport 4 fin décembre 2017.

COUT DU RISQUE CONSOLIDE (EN MDH)

Le CoOt du Risgue Consolidé a balssé de 35% i fin
décembre 2018 par rapport & fin décembre 2017.

Le Cobt du Risque Consoldé avérd bucket 2 a balssd de
14,3% A fin dédcembre 2018 par rapport & fin décambee 2017.
Le taux de couveriure des créances par les provisions des
comptes soclawx s'établit & B0, 4%,

RESULTAT AVANT IMPOTS CONSOLIDE (EN MOH)

Le Groupe BMCI affiche un Résultat Avant impéts Consolkdé
de 308 millions de dirhams a fin décembre 2013, salt une
augmentation de 0,6% par rapport A fin décembre 2017.

RESULTAT NET CONSOLIDE (EN MOH)

Le Resultat Met Comsolidé s'est établl 3 552 millions de
dirhams a fin décembre 2018, soit une hausse de 2.5% par
rappart A fin décembre 2017.
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Focus sur les métiers du Commerce

A mi-parcours de son plan de transformation 2020, la banque a fait du développement
des synergies inter-Métiers sa priorité et a opéré une évolution de son organisation
dans l'optique d'améliorer son efficacité opérationnelle en créant une Direction en
charge des Entreprises, des Particuliers & Professionnels et du Crédit a la
Consommation en regroupant les 3 lignes de Métier : Corporate Banking, Retail Banking
et Crédit a la Consommation.

Cette évolution qui vise a maximiser les synergies répond pleinement a l'ambition de la
BMCI de devenir un acteur de référence sur l'ensemble de ses marchés. En effet, la
combinaison de ses expertises permettra d'assurer un accompagnement adapté et
personnalisé a l'ensemble des besoins de ses clients et une contribution significative au
financement de ['économie marocaine.

La Banque Commerciale

2018 fut une belle année pour le Corporate Banking, en témoigne la forte contribution
au financement de ['économie avec un niveau record en termes de Crédit Moyen Long
Terme, une forte croissance du produit net bancaire des métiers spécialisés, une
activité de financement immobilier en croissance a nouveau et enfin, une vigilance
encore plus accrue sur les risques de crédits et sur la conformité.

Grace a son capital humain hautement qualifié, le Corporate Banking est une référence
sur la place marocaine aujourd’hui, et continuera a contribuer au développement de
['économie nationale en participant au financement de grands projets d’envergure.

Des métiers spécialisés en forte croissance de PNB
1.1 CASH MANAGEMENT

L'année 2018 a été marquée par une progression trés positive des commissions liées
aux moyens de paiement et monétique et ceux des flux grace au dispositif mis en place,
a 'expertise et au développement continu des solutions Cash Management.

L'année 2019 connaitra l'élargissement de l'offre de produits ainsi que la commercialisation de
nouvelles cartes et solutions monétique. Par ailleurs, l'accélération de la dématérialisation des
opérations constituera une priorité en 2019 en vue de diminuer le risque opérationnel et
d'augmenter la satisfaction des clients Corporate.



1.2 TRADE FINANCE

L'année 2018 a été marquée par une évolution positive de l'activité Trade Finance en lien avec
les performances enregistrées au niveau des échanges extérieurs du Maroc ou les importations
et exportations ont évolué.

Des résultats soutenus par une forte mobilisation du réseau Corporate Banking et une proximité
renforcée aupres de la clientéle cible sur tout le Royaume a travers, notamment, la présence
d'experts Trade au niveau des Centres d'Affaires offrant ainsi aux clients un accompagnement
sur mesure et au quotidien pour leurs opérations de Commerce International.

Les parts de marché ont, par ailleurs, été maintenues a des niveaux trés satisfaisants tout au
long de l'année, confirmant les efforts de la force de vente pour capter les opportunités du
marché.

Pour 2019, la proximité client, le cross-selling et la conquéte continueront d'étre les maitres
mots pour le développement de l'activité Trade Factoring. De plus, la BMCI s'appuiera sur les
filiales du Groupe BNP Paribas en Europe, notamment, BNP Factor France.

1.3 LEASING

La dynamique commerciale de BMCI leasing se poursuit, et ce pour la quatrieme année
consécutive, avec une évolution significative de la production de +12% en 2018 par rapport a
l'exercice 2017 suite a la forte progression aussi bien sur le crédit-bail mobilier que le crédit-
bail immobilier.

L'évolution positive de la production a permis de consolider davantage les encours financiers.
En effet, la progression entre 2017 et 2018 a été de 8 % suite au passage des Encours
Financiers de 3,4 milliards de dirhams a 3,6 milliards de dirhams.

En outre, BMCI LEASING a tiré profit d'une meilleure synergie avec le réseau BMCI pour réaliser
les bonnes performances de 2018. Parallelement, et capitalisant sur les bonnes réalisations du
canal Direct, BMCI LEASING poursuit sa stratégie d'ouverture et de proximité avec les différents
fournisseurs et partenaires.

2019 sera également l'année de l'accélération sur le Retail avec l'adoption d'une approche
industrielle pour la clientele des Professionnels et des Petites et Moyennes Entreprises.
L'expertise accumulée au niveau du crédit a la consommation sera mise a profit pour
développer le leasing avec ces clients. Enfin, un focus sur le secteur médical completera le
dispositif.

1.4 FACTORING

En 2018, BMCI Factoring a constitué un des leviers de développement des financements de
court terme de la banque.

Grace a son expertise locale, au savoir-faire du Groupe BNP Paribas dans le domaine du
factoring et a la forte synergie avec le réseau des Centre d'Affaires de la banque, BMCI
Factoring a pu consolider sa position sur le marché du factoring au Maroc tout en confirmant
sa position de leader et d'expert dans la mise en place de montages complexes dits
« déconsolidant » destinés aux entreprises multinationales installées dans le Royaume.



Le métier factoring a également fait de l'accompagnement et du financement des besoins de
trésorerie des PME et PMI marocaines une priorité.

La croissance du développement des activités de BMCI Factoring a été amplifiée par la
mobilisation des créances de crédit TVA sur l'Etat marocain ce qui a permis d'une part de
dépasser les objectifs fixés pour l'année 2018 et d'autre part d'élargir le portefeuille clients
grace a la conquéte et la fidélisation de nouvelles entreprises.

Ce fort développement a été réalisé dans le cadre d'une parfaite maitrise des risques
notamment le risque crédit et le risque opérationnel. Ceci confirme la qualité et le haut niveau
de professionnalisme des équipes de BMCI Factoring.

L'expertise des collaborateurs de BMCI Factoring, leur capacité d'adaptation aux besoins
spécifiques des clients (Multinationales, Grandes Entreprises et des PME-PMI marocaines) et
surtout leurs aptitudes a proposer des solutions innovantes expliquent les réalisations et les
acquis de l'année 2018 et annoncent des perspectives favorables pour 2019 malgré un contexte
extrémement concurrentiel.

Dans cette optique, BMCI Factoring se tiendra aux cotés de ses clients et de ses futurs clients
pour les servir au mieux en proposant des solutions innovantes et adaptées a leurs besoins tout
en leur garantissant une qualité de service irréprochable.

1.5 BMCI SECURITIES SERVICES

BMCI Securities Services, maintient son cap de développement afin d'étre plus visible sur le
marché et d'offrir a ses clients une meilleure qualité de service.

En 2018, la conjoncture du marché des capitaux a été peu favorable, plus spécifiqguement
concernant la Bourse de Casablanca dont l'indice phare a cloturé l'année avec une baisse de
(7,5%).

Dans ce contexte, BMCI Securities Services a pu réaliser de belles opérations, telle que la
migration des avoirs de l'actionnaire principal d'un important industriel coté a la Bourse des
Valeurs de Casablanca, la centralisation du service émetteur et financier d'une société de la
place ainsi que le renouvellement des plans épargnes actions de 6 sociétés, ce qui a conforté
notre position de leader dans cette activité.

Pour 2019, BMCI Securities Services compte renforcer sa visibilité aupres des sociétés cotées
dont la majeure partie est cliente de la BMCI. Le service émetteur et financier sera notre fer de
lance cette année dans l'optique de consolider la croissance du métier. Dans cette perspective,
l'accompagnement des Centres d'Affaires demeure primordial en vue d'expliciter et de proposer
la prestation de services de la banque aux clients potentiels.

Parallelement, BMCI Securities Services ambitionne de renforcer la fonction dépositaire OPCVM
qui est exclusivement dédiée aux sociétés de gestion.

1.6 BMCI BANQUE OFFSHORE

Dans un environnement hautement concurrentiel, BMCI Banque Offshore continue de se
positionner quasi-exclusivement en amont sur toutes les nouvelles implantations majeures
(Multinationales de premier plan) qu'ont connues les zones franches d'exportation, en
consolidant ainsi sa position de leader sur ce segment.



2018 a été une année de renforcement des relations avec les multinationales de taille
installées et nouvellement installées en zones franches d'exportation, avec de tres fortes
interactions sur ce segment de clients, permettant de se démarquer par rapport aux
concurrents. En effet, la filiale a pu capter la majorité des nouvelles implantations de renom.

2018 a été marquée par une bonne dynamique commerciale au niveau du marché des zones
franches d'exportations. De plus, une proximité tres accrue de la banque aupres des clients a
permis une captation remarquable des financements et des flux enregistrant une évolution
importante.

BMCI Banque Offshore a pu réaliser un trés bon niveau de rentabilité grace a la hausse des
commissions, la réalisation des financements, la captation des flux et la maitrise des charges.
De plus, la banque a poursuivi sa stratégie de mise en conformité avec les meilleurs standards
internationaux lancée par le Groupe BNP Paribas en veillant, notamment, au renforcement du
volet sécurité financiére.

En termes de perspectives d'avenir pour l'année 2019, BMCI Banque Offshore poursuivra
l'accompagnement des multinationales qui s'implantent dans les différentes zones franches
(Tanger, Kenitra, Casablanca, Rabat-Salé..), la promotion du cross-selling et la synergie
intragroupe avec tous les métiers spécialisés. BMCI Banque Offshore prévoit également de
renforcer sa communication aupres des clients et prospects : forums, conférences, etc...

1.7 CORPORATE FINANCE

Fort de son expertise développée au cours de ces derniéres années, le métier Corporate Finance
BMCI a démontré sa capacité a accompagner de grands groupes marocains et internationaux,
dans leurs opérations de haut de bilan. Ce métier s'est également illustré par sa collaboration
étroite avec les métiers Corporate & Institutional Banking (CIB) du Groupe BNP PARIBAS en
participant activement a plusieurs opérations impliquant des entreprises locales et étrangeres.
Dans ce contexte, Corporate Finance BMCI a conseillé aux cOtés d'autres organismes de la
place, ARADEI Capital dans le cadre de l'émission d'un Emprunt Obligataire Garanti pour un
montant de 600 millions de dirhams.

Le métier Corporate Finance BMCI a également accompagné la BMCI dans le cadre de
'émission d'obligations subordonnées d'un montant global d'un milliard de dirhams. Cette
émission a été structurée en deux tranches plafonnées a un milliard de dirhams et sursouscrite
plus de 14 fois.

Le métier a par ailleurs continué a accompagner ses clients de référence dans le cadre des
émissions des titres de créances négociables sur le marché des capitaux Marocain. Il s'agit
notamment de :

- La société 'RCI Finance Maroc’, filiale du constructeur automobile Renault, dans le cadre
de son programme d'émission de bons de sociétés de financement plafonné a 2 milliards de
dirhams;

- La société ‘Les Eaux Minérales d'Oulmes’ dans le cadre de leur programme annuel
d’émission de billets de trésorerie avec relevement du plafond a 300 millions de dirhams;

- La BMCI pour l'émission de certificats de dépdt d'un plafond de 12 milliards de dirhams;

- 9filiales de groupes internationaux de renom dans des opérations de haut de bilan.
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1.8 PROMOTION IMMOBILIERE

Sur le financement de la Promotion Immobiliere, l'année 2018 a été marquée par la
concrétisation de plusieurs opérations de qualité enregistrant ainsi une nette progression par
rapport a 2017 et ce, grace au travail de proximité avec nos clients historiques ainsi que
l'accompagnement de nouveaux clients dans le strict respect de la maitrise des risques.

Les encours moyens de cette filiere enregistrent un léger recul entre 2017 et 2018, dans un
marché imprégné d'une conjoncture difficile. Toutefois, les encours fin de période se sont
fortement appréciés sur la méme période grace aux nouveaux contrats de la promotion
immobiliere mis en place au cours du second semestre 2018.

Par ailleurs, cette activité est de plus en plus profitable, compte tenu des niveaux de taux
pratiqués pour des durées relativement courtes et de la nouvelle politique de facturation du
conseil sur les montages initiée par la banque : le montant des commissions pergues en 2018
est en progression de 76% par rapport a 2017.

Sur les autres financements de l'Immobilier, la BMCI a réussi a concrétiser, en collaboration
avec BMCI Banque Offshore, une opération avec l'un de nos clients historiques pour un
financement d'une usine en zone Offshore destinée a la location.

L'année 2019 sera conduite sous le signe de la poursuite de l'accompagnement des promoteurs
en capitalisant sur notre expertise métier et en développant les synergies entre les différentes
filieres de la Banque pour un service en amélioration continue. Dans ce sens, des perspectives
prometteuses se profilent pour cette nouvelle année, avec notamment le financement d'unités
hotelieres pour l'un des acteurs majeurs du secteur.

1.9 Service d'Assistance aux Entreprises (SAE)

En 2018, le Service d'Assistance aux Entreprises a confirmé sa position de plate-forme
privilégiée dédiée aux demandes d'assistance des clients Corporate. Il a réussi a améliorer ses
principaux indicateurs de performance notamment la qualité de service et les délais de
traitement.

L'année 2018 a été principalement marquée par le lancement du Service d'Assistance aux
Entreprises Premium afin de répondre aux exigences de notre clientéle a haut potentiel de
maniere ciblée et exclusive. L'adhésion au service "Premium" permet a nos clients de bénéficier
d'une panoplie de nouveaux services a forte valeur ajoutée en l'occurrence :

- Une relation personnalisée avec un point d'entrée unique,
- Un service sur mesure en fonction des besoins du client,
- Une proactivité pour anticiper les opérations pour une meilleure productivité.

Le Service d'Assistance aux Entreprises a aussi renforcé sa présence dans les Centres d'Affaires
a travers un acces digitalisé via des bornes et un nouveau dispositif d'accueil téléphonique pour
joindre directement le service. Cela permettra d'améliorer davantage notre expérience client et
de garantir une meilleure proximité.

Pour 2019, le Service d'Assistance aux Entreprises prévoit de poursuivre le développement du
service Premium et de généraliser le nouveau dispositif d'accueil téléphonique et les bornes
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dans l'ensemble du réseau Corporate. Le Service d'Assistance aux Entreprises vise aussi a se
positionner comme un canal privilégié de promotion des ventes et de mesure de la satisfaction
client.

2018 fut une belle année pour le Métier Retail Banking. Pour preuve, la forte intensité affichée,
dans la distribution de crédit a la consommation, l'octroi de financements immobiliers,
l"équipement en moyens de paiement et d'assurances ou encore dans la commercialisation de
réceptacles d'épargne financiere. Au cours de l'année 2018, le Métier Retail Banking a conduit
son action en se basant sur cing piliers fondateurs.

1.La redynamisation du développement ciblé de notre fonds de commerce

L'accélération de la conquéte ciblée et le développement significatif du fonds de commerce ont
été les lignes directrices pour l'année 2018. En ce sens, la banque a actionné un ensemble de
leviers de recrutement, notamment :

- L'orientation des démarches collectives sur des cibles a fort potentiel, le renforcement
du pole partenariat et la montée en charge des synergies avec les équipes Corporate ;

- La promotion de l'offre de produits et de services en vue de capter des clients a fort
effet de levier en termes de flux, d'avoirs et de niveau de crédit ;

- Les allégements supplémentaires en termes de crédits professionnels et le
renforcement des équipes « BMCI Medical » ;

- Le déploiement d'un parcours prospect irréprochable au sein des agences ;

- La mise en place d'une politique de recommandation partant du principe que les clients
de la banque prescrivent naturellement des profils issus de leurs segments. A ce titre, le suivi
de l'indicateur NPS (Net Promoter Score) a été déterminant pour mesurer la satisfaction des
clients et leur capacité a recommander la banque.

2.Ll'intensification de la relation client : Capter des flux et développer Ll'utilisation de
la banque au quotidien

En 2018, la BMCI a opéré une montée en charge de l'équipement de ses clients et de
l'utilisation des moyens de paiement. Avec une offre complete et un systeme de gestion plus
efficace, toutes les conditions ont été réunies pour favoriser un équipement, puis une utilisation
plus soutenue des solutions monétiques.

La banque s'est également orientée vers le développement des flux confiés par ses clients
professionnels en assurant la détection des opportunités de financement et la montée en
compétence des équipes. Par ailleurs, forte d'une synergie renforcée avec BMCI Assurance et
d'un potentiel important en matiere d'équipement clients, la BMCl a accentué la
commercialisation et la distribution des solutions d'assurance et de prévoyance

3.L'amplification du plein effet crédit : Financer + pour fidéliser + |

En 2018, l'équipement en crédits a €té le vecteur privilégié de la banque afin d’amorcer une
démarche de fidélisation a long terme de ses clients et de garantir l'élargissement de la
relation bancaire.
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Sur le volet du crédit a la consommation, un dispositif d'appui et de sollicitation conséquent a
été déployé tout au long de l'exercice, matérialisant les ambitions importantes mise en place
par la banque sur ce segment.

Sur le registre du crédit immobilier, l'année 2018 a été conduite avec l'ambition de faire
évoluer le niveau d'activité et celui des encours afin d'étre un acteur de référence sur le
marché. L'année 2018 s'est ainsi caractérisée par une bonne dynamique commerciale sur ce
segment permettant d'inverser la tendance en matiere de crédit habitat.

Dans le domaine des financements professionnels, la BMCI a mis l'accent sur le financement
leasing en s'appuyant sur L'expertise de la filiale BMCI Leasing et en élargissant l'approche de
la banque sur les professions libérales de la santé (PLS) a d'autres professions libérales. La
banque a également renforcé son dispositif commercial en développant des partenariats avec
les instances de métiers ciblés et en étoffant la force de frappe commerciale avec des chargés
d'affaires professionnels. Par ailleurs, la banque a optimisé le processus Llié au crédit
d'investissement en simplifiant la constitution des demandes de ce type de financement, tout
en mettant a contribution des Experts Crédit en central, dont le role est d'accompagner les
montages complexes.

4. La sécurisation de notre activité aujourd’hui pour mieux la fortifier demain

Au cours de l'année 2018, la BMCI a consolidé ses fondations, avec une collecte massive de
données clients, un plan de révision tenu et des échus maitrisés. Ces actions sont de nature a
sécuriser l'activité de la banque en termes de conformité comme de risques permettant ainsi,
d'actionner des rebonds commerciaux plus percutants.

5.Ll'accompagnement du changement en vue de porter la transformation

2018 a été l'année de transformations tres structurantes pour le Métier Retail Banking qui se
sont concrétisées a travers une nouvelle organisation de la ligne de métier, la digitalisation
d'une partie de l'activité ainsi que la préparation des premieres livraisons relatives au nouveau
systeme d'information de la banque.

Le Métier Retail Banking en 2019 ...

L'ambition pour le Métier Retail Banking en 2019 est de continuer la conquéte de nouveaux
clients tout en amplifiant le plein effet crédit.

Sur le plan des ressources, une nouvelle dynamique sera initiée en 2019 afin de favoriser la
collecte des dépots.

En ce qui concerne le financement de l'économie, la dynamique volontariste de la banque sur
le crédit habitat se poursuivra pour confirmer les réalisations du second semestre 2018. Il
conviendra ainsi en 2019 de veiller a l'élargissement de notre fonds de commerce. Pour ce
faire, plusieurs actions seront mises en place dont la tonification du canal Partenariat et
l'intensification des synergies avec les Métiers Corporate Banking et Crédit a la Consommation.
Le Métier Retail Banking ambitionne également de développer l'équipement et d'encourager la
consommation de l'ensemble des services proposés, tout en veillant a la sécurisation du parc
clientele.

Pour le segment des professionnels, le nouveau dispositif commercial mis en place au niveau
du Retail Banking a pour objectif de développer la présence de la BMCI aupres de cette
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clientele a fort potentiel et d'accroitre ainsi le niveau des revenus tout en assurant une parfaite
maitrise des risques. Le financement de ce segment de clientele tant en Leasing qu'en crédits
d'investissement constituera un axe majeur pour l'année 2019. La BMCI accompagnera cette
cible dans la concrétisation de ses projets et développera LlIntensité relationnelle afin d'étre
présente dans tous les projets de vie de ces derniers aussi bien sur les volets privés que
professionnels.

Pour la clientele des Professions Libérales de Santé, le renforcement du Pole BMCI Médical,
permettra a la banque de fidéliser et de capter de nouveaux clients et participera également a
développer ses encours crédits, avec la parfaite maitrise du risque.

L'année 2019 sera également celle du renouveau tant sur le plan Satisfaction Client que la
Satisfaction des Collaborateurs a travers la mise en place de plusieurs projets structurants et
grace a un accompagnement de proximité. Le plus important et stratégique d'entre eux pour les
mois a venir est la refonte de notre Systeme d'Information

L'année 2018 a été marquée par une excellente dynamique commerciale du Crédit a la
Consommation dans l'ensemble des canaux de distribution, portant les financements bruts a
3363 millions de dirhams en 2018 contre 3009 millions de dirhams en 2017, soit un niveau
historiqguement élevé. Parallelement, l'inversion de la courbe de tendance amorcée en 2016 sur
la conquéte de parts de marché se confirme, pour atteindre son plus haut niveau depuis 2012.

Ces réalisations s'inscrivent dans la continuité du plan stratégique BMCI 2020 avec
'émergence de nouvelles initiatives axées sur la transformation digitale et sur la forte
contribution du Business Center en tant que canal complémentaire au réseau d'agences pour le
développement de l'activité.

De plus, diverses actions menées ont conduit a l'accroissement des activités en 2018 par
rapport a 2017, en l'occurrence :

- L'intensification des actions d'animation, de formation et de sollicitation en étroite
coopération entre les équipes du Métier Crédit a la Consommation et celles du Réseau dans
l'optique d’améliorer le taux d'équipement de la base clients,

- Laréussite de L'édition 2018 de l'Auto Expo avec une conquéte de nouveaux marchés.

- Le renforcement des synergies inter-métiers suite a la création de la Banque
Commerciale, ce qui a constitué une opportunité notamment pour le développement de
l'activité B2B. Cela s'est traduit par la diversification sur de nouveaux secteurs porteurs : motos,
agences de voyage, habitat, énergie solaire, etc.

- La poursuite de la transformation digitale omni-canal avec la révision des parcours
clients et l'industrialisation de la relation avec nos partenaires.

Par ailleurs, nombreux ont été les projets accomplis dans l'optique d'améliorer les processus et
l'efficacité opérationnelle du Métier Crédit a la Consommation a l'instar de

- La mise a jour de l'outil front crédit en plus de l'implémentation d'une nouvelle solution
de téléphonie pour gérer les campagnes sortantes.
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- L'optimisation et la révision des reégles d'octroi ainsi que la refonte du systeme d'aide a
la décision en vue d'assurer un temps de répondre plus rapide aux clients.

Le Métier Crédit a la Consommation en 2019 ...

En 2019, l'ambition de développement du Métier Crédit a la Consommation est matérialisée a
travers trois piliers fondateurs :

- Le premier pilier de la stratégie est l'appui sur le réseau d'agences BMCI et son
portefeuille de clients. L'intensification des actions d'animation et de sollicitation permettront
de continuer a améliorer le taux d'équipement de la base clients et d'en acquérir des nouveaux.

- Le deuxieme pilier de la stratégie est le développement de l'activité via le réseau de
partenaires dans les différents secteurs propices a la vente a crédit, notamment la distribution
et la grande distribution.

- Le troisieme et dernier pilier consiste a développer la digitalisation et les canaux
distants et de capitaliser sur l'expertise du Business Center afin de continuer d'assurer un
rythme de croissance soutenu.

Autres métiers du commerce

Dans un contexte économique difficile et fortement concurrentiel en 2018, la Banque Privée a
poursuivi sa dynamique de croissance et a augmenté son parc client de 12%. De plus, elle a pu
capitaliser sur les synergies développées avec le Corporate Banking en concrétisant plusieurs
opérations remarquables.

Parallelement, la Banque Privée a continué d'innover durant l'année 2018 a travers le
lancement des certificats de dép6t a taux révisables sur des sous-jacents internationaux en
suivant la stratégie de BNP Paribas Wealth Management. Ces supports offrent une rentabilité
supérieure a celle d'un investissement dans un placement sans risque de méme durée.

Sur le plan de la communication, la Banque Privée a organisé plusieurs événements destinés a
ses clients, notamment une soirée dédiée lors du concert de Post Modern Jukebox au Festival
Jazzablanca, un déjeuner dans l'enceinte du Palais des Institutions Italiennes dans le cadre du
Festival Tanjazz et une visite guidée de l'exposition « La Méditerranée et l'Art Moderne» au
Musée Mohamed VI de Rabat. La premiere édition du «BMCI Golf Cup » a également été
organisée pour la clientele Banque Priveée.

En outre, deux conférences dont les thématiques étaient "La promotion de la femme en
entreprise” et "Men with Women, un engagement déterminant”, ont été organisées en
partenariat avec Women In Africa. De plus, deux conférences Meet the Experts sous le theme
de "La flexibilisation du régime de change au Maroc" ont également été organisées a
Casablanca et a Marrakech.

Depuis le lancement du marché de la Finance Participative en mai 2017, l'écosysteme dédié ne
cesse de s'étoffer conformément aux orientations stratégiques définies pour cette jeune activité.
En effet, l'intermédiation bancaire, moyennant huit banques participatives (5 Filiales et 3

15



Fenétres), est opérationnelle, sachant que les travaux sont en cours pour la mise en place du
Takaful et du marché des capitaux. Ce dernier, a été caractérisé par la premiere émission des
Sukuk souverains, a laquelle a participé BMCI Najmah.

En termes de produits de financement, les contrats Mourabaha pour les filieres Mobiliere et
Immobiliere ont été validés par le Conseil Supérieur des Oulémas «CSO». Pour d'autres
produits participatifs, les contrats sont en cours de validation au niveau de cet organe. Il s'agit
d'ljara Mountahia Bi Tamlik et Ijara Tachghilia, Salam, Dépdts d'Investissement et Istisnaa.

Pour ce qui est de la BMCI, l'année 2018 a été marquée par le lancement de l'activité de la
Finance Participative, sous le label Najmah.

En effet, le 1*" Corner déployé dans le cadre du modele « Fenétre » a été ouvert le 23 février
2018 a la Succursale Taddart, Zone Casa Sud. Par la suite, 13 autres Corners ont été ouverts au
niveau des grandes villes du Royaume (3 Corners a Casablanca, Mohammedia, Salé, Fes,
Meknes, Oujda, Nador, Tanger, Tétouan, Marrakech et Agadir).

Destinée aux Particuliers, aux Professionnels et aux Entreprises, l'offre a porté au moment du
lancement, sur les produits et les services de la banque au quotidien (ouverture de comptes et
moyens de paiement). Cette offre a été enrichie a partir de la fin du mois d'ao0t 2018, par le
produit de financement Mourabaha Immobilier.

Sur le plan opérationnel, un dispositif d’accompagnement de l'offre commerciale a été mis en
place:

- Adoption d'une organisation qui garantit l'étanchéité par rapport a la banque
conventionnelle (Propre systeme d'information, compte central de réglements au niveau de
BAM, code Swift, etc..) ;

- Mise en place d'un dispositif de conformité aux avis du CSO ;

- Elaboration d'une politique de financement participatif et d'un dispositif de surveillance
des risques et de gestion du service aprés-vente ;

- Elaboration d'un référentiel de procédures qui couvrent, dans l'ensemble, l'activité de la
fenétre participative Najmah y compris les circuits transverses qui s'articulent, entre autres,
sur la mutualisation des ressources BMCI ;

- Création d'espaces dédiés au niveau des sites Internet et Intranet de la banque ;

En matiere de communication, une campagne institutionnelle a été lancée au moment du
démarrage d'activité pour introduire la fenétre participative Najmah aupres du grand public. De
méme, une autre campagne a été menée a propos du produit Mourabaha Immaobilier.

En termes de gouvernance, un dispositif a été mis en place, visant a couvrir les risques
inhérents a l'activité de la fenétre participative Najmah et ce, moyennant des controles
appropriés.

En ce qui concerne 'accompagnement des équipes impliquées dans l'activité, des formations
ont été dispensées sur le sujet de la finance participative en général et sur la posture
commerciale des commerciaux et les circuits de traitement de l'activité de la BU Najmah
(Banque au quotidien et financement Mourabaha Immobilier).
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[. ALM TRESORERIE
Séparation des activités ALM/Trésorerie et Marchés de Capitaux

Dans le cadre des nouvelles lois bancaires internationales (French Banking Law et Volker Rule),
les activités de marchés sont divisées depuis 2015 entre L'ALM/Trésorerie d'un coté et les
marchés de Capitaux de l'autre. Chaque entité respecte ses propres regles de gestion et génere
des rapports d'activité distincts.

Gestion du risque de liquidité par 'ALM/Trésorerie

La politique de financement de l'activité de la banque est basée essentiellement sur les
ressources clientele qui permettent d'assurer une stabilité du financement. Celles-ci
proviennent principalement des dépots a vue, des comptes sur carnet et des dépots a terme. La
Banque peut aussi recourir aux émissions de certificats de dépots sur les marchés.

Durant L'été 2018, la BMCI a été confrontée, au méme titre que les autres banques de la place,
au resserrement de la liquidité suite aux baisses successives des réserves de change, et des
sorties de cash saisonniéres liées aux paiements des impo6ts. La banque a également d0 faire
face a une sortie de cash supplémentaire liée au paiement d'un dividende exceptionnel. Pour
faire face a cette situation, la BMCI a mis en place une campagne de collecte des dépots a
terme entreprises pour soutenir la liquidité de la banque.

Gestion du risque de taux par 'ALM/Trésorerie

En septembre 2018, 'ALM/Trésorerie a mis en place une modélisation des engagements de
financements donnés en hors bilan pour les métiers Retail et Corporate, permettant la prise en
compte, au niveau des gaps de taux et de liquidité, des tirages prévisionnels qui réduisent d'une
part le hors bilan en basculant vers le bilan.

En 2018, les indicateurs de risque de liquidité et de risque de taux de la BMCI sont restés
contenus dans la cadre des limites fixées par le Groupe BNP Paribas et par Bank AL Maghrib.

[I. Marchés des Capitaux
Change

L'année 2018 a été marquée par l'entrée en vigueur du nouveau régime de change plus flexible,
avec élargissement du corridor de fluctuation de la devise. Dans ce nouveau contexte, la BMCI
a su tirer profit d'un marché plus volatile, en accroissant les volumes de transactions clienteles
ainsi que ses parts de marché. Par ailleurs, la gestion des positions de change reste prudente,
encadrée par des limites définies et validées par le Groupe BNP Paribas.

Taux
Dans un contexte de marché des obligations stable avec une tres faible volatilité de la courbe,
la BMCI s’est attachée en 2018 a honorer ses engagements d'Intervenant en Valeurs du Trésor.

La BMCI a également participé également au développement du marché obligataire Corporate
en placant les émissions de différents clients de renom.
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Direction Marketing Innovation Digital & Stratégie

Sous l'impulsion de la Direction Générale de la BMCI, une nouvelle Direction globale a été créée
en 2018 en charge du Marketing, de l'innovation, du Digital et de la Stratégie baptisée «MIDS».
Les enjeux majeurs animant cette nouvelle entité se déclinent comme suit :

- L'intégration dans la stratégie de la Banque des évolutions en lien avec les orientations
de la Direction Générale et les mutations de l'environnement, du marché et de |'écosysteme ;

- L'accompagnement de la stratégie de développement de la BMCI en étroite
collaboration et synergie avec les Métiers de la banque, a travers la connaissance approfondie
du marché et de la concurrence, l'anticipation et la proposition d'offres, de parcours client et
de modeles de distribution innovants et adaptés aux besoins des clients de la banque et a
'évolution du marché ;

- La mise en place de solutions innovantes au service de nos clients et de nos
collaborateurs ;

- La mise en place d'une stratégie digitale ayant pour vocation l'amélioration de
l'expérience client, la digitalisation du parcours client, la mise en place de nouveaux canaux de
vente et la promotion du « Self Care » ;

- Le déploiement des projets transverses de niveau Banque en ligne avec la Stratégie de
transformation digitale de la BMCI.

Pole Marketing & Distribution

Le pole Marketing & Distribution a pour vocation d’améliorer l'expérience client, de développer
une connaissance du marché et de l'environnement de la banque, d’animer le modeéle de
distribution de la banque et de mettre en ceuvre l'offre de produits et de services ainsi que le
déploiement des nouveaux parcours client.

L'année 2018 a été ponctuée par plusieurs chantiers et réalisations au niveau du Pble
Marketing & Distribution, en l'occurrence :

1. Programme Advocacy :

La BMCI a entrepris depuis 2 ans un plan de transformation tres ambitieux a horizon 2020 dont
l'un des piliers est la satisfaction client. Le programme Advovacy, lancé en 2018, vient
structurer et consolider tous les efforts entrepris dans ce sens et ajouter d'autres briques a
L'édifice, le tout dans une optique centrée client.

La banque a, ainsi, développé en interne un dispositif digital propre baptisé ‘MyOpinion’
consistant en un outil de mesure de l'indicateur Net Promoter Score (NPS) aupres des clients. Il
permet de solliciter les clients, par SMS ou e-mail, a propos de leur relation a la BMCI de
maniere générale, suite a une transaction ou en fin de parcours d'un crédit par exemple. Les
clients peuvent répondre via une interface conviviale et ergonomique. Tout le process est
interne depuis la sollicitation jusqu’au reporting. Cela permet de déployer des enquétes de
maniere rapide sur une multitude de sujets et de recueillir des retours a chaud avec une prise
en charge rapide des clients détracteurs.

L'ambition animant le programme Advocacy consiste a améliorer sensiblement les pratiques en
fondant la majorité des décisions sur les feedbacks des clients et des collaborateurs.
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2. Transformation des parcours client :

En 2018, la BMCI a entrepris la transformation et la digitalisation de ses parcours client. Pour
cela, la banque a adopté de nouvelles facons de travailler pour penser ses offres reposant sur
des principes novateurs :

- L'expérience de consommation a plus de valeur que l'offre : les clients jugent les
marques sur l'expérience concrete qu'ils ont avec elles, de bout en bout ;

- Un process de co-création avec les clients : le client est le point de départ par ses
inputs et orienteur de la démarche par des tests-ajustements réguliers ;

- L'omnicanalité : face a des clients plus connectés et plus désireux d'étre acteurs de leur
consommation ;

- De nouvelles méthodes créatives et collaboratives (Design thinking, Blue print,...)

3. Les Matinées Immo

Dans le cadre de son plan stratégique et pour mieux
servir ses clients, la BMCI a lancé en 2018 un nouveau
concept innovant dédié a la promotion du Crédit Habitat

(CHAB) « Matinées Immo ». Ce concept Exclusif BMCI a LES MATINEES

été pensé pour fluidifier le parcours client CHAB et faire l M M 0

de la BMCI une référence du financement immobilier.

Le principe est de rassembler dans un seul et méme espace, tous les intervenants du crédit
habitat : Promoteur, Notaire, Expert en assurance et Conseillers BMCI. L'objectif étant de pré-
finaliser l'acquisition et le financement immobilier lors d'un seul passage.

Cette opération a été lancée dans un premier temps dans les agences BMCI dans la zone de
Casablanca et sera généralisée dans le reste du royaume en 2019. Plusieurs agences du réseau
ont été habillées dans le but d'acceuillir ces matinées immo les samedis matin.

En une matinée, le client peut donc bénéficier d'une expérience de conseil globale dans un
espace unique tout en profitant d'offres de fianancement inédites. Le promoteur rencontre des
porteurs de projet immobilier pré qualifiés sur notre base. La BMCI prend donc en charge les
clients intéréssés via la mise en place du crédit immobilier.

4. Salons et évenements

Afin de développer sa présence au niveau du

Marché, la BMCI a participé a diverses salons et FATES O BONNESAFFAES
congrés de la place principalement sur le Marché

des Professionnels et les Professions libérales de DURANTLESALONAUTOEXPO
Santé dont le Médical Expo qui regroupe tous les DU AU 2 AVRIL 2018
professionnels de la santé au niveau national mais

aussi international. Grace a ses 8000 visiteurs, ce

salon est devenu la plus grande plateforme

africaine du secteur de la santé reconnu a l'échelle

internationale.
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Comme a son habitude, la BMCI a également participé au Salon de l'Auto 2018 en tant que
Sponsor Gold pour booster la production du crédit Auto d'une part et d'autre part confirmer son
positionement sur l'activité du Crédit Auto.

Enfin, la BMCI a lancé diverses actions dédiées aux Jeunes qui constitent une de nos cibles
prioritaires et une niche a fort potentiel. Plusieurs journées portes ouvertes ont été réalisées au
niveau des écoles supérieurs pour augmenter la visibilité de notre offre et augmenter par
ailleurs notre parc clients.

5. Campagnes

Pour booster la conquéte de nouveaux clients et fidéliser la clientele existante, diverses
campagnes ont été menées tout au long de l'année visant principalement a accompagner nos
clients et prospects dans la réalisation des nombreux projets qui leur tiennent a cceur : crédit
immobilier, crédit auto, crédit conso pour les voyages, ameublement, mariage, naissance...

L'une des campagnes les plus attendues cette année est la campagne Black Friday suite au
succes rencontré en 2017 avec une nouveauté en 2018 qui est l'introduction du crédit habitat
avec un dispositif de communication plus élargi. Le but de cette campagne est de booster nos
ventes Crédit Conso et Crédit Habitat en fin d'année avec une offre attrayante et exclusive
BMCI.

[ - e
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Enfin, toutes les campagnes sont reprises en détail dans la partie dédiée a la Direction de la
Communication et de la Publicité.
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Pble Innovation

Créé en 2018, le pble Innovation a pour objectif de centraliser et d'animer la communauté de
l'innovation au sein de la BMCI. Dans cette optique, le p6le orchestre la veille technologique
que ce soit au niveau du marché bancaire ou dans d'autres secteurs d'activité, donne une
visibilité globale sur les avancées au niveau Groupe BNP Paribas et étudie l'opportunité de les
intégrer au niveau de la BMCI.

Au cours de 'année 2018, le p6le Innovation a entrepris un ensemble de chantiers novateurs.
1. Programme Open Innovation

L'écosystéeme marocain est en effervescence depuis 2013 et connait depuis peu un appui de la
part des différentes instances de gouvernance au Maroc.

En 2018, la BMCI a monté son programme d'Open Pourquoi un Hackathon ?

Innovation. B .
- Rencontrer  'écosysteme et

Les équipes BMCI et de BDSI ont rencontré les soutenir l'entreprenariat.
principaux acteurs de l'écosysteme pour identifier leur - Promouvoir les startups et la
partenaire du programme d'open innovation. La création de fintech.

Factory a été retenue comme partenaire pour sa
capacité a attirer des startups dans la fintech et a
organiser ce programme.

- Encourager les collaborateurs
a lintrapreneuriat et les
acculturer a l'innovation.




Le Concept ?
Mise en place d'un programme Open

L'objectif ?
L'objectif n'est pas seulement de
pitcher ou de coder. Il s'agit :

innovation a dimension africaine :

- Casablanca : le Hub africain incluant 100

personnes - d'un vrai challenge a relever !

- Abidjan : le hub subsaharien incluant 60
personnes.

- d'attirer des talents (internes et externes) pour
nouer des partenariats et co-innover ensemble !

Ces 2 programmes sont indépendants en termes
de thématiques, leur mise en ceuvre est
séquentielle, la partie démo day et accélération
ont été mutualisées.

- d'accompagner 3 startups (2 au Maroc et 1 en
provenance du hub subsaharien) au niveau de la
cantine digitale.

‘Les thématiques choisies pour ce hackathon
étaient : l'agence du futur et le client autonome

La mission ?

La mission étant de concrétiser des idées et des concepts théorigues, en collaboration avec des startups et en
partenariat avec la Factory. La BMCI ayant l'accés a l'écosysteme de la Factory a pu accompagner les équipes tout
le long du process.

Les étapes du programme Open Innovation se sont déclinées comme suit :
1.Identifier le challenge : ‘L'agence du futur’ et ‘Le client autonome’ ;
2. Atelier inspiration : Lancement d'un appel a candidature en interne et en externe
3.Hackathon : Organisation au siege de la BMCI, 5 équipes sélectionnées

4.Bootcamp: Finalisation des prototypes, réalisations des produits minimum viables (MVP) et mise en place d'un
accompagnement sur mesure.

5.0rganisation du Démo Day:avec un jury du comité exécutif BMCI et des membres du Groupe BNP Paribas ;

6.Accélération et accompagnement des équipes gagnantes au sein de la cantine digitale. 3 équipes gagnantes (2
BMCI + 1 UEMOA)

7.Cléture du programme Open Innovation et tenue du comité de décision

8.Constitution des cahiers des charges avec les 3 startups sélectionnées et étude des besoins métier. Réception et
négociation des offres commerciales, sans oublier la constitution des contrats et la signature de ces contrats,
suivi du déploiement.
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2. Partenariat avec la fédération des Nouvelles technologies de l'Information, des
Télécommunications et de l'Off-shoring (APEBI)

La BMCI a initié, en octobre 2018, un partenariat avec la fédération des Nouvelles technologies
de l'Information, des Télécommunications et de L'Off-shoring (APEBI), pour la 3*™ édition du
salon Africa IT Expo (AITEX) qui s'érige comme un business forum international consacré aux
rencontres B2B et parcours découvertes. La banque fut partenaire sur le village innovation :
vitrine des technologies, des innovations a 360° dans différents domaines d'activités tels que le
Cloud, le Big data, les Objets connectés, Robot, Intelligence artificielle et Blockchain.

21



3. Partenariat avec le Kluster, de la Chambre Francaise de Commerce et d’'Industrie
au Maroc (CFCIM)

La Chambre Francaise de Commerce et d'Industrie au Maroc a réalisé le projet « Kluster
CFCIM» : aménagement des espaces d'accueil des startups, lancement des concours de
sélection, la sélection des startups et leur accompagnement.

Dans ce cadre, la BMCI a été un partenaire stratégique et sponsor premium dans tous les
supports de communication liés au « Kluster CFCIM ». Elle s'est également invitée a prendre
part a toutes les actions de terrain et d'animation du projet.

4. Programme d'intrapreneuriat du Groupe BNP Paribas : People’s Lab 4 Good

Le People's Lab 4 Good est un programme d'intrapreneuriat du Groupe qui a été déployé pour
la premiere fois au Maroc fin 2018. Il aide les collaborateurs a créer des solutions aux
problemes qui touchent notre entreprise et la société, en lien avec les 17 Objectifs de
Développement Durable de |'Organisation des Nations Unies et en s'appuyant sur la politique
de l'Engagement d'entreprise du Groupe BNP Paribas, en lien avec la politique de la
Responsabilité Sociale et Environnementale et Diversité du Groupe.

Le People’'s Lab 4 Good combine formation aux méthodologies start-up et acculturation a
'Economie Sociale et Solidaire (ESS). Il accompagne chaque année une promotion d'une
quinzaine de collaborateurs francophones et les aider a devenir #Intrapreneur4Good !

Pole Digital

Créé suite a la constitution de la Direction Marketing, Digital, Innovation & Stratégie, le pole
Digital a pour missions de définir une nouvelle feuille de route digitale pour la BMCI en
cohérence avec la stratégie de développement de la banque et le marché dans l'optique de
développer les usages digitaux des clients et de développer les ventes a distance.

Il prend €galement a charge la mise en place des outils et des processus nécessaires au
développement du Self-care, le déploiement du Digital comme réel canal de vente et la mise
en place d'une stratégie de Digital Working aupres des collaborateurs de la banque.

POle Stratégie

Au cours de l'année 2018, le pole Stratégie a assuré un appui aux membres du Directoire dans
le suivi de l'activité de la BMCI et la préparation des différentes instances de gouvernance de la
banque (Conseil de surveillance, Directoire, Comité Exécutif...)

Le pble Stratégie a également contribué a la production de plusieurs études économiques,
prospectives et comparatives sur Ll'‘évolution des métiers financiers et des marchés
économiques au Maroc et dans des pays comparables. Parallelement, il a animé aussi bien la
veille concurrentielle que celle économique de la BMCI

Par ailleurs, le pole Stratégie a veillé a intégrer dans la stratégie de la Banque les évolutions en
lien avec les orientations de la Direction Générale ainsi que les mutations de l'environnement,
du marché et de l'écosysteme tout en mettant en ceuvre et assurant le suivi du plan
stratégique de la banque.
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Direction de la Communication et de la Publicité

Publicité et Marque

Un des partis pris de 2018 a été d'adopter un fil rouge « Projets de vie » qui a permis
d'encapsuler l'ensemble des prises de paroles de la BMCI.

1. Campagne BMCI Najmah

L'année 2018 a démarré avec le lancement de la fenétre Participative BMCI Najmah en
Février, conformément aux textes régissant l'activité bancaire participative au Maroc.

Forte de l'expertise mondiale du groupe BNP Paribas en matiere
de finance participative, l'offre Najmah vient en réponse aux
besoins d'une clientele a la recherche de produits et services
s'inscrivant dans le respect des avis du Conseil Supérieur des
Oulémas (CSO) en matiere de finance participative et des
exigences réglementaires imposées par Bank Al Maghrib pour la
création de fenéfre narticinative

Elle vient confirmer le positionnement de la BMCI en tant que banque citoyenne, en intégrant
dans ses activités de nouvelles pratiques bancaires répondant a des préoccupations sociales et

économiques.

En 2018, plusieurs campagnes

Cette campagne avait pour objectif de faire connaitre la Retail ont été lancées, de plus
gamme de solutions proposées par la BMCI aux clients et Ou moins grande envergure
non clients de la banque. Compte tenu des enjeux, la
campagne a €té déployée a travers un dispositif adapté :
affichage urbain, presse, digital et multicanal pour une durée
de 6 semaines.

Campagne Najmah
Campagne Coupe du Monde
Campagne Crédit Habitat

= =4 -4 -

Campagne Eté, Aid et Rentrée
L'habillage des corners « Najmah » en agences s'est Crédit Conso

poursuivi tout au long de l'année en parallele des « | ¢ campagne Black Friday
ouvertures » des espaces Najmah.

2. Campagne Coupe du monde

Pour surfer sur la vague de la Coupe du Monde, une prise de parole a été lancée en 2 temps, en
partenariat avec avec Visa, afin de faire gagner un voyage pour assister a un des matchs du
Maroc en Russie. La campagne a €té déclinée en affichage urbain, en multicanal, en agences et
en digital. Une tombola a été proposée dans un second temps pour faire gagner différents Lots.

Le Corporate Banking a lui aussi été associé a la campagne Coupe du Monde et a pu inviter
ses clients a participer a la tombola organisée.

VIVEZ LA RUSSIE AVEC PASSION !
COuPs A FIFA RUSSHE 20W™
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3. Campagne « Projets de vie »

La campagne « Projets de Vie » a été l'une des belles réalisations de l'année 2018. Pensée
dans sa globalité, elle a été réfléchie dans une optique client-centric. En effet, a un besoin,
plusieurs réponses et solutions sont apportées, selon le profil du client. Un spot TV a été
produit pour une diffusion en digital et au cinéma.

La 1% prise de parole déclinée de « Projets de vie » a été la campagne Crédit Habitat. Lancée
en avril et relayée en affichage, en presse, en digital et en radio, cette offre proposait le sur-
mesure avec la révision a la hausse ou a la baisse de la mensualité ainsi que la durée du crédit.

La 2°™ prise de parole « Projets de vie » a été la campagne Crédit Conso Eté. Cette campagne
couvrait des temps forts pour les ménages a cette période de l'année, a savoir les vacances,
'Aid et la rentrée scolaire. L'offre proposée était celle des 20 Dhs/jour, offrant ainsi la
possibilité aux ménages de financer leurs dépenses en toute sérénité. La campagne a bénéficié
d'un dispositif d'envergure : TV, radio, affichage urbain, cinéma, écrans malls, multicanal, tram
et digital. La campagne a été diffusée durant plusieurs mois.

En novembre, 'année a été cloturée avec la campagne Black Friday. Lancée pour la 1ere fois
en 2017, exclusivement autour du Crédit Conso, la campagne a cette année, €té enrichie avec le
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